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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
pequetias empresas del sector comercio rubro compra y venta de muebles de madera
del distrito de Calleria, 2018. Se traté de una investigacion descriptiva y cuantitativa,
donde se trabajé con una muestra de 12 microempresas a cuyos representantes legales
se les aplico un cuestionario de 37 preguntas, llegando a los siguientes resultados:
Respecto a los empresarios y micro y pequeias empresas, el 100% son adultos con
edades entre 36 a 55 afios, el 67% son hombres y el 58% tiene s6lo estudios primarios
y/o secundarios, el 58% son casados y se dedican a la labor comercial. Respecto a las
micro y pequeiias empresas: el 83% tiene entre once y mas de 16 afios de antigiiedad
y el 92% son formales; el 58% tiene de uno a dos trabajadores eventuales y el 83%
tiene de 1 a 5 trabajadores permanentes. Respecto al financiamiento: el 75% se financia
por terceros, la mayoria por el BCP pagando una tasa de 2.5% mensual; recibieron de
11,000 a mas de 15,000 soles de préstamo a corto plazo y lo invirtieron en activos fijos.
Respecto a la capacitacion: el 58% no recibi6 capacitacion al otorgamiento del crédito
y que su personal si fue capacitado; un 58% si considera que la capacitacion es una
inversion y que es relevante para su empresa. Con respecto a la rentabilidad: el 83%
cree que con el financiamiento mejoro la rentabilidad de la empresa, y un 67% cree
que la capacitacion ayudd a mejorar la rentabilidad; el 75% considera que la

rentabilidad de sus empresas ha mejorado en los tltimos afios.

Palabras clave: Financiamiento, capacitacion, rentabilidad, micro y pequenias

empresas.
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ABSTRACT

The general objective of the research was to describe the main characteristics of
financing, training and profitability of micro and small businesses in the commerce
sector, buying and selling wooden furniture in the district of Calleria, 2018. It was a
descriptive and quantitative research, where we worked with a sample of 12 micro-
companies whose legal representatives were given a questionnaire of 37 questions,
reaching the following results: Regarding entrepreneurs and micro and small
businesses, 100% are adults with ages between 36 and 55 years, 67% are men and 58%
have only primary and / or secondary education, 58% are married and engaged in
commercial work. Regarding micro and small businesses: 83% are between eleven and
more than 16 years old and 92% are formal; 58% have from one to two temporary
workers and 83% have from 1 to 5 permanent workers. Regarding financing: 75% is
financed by third parties, the majority by the BCP paying a 2.5% monthly rate; they
received from 11,000 to more than 15,000 soles of short-term loans and invested them
in fixed assets. Regarding training: 58% did not receive training in the granting of the
loan and that their personnel were trained; 58% if you consider that training is an
investment and that it is relevant to your company. Regarding profitability: 83%
believe that with the financing the profitability of the company improved, and 67%
believe that the training helped improve profitability; 75% consider that the
profitability of their companies has improved in recent years.

Keywords: Financing, training, profitability, micro and small businesses.
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INTRODUCCION

En la actualidad, el papel que desempefian las micro y pequefias
empresas en todo el mundo, tiene una relevancia que no se puede discutir,
no solo por su contribucién a la creacion de empleo, sino por su
participacion en el desenvolvimiento social y econdmico de los lugares en
donde desarrollan sus actividades. De acuerdo a Okpara y Win (2007), “los
pequefios negocios son considerados como la fuerza impulsora del
crecimiento economico, la generacion del empleo y la reduccion de la
pobreza en los paises en desarrollo”. Ademas, “en términos econdmicos,
cuando un empresario de la micro o pequefia empresa crece, genera mas
empleo, porque demanda mayor mano de obra. Incluso, sus ventas se
incrementan, y logra con esto mayores beneficios, lo cual contribuye, en
mayor medida, a la formacidn del producto bruto interno”.

En una publicacion de Bruselas (2014), manifiesta que “las mypes
espafiolas se mantienen entre las que tienen mas problemas en la Unién
Europea para lograr la financiacién, sélo superadas por las de Chipre,
Grecia, Eslovenia, Lituania, Croacia e Irlanda”. Sin embargo, “el acceso al
crédito ha mejorado durante el Gltimo afio y mantendré la tendencia positiva
en los proximos meses”.

Asimismo, el estudio indica que “para el 17% de las mypes espariolas
el acceso a la financiacion es su problema mas urgente, cifra que representa
una reduccion de 6 puntos respecto al 23% de hace un afio. Las mayores
dificultades se registran en Chipre (donde el 45% de las mypes tiene

problemas de financiacion), Grecia (32%), Eslovenia (28%), Lituania (19%)
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y Croacia e Irlanda (18%). Por detras de Espafia se encuentran Portugal
(17%) e Ttalia (14%)”.

Por el contrario, “solo un 11% de las empresas francesas y un 9% de
las alemanas dicen tener problemas para financiarse. Las cifras todavia son
mas bajas en el caso de Republica Checa, Austria y Eslovaquia (7%),
mientras que la media comunitaria se sitla en el 13%”.

Concluye el estudio indicando que, “en todo caso, el 28% de las
empresas espafiolas asegura que su acceso al crédito bancario ha mejorado
en los ultimos seis meses. El 49% sefiala que las condiciones de financiacién
no han cambiado y el 17% dice que han empeorado. Los paises donde mas
ha seguido empeorando el acceso al crédito para las mypes son Eslovenia y
Chipre (para el 35% de las compaiiias) y Grecia (31%)”.

Comision Economica para América Latina y el Caribe-CEPAL
(2011), dice “el sector financiero, elemento central del desarrollo
econdmico, ha registrado grandes trasformaciones en los tltimos afios como
resultado de la desregulacién y los cambios tecnoldgicos. En ese contexto,
se ha producido un enorme crecimiento y un acelerado proceso de
concentracion de la industria”.

Igualmente, ““se ha verificado una rapida e intensa integracion local,
regional y mundial de los mercados financieros, lo que, sumado al
surgimiento y la proliferacion de innovaciones financieras, ha facilitado las
actividades de caracter especulativo. Los paises desarrollados son los que
poseen los sistemas financieros mas profundos y sofisticados, mientras que

las economias emergentes han visto limitado el desarrollo de esta industria”.
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A pesar de todo, “esta situacion ha mostrado cambios importantes en
los ultimos tiempos, ya que mientras algunos paises en desarrollo y sus
sistemas bancarios han comenzado a incrementar su relevancia a nivel
internacional dando muestras de estabilidad y solvencia, las economias
avanzadas se han situado en el centro de la mayor crisis financiera desde la
gran depresion de los afios treinta. Los mayores bancos han desplegado
estrategias que combinan diversos elementos que han sido clave en la
transformacion de la industria: aumento del tamario, diversificacion de las
actividades, internacionalizacién de las operaciones y uso intensivo de
innovaciones financieras para mejorar la rentabilidad”.

Ademas, “América Latina y el Caribe han sido protagonistas centrales
de uno de estos aspectos: la llegada de bancos extranjeros a los sistemas
financieros locales. De hecho, América Latina y Europa del Este han sido
las regiones en desarrollo donde este proceso ha sido més intenso”.

En el caso especifico de Latinoamérica, las micro y pequefias
empresas son un componente fundamental del tejido empresarial. Su
importancia se manifiesta de varias formas en la region, tales como su
participacion en el nimero total de empresas o en la creacién de empleos, y
en algunos paises llega a extenderse a la participacién en el producto. Las
mypes son fundamentales para nuestro ecosistema productivo ya que
representan el 99% de las empresas de América Latina y el Caribe y generan
el 67% del empleo de la region. Sin embargo, todas las empresas de ALC

enfrentan un problema comun: la desconexion con mercados, la falta
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oportunidades de financiamiento, la dificultad en encontrar contactos
confiables.

De acuerdo a Villar (2017), en el Pert, “el 96.5% de las empresas que
existen pertenecen al sector de micro y pequefas (mypes)”. Esta cantidad,
de acuerdo a la Sociedad de Comercio Exterior del Perd (ComexPeru),
aumenta afio tras afio, mientras que el numero de medianas y grandes
empresas se ha reducido frente al 2016. Cada dia esta presente esta fuerza
de emprendimiento en el pais, pero el gran obstaculo es la formalidad”.

Continua Villar, acotando que “es la informalidad el gran problema
de este universo de negocios, conformado por 5,7 millones de empresas,
cerca del 80% aun son informales y dan trabajo a por lo menos 8,13 millones
de personas, cifra que aumentd en comparacién con el 2016, cuando llego a
7,7 millones de empleos generados”. Ademas, “al ser la mayoria de estas
empresas familiares (65,3%), los trabajos no son remunerados y, en esa
linea, no hay como garantizar seguros de salud, ni pensiones para los
trabajadores”.

Pucallpa es una ciudad que esta creciendo y estd conformada por
muchas mypes, es por eso que la Direccién Regional de Trabajo y
Promocién del Empleo de Ucayali ha empezado a establecer mecanismos
adecuados de coordinacion, ejecucion y supervision de las politicas dictadas
por el sector en concordancia con la politica del Estado, con los planes
sectoriales y regionales, para apoyar a las micro y pequefias empresas
mediante capacitacion y financiamiento; de esta manera las mypes de los

diferentes sectores y rubros pueden dar empleo a los habitantes de Pucallpa
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y sus alrededores, lo que a su vez permitira satisfacer las necesidades de los
usuarios y al publico en general de la region Ucayali.

Ucayali es un departamento del Peru situado en la parte centro éste del
pais, su poblacion es numerosa, en esta region predominan la actividad
agropecuaria forestal, el turismo y la manufactura.

Al describir el problema de las mypes en Europa y Ameérica, se ha
demostrado la importancia que tiene el financiamiento en el surgimiento de
las micro y pequefias empresas, en cuanto a rentabilidad. Sin embargo, a
nivel del &mbito de estudio se desconocian las principales caracteristicas del
financiamiento, la capacitacion y la rentabilidad de las empresas. Asimismo,
se desconocia si tenian acceso o no al financiamiento, y si lo tenian qué tasa
de interés pagaban; igualmente, se desconocia si accedian a programas de
capacitacion, qué tipos de capacitacion, si capacitaban al personal, etc.
Finalmente, también se desconocia si dichas micro y pequefias empresas
habian sido rentables en los Ultimos afios 0 no, si su rentabilidad habia
subido o habia bajado.

Todo lo anterior descrito nos llevé a enunciar el problema de
investigacion de la siguiente manera: ¢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
muebles de madera del distrito de Calleria, 2018?

Para dar respuesta a esta interrogante, se planteé el objetivo general
de investigacion: “Determinar y describir las principales caracteristicas del

financiamiento, la capacitacion y la rentabilidad de las micro y pequefias
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empresas del sector comercio, rubro compra y venta de muebles de madera

del distrito de Calleria, 2018”.

Y también los siguientes objetivos especificos:

Describir las principales caracteristicas de los gerentes y/o representantes
legales en las micro y pequefias empresas del sector comercio, rubro
compra y venta de muebles de madera del distrito de Calleria, 2018.
Describir las principales caracteristicas de las micro y pequefias empresas
del sector comercio, rubro compra y venta de muebles de madera del
distrito de Calleria, 2018.

Describir y analizar las principales caracteristicas del financiamiento de
las micro y pequefias empresas del sector comercio, rubro compray venta
de muebles de madera del distrito de Calleria, 2018.

Describir las principales caracteristicas de la capacitacion en las micro 'y
pequefias empresas del sector comercio, rubro compra y venta de
muebles de madera del distrito de Calleria, 2018.

Describir las principales caracteristicas de la rentabilidad en las micro y
pequefias empresas del sector comercio, rubro compra y venta de
muebles de madera del distrito de Calleria, 2018.

La ejecucion de este estudio se justificd, porque nos permitio

identificar las caracteristicas del financiamiento, la capacitacion y la

rentabilidad de las micro y pequefias empresas del sector comercio, rubro

compray venta de muebles de madera del distrito de Calleria, 2018; en otras

palabras, la investigacion nos permitio tener ideas mas concretas del papel
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que juega el financiamiento en las micro y pequefias empresas del rubro
estudiado.

Por ultimo, el trabajo también se justificd porque nos permitid
conocer de una manera mas precisa de como los empresarios de las micro y
pequefias empresas del sector comercio, rubro compra y venta de muebles
de madera del distrito de Calleria, 2018, obtienen financiamiento. Asi
mismo definir si dichas empresas son rentables; para empresarios que
desean invertir, tengan una nocion del negocio en estudio, y finalmente este
trabajo servira de base para futuras investigaciones y otros estudios de las
mypes.

Il. REVISION LITERARIA
2.1 Antecedentes
2.1.1 Internacionales

Echevarria (2006), en su tesis titulada ‘“Alternativas de
financiamiento para el micro y pequefias empresas (MYPE) en México”.
Tuvo como objetivo general “determinar cuales son las alternativas del
financiamiento para las mypes en México”. El trabajo de investigacion
realizado, se enfoca principalmente en la investigacion documental, que
incluye la revision y consulta de libros, revistas y periddicos, asi como de
paginas disponibles en internet.

En lo que respecta a esta investigacion, también se analizan los

resultados obtenidos por las encuestas relativas al tema tratado, que son
realizadas por el Banco de México, asi como, las declaraciones emitidas por

particulares, a través de las organizaciones editoriales. Este trabajo se enfoca
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en empresas del sector formal, legalmente constituidas y registradas, por lo
que no se incluye al sector informal de empresas y que conforman lo que se
conoce como economia subterranea y que, por su misma condicion, no son
sujetos de crédito en las alternativas mencionadas en este trabajo

Beltran (2008), en su tesis denominada “Prediccion del crecimiento
de las mypes en Bolivia”, tuvo como objetivo general “identificar los
determinantes que inciden para que las mypes en Bolivia tengan un
crecimiento sostenible en los proximos afios mediante la aplicacion de un
modelo econométrico”. Los métodos que se utilizaron fueron el método
deductivo, el método inductivo, histérico, analisis y el estadistico. Las
técnicas utilizadas fueron el analisis documental, la revision documental y
la entrevista no estructurada.

Se determind que la mano de obra, la maquinaria y equipo y la
materia prima, son los factores que inciden para que las mypes en Bolivia
tengan un crecimiento sostenible en los proximos afios. Se concluye que
existira un crecimiento favorable para el sector de las mypes. Se recomienda
hacer un seguimiento estadistico constante de las mypes para actualizar los
datos y contar con una informacion clara y actualizada.

Berneo (2014), en su tesis “Influencia del anticipo del impuesto a la
renta en el flujo de caja aplicado al sector comercial, caso: Sanilsa
Distribuidora de Alimentos Cia. Ltda., aio2012” en Cuenca, Ecuador, llega
a las siguientes conclusiones: (a) “La empresa Sanilsa (empresa de caso
estudiada) es una empresa afectada en su liquidez por el pago de anticipo

del impuesto a la renta, ya que este rubro a cancelar fue en dos partes.
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Ademas, en dos meses, la empresa no pueda comprar mas productos para su
comercializacion, o a su vez, no pueda cancelar sus obligaciones con
proveedores a tiempo. (b) Los impuestos en general, influyen en gran
medida en la liquidez de un ente econdémico, ya que son rubros que se deben
cancelar por el total de las compras o las ventas realizadas, sin tomar en
cuenta que las ventas son facturadas, dando varios dias de plazo a los
clientes, y por lo tanto, los valores que se cancelan por obligaciones al fisco
son de dinero destinado al pago de acreedores o al pago por adquisicion de
mercaderia. Los valores cancelados por obligaciones tributarias disminuyen
la liquidez de la empresa, por ende, afectan directamente el giro del negocio,
es por ello que la empresa poco a poco va perdiendo la capacidad de
adquisicion de productos, porque todas las empresas necesitan liquidez para
sobrellevar sus actividades normales, dar crecimiento a la organizacion y
aumentar las plazas de empleo para la ciudadania”.
2.1.2 Nacionales

Coello (2013), en su proyecto de investigacion “Caracterizacion de
la competitividad y la rentabilidad en las mypes del sector comercio — rubro
ferretero de la ciudad de nuevo Chimbote, afio 2011”. Este trabajo de
investigacién tuvo como objetivo “determinar las principales caracteristicas
de la competitividad y la rentabilidad de las mypes comercializadoras en el
rubro ferretero del distrito de Nuevo Chimbote, durante el afio 2011”; la
investigacion fue de tipo no experimental, transversal y descriptivo. De una
poblacion de 11 mypes se tomo una muestra del 100% de la poblacion

registrada en la Sunarp Chimbote, a quienes se les aplicé un cuestionario de
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18 preguntas, utilizando la técnica de la encuesta. Los principales resultados
fueron de 11 mypes encuestadas se establece que el 55% de los
representantes legales son personas adultas ya que sus edades oscilan entre
los 35y 44 afios. EI 91% de las mypes de este sector comercial son formales,
ya que estan debidamente registradas en Sunarp y con sus documentos en
regla. Del 100%, el 55% de las mypes cuentan con personal permanente y
el 45% tiene su personal eventual. EI 82% afirma que su empresa es
competitiva y el 18% no lo es. De los empresarios encuestados se puede
observar que el 46% de las empresas es competitiva en precios, el 36% en
lo que es calidad y el 18% en la atencion al cliente. Del 100% de mypes, el
82% no ejecuto investigaciones respecto a como tener mayor participacion
en el mercado; el 18% si ejecuto este tipo de investigacion. EI 91% de los
encuestados manifestd que la rentabilidad de su empresa mejoro en el afio
2011, s6lo el 9% dijo no haber obtenido ganancias, llegando a las siguientes
conclusiones: el 82% de empresas utiliza registros contables, el 18% aun no
regulariza el uso de libros contables.

Trujillo (2010), en su estudio en el sector industrial — rubro
confecciones de ropa deportiva de la provincia de Arequipa, llega a las
siguientes conclusiones: Respecto a los empresarios: a) La edad de los
representantes legales de las MYPE encuestadas que mas predomina es la
que fluctda en el rango de 45 a 64 afios con un 55 %. b) EI 65% de los
representantes legales encuestados son de sexo masculino. ¢) El 40% de los
empresarios encuestados tienen el grado de instruccion Técnica Superior y

la universitaria respectivamente. Respecto al financiamiento: a) El 75% de
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las MYPE encuestadas solicito y obtuvo un crédito para su negocio ver tabla
(4). b) EI 55% de las MYPE encuestadas recibieron créditos financieros en
el afio 2008; en cambio en el afio 2009 tuvo un ligero descenso a un 45%
que recibieron crédito. ¢) ElI 100% de las MYPE encuestadas que;
accedieron a un crédito financiero indicaron que les fue oportuno para su
negocio. d) El 65% de las MYPE encuestadas manifestaron que solicitaron
el crédito esta de acuerdo y consideran el monto suficiente, el 10% indica
que el monto desembolsado por las entidades financieras fue suficiente. e)
El 100% de las MYPE encuestadas que obtuvieron un crédito financiero lo
hicieron a través del sistema no bancario. f) En lo que respecta a las
entidades no bancarias la que mas destaca por la preferencia es la Caja
Municipal de Arequipa con un 25%. g) EI 55% de las MYPE que recibieron
crédito invirtieron dicho crédito en capital de trabajo, el 15% en activos fijos
y un 5% en otros relacionados al giro del negocio. h) El 45% de los
representantes legales de las M'YPE encuestados dijeron que el microcrédito
financiero si contribuy6 al mejoramiento de la rentabilidad de sus empresas,
el 30% no respondieron por desconocimiento. i) EI 20% de los
representantes legales de las MYPE encuestadas dijeron que la rentabilidad
de sus empresas se incremento en 5%, el 25% indicd una rentabilidad de
10%, 15% y 20% respectivamente Respecto a las MYPE, los empresarios y
los trabajadores: d) EI 100% de los representantes legales de las MYPE
encuestados dijeron tener méas de 3 afios en la actividad empresarial (rubro
de confecciones ropa deportiva). €) EI 70% de los empresarios dijeron que

tienen de 1 a 3 trabajadores, el 30% dijeron que tienen de 4 a 8 trabajadores.
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) El 85% de los empresarios encuestados tienen por objetivo el de generar
ingresos para la familia, el 10% para maximizar ganancias y un 5% dar
empleo a la familia.

Villavicencio (2014), en su tesis “Caracterizacion del
financiamiento, la capacitacion y la rentabilidad de las mypes del sector
comercio, rubro ferreterias del distrito de Chimbote, 2013”. La
investigacion tuvo como objetivo general, “describir las principales
caracteristicas del financiamiento, capacitacion y rentabilidad de las mypes
del sector comercio, rubro ferreterias del distrito de Chimbote, 2013”. La
investigacion fue cuantitativa — descriptiva; para el recojo de la informacion
se escogio en forma dirigida a una muestra de 59 mypes de una poblacién
de 234 mypes, a quienes se le aplicd un cuestionario de 27 preguntas abiertas
y cerradas, aplicando la técnica de la encuesta. Obteniéndose los siguientes
resultados: sobre el perfil del encuestado, se tiene que el 58% tienen 31 afios
amas, el 31% tiene entre 26 a 30 afios y el 12% entre 21 a 25 afios de edad.
El 63% son de sexo masculino y el 27% de sexo femenino; el 39%
estudiaron en institutos, el 31% tienen estudios secundarios completos, el
24% tienen estudios superiores universitarios y el 6% tienen estudios
primarios completos. Sobre las caracteristicas de las mypes, se tiene que el
42% tienen entre 1 a 5 afos de funcionamiento, el 34% tiene entre 6 a 10
afios y el 24% tiene de 11 afios a méas. EI 69% son mypes formales y el 31%
son informales. EI 78% tienen un funcionamiento ajeno y el 22% tiene un
funcionamiento propio. El 80% nos dice que sus creditos solicitados si

fueron atendidos y el 20% nos indica que sus créditos solicitados no fueron
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atendidos. Del 100% de los encuestados, el 46% ha invertido su préstamo
financiero con la compra de activos, el 25% ha pagado sus deudas, el 19%
ha mejorado su infraestructura y el 10% ha invertido en otras actividades.
Del 100% de los encuestados, el 88% considera que el crédito financiero
mejora la rentabilidad de las mypes y el 12% considera que no es asi. El
95% considera que la capacitacion es importante para las mypes y el 5%
considera que no es importante. EI 71% se ha capacitado durante el afio 2013
y el 29% no se ha capacitado. Del 100% de los encuestados, el 56% se ha
capacitado de 3 a 6 veces durante el afio 2013, el 37% se ha capacitado de 1
a 3 veces y el 7% se ha capacitado de 6 veces a mas. EI 78% considera a la
capacitacion como una inversion y el 22% considera a la capacitacién como
un gasto. El 64% si ha capacitado al personal durante el afio 2013 y el 36%
no ha brindado ningun tipo de capacitacion al personal. Del 100% de los
encuestados, el 75% considera que el financiamiento mejora la rentabilidad
de las mypes y el 25% considera que no mejora la rentabilidad. Del 100%
de los encuestados, el 80% cree que la capacitacion mejora la rentabilidad
de las mypes y el 20% no cree que la capacitacion mejore la rentabilidad.
2.1.3 Regionales

En este proyecto de investigacion se entiende por antecedentes
regionales a todo trabajo hecho por otros autores en la region de Ucayali,
menos la Provincia Coronel Portillo; donde se hayan utilizado la misma
variable y unidades de andlisis de muestra de investigacion.

Inga (2010), en un estudio realizado en el sector comercio rubro

ferreteria al por menor, del distrito de Calleria — Pucallpa, llega a las
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siguientes conclusiones: “el 88% de los representantes legales de las mypes
encuestadas, su edad varia entre los 26 a 60 afos; el 63% son del sexo
femenino y el 38% tienen instruccion secundaria completa. EI 50% tiene
méas de 3 afios en el rubro empresarial; el 88% poseen mas de tres
trabajadores permanentes y el 75% manifestd que no posee ningun
trabajador eventual dentro de su negocio. EI 50% manifestaron que el
financiamiento que obtuvieron fue mediante entidades bancarias, el 100%
de los representantes legales encuestados que recibieron créditos en los afios
2009 y 2010 lo invirtieron en capital de trabajo. EI 50% manifesté que no
recibié ninguna capacitacion, el 50% no precisaron el tema de su
capacitacion, el 75% manifestd que su personal no ha recibido capacitacion,
el 100% si considera que la capacitacion es una inversion para sus negocios
y el 88% declaro que si considera que la capacitacion es relevante para sus
empresas. EI 50% declaro que el financiamiento si mejoro la rentabilidad de
sus empresas, el 100% de los encuestados manifesto que la capacitacion si
mejoro la rentabilidad y el 100% de los representantes encuestados
manifestd que la rentabilidad de sus empresas no disminuyo en los Gltimos
anos”.
2.1.4 Locales

Rios (2015), en su investigacion “Caracterizacion del
financiamiento de la captacion y rentabilidad de las MYPES del sector
servicios, rubro restaurantes del distrito Yarinacocha, periodo 2014”, llega

a los siguientes resultados:
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Respecto a los empresarios: “De las mypes encuestadas se establece
que el 36,8% de los representantes legales son personas adultas ya que sus
edades varian entre 36 a 40 afos. El 52,6 de los representantes legales
encuestados son del sexo femenino. El 52,6% de los microempresarios
encuestados tienen grado de instruccion superior universitaria completa. El
36,8% de los de los representantes de la empresa son solteros. EI 42,1% de
los representantes tienen otras profesiones”.

Respecto a las caracteristicas de las mypes: “El 63,2% de los de los
representantes asumen otros cargos que no corresponden a administracion o
gerencia. El 47,4% de los representantes de la empresa tienen entre 3 a 5
afios en el rubro. El 73,7% de las empresas son formales. El 36,8% de las
empresas tienen de 7 a 11 trabajadores estables. El 63,2% de las empresas
tiene como motivo de su formacion la subsistencia”.

Con respecto al financiamiento: “El 63,2% de las empresas han
tenido el financiamiento de terceros. El 52,6% de las empresas han sido
financiados por otras entidades. El 42,1% de las empresas solicitaron seis
créditos el 2014. El 2015 de igual forma. Al 41,2 % de las empresas se les
otorgd cuatro préstamos el 2014. Al 63,2 % de las empresas se les otorgo el
préstamo a largo plazo el 2014. Al 52,6% de las empresas se les otorgd
créditos de 80001 a méas nuevos soles en el 2014 y en el 2015 al 57,9% de
las empresas se les otorg6 de 80001 a mas nuevos soles”.

Con respecto a la rentabilidad: “El 42,1% de las empresas invirtieron
el crédito otorgado en el mejoramiento y/o ampliacion del local”.

2.2 Bases Teoricas de la investigacion
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2.2.1 Teorias del financiamiento

Buenas tareas (2011), hace referencia que “los autores como
Modigliani y Miller, con su Teoria de Financiamiento, buscaron los
equilibrios entre los costos y las ventajas del endeudamiento que una
empresa 0 un sector econémico puede poseer; permitira fundamentar los
valores de apalancamiento, amortizacion de pasivos a plazos, que se
utilizarian para acrecentar los niveles de capital en la empresa, y serian
utilizados en diferentes operaciones economicas, de indole operativa,
financiera u otra, con el fin de elevar dicho nivel al maximo posible”.

Gitman (1996), afirma que “el financiamiento viene siendo el
conjunto de recursos monetarios financieros utilizados para llevar a cabo
una actividad econdmica, con la caracteristica de que generalmente se trata
de sumas tomadas a préstamo que complementan los recursos propios”. Es
por ello que el financiamiento se contrata dentro o fuera del pais a través de
créditos, empréstitos y otras obligaciones derivadas de la suscripcién o
emision de titulos de crédito o cualquier otro documento pagadero a plazo.

Asi mismo, “esto da como consecuencia que una empresa podra
hacer frente a sus planes de inversion mediante el empuje inicial provisto
por la inyeccion de recursos iniciales, suministrado por fuentes de dinero
internas o externas. Las fuentes de financiamiento de las empresas son
herramientas claves para proporcionar la fortaleza econémica de las mismas
y su competitividad en el tiempo”.

Escalera (2007), en su informe de investigacion, “Las teorias

financieras fundamentales en las Pymes” dentro lo cual la autora explica que
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“la  importancia del capital financiero recae principalmente en
incrementarlo, y para esto se debe de invertir en otros tipos o formas de
capital, ya que esta reaccion en cadena genera un aumento en la rentabilidad
y beneficios de la empresa, al mismo tiempo que se incrementa el valor del
capital en conjunto”. Sin embargo, diferentes estudios sobre el éxito y
fracaso de las PyMES (Archer y Faerber, 1966; Franklin, 1963; Marcum y
Boshell, 1967; Stoll y Curley, 1970citado por Davidson y Dutia, 1991)
muestran que “una de las dificultades principales que enfrentan estas
empresas son los problemas de liquidez y el acceso a los recursos
financieros en la cantidad necesaria y en las condiciones de plazo y costo
optimos™. En este sentido, Hellman y Stiglitz, (2000) sefialan que, “en las
PYMES, el acceso a una financiacién en condiciones de costo, plazo y
vencimiento adecuadas constituye uno de los principales problemas
estructurales que limitan sus posibilidades de supervivencia y crecimiento
en el mercado. Las dificultades son derivadas, por una parte, por factores
relacionados con el funcionamiento de los mercados financieros; y por otra,
por mecanismos relacionados con las caracteristicas del ambito interno de
la empresa”. Referente al contexto interno, las teorias financieras proveen
elementos tendientes a interpretar los hechos que ocurren en el mundo
financiero y su incidencia en la empresa. “La teoria de pecking order”
(Myers y Majluf, 1984), “la teoria de los mercados perfectos”, “la de
informacidn asimétrica y teoria de agencia” (Jensen y Meckling, 1976) han
sido consideradas como propuestas principales en la que, sin importar el

tamafno de la empresa se vuelven fundamentales en las decisiones de la
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distribucion de los recursos financieros para alcanzar un mejor
funcionamiento de la organizacion: maximizar el valor de la empresa para
los duefios o accionistas.

La Teoriade la Jerarquia (Pecking Order), establece “una ordenacién
a la hora de obtener financiacion para nuevas inversiones. Esta jerarquia
consiste basicamente en que las empresas optan preferentemente por la
financiacion interna, es decir, beneficios retenidos y amortizacion y, en caso
de tener que recurrir a financiacion externa optan, en primer lugar, por deuda
y en ultimo lugar, por ampliaciones de capital”.

Las teorias de la estructura financiera optima.

Toda oportunidad de inversion real esta acompafiada, y al mismo
tiempo, condicionada, por decisiones de financiacién; éstas a su vez
determinan la composicion del capital entre deuda y recursos propios. Lo
anterior se refleja en la estructura financiera adoptada por la empresa, luego
de ser considerados aspectos como costo de la deuda, presion fiscal, riesgo
de quiebra, entre otros.

Dos enfoques tedricos modernos intentan dar explicacion a esa
composicion del capital, y por ende a la estructura financiera: por un lado:
La Teoria del Equilibrio Estatico (Trade-off Theory), considera “la
estructura de capital de la empresa como el resultado del equilibrio entre los
beneficios y costos derivados de la deuda, manteniendo constantes los
activos y los planes de inversion” (Myers, 1984).

Por otro lado, la Teoria de la Jerarquia Financiera (Pecking

Order Theory) expone “la preferencia de la empresa por la financiacion
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interna a la externa, y la deuda a los recursos propios si se recurre a la
emision de valores” (Myers, 1984).

Las teorias modernas antes mencionadas tienen su punto de partida
en la discusion de la idea de Modigliani y Miller (1958) en cuanto a “la
irrelevancia e independencia de la estructura de capital con relacion al valor
de mercado de la empresa, pues el valor de la misma estd determinado por
sus activos reales no por los titulos que ha emitido. Lo anterior tiene lugar
en presencia de mercados perfectos, en los cuales la deuda y los recursos
propios pueden considerarse sustitutos”.

Teoria de modigliani y miller. Ambos autores fueron los pioneros en
desarrollar un analisis teodrico de la estructura financiera de las empresas
cuyo objetivo central “es estudiar sus efectos sobre el valor de la misma. La
teoria tradicional plantea que la estructura financiera optima sera aquella
gue maximice el valor de mercado de la empresa y minimice el costo del
capital. Esta estructura de no ser apropiada puede representar una restriccion
a las decisiones de inversién y por lo tanto, al crecimiento de la empresa”.
Este analisis consta de dos etapas: “en una primera etapa, establecen la
independencia del valor de la firma respecto a su estructura de
financiamiento, en una segunda etapa, la toma en consideracion del
impuesto sobre el ingreso de las sociedades, los conducen a concluir que
hay una relacion directa entre el valor de la empresa y su nivel de
endeudamiento”. En ella participan las variables de ingresos, costos
variables, costos fijos, depreciaciones, intereses financieros, impuestos,

costos de deuda, costos de capital. Todas estas variables interrelacionadas
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permiten definir la rentabilidad financiera de la organizacion. La tesis de
M&M se fundamenta en tres proposiciones las cuales son:
Proposicion 1 de M&M. “Explica que el valor de la empresa sélo
dependera de la capacidad generadora de renta de sus activos sin importar
en absoluto de donde han emanado los recursos financieros que los han
financiado; es decir, tanto el valor total de mercado de una empresa como
su costo de capital son independientes de su estructura financiera, por tanto,
la politica de endeudamiento de la empresa no tiene ningun efecto sobre los
accionistas” (Brealey y Myers, 1993).
Proposicion 11 de M&M. Explica “que la rentabilidad esperada de las
acciones ordinarias de una empresa endeudada crece equitativamente a su
grado de endeudamiento; es decir, el rendimiento probable que los
accionistas esperan obtener de las acciones de una empresa que pertenece a
una determinada clase, es funcién lineal de la razon de endeudamiento”
(Brealey y Myers, 1993).
Proposicion 11l de M&M. Explica Ferndndez (2003), que “la tasa de
retorno de un proyecto de inversion ha de ser completamente independiente
a la forma como se financie la empresa, y debe al menos ser igual a la tasa
de capitalizacion que el mercado aplica a empresas sin apalancamiento y
que pertenece a la misma clase de riesgo de la empresa inversora; es decir,
la tasa de retorno requerida en la evaluacion de inversiones es independiente
de la forma en que cada empresa esté financiada”.

Aristizabal (2014), asimismo en internas y externas el mecanismo

adecuado de financiacion es una mezcla adecuada de recursos de terceros y
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propios que permitan la mayor rentabilidad posible (en éste punto es
importante anotar que lo maximo que el sector financiero acepta es una
financiacion hasta del 80% como es el caso de la linea IFI-FNG, para
creacion de empresas).Se establece en forma detallada y cronologica la
secuencia de las actividades que corresponden a la fase de ejecucion o
inversion del proyecto. En ésta fase se concentra la inversion y los
desembolsos de financiamiento, se coordina la provision de materiales, de
equipos, prestacion de servicios por terceros y la realizacion directa de
tareas de montaje y construccion hasta la puesta en marcha del proyecto.

En éste aspecto cobran importancia las incubadoras de base
tecnoldgica, el IFI, el Fomipyme, el FNG, y entidades privadas, como las
entidades de capital de riesgo (Mercurius Venture). O los planes de
desarrollo, el plan nacional para el desarrollo de las microempresas, el
Pademer, programa de la presidencia para mujeres cabeza de hogar, ongs
nacionales o internacionales y recursos de cooperacion técnica internacional
en el caso de proyectos que tengan impacto social.

En las etapas de inicio de unas empresas las fuentes de
financiamiento mas comunes son: Ahorro de los propietarios, préstamos de
cooperativas, fondos, amigos, financiacién de los angeles inversionistas,
fondos provenientes de su linea de ahorro, crédito brindado por sus
proveedores, arrendamiento de bienes y equipos (leasing), pago anticipado
de pedidos, credito de instituciones financieras, prestaciones, venta de

bienes personales, resultado de una liquidacion, crédito fomento IFI.
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La etapa de creacion es la més dificil debido a la dificultad para
conseguir fuentes de financiacion, ya que el riesgo del negocio es alto, por
lo general se recurre a financiacion de capital semilla, reinvencion y
superacion del agotamiento: La empresa alcanz6 su madurez, los
indicadores aunque positivos, comienzan a decrecer levemente y es en éste
momento en el cual las areas o lineas de negocios deben ser reinventadas y
los cambios radicales deben traducen en una reconversion de los principios
del negocio. Se requieren entonces grandes inversiones, pero la empresa
cuenta con suficientes avales, garantias, posicionamiento y el
reconocimiento que le facilitan el acceso a los sistemas tradicionales de
crédito como los bancos o la emision de papeles financieros. Las fuentes de
financiacion son todos aquellos mecanismos que permiten a una empresa
contar con los recursos financieros necesarios para el cumplimiento de sus
objetivos de creacion, desarrollo, posicionamiento y consolidacion
empresarial. Es necesario que se recurra al crédito en la medida ideal, es
decir que sea el estrictamente necesario, porque un exceso en el monto
puede generar dinero ocioso, y Si es escaso, no alcanzara para lograr el
objetivo de rentabilidad del proyecto. En el mundo empresarial, hay varios
tipos de capital financiero al que pueden acceder acudir una empresa: la
deuda, al aporte de los socios o a los recursos que la empresa genera;
Fuentes Internas:

e Emision de acciones
e Aportes de capital

o Utilidades retenidas: Las utilidades no repartidas a socios
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¢ Fondos de depreciacion. O sea, la cifra que se cargo contablemente como
gasto por el uso de maquinaria y equipos, sin que realmente hubiese
existido desembolso alguno. Bajo éste rubro deben catalogarse también
la amortizacion de inversiones

e Venta de activos fijos

Fuentes Externas:

Créditos de proveedores

Créditos bancarios

Créditos de fomento

Bonos

Son una fuente alterna de financiacion externa para la empresa.
Representa una hipoteca o derecho sobre los activos reales de la empresa.
En caso de liquidaciéon los bonos hipotecarios son pagados antes que
cualquier derecho sobre los activos; ademas los bonos tienen garantizado un
rendimiento independiente del éxito de la empresa. Una figura interesante
en los bonos son los BOCEAS, Bono Obligatorio Convertible en Acciones,
el cual se suscribe como un titulo valor con proposito crediticio, por medio
del cual las sociedades captan recursos en calidad de préstamo,
reembolsable a mediano o largo plazo a cambio de una rentabilidad
constante.
Leasing: Es una forma alterna de financiacion, mediante la cual el acreedor
financia al deudor cuando éste requiere comprar algun bien durable ,
mediante la figura de compra del bien por parte del acreedor y usufructo del

mismo por parte del deudor. El acreedor mantiene la propiedad del bien
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durante todo el periodo financiado y el deudor le reconoce un canon de
arrendamiento prefijado por su utilizacion.
2.2.2 Teoria de la capacitacion

Capacitacion empresarial efectiva (2013), dice que “en la
capacitacion en la actualidad representa para las unidades productivas uno
de los medios més efectivos para asegurar la formacion permanente de sus
recursos humanos respecto a las funciones laborales que y deben
desempefiar en el puesto de trabajo que ocupan”.

Si bien es cierto que la capacitacion no es el inico camino por medio
del cual se garantiza el correcto cumplimiento de tareas y actividades, si se
manifiesta como un instrumento que ensefia, desarrolla sisteméaticamente y
coloca en circunstancias de competencia a cualquier persona. Bajo este
marco, la capacitacion busca basicamente:

e Promover el desarrollo integral del personal y como consecuencia el
desarrollo de la organizacion.

e Propiciar y fortalecer el conocimiento técnico necesario para el mejor
desempefio de las actividades laborales.

La capacitacion “es un proceso continuo de ensefianza — aprendizaje,
mediante el cual se desarrolla las habilidades y destrezas de los servidores,
que les permitan un mejor desempefio en sus labores habituales. Puede ser
interna o externa, de acuerdo a un programa permanente, aprobado y que

pueda brindar aportes a la institucion”.
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También se puede definir en términos generales, “capacitacion
refiere a la disposicion y aptitud que alguien observard en orden a la
consecucion de un objeto determinado”.

Asi mismo, para poder tener un concepto claro sobre la capacitacion,
es necesario diferenciarlo del entrenamiento y el adiestramiento. El
entrenamiento “es la preparacion que se sigue para desempefiar una funcion.
Mientras que el adiestramiento es el proceso mediante el cual se estimula al
trabajador a incrementar sus conocimientos, destreza y habilidad. En
cambio, capacitacion es la adquisicion de conocimientos técnicos y
practicos que van a contribuir al desarrollo del individuo en el desempefio
de una actividad. Se puede sefialar, entonces, que el concepto capacitacion
es mucho mas abarcador. Por lo tanto, la capacitacion en la actualidad
representa para asegurar la formulacién permanente de sus recursos
humanos respecto a las funciones laborales que y deben desempefiar en el
puesto de trabajo que ocupan”.

Capacitacion de las empresas (2012), sostiene que “la capacitacion
es una actividad sistematica, planificada y permanente cuyo propdsito
general es preparar, desarrollar e integrar a los recursos humanos al proceso
productivo, mediante la entrega de conocimientos, desarrollo de habilidades
y actitudes necesarias para el mejor desempefio de todos los trabajadores en
sus actuales y futuros cargos y adaptarlos a las exigencias cambiantes del
entorno”.

Basicamente la capacitacion “esta considerada como un proceso

educativo a corto plazo, el cual utiliza un procedimiento planeado.
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Sistematico y organizado a través del cual el personal administrativo de una
empresa u organizacion, por ejemplo, adquirird los conocimientos y las
habilidades técnicas necesarias para acrecentar su eficacia en el logro de las
metas que se haya propuesto la organizacion en la cual desempefia”.

2.2.3 Teorias de la rentabilidad

Para Yares (2011), “la rentabilidad expresada como ROI por sus
siglas en inglés Return on Investment, muestra en el juego de Cashflow 101
creado por Robert Kiyosaki y en la vida real, una tasa a obtener por cualquier
inversion y la cual debe ser mayor a la tasa libre de riesgo que puede dar el
banco si invirtiéramos ahi para compensar el riesgo que se esta asumiendo”.

El porciento que viene en las tarjetas de oportunidades, se determina
tomando el cash flow que sefala la tarjeta y multiplicandolo por doce, luego
se divide entre el monto que el jugador dio de enganche.

Pero ahora analicemos algo oculto detras del ROI: para cualquier
activo, digamos una maquina vending, un negocio de helados, una empresa
manufacturera, un inmueble o simplemente una inversion en acciones es
posible determinar su rentabilidad si se revisa su desempefio histérico,
comparando cuanto se invirtié y cuanta utilidad gener6, como si por arte de
magia cualquiera que tuviera ese bien, fuera capaz de obtener siempre la
misma ganancia, si asi fuera, todos los negocios de un mismo sector que se
igualaran en el monto de su inversion ganarian lo mismo siempre.

Las utilidades estan en funcion de la inversion, pero también estan

en funcion del propietario o, mejor dicho, de las cualidades del propietario.
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¢Por qué en los negocios de mercadeo en red o venta directa, donde
todos los individuos tienen el mismo monto de la inversion, el mismo
sistema, los mismos productos y las mismas herramientas de publicidad ¢no
pueden ganar lo mismo? Si a dos individuos les diéramos una maquina
vending a cada uno para que cada quien administrara ese negocio
¢obtendremos las mismas ganancias en ambos negocios? ¢No? ;De qué
depende obtener resultados diferentes si es el mismo importe de la
inversion? Si las dos personas de este ejemplo tuvieran planes de expansion
y estuvieran buscando inversionistas cada uno, ¢seria indiferente la decision
de invertir en uno u otro?, si al final de cuentas es el mismo negocio y la
misma inversion ¢Qué otros factores tomaria usted en cuenta para decidir
con quién invertir?

Evaluar un negocio basado solo en la simple division de la utilidad
entre la inversion, para saber si es rentable 0 no, es como si revisaramos sélo
el estado fisico de las llantas para decidir si adquirimos un auto o no.

Para descubrir la verdadera rentabilidad del negocio habra que tomar
en cuenta si existen algunas actitudes del propietario relacionadas con el
éxito, entre otras: Liderazgo efectivo, evidenciado por su capacidad de
llevar a cabo proyectos asi como formar y dirigir equipos; su visién clara
del futuro, evidenciada con un plan concreto de accion; otra, su capacidad
de vender, evidenciada por su pasion por las ventas y su positiva aceptacion
a ser rechazado una y mil veces, y finalmente, su experiencia en los
negocios, evidenciada por el nimero fracasos y éxitos en negocios

anteriores.
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Si no existieran socios con quienes invertir y nosotros mismos somos
nuestro unico socio, habréa que analizar queé cualidades debemos desarrollar
para que mejore nuestra inteligencia financiera y por consecuencia mejore
la rentabilidad de nuestros negocios.

Para Sanchez (2002), la “rentabilidad es una nocion que se aplica a
toda accion econodmica en la que se movilizan unos medios, materiales,
humanos y financieros con el fin de obtener unos resultados. En la literatura
econdmica, aunque el término rentabilidad se utiliza de forma muy variada
y son muchas las aproximaciones doctrinales que inciden en una u otra
faceta de la misma, en sentido general se denomina rentabilidad a la medida
del rendimiento que en un determinado periodo de tiempo producen los
capitales utilizados en el mismo. Esto supone la comparacion entre la renta
generada y los medios utilizados para obtenerla con el fin de permitir la
eleccion entre alternativas o juzgar la eficiencia de las acciones realizadas,
segun que el anélisis realizado sea a priori 0 a posteriori”.

2.2.4 Micro y pequefia empresa

Pert Pymes (2016), “en la actualidad la legislacion peruana, acerca
de las Mypes, estd comprendida dentro de la Ley del Impulso al Desarrollo
Productivo y al Crecimiento Empresarial, recogida en el Texto Unico
Ordenado, aprobado mediante el D.S. N° 013-2013-PRODUCE, publicado
el 28 de diciembre de 2013”.

En tal sentido se han integrado las leyes N° 28015 Ley de Promocion
y Formalizacion de la Micro y Pequefia Empresa, el Decreto Legislativo N°

1086 y las leyes N° 29034, N°29566, N°29903 y la N° 30056.
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Las modificaciones de la Ley N° 30056, entro en vigencia en febrero
de este afio busca dar mayor impulso a las micro y pequefias empresas (El
Comercio, 2014), entre estos aspectos tenemos:

“Ya no se definira el tipo de empresa por su nimero de trabajadores
sino solo por el tamafio 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
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/.67290.000)".

Durante los tres primeros afios, desde su inscripcién 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 o 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. De igual modo, si una
pequefia empresa vende mas de lo establecido tendra hasta tres afios para
pasar al régimen general.

“Las pequefias, medianas y microempresas que capaciten a su
personal podran deducir este gasto del pago del Impuesto a la Renta por un
monto maximo similar al 1% del costo de su planilla anual”. EI Remype,
que permanece hoy bajo la administracion del Ministerio de Trabajo, pasara

a la Sunat. Las empresas individuales de responsabilidad limitada podran
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estar en el Nuevo Régimen Unico Simplificado (Nuevo Rus) que antes solo
estaba dirigido a las personas naturales. Con esto tendran algunos beneficios
tributarios.

Finalmente, en cuanto a las compras estatales, “las instituciones
tendran a partir de la vigencia de la ley como maximo 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”.

2.3 Marco conceptual
Definiciones del financiamiento

Gomez (2009), “las empresas configuran su estructura financiera y
de capital determina ciertas posiciones en los que respecta a los niveles de
riesgo que se asumen y al efecto que tiene la deuda en la rentabilidad de una
empresa. La teoria del trade-off manifiesta que las empresas elevan sus
niveles de deuda para buscar ventajas tributarias derivadas del pago de
intereses, lo que les permite, si el efecto apalancamiento es positivo,
incrementar de manera significativa la rentabilidad y riqueza de la empresa.
Por otra parte, y en contradiccion a esta teoria, aparece la teoria del pecking
order que manifiesta que los directivos prefieren financiar sus inversiones
con beneficios retenidos. En segundo orden, emitiendo deuda y en dltima
instancia emitiendo nuevo capital. Esto permite que, si bien los rendimientos
no puedan ser los mas altos posibles, los directivos puedan tener un menor
control por parte de acreedores y nuevos socios; y, por otra parte, el financiar
proyectos con beneficios retenidos genera un menor costo de capital en

comparacion con la emision de deuda o de capital”.
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Microempresa: Se conoce como microempresa a “aquella empresa de
tamafo pequefio, que casi siempre es el resultado del esfuerzo de un
proyecto de emprendedores, que incluso seran los encargados de administrar
y gestionar a la misma. Se las califica asi no porque no solo estan
compuestas por pocos empleados sino también porque no demandan una
gran inversion para funcionar y ocupan un lugar pequefio en el mercado.
Ahora bien, esto no implica para nada que no sean rentables, sino muy por
el contrario, las microempresas con capaces de crecer a un nivel muy
importante y de lograr una gran competitividad con sus pares del sector”.
Pequefia Empresa: Se define a aquella que en el total de ventas al afio que
oscila entre 150 hasta 1,700 UIT. Siendo que estos limites seran
reajustados cada dos afios por el MEF (Ministerio de Economia y Finanzas).
Las MYPE son unidades de produccién de bienes y servicios, con
escasa infraestructura fisica e inversién econdémica, generalmente de indole
familiar que surgen a consecuencia del desempleo, estas brindan trabajo
temporal o subempleo y tienen escasa sobrevivencia debido a las
condiciones en las que surgen y al alto grado de competencia en el mercado,
lo que les impide crecer. El Estado sefiala sus caracteristicas distintivas de
acuerdo a ciertos limites ocupacionales y financieros.
I11. METODOLOGIA
3.1 Disefio de la investigacion
Tipo y nivel de investigacion

Tipo de investigacion
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El tipo de la investigacion fue cuantitativo, porque en la recoleccion
de datos y la presentacion de los resultados se utilizaron procedimientos
estadisticos e instrumentos de medicion.

Nivel de investigacion

El nivel de investigacion fue descriptivo, debido a que sélo se limitd
a describir la principal caracteristica de la variable en estudio.

Disefio de la investigacion

El disefio que se utilizo en la investigacion fue no experimental —
transversal-retrospectivo-descriptivo.

3.2 Poblacién y muestra
Poblacion

Dicha poblacion, que fue materia de investigacion, estuvo
constituida por 12 micro y pequefias empresas del sector comercio, rubro
compra y venta de muebles de madera del distrito de Calleria, 2018. Las
mismas que se encuentran ubicados el sector y rubro del estudio.

Muestra

Para realizar la investigacion se tomé una muestra dirigida de 12
micro y pequefias empresas del sector comercio, rubro compra y venta de
muebles de madera del distrito de Calleria, 2018. EI cual representa el 100%
del universo.

3.3. Definicion y operacionalizacion de variables e indicadores

Variable Definicion Definicion Escala de
Complementaria | conceptual operacional: medicion
Indicadores
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Edad Razon: Afios
Perfil de los Son algunas Nominal:
propietarios  y/o | caracteristicas Sexo Masculino
gerentes de las|de los propietarios Femenino
micro y pequefias | y/o gerentes de las :
. . Nominal:
empresas del |micro y pequefias o »
] Grado de | Sin instruccion
sector comercio, | empresas del sector | ) o
) instruccion Primaria
rubro compra Yy |comercio, rubro )
Secundaria
venta de muebles|compra y venta de _
Instituto
de madera del | muebles de madera o
o o Universidad
distrito de|del  distrito  de
Calleria, 2018. Calleria, 2018.
Variable Definicion Definicion Escala de
Complementaria | conceptual operacional: medicion
Indicadores
Perfil de las Son algunas Giro del negocio de | Nominal:
micro y pequefas | caracteristicas | las micro y pequefias | Especificar

del

sector comercio,

empresas

rubro compra y
venta de muebles

de madera del

de las micro y
pequefias
empresas
sector

comercio,

rubro compra

del

empresas del sector
comercio, rubro
compra y venta de
muebles de madera
del de

Calleria, 2018.

distrito
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distrito de |y venta de| Antigiedad de las Razon:
Calleria, 2018. muebles  de | micro y pequefas | Un afio

madera  del | empresas del sector | Dos afios
distrito de | comercio, rubro | Tres afios
Calleria, 2018. | compra y venta de | Mas de tres afios
muebles de madera
del  distrito  de

Calleria, 2018.
Razon:
NUmero de 01a05
. 06 a 10
trabajadores 11215
16 - 20
Mas de 20
Objetivos de las Nominal:

micro y pequefias | Maximizar
empresas del sector | ganancias
comercio, rubro | Dar empleo a la
compra y venta de | familia

muebles de madera | Generar ingresos

del  distrito  de | parala familia

Callera, 2018. Otros: Especificar
Definicion

Variable Definicion operacional: Escala de
complementaria | conceptual Indicadores medicién

Nominal:
Financiamiento | Son algunas Solicito crédito Ifllo
de lasmicro vy | caracteristicas -

Nominal:
equefas relacionadas U i
Ped Recibio credito ﬁo

empresas del | con el

Cuantitativa:
sector comercio | financiamiento | Monto del crédito | Especificar el
solicitado monto
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rubro compra Yy | de las micro y | Monto del créedito | Cuantitativa:
venta de muebles | pequefias recibido Especificar el
monto
de  maderadel | empresas. Del | Entidad a la que | Nominal:
distrito sector solicito el crédito Bancaria _
No bancaria
de Calleria, | comercio, Entidad que le Nominal:
2018, rubro  compra otorgo el crédito Bancaria _
No bancaria
y venta de Tasa de interés Cuantitativa:
muebles  de | cobrado por el Especificar
crédito
madera  del Nominal-
distrito de | Crédito oportuno Si
Calleria, 2018. No
Nominal:
Crédito inoportuno | Si
No
Monto del crédito: Nominal:
Suficiente Si
Insuficiente No
Si
No
Cree que el Nominal:
financiamiento Si
mejora la No
rentabilidad de su
empresa.
Definicion Definicion
Variable operacional: Escala de medicion
conceptual .
Indicadores
Capacitacion de |Son algunas Recibio Nominal:
las micro y caracteristicas capacitacion antes |[Si
pequefias relacionadas a la  |del otorgamiento |No
empresas del capacitacion del  |del crédito.
sector comercio |personal de las - ,
rubro compra'y |micro y pequefias |NNUmero de veces | Ordinal:
venta de empresas del que se ha Uno
muebles de sector comercio | capacitado el Dos
madera del rubro compray  |Personal de Tres
distrito venta de muebles | gerencia en los dos [Mas de tres
ultimos afios
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de Calleria, de madera del Los trabajadores  [Nominal:
2018. (variable |distrito de la empresase [Si
principal) de Calleria, 2018. |capacitan No
Numero de veces |Ordinal:
que se han Uno
capacitado los Dos
trabajadores de la | Tres
empresa en los dos [Mas de tres
ultimos afios.
Tipo de cursos en [Nominal:
los cuales se Inversion del crédito
capacita el Marketing
personal de la empresarial
empresa. Manejo empresarial
Otros: especificar
Considera la Nominal.
capacitacion como |Si
una inversion. No
Cree que la Nominal:
capacitacion Si
mejora la No
rentabilidad de su
empresa
Cree que la Nominal:
capacitacion Si
mejora la No
competitividad de
la empresa
 or Definicion
. Definicion . .y
Variable operacional: Escala de medicion
conceptual .
Indicadores
Rentabilidad de [Percepcion  que|Cree o percibe que |Nominal:
las microy |tienen los|la rentabilidad de |Si
pequefias propietarios  y/o|su empresa ha No
empresas del [gerentes de las|mejorado en los

sector comercio

micro y pequeias

dos ultimos afos
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rubro compra y |empresas del|Cree o percibe que [Nominal:
venta de sector comercio, |la rentabilidad de |Si
muebles de  |rubro compra y|[suempresa ha No
madera del |venta de muebles|mejorado por el
distrito de madera del|financiamiento
de Calleria, |distrito de|recibido
2018 (principal) |Calleria, 2018.  |Cree o percibe que |Nominal:
la rentabilidad de | Si
su empresa ha No

mejorado por la
capacitacion
recibida por Ud. Y

su personal

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

mejorado por el
financiamiento y la
capacitacion

recibidos

Fuente: Monzo6n (2018).

3.4 Técnicas e instrumentos.
Técnicas.
En el recojo de la informacion de campo se utilizé la técnica de la
encuesta.
Instrumentos
Para el recojo de la informacion se utilizO un cuestionario

estructurado de 37 preguntas.

53



Fiabilidad del instrumento
La fiabilidad del cuestionario utilizado se midié por la prueba del
Alfa de Crombach, que arrojo6 un valor de 0,775 (ver anexo 5), lo que indica
que es un instrumento de alta fiabilidad.
3.5 Plan de andlisis
Los datos de las encuestas se transformaron en una data, la misma
que aplicando el programa SPSS Cientifico, se obtuvo las tablas y figuras
estadisticos correspondientes a las preguntas planteadas; luego, dichos
resultados se analizaron tomando en cuenta los antecedentes y las bases
teoricas de la investigacion y para la elaboracion de las diapositivas se usara
el Power Point.

3.6 Matriz de consistencia
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TITULO PROBLEMA OBJETIVOS VARIABLES | DIMENSIONES INDICADORES METODOLOGIA
“Caracterizacion | FoRMULACION GENERAL - Crédito. TIPO Y NIVEL POBLACION INSTRUMENTO
] del ¢Cuales son las Determinar  las  principales 1B . . La poblacion estuvo
financiamiento, principales o - bancos - Entidades financieras. conformada por 12
la capacitacion y | caracteristicas del caracteristicas del | Financiamiento 2. Intereses propietarios de las
la rentabilidad de financiamiento, la o ' - Tasa de interés. micro y pequefas
las mm[o y capacitacion y la financiamiento, la capacitacion » empresas delbsector
pequenas rentabilidad de las . . - Monto del Crédito. comerclo, rubro
empresas del ' ° y la rentabilidad de las micro y compray venta de
h micro y pequenas muebles de madera
Sector COMercio, | empresas del sector pequefias empresas del sector del distrito de
rubro compra y comercio, rubro 1. Personal Calleria, 2018.
venta de muebles | .omnra v ventade | comercio, rubro compra y venta Cuestionario de 37
de madera del | e de madera - preguntas cerradas
distrito de del distrito de de muebles de madera del Cuantitativo-
Calleria, 2018 Calleria, 20187 distrito de Calleria. 2018 - Trabajadores permanentes | Descriptivo MUESTRA
- Recibe capacitacion.
. Capacitacion ga %léﬁggigﬁ Nro. De capacitaciones. Estuvo co_nformado
ESPECIFICOS P - Trabajadores son por 12 micro
capacitados empresarios de las
Describir las principales . micro y pequefias
caracteristicas de los gerentes - Trabajadores eventuales empresas del sector
y/o representantes legales de - Es importante la comercio, rubro
las micro y pequefias empresas capacitacion compra y venta de
del sector comercio, rubro muebles de madera
compray ventade muebles de del distrito de
madera del distrito de Calleria, 3. Trabajadores Calleria, 2018.
2018. DISENO TECNICA ANALISIS DE DATOS
Describir ~ las  principales
caracteristicas de las micro y No Se aplico latécnica | Se hizo uso del anélisis
pequefias empresas del sector experimental - | de la encuesta descriptivo; para la
comercio, rubro compra y venta transversal - tabulacién de los datos
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de muebles de madera del
distrito de Calleria, 2018.

Describir 'y analizar las
principales caracteristicas del
financiamiento de las micro y
pequefias empresas del sector
comercio, rubro compra y venta
de muebles de madera del
distrito de Calleria, 2018.

Describir ~ las  principales
caracteristicas de la
capacitacion de las micro y
pequefias empresas del sector
comercio, rubro compra y venta
de muebles de madera del
distrito de Calleria, 2018.

Describir ~ las  principales
caracteristicas de la rentabilidad
de las micro y pequefas
empresas del sector comercio,
rubro compra y venta de
muebles de madera del distrito
de Calleria, 2018.

Rentabilidad

1. Financiamiento
2. Capacitacion

3. Afio de mejor
rentabilidad

- Mejor6 la rentabilidad.

- Mejor6 la rentabilidad de
su empresa gracias a la
capacitacion.

- Mejora la rentabilidad de
su empresa gracias al
financiamiento.

retrospectivo -
descriptivo

se utilizé como soporte
el programa Excel y
para el procesamiento de
los datos el software
SPSS Versién 20
(Programa de estadistica
para ciencias sociales).
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3.7 Principios éticos

e Koepsell D. R. y Ruiz M. H. (2016), los principios fundamentales y
universales de la ética de la investigacion con seres humanos son: “respeto
por las personas, beneficencia y justicia. Los investigadores, las
instituciones y de hecho, la sociedad estan obligados a garantizar que estos
principios se cumplan cada vez que se realiza una investigacion con seres
humanos, sin que ello se considere como un freno a la investigacion sino
como un valor cientifico que actta en beneficio de la disciplina y la sociedad
en general, pues solo asi es posible asegurar el progreso de la ciencia”.

e 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 su dignidad y su libertad. El respeto por las
personas que participan en la investigacion (mejor “participantes” que
“sujetos”, puesto esta segunda denominacion supone un desequilibrio) se
expresa a traves del proceso de consentimiento informado, que se detalla
mas adelante. Es importante tener una atencion especial a los grupos
vulnerables, como pobres, nifios, marginados, prisioneros Estos grupos
pueden tomar decisiones empujados por su situacion precaria 0 Sus
dificultades para salvaguardar su propia dignidad o libertad”.

e Beneficencia. La beneficencia “hace que el investigador sea responsable del
bienestar fisico, mental y social del encuestado. De hecho, 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. Nuestras
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acciones deben ser motivas por buenas intenciones o cuando menos la
voluntad de no causar dafio a los demas”.

e Justicia. El principio de 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 estar a disposicion de toda la poblacion y no sélo de los grupos
privilegiados que puedan permitirse costear el acceso a esos beneficios. La
justicia requiere de imparcialidad y de una distribucion equitativa de los
bienes. Toda persona debe recibir un trato digno”.

Los datos de las encuestas se transformaron en una data, la misma que
puedan permitirse costear el acceso a esos beneficios. La justicia requiere
de imparcialidad y de una distribucion equitativa de los bienes. Toda
persona debe recibir un trato digno.
IV. RESULTADOS Y ANALISIS DE RESULTADOS
4.1 Resultados

4.1.1 Con respecto a los representantes legales de las micro y pequefias

empresas
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TABLA1

EDAD DE LOS REPRESENTANTES DE LAS MICRO Y PEQUENAS
EMPRESAS DEL SECTOR COMERCIO, RUBRO COMPRA'Y VENTA DE
MUEBLES DE MADERA DEL DISTRITO DE CALLERIA, 2018

Edad Frecuencia | Porcentaje
26 - 35 afios 3 25,0
36 - 45 afios 5 41,7
46 — 55 afios 4 33,3
56 afios a mas 0 0,0
Total 12 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias
empresas — Abril 2018

Edad de los representantes legales

s0—|

40—

=0

Porcentaje

20—
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T T T
26 - 35 afios 36 - 45 afios 56 afios a mas

Edad de los representantes legales

Figura 1. Edad de los representantes legales de las micro y pequefias

empresas en estudio.

En latablay figura 1, se observa que la edad del 42% de los representantes legales esta

en el rango de 36 a 45 afios, y el 33% tiene de 46 a 55 afios de edad.
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TABLA?2

SEXO DE LOS REPRESENTANTES DE LAS MICRO Y PEQUENAS
EMPRESAS DEL SECTOR COMERCIO, RUBRO COMPRA'Y VENTA DE
MUEBLES DE MADERA DEL DISTRITO DE CALLERIA, 2018

Sexo Frecuencia Porcentaje
Hombre 8 66,7
Mujer 4 33,3
Total 12 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias
empresas — Abril 2018

Sexo de los representantes legales

50

40

Porcentaje

207

T T
Homlre Mujer

Sexo de los representantes legales

Figura 2: Sexo de los representantes legales de las micro y pequefias empresas en

estudio

En la tabla y figura 2 se observa que la mayoria de los representantes de las Micro y

pequefias empresas son hombres.
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TABLA3

GRADO DE INSTRUCCION DE LOS REPRESENTANTES DE LAS MICRO
Y PEQUENAS EMPRESAS DEL SECTOR COMERCIO, RUBRO COMPRA

Y VENTA DE MUEBLES DE MADERA DEL DISTRITO DE CALLERIA,

2018

Grado de instruccion Frecuencia | Porcentaje
Primaria incompleta 4 33,3
Secundaria completa 3 25,0
Superior No Universitaria Completa 1 8,3
Superior Universitaria Completa 1 8.3
Superior Universitaria Incompleta 3 25.0
Total 12 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias
empresas — Abril 2018

Grado de instruccion de los representantes

40—

30—

20—

Porcentaje

T T T T T

Primaria incompleta Secundaria completa Superior Mo Superior Superior
niversitaria Universitaria Universitaria
Completa Completa Incom; pleta

Grado de instruccién de los representantes

Figura 3: Grado de instruccion de los representantes legales de las micro y pequefias

empresas en estudio

En la tabla y figura 3, se observa que el 33% de los representantes tiene como

instruccion la primaria incompleta, un 25% tiene secundaria completa, y otro 25%

tiene educacion superior incompleta como grado de instruccién.
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TABLA 4

ESTADO CIVIL DE LOS REPRESENTANTES DE LAS MICRO Y
PEQUENAS EMPRESAS DEL SECTOR COMERCIO, RUBRO COMPRA Y
VENTA DE MUEBLES DE MADERA DEL DISTRITO DE CALLERIA, 2018

Estado civil Frecuencia | Porcentaje
Soltero 2 16,7
Casado 7 58,3
Conviviente 3 25,0
Total 12 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias
empresas — Abril 2018

Estado civil de los representantes
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Figura 4: Estado civil de los representantes legales de las micro y pequefias
empresas en estudio

En latablay figura 4, se observa que el 58% de los representantes tiene el estado civil
de casado.
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TABLAS

PROFESION DE LOS REPRESENTANTES DE LAS MICRO Y PEQUENAS
EMPRESAS DEL SECTOR COMERCIO, RUBRO COMPRA'Y VENTA DE
MUEBLES DE MADERA DEL DISTRITO DE CALLERIA, 2018

Profesion u ocupacion Frecuencia | Porcentaje

Ninguna 11 91,7
Técnico 1 8,3
Total 12 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias
empresas — Abril 2018

Profesion u ocupacion de los representantes

100

=s0—

s0—|

Porcentaje
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Minguna Técnico

Profesidon u ocupacion de los representantes

Figura 5: Profesién u ocupacidn de los representantes legales de las micro y
pequefias empresas en estudio

En la tabla y figura 5, se observa que la mayoria de los representantes encuestados no
tiene ninguna profesion.
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TABLA 6

OCUPACION DE LOS REPRESENTANTES DE LAS MICRO Y PEQUENAS
EMPRESAS DEL SECTOR COMERCIO, RUBRO COMPRA'Y VENTA DE
MUEBLES DE MADERA DEL DISTRITO DE CALLERIA, 2018

Ocupacion Frecuencia | Porcentaje
Comerciante 10 83,3
Empleado 2 16,7
Total 12 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias
empresas — Abril 2018

Ocupacion
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Figura 6: Ocupacion de los representantes legales de las micro y pequefias empresas
en estudio

En la tabla y figura 6, se observa que el 83% de los representantes son comerciantes
de ocupacion.
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TABLA7

TIEMPO EN EL SECTOR Y RUBRO DE LAS MICRO Y PEQUENAS
EMPRESAS DEL SECTOR COMERCIO, RUBRO COMPRA'Y VENTA DE
MUEBLES DE MADERA DEL DISTRITO DE CALLERIA, 2018

Tiempo en afos Frecuencia | Porcentaje
6 a 10 afos 2 16,7
11 a 15 afos 5 41,7
Mas de 16 afios 5 41,7
Total 12 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias
empresas — Abril 2018

Tiempo en el sector v rubro empresarial
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T T T
6 a 10 afos 11 a 15 afos Mas de 16 afos

Tiempo en el sector y rubro empresarial

Figura 7: Tiempo en el sector y rubro empresarial de las micro y pequefias empresas
en estudio

En la tabla y figura 7, se observa que un 42% de los encuestados tiene entre 11 a 15

afios en el sector y rubro, y otro 42% tiene mas de 16 afos.

65



TABLAS

FORMALIDAD DE LAS MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS DEL SECTOR
COMERCIO, RUBRO COMPRA'Y VENTA DE MUEBLES DE MADERA
DEL DISTRITO DE CALLERIA, 2018

Son formales | Frecuencia | Porcentaje

Sl 11 91,7
NO 1 8,3
Total 12 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias
empresas — Abril 2018
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Figura 8: Formalidad de las micro y pequefias empresas en estudio

En la tabla y figura 8, se aprecia que el 92% de las micro y pequefias empresas

analizadas es formal, y el 8% no lo es.
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TABLA9

TRABAJADORES PERMANENTES DE LAS MICRO Y PEQUENAS
EMPRESAS DEL SECTOR COMERCIO, RUBRO COMPRA'Y VENTA DE
MUEBLES DE MADERA DEL DISTRITO DE CALLERIA, 2018

N° de trabajadores | Frecuencia | Porcentaje
De uno a dos 7 58,3
De3ab 4 33,3
Mas de cinco 1 8,3
Total 12 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias
empresas — Abril 2018
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Numero de trabajadores permanentes

Figura 9: NUmero de trabajadores permanentes en las micro y pequefias empresas en
estudio.

En la tabla y figura 9, se observa que el 58% de las micro y pequefias empresas tiene

entre 1 a 2 empleados permanentes el 33% tiene de 3 a 5 trabajadores.
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TABLA 10

TRABAJADORES EVENTUALES DE LAS MICRO Y PEQUENAS
EMPRESAS DEL SECTOR COMERCIO, RUBRO COMPRA'Y VENTA DE
MUEBLES DE MADERA DEL DISTRITO DE CALLERIA, 2018

N° de trabajadores Frecuencia [ Porcentaje
Ninguno 2 16,7
De 1 a 2 trabajadores 5 41,7
De 3 a 5 trabajadores 5 41,7
Total 12 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias
empresas — Abril 2018
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Figura 10: Numero de trabajadores eventuales de las micro y pequefias empresas en estudio

En la tablay figura 10, se observa que un 42% de las micro y pequefias empresas tiene

entre 1 a 2 trabajadores eventuales, y otro 42% tiene de 3 a 5 trabajadores eventuales.
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TABLA 11

MOTIVO DE FORMACION DE LAS MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS
DEL SECTOR COMERCIO, RUBRO COMPRA'Y VENTA DE MUEBLES
DE MADERA DEL DISTRITO DE CALLERIA, 2018

Motivo de formacién Frecuencia | Porcentaje

Obtener ganancias 11 91,7
Como subsistencia 1 8,3
Total 12 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias
empresas — Abril 2018
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Figura 11: Motivo de formacion de las micro y pequefias empresas en estudio

En la tabla y figura 11, se observa que la mayoria de las micro y pequefias empresas

en estudio se formo para obtener ganancias.
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TABLA 12

COMO FINANCIAN SU ACTIVIDAD LAS MICRO Y PEQUENAS
EMPRESAS DEL SECTOR COMERCIO, RUBRO COMPRA'Y VENTA DE
MUEBLES DE MADERA DEL DISTRITO DE CALLERIA, 2018

Cémo se financian

Frecuencia | Porcentaje

Total

Financiamiento propio

Financiamiento de terceros

3 25,0
9 75,0
12 100,0

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

empresas — Abril 2018

Como financia su actividad prfiroductiva
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Figura 12: Como financian su actividad comercial las micro y pequefias empresas en

estudio

En la tabla y figura 12, se observa que el 75% de las micro y pequefias empresas

financia sus actividades con el financiamiento de terceros.
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TABLA 13

ENTIDADES BANCARIAS A LAS QUE RECURREN PARA FINANCIARSE
LAS MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS DEL SECTOR COMERCIO,
RUBRO COMPRA Y VENTA DE MUEBLES DE MADERA DEL DISTRITO
DE CALLERIA, 2018

Entidad bancaria Frecuencia | Porcentaje
Banco de Crédito 5 41,7
Banco Continental 3 25,0
Interbank 3 25,0
Scotiabank 1 8,3
Total 12 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias
empresas — Abril 2018
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Figura 13: Como financian su actividad comercial las micro y pequefias empresas en
estudio

En la tabla y figura 13 se observa que el 42% de las micro y pequefias empresas
financia sus actividades con el Banco de Crédito, un 25% lo hace con el Banco

Continental y otro 25% con el Interbank.
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TABLA 14

TASA DE INTERES QUE PAGAN POR UN CREDITO BANCARIO LAS
MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS DEL SECTOR COMERCIO, RUBRO
COMPRA Y VENTA DE MUEBLES DE MADERA DEL DISTRITO DE
CALLERIA, 2018

Tasa de interés | Frecuencia | Porcentaje
1.5% 3 25,0
2% 4 33,3
2.5% 5 41,7
Total 12 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias
empresas — Abril 2018
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Figura 14: Tasa de interés que pagan las micro y pequefias empresas en estudio por
los créditos otorgados

En la tabla y figura 14, se observa que el 42% de las micro y pequefias empresas paga

una tasa de interés de 2.5% por el credito otorgado, mientras que el 33% paga el 2%.
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TABLA 15

ENTIDADES NO BANCARIAS A LAS QUE RECURREN PARA
FINANCIARSE LAS MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS DEL SECTOR
COMERCIO, RUBRO COMPRAY VENTA DE MUEBLES DE MADERA
DEL DISTRITO DE CALLERIA, 2018

Entidades no bancarias| Frecuencia |Porcentaje
Mi Banco 5 41,7
Crediscotia 3 25,0
Caja Maynas 2 16,7
Caja Huancayo 1 8,3
Caja Piura 1 8,3
Total 12 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias
empresas — Abril 2018
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Figura 15: Entidades no bancarias con que financian su actividad comercial las
micro y pequefias empresas en estudio

En la tabla y figura 15 se observa que el 42% de las micro y pequefias empresas
financia sus actividades con la financiera Mi Banco, mientras que un 25% lo hace con

Crediscotia.
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TABLA 16

TASA DE INTERES QUE PAGAN POR UN CREDITO NO BANCARIO LAS
MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS DEL SECTOR COMERCIO, RUBRO
COMPRA Y VENTA DE MUEBLES DE MADERA DEL DISTRITO DE
CALLERIA, 2018

Interés que pagan | Frecuencia | Porcentaje
2% 6 50,0
2.5% 4 33,3
3% 2 16,7
Total 12 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias
empresas — Abril 2018
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Figura 16: Tasa de interés que pagan las micro y pequefias empresas en estudio por
los créditos otorgados

En la tabla y figura 16, se observa que el 50% de las micro y pequefias empresas paga

una tasa de interés de 2% por el crédito otorgado, mientras que el 33% paga 2.5%.
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TABLA 17

SI RECURREN A PRESTAMISTAS O USUREROS PARA FINANCIARSE
LAS MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS DEL SECTOR COMERCIO,
RUBRO COMPRA Y VENTA DE MUEBLES DE MADERA DEL DISTRITO
DE CALLERIA, 2018

Recurre Frecuencia | Porcentaje
Sl 3 25,0
NO 7 58,3
No precisa 2 16,7
Total 12 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias
empresas — Abril 2018
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Figura 17: Si las micro y pequefias empresas en estudio recurren a usureros o
prestamistas para financiar su actividad comercial

En la tabla y figura 17 se observa que el 58% de las micro y pequefias empresas no
recurre a prestamistas o usureros para financiar sus actividades, mientras que un 25%

si lo hace.
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TABLA 18

TASA DE INTERES QUE PAGAN POR UN CREDITO NO BANCARIO LAS
MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS DEL SECTOR COMERCIO, RUBRO
COMPRAY VENTA DE MUEBLES DE MADERA DEL DISTRITO DE

CALLERIA, 2018

Tasa de interés Frecuencia | Porcentaje
5% 1 8,3
10% 3 25,0
Mas de 10% 6 50,0
No especifica 2 16,7
Total 12 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias
empresas — Abril 2018
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Figura 18: Tasa de interés que pagan las micro y pequefias empresas en estudio por
los créditos otorgados

En la tabla y figura 18, se observa que el 50% de las micro y pequefias empresas paga
una tasa de interés de mas del 10% a usureros por el crédito otorgado, mientras que el

25% paga 10%.
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TABLA 19

SI SE FINANCIAN POR OTROS MEDIOS LAS MICRO Y PEQUENAS
EMPRESAS DEL SECTOR COMERCIO, RUBRO COMPRA'Y VENTA DE
MUEBLES DE MADERA DEL DISTRITO DE CALLERIA, 2018

Se financia por otros
medios Frecuencia | Porcentaje
SI 2 16,7
NO 10 83,3
Total 12 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias
empresas — Abril 2018
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Figura 19: Si las micro y pequefias empresas en estudio recurren a otros medios para
financiar su actividad comercial

En la tabla y figura 19 se observa que el 83% de las micro y pequefias empresas no
recurre a prestamistas o usureros para financiar sus actividades, mientras que un 17%

si lo hace
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TABLA 20

TASA DE INTERES QUE PAGAN POR UN CREDITO EN OTROS MEDIOS
LAS MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS DEL SECTOR COMERCIO,
RUBRO COMPRA Y VENTA DE MUEBLES DE MADERA DEL DISTRITO
DE CALLERIA, 2018

Tasa de interés que

paga Frecuencia | Porcentaje
De 0 a 10% 0 0,0
De 11 a 20% 0 0,0
No precisa 12 100,0
Total 12 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias
empresas — Abril 2018
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Figura 20: Tasa de interés que pagan las micro y pequefias empresas en estudio por
los créditos otorgados

En la tabla y figura 20, se observa que el 100% de representantes que se financia por

otros medios, no precisa qué tasa de interés paga.
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TABLA 21

ENTIDADES FINANCIERAS QUE OTORGAN MAS FACILIDADES A LAS
MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS DEL SECTOR COMERCIO, RUBRO
COMPRA Y VENTA DE MUEBLES DE MADERA DEL DISTRITO DE
CALLERIA, 2018

[Otorgan mayores facilidades | Frecuencia | Porcentaje

Entidades bancarias 10 83,3
Entidades no bancarias 2 16,7
Total 12 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias
empresas — Abril 2018
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Figura 21: Entidades financieras que otorgan mayores facilidades para otorgar un
crédito.

En la tabla y figura 21, se observa que el 83% de las micro y pequefias empresas en
estudio cree que son las entidades bancarias las que otorgan mas facilidades para la

obtencioén del crédito.
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TABLA 22

LE OTORGARON EL CREDITO EN EL MONTO SOLICITADO A LAS
MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS DEL SECTOR COMERCIO, RUBRO
COMPRA Y VENTA DE MUEBLES DE MADERA DEL DISTRITO DE
CALLERIA, 2018

Le otorgaron el crédito | Frecuencia | Porcentaje

Sl 10 83,3
NO 2 16,7
Total 12 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias
empresas — Abril 2018
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Figura 18: Le otorgaron el crédito solicitado a las micro y pequefias empresas en
estudio.

En la tabla y figura y figura 22 se observa que el 83% de los representantes de las
micro y pequefias empresas dijeron que si les otorgaron el crédito en el monto

solicitado.
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TABLA 23

MONTO PROMEDIO DEL CREDITO OTORGADO A LAS MICRO Y
PEQUENAS EMPRESAS DEL SECTOR COMERCIO, RUBRO COMPRA Y
VENTA DE MUEBLES DE MADERA DEL DISTRITO DE CALLERIA, 2018

Monto del crédito otorgado | Frecuencia | Porcentaje
De 6,000 a 10,000 2 16,7
De 11,000 a 15,000 5 41,7
Mas de 15,000 5 41,7
Total 12 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias
empresas — Abril 2018
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Figura 23: Monto del crédito otorgado a las micro y pequefias empresas en estudio.

En latablay figura 23 se observa que un 41% de las micro y pequefias empresas recibid
créditos en el rango de 11,000 a 15,000 soles, y otro 41% recibié mas de 15,000 soles,

en promedio.
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TABLA 24

PLAZO DEL CREDITO SOLICITADO POR LOS REPRESENTANTES DE
LAS MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS DEL SECTOR COMERCIO,
RUBRO COMPRA Y VENTA DE MUEBLES DE MADERA DEL DISTRITO
DE CALLERIA, 2018

Plazo del crédito Frecuencia | Porcentaje
a corto plazo 11 91,7
a largo plazo 1 8,3
Total 12 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias
empresas — Abril 2018
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Figura 24: Plazo del crédito solicitado por las micro y pequefias empresas del &mbito
de estudio

En la tabla y figura 24, se observa que el 92% de las micro y pequefias empresas

solicito créedito a corto plazo, y el 8% lo hizo a largo plazo.
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TABLA 25

EN QUE INVIRTIERON EL CREDITO OTORGADO LAS MICRO Y
PEQUENAS EMPRESAS DEL SECTOR COMERCIO, RUBRO COMPRA Y
VENTA DE MUEBLES DE MADERA DEL DISTRITO DE CALLERIA, 2018

Inversion del crédito obtenido Frecuencia | Porcentaje
Mejoramiento y/o ampliacion de 2 16,7
local
8 66,7
Activos fijos
2 16,7
Otros
12 100,0
Total

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias
empresas — Abril 2018
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Figura 25: En qué invirtieron el crédito obtenido las micro y pequefias empresas en

estudio.

En la tabla y figura 25, se observa que el 67% de las micro y pequefias empresas

invirtio el crédito en activos fijos.
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TABLA 26

RECIBIERON CAPACITACION PARA EL OTORGAMIENTO DEL
CREDITO LAS MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS DEL SECTOR
COMERCIO, RUBRO COMPRAY VENTA DE MUEBLES DE MADERA
DEL DISTRITO DE CALLERIA, 2018

Recibieron capacitacion Frecuencia | Porcentaje
S 5 41,7
NO 7 58,3
Total 12 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias
empresas — Abril 2018
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Figura 26: Recibieron capacitacion para el otorgamiento del crédito las micro y
pequefias empresas en estudio.

En la tabla y figura 26, se observa que el 58% de las micro y pequefias empresas no

recibieron capacitacion para el otorgamiento del crédito.
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TABLA 27

CURSOS DE CAPACITACION QUE RECIBIERON EN EL ULTIMO ANO
LAS MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS DEL SECTOR COMERCIO,
RUBRO COMPRA Y VENTA DE MUEBLES DE MADERA DEL DISTRITO
DE CALLERIA, 2018

N° Cursos de capacitacion Frecuencia | Porcentaje
Uno 7 58,3
Dos 5 41,7
Tres 0 0,0
Total 12 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias
empresas — Abril 2018
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Figura 27: Cuantos cursos de capacitacion recibieron en el ultimo afio las micro y
pequefias empresas en estudio.

Enlatablay figura 27, se observa que el 58% de las micro y pequefias empresas recibid

un curso de capacitacion, y el 42% recibio dos cursos.
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TABLA 28

EN QUE TIPO DE CURSOS DE CAPACITACION PARTICIPARON LAS
MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS DEL SECTOR COMERCIO, RUBRO
COMPRA Y VENTA DE MUEBLES DE MADERA DEL DISTRITO DE
CALLERIA, 2018

Tipo de cursos en que participaron| Frecuencia | Porcentaje
Inversion del crédito financiero 5 41,7
Manejo empresarial 1 8,3
Marketing empresarial 3 25,0
Otros 3 25,0
Total 12 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias
empresas — Abril 2018
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Figura 28: En qué tipo de cursos de capacitacion participaron

En la tabla y figura 28, se observa que el 42% de los representantes se capacitd en
inversion del credito financiero, un 25% participé en Administracion de Recursos

Humanos y otro 25% en Marketing Empresarial.
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TABLA 29

RECIBIO CAPACITACION EL PERSONAL DE LAS MICRO Y PEQUENAS
EMPRESAS DEL SECTOR COMERCIO, RUBRO COMPRA'Y VENTA DE
MUEBLES DE MADERA DEL DISTRITO DE CALLERIA, 2018

|EI personal recibi6 _ _
capacitacion Frecuencia | Porcentaje
SI 7 58,3
NO 5 41,7
Total 12 100,0

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

empresas — Abril 2018
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Figura 29: El personal de su empresa recibio capacitacion.

En la tabla y figura 29, se observa que el personal del 58% de empresas si recibio

capacitacion, mientras que el 42% no recibid capacitacion.
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TABLA 30

CANTIDAD DE CURSOS EN QUE SE CAPACITO EL PERSONAL DE LAS
MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS DEL SECTOR COMERCIO, RUBRO
COMPRA Y VENTA DE MUEBLES DE MADERA DEL DISTRITO DE
CALLERIA, 2018

[Cantidad de cursos Frecuencia | Porcentaje
Un curso 2 16,7
Dos cursos 5 41,7
No precisa 5 41,6
Total 12 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias
empresas — Abril 2018
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Figura 30: Cantidad de cursos de capacitacion que recibio el personal.

En latablay figura 30, se observa que los trabajadores del 42% de empresas recibieron

dos cursos de capacitacion, y otro 42% no precisa su respuesta.
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TABLA 31

SI CONSIDERAN A LA CAPACITACION COMO UNA INVERSION LOS
REPRESENTANTES DE LAS MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS DEL
SECTOR COMERCIO, RUBRO COMPRA'Y VENTA DE MUEBLES DE

MADERA DEL DISTRITO DE CALLERIA, 2018

[Consideran una inversién| Frecuencia | Porcentaje

Sl 10 83,3
NO 2 16,7
Total 12 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias
empresas — Abril 2018
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Figura 31: Considera a la capacitacion como una inversion.

En la tabla y figura 31, se observa que el 83% de los empresarios si considera a la

capacitacion como una inversion.
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TABLA 32

SI CONSIDERAN QUE LA CAPACITACION DEL PERSONAL ES
RELEVANTE PARA LAS MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS DEL
SECTOR COMERCIO, RUBRO COMPRA'Y VENTA DE MUEBLES DE
MADERA DEL DISTRITO DE CALLERIA, 2018

Lo consideran relevante | Frecuencia | Porcentaje

Sl 10 83,3
NO 2 16,7
Total 12 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias
empresas — Abril 2018
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Figura 32: Considera a la capacitacion del personal es relevante

En la tabla y figura 32, se observa que el 83% de los empresarios considera que la

capacitacion de su personal es relevante para sus empresas.
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TABLA 33

EN QUE TEMAS SE CAPACITARON LOS TRABAJADORES DE LAS
MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS DEL SECTOR COMERCIO, RUBRO
COMPRA Y VENTA DE MUEBLES DE MADERA DEL DISTRITO DE
CALLERIA, 2018

En qué temas se capacitaron Frecuencia | Porcentaje
Gestion financiera 1 8,3
Prestacion de mejor servicio a los 3 25,0
clientes

8 66,7
Otros
Total 12 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias
empresas — Abril 2018
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Figura 33: En qué temas se capacitaron sus trabajadores.

En la tabla y figura 33, se observa que el 67% de los trabajadores se capacito en otros

temas, y un 25% lo hizo en prestacion de mejor servicio a los clientes.
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TABLA 34

CREE QUE EL FINANCIAMIENTO MEJORO LA RENTABILIDAD DE
LAS MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS DEL SECTOR COMERCIO,
RUBRO COMPRA Y VENTA DE MUEBLES DE MADERA DEL DISTRITO
DE CALLERIA, 2018

Financiamiento mejoro la ) )
rentabilidad Frecuencia | Porcentaje
S 10 83,3
NO 2 16,7
Total 12 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias
empresas — Abril 2018
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Figura 34: Cree que el financiamiento mejord la rentabilidad de sus empresas

En la tabla y figura 34, se observa que el 83% cree que el financiamiento mejoro la

rentabilidad de sus empresas.
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TABLA 35

CREE QUE LA CAPACITACION MEJORO LA RENTABILIDAD DE LAS
MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS DEL SECTOR COMERCIO, RUBRO
COMPRA Y VENTA DE MUEBLES DE MADERA DEL DISTRITO DE
CALLERIA, 2018

Financiamiento mejord la ) )
. Frecuencia | Porcentaje
rentabilidad
Sl 8 66,7
NO 3 25,0
No precisa 1 8,3
Total 12 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias
empresas — Abril 2018
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Figura 35: Cree que la capacitacién mejord la rentabilidad de sus empresas

En la tabla y figura 35, se observa que el 67% cree que la capacitacion mejoré la

rentabilidad de sus empresas.
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TABLA 36

LA RENTABILIDAD MEJORO EN LOS ULTIMOS DOS ANOS EN LAS
MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS DEL SECTOR COMERCIO, RUBRO
COMPRA Y VENTA DE MUEBLES DE MADERA DEL DISTRITO DE
CALLERIA, 2018

Mejoro la rentabilidad en ) )
o . Frecuencia | Porcentaje
los Gltimos afios

Sl 10 75,0
NO 2 25,0
Total 12 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias
empresas — Abril 2018
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Figura 36: Cree que la rentabilidad de sus empresas ha mejorado en los Gltimos afios

En latablay figura 36, se observa que el 75% cree que la rentabilidad de sus empresas

ha mejorado en los Gltimos afos.
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TABLA 37

LA RENTABILIDAD HA DISMINUIDO EN LOS ULTIMOS DOS ANOS EN
LAS MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS DEL SECTOR COMERCIO,
RUBRO COMPRA Y VENTA DE MUEBLES DE MADERA DEL DISTRITO
DE CALLERIA, 2018

Disminuyo la rentabilidad ) )
o . Frecuencia | Porcentaje
en los ultimos afnos

Sl 1 8,3
NO 11 91,7
Total 12 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias
empresas — Abril 2018
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Figura 37: Cree que la rentabilidad de sus empresas ha disminuido en los ultimos
afios

En la tabla y figura 37, se observa que el 92% de los empresarios cree que la

rentabilidad de sus empresas no ha disminuido en los ultimos afios.
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4.2 Analisis de resultados

4.2.1 Respecto a los empresarios

La edad del 42% (5) de los representantes legales esta en el rango de 36 a
45 afios, y el 33% (4) tiene de 46 a 55 afios de edad (ver tabla 1). De estos
resultados, se puede observar que la mayoria de los comerciantes esta en
una edad adulta, seguramente con la experiencia necesaria que le dan los
afios para un manejo responsable del negocio, asi como para tomar
decisiones mas adecuadas y razonadas.

En cuanto al sexo de los representantes, se tiene que el 67% (8) son
hombres y el 33% (4) son mujeres. Se observa una relacion de 2 a 1 en
cuanto al género, lo que concuerda con algunos antecedentes, como en el
caso de Villavicencio (2014) donde el 63% son de sexo masculino, pero que
difiere con Rios (2015) donde el 53% de las representantes de restaurantes
en Yarinacocha son de sexo femenino, y mas todavia con Inga (2010) donde
el 63% son mujeres en ferreterias del distrito de Calleria. Se podria decir
que el emprendimiento no distingue de géneros, aunque influye el rubro a
que se dedicara el negocio.

Con respecto al grado de instruccion, el 33% de los representantes tiene
como instruccion la primaria incompleta, un 25% tiene secundaria
completa, y otro 25% tiene educacion superior incompleta. Se aprecia que
mas de la mitad (58%) de los encuestados sélo tiene instruccion basica
(primaria y secundaria), s6lo un tercio (33%) tiene estudios superiores,
aunque sélo un representante concluyd estudios universitarios. Estos

resultados contrastan con los de Rios (2015) donde el 53% tiene estudios
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universitarios completos, y con Villavicencio (2014) donde el 63% tiene
estudios ya sea en institutos o universidades. Es conocido que en el Peru los
emprendedores no necesitan de estudios superiores para tener éxito en sus
empresas, con conocimiento e inteligencia en muchos casos les basta; a la
falta de estudios, ellos le ponen muchas ganas y esfuerzo para llevar a cabo
su emprendimiento.

e Con respecto al estado civil, el 58% (7) esta casado, el 25% (3) es
conviviente y un 17% (2) esta soltero (ver tabla 4). El estado civil es un
factor que va de la mano con la edad de los representantes. Arriba se vio que
el 42% de ellos tiene entre 36 a 55 afos, edad en que la mayoria de personas
esta casada o ya convive. Ademas, el compromiso conyugal hace que las
personas tomen con mas seriedad su labor productiva y tienen en la pareja a
un socio o “empleado” de confianza, y en la familia a un motor y motivo.

e Sobre su profesion y ocupacion, el 92% no tiene profesion alguna y el 83%
se dedica a la labor comercial a tiempo completo (ver tablas 5 y 6). Aqui se
aprecia como la gran mayoria de microempresarios crea su pequefio negocio
y asume las riendas de este administrandolo y conduciéndolo él mismo, es
un autoempleo digno.

4.2.2 Respecto a las caracteristicas de las microempresas

e En cuanto al tiempo en que las micro y pequefias empresas se dedican al
sector y rubro comercial, se tiene que el 42% tiene entre 11 a 15 afios de
antiguedad, y un 42% tiene més de 16 afios (ver tabla 7). Lo que estas cifras
nos dicen es que se trata de negocios que ya estan encaminados, en su

mayoria, que ya han adquirido la madurez comercial que les permite
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afrontar con éxito factores externos e internos que pudieran afectar su
actividad, esto es que ya han superado los primeros afos que son dificiles e
inestables.

Con respecto a su formalidad, el 92% (11) de las micro y pequefias empresas
son formales y el 8% (1) no lo es (ver tabla 8). Este resultado es parecido a
los de Villavicencio (2014) y, Rios (2015) donde la mayoria de empresas,
69% y 75%, respectivamente, son formales. Hoy en dia, debido a las
constantes inspecciones de las municipalidades y de SUNAT es dificil
encontrar negocios 100% informales, ademas la informalidad limita a estos
pequefios negocios a que accedan al sistema financiero por lo que deberan
afrontar dificultades de permanecer en el rubro.

El 58% de empresas (7) tiene de uno a dos trabajadores eventuales, un 33%
(4) tiene de 3 a 5 trabajadores y el 8% (1) tiene mas de 5 trabajadores
eventuales (Tabla 9). “Un trabajador eventual es aquel que se contrata para
cubrir puestos de trabajo en ciertos periodos de tiempo o por necesidades
especiales de la empresa” (La Guia 2000, s.f.). en nuestro medio, se puede
considerar trabajador eventual a aquel que estd laborando a prueba, por
tiempo definido, e incluso a aquellos sub contratados o fuera de planilla y
que pueden ser despedidos en cualquier momento. Comparando resultados,
éstos son parecidos a los de Trujillo (2010) que en las pequefias empresas
de confeccidn de ropa deportiva encuentra que el 70% de 1 a 3 trabajadores
eventuales y muy diferente a los de Inga (2010) donde el 75% no posee

ningln trabajador eventual.
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e Un 42% de empresas tiene de 1 a 2 trabajadores permanentes, el 41% posee
de 3 a 5 trabajadores y el 17% no tiene ningun trabajador permanente (tabla
10). Estos resultados contrastan con los de Inga (2010), donde el 88%
manifestd que posee méas de 3 trabajadores permanentes y con Trujillo
(2010), donde el 30% tiene de 4 a 8 trabajadores permanentes. Los
trabajadores permanentes son aquellos que por su habilidad en el trabajo y
por otras cualidades tienen la confianza del jefe o propietario por lo que su
permanencia en la empresa es muy importante y por lo tanto tienen contrato
indeterminado y estan en planilla.

e Sobre el motivo de formacidn de la empresa (tabla 11), el 92% dijo que se
formo para obtener ganancias y el 8% como un modo de subsistencia. Al ser
la microempresa un modo de autoempleo, es logico pensar que se forme
pensando en obtener ganancias para la sobrevivencia y desarrollo del
emprendedor. Esta misma tendencia se observa al revisar los antecedentes,
como en el caso de Trujillo (2010), donde el 85% se formé para generar
ganancias para la familia, y de Rios (2015), donde 63% de empresas se
formaron para obtener ganancias.

4.2.3 Respecto al financiamiento

e Tipo de financiamiento, el 75% de empresarios (9) financia sus actividades
comerciales mediante el financiamiento de terceros, y el 25% (3) lo hace
con financiamiento propio (autofinanciamiento) (ver tabla 12). Estos
resultados son similares a los de Trujillo (2010), donde el 75% de empresas

solicitd y obtuvo crédito para su negocio; ademas, son muy parecidos a los

99



de Villavicencio (2014) donde el 78% trabaja con financiamiento ajeno, y
con Rios (2015) donde el 63% ha tenido financiamiento de terceros.

Sobre las entidades bancarias a las que recurren los empresarios, el 42% los
hace con el Banco de Crédito (BCP), un 25% con el Banco Continental y
otro 25% con el Interbank (ver tabla 13). El financiamiento bancario permite
a las empresas contar con liquidez para solventar sus actividades
comerciales, por lo que contar con ese respaldo es muy importante para la
supervivencia, mantenimiento y desarrollo de los negocios. Sobre la tasa de
interés que pagan a los bancos, el 42% de empresas paga el 2.5% mensual,
el 33% paga el 2% y un 25% paga el 1.5% de interés mensual.

Entre los empresarios que recurren a las entidades no bancarias, el 42%
prefiere a MiBanco, un 25% accede a Crediscotia y un 17% a la Caja
Maynas (tabla 15). Y por estos créditos los empresarios pagan tasas de 2%
mensual en un 50% de casos, mientras que un 33% paga un 2.5% mensual.
Las tasas de interés que cobran tanto en el sistema bancario como no
bancario depende de la cantidad del préstamo y del plazo al que se otorga.
S6lo un 25% (3) de empresarios acude a prestamistas o usureros en busca
de financiamiento, y por éste pagan mas del 10% de tasa de interés mensual.
(tablas 17 y 18).

En lo que respecta a las entidades financieras que otorgan mas facilidades
para el préstamo, el 83% (10) dice que son las entidades bancarias y el 17%
las no bancarias (tabla 21). Dado el auge que esta teniendo el comercio
minorista en los Gltimos 10 o 15 afios, las entidades bancarias han empezado

a ver con mayor interés a las micro y pequefias empresas, al punto que es
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ahora el Banco de Crédito el que tiene mayores colocaciones en este sector
tan dinamico de la economia.

e EI 83% (10) de empresas recibieron los créditos en los montos solicitados,
y un 42% recibi6 entre 11,000 a 15,000 soles, y otro 42% obtuvo més de
15,000 soles de préstamo. En cuanto al plazo del crédito, para el 92% fue a
corto plazo y el 8% lo recibi6 a largo plazo. En este caso, el plazo tuvo que
ver con la cantidad del desembolso, a mayor cantidad de dinero prestado es
mas conveniente pagarlo a un mayor nimero de cuotas.

e Inversion del crédito otorgado, el 67% de empresarios (8) invirtio el crédito
en activos fijos y el 17% en mejoramiento y ampliacién del local (tabla 25).
Contrastando resultados, encontramos a Inga (2010), donde el 100% invirtio
el préstamo en capital de trabajo, Trujillo (2010) donde el 55% invirtieron
en capital de trabajo, y Villavicencio (2014) en que el 46% lo invirtio en
compra de activos. Las empresas necesitan reponer su stock de mercaderias,
insumos o materia prima, por eso invierten el financiamiento en activos fijos
y capital de trabajo.

4.2.4 Respecto a la capacitacion

e En cuanto a capacitacion, el 58% de empresarios (7) no recibio capacitacion
para el otorgamiento del crédito, y el 42% (5) si lo recibi6 (ver tabla 26).
Resultados parecidos a los de Inga (2010), donde el 50% si recibid
capacitacion previa al otorgamiento del crédito. Una capacitacién oportuna
sobre como invertir mejor un préstamo, puede ayudar a los empresarios a
hacer un uso adecuado de los recursos y no tener problemas para el pago del

crédito.
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e En cuanto al nimero de cursos de capacitacion que recibieron en el ultimo
afio, el 58% recibi6 un curso y el 42% recibid dos cursos. Las capacitaciones
fueron en inversion del crédito financiero y en marketing empresarial (tablas
27 y 28). Resultados parecidos a los de Inga (2010), donde el 50% se
capacito, y a Villavicencio (2014), en el cual el 56% se capacité de 3 a 6
veces y el 37% de 1 a 3 veces en el mismo afio.

e Con respecto a la capacitacion del personal de la empresa, el 58% (7) dijo
que su personal si se capacito en al menos dos cursos, y el 42% dijo que no
se capacito (tablas 29 y 30). Los temas en que se capacitd el personal fueron
prestacion de mejor servicio a los clientes, en un 25% de los casos, y el 67%
los capacitd en otros temas, como los propios del negocio de muebles
(tendencias actuales, acabados finos, conservacion de la madera, entre
otros), y un 8% se capacitdé en gestion financiera (ver tabla 33). Estos
resultados son parecidos a los de Villavicencio (2014) donde el 64% del
personal se capacito, pero difieren con los de Inga (2010) en donde el 75%
de su personal no se capacito.

e EI 83% de empresarios considera que la capacitacion es una inversion y que
ademas es relevante para el desarrollo de su empresa, y un 17% no piensa
asi (ver tablas 31 y 32). La capacitacion al personal en temas que tienen que
ver con una mejor atencion al cliente y en temas especializados del rubro,
como son calidad de la madera, maderas finas, acabados, durabilidad de la
madera etc., haran la diferencia de este negocio con la competencia, y esa
es la tendencia actual en los pequefios negocios que se preocupan en invertir

en capacitacion del personal y de ellos mismos, esto se refleja en los
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resultados encontrados en los antecedentes como Inga (2010) que encuentra
que el 1005 de los negocios ferreteros creen que la capacitacion es una
inversion y el 88% que es relevante para sus empresas, y con Villavicencio
(2014) donde el 95% considera a la capacitacion como importante para las
empresa y el 78% lo considera una inversion.

4.2.5 Respecto a la rentabilidad

e El 83% (10) de empresarios cree que el financiamiento mejoré la
rentabilidad de las empresas, y el 17% dijo que no (tabla 34). Es la
percepcion de los empresarios que consideran que con el préstamo
concedido pudieron mejorar su desempefio comercial y hacer rentable al
negocio. Estos resultados son muy parecidos a los de Villavicencio (2014)
donde el 75% considera que el financiamiento mejora la rentabilidad, y
difiere con Inga (2010) donde el 50% considera que el financiamiento si
mejoro la rentabilidad de sus empresas.

e EI 67% cree que la capacitacion mejoro la rentabilidad de sus empresas, un
25% no cree, y un 8% no precisa su respuesta (tabla 35). En esa misma
tendencia tenemos los resultados de Villavicencio (2014) donde el 80% si
considera que la capacitacion mejoro la rentabilidad, y, a Inga (2010) donde
el 100% cree que la capacitacion mejoro la rentabilidad de las empresas.

e A la interrogante de si los empresarios creen que la rentabilidad de sus
empresas ha mejorado en los Ultimos dos afios, el 75% cree que si ha
mejorado y un 25% no cree que fue asi (tabla 36). Ademas, el 92% de ellos,
piensan que la rentabilidad de sus empresas no ha disminuido. La

rentabilidad de una empresa depende de un buen manejo gerencial, buena
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atencion al puablico, liquidez (financiamiento), y tener a personal con

conocimientos del rubro a que se dedica (capacitacion y experiencia).

V. CONCLUSIONES

5.1 Respecto a los empresarios

La edad del 42% (5) de los representantes legales esté en el rango de 36 a
45 anos, y el 33% (4) tiene de 46 a 55 afios de edad.

El 67% (8) son hombres y el 33% (4) son mujeres.

El 33% de los representantes tiene como instruccion la primaria incompleta,
un 25% tiene secundaria completa, y otro 25% tiene educacion superior
incompleta.

El 58% (7) esta casado, el 25% (3) es conviviente y un 17% (2) esta soltero.
El 92% no tiene profesion alguna y el 83% se dedica a la labor comercial a

tiempo completo

5.2 Respecto a las caracteristicas de las microempresas

El 42% de las empresas tiene entre 11 a 15 afios de antigiiedad, y un 41%
tiene més de 16 afios de actividad en el sector y rubro comercial.

El 92% (11) de las micro y pequefias empresas son formales.

El 58% de empresas (7) tiene de uno a dos trabajadores eventuales, un 33%
(4) tiene de 3 a 5 trabajadores y el 8% (1) tiene mas de 5 trabajadores
eventuales.

Un 42% de empresas tiene de 1 a 2 trabajadores permanentes, el 41% posee
de 3 a 5 trabajadores y el 17% no tiene ningun trabajador permanente.

El 92% dijo que formo su empresa para obtener ganancias.
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5.3 Respecto al financiamiento

El 75% de empresarios (9) trabaja con el financiamiento de terceros, y el
25% (3) lo hace con financiamiento propio (autofinanciamiento).

Del sistema bancario, el 42% lo hace con el Banco de Crédito (BCP), un
25% con el Banco Continental y otro 25% con el Interbank.

En el sistema bancario, 42% de empresas paga el 2.5% de interés mensual,
el 33% paga el 2% y un 25% paga el 1.5% de interés mensual por el crédito.
Entre las entidades no bancarias, el 42% prefiere a MiBanco, un 25% accede
a Crediscotia y un 17% a la Caja Maynas.

Del sistema no bancario, el 50% paga el 2% mensual, y un 33% paga un
2.5% mensual.

El 83% (10) cree que son las entidades bancarias las que otorgan mayores
facilidades para acceder a un préstamo, y el 17% cree que son las no
bancarias.

El83% (10) recibieron los creditos en los montos solicitados. El 42% recibio
de 11,000 a 15,000 soles, y otro 42% obtuvo mas de 15,000 soles de
préstamo. El 92% de los créditos fue a corto plazo.

El 67% de empresarios (8) invirtio el crédito en activos fijos y el 17% en

mejoramiento y ampliacion del local.

5.4 Respecto a la capacitacion

El 58% de empresarios (7) no recibié capacitacion para el otorgamiento del
credito, y el 42% (5) si lo recibid.

El 58% recibid un curso de capacitacion, y el 42% recibid dos cursos.
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e EI58% (7) capacito a su personal en al menos dos cursos, y el 42% dijo no
loe capacito.
e EI 83% de empresarios considera que la capacitacion es una inversion y que

ademas es relevante para el desarrollo de su empresa.

5.5 Respecto a la rentabilidad

e El 83% (10) de empresarios cree que el financiamiento mejoré la
rentabilidad de las empresas, y el 17% dijo que no.

e EI 67% cree que la capacitacion mejoré la rentabilidad de sus empresas, un
25% no lo cree asi.

e EIl 75% cree que la rentabilidad de su empresa si ha mejorado y un 25% no
cree que fue asi).

e El 92% de ellos, piensan que la rentabilidad de sus empresas no ha

disminuido.

VI. RECOMENDACIONES

6.1 Respecto a los empresarios.

e En cuanto al género, deberian de sumarse mas mujeres emprendedoras a
este rubro de los muebles de madera, ya que se necesita buen gusto,
combinacion y elegancia en este negocio, algo que ellas pueden aportar.

e Se recomienda a los empresarios que continten sus estudios hasta obtener
un titulo técnico o profesional, ya que una persona mejor preparada y mas

culta tiene méas herramientas para superar los retos empresariales.

6.2 Respecto a las caracteristicas de las micro y pequefias empresas
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e A las pocas empresas que aun no se han formalizado, se les recomienda
hacerlo para que se beneficien con mejores condiciones de crédito,
programas de capacitacion, beneficios tributarios, etc.

e Que continen en el rubro porque siempre se necesitard de los muebles de
madera, ya que son indispensables en el hogar.

e Es necesario que las micro y pequefias empresas tengan personal

permanente para mayor confianza.

6.3 Respecto al financiamiento

e Aquellos empresarios que tienen temor a pedir un crédito bancario, se les
recomienda informarse bien, sobre todo de las formas de pago, plazos y
tasas de interés, ya que contar con dinero en efectivo les permite ampliar
lineas de productos, conseguir descuentos y mejores precios por compras en
efectivo 0 pago adelantado, solucionar pagos atrasados a proveedores,
cumplir con las planillas, etc.

e A los que trabajan con financiamiento bancario y no bancario, se
recomienda dar prioridad al pago de sus cuotas en las fechas respectivas
para evitar caer en morosidad y perder una herramienta valiosa para

cualquier empresario: ser sujeto de crédito.

6.4 Respecto a la capacitacion
e Tanto el empresario como sus empleados deben de estar actualizados y
capacitados en aspectos importantes de la labor que desempefian, como

marketing de ventas, exhibicion de productos, mejor atencion al cliente, etc.
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e A los empresarios, deben de mantener comunicacién con instituciones como
el Ministerio de Trabajo, Sencico, Senati, etc. que brindan constantemente

cursos de capacitacion, algunos de ellos gratuitos.

6.5 Respecto a la rentabilidad

e La rentabilidad de una empresa siempre va a depender de una
administracion, ordenada, moderna y eficiente. El propietario o la persona
encargada de gerenciarla debe hacer uso adecuado y eficiente de los recursos
con que cuenta.

e Se recomienda contar con programas de financiamiento y de capacitacion
para hacer de sus empresas rentables en el tiempo.

e Invertir en publicidad, para hacerse conocido como empresa y promocionar
los productos que brindan en las micro y pequefias empresas, como son las
redes sociales.

VII. ASPECTOS COMPLEMENTARIOS
7.1 Referencias bibliograficas

Avristizabal (2014). “El mecanismo adecuado de financiacion”. Recuperado de:

http://www.virtual.unal.edu.co/cursos/sedes/manizales/4010039/lecciones/ca

pitulo%20iv/ciclol.htm

Beltran (2008), “Prediccion del crecimiento de las Mypes en Bolivia”.
Recuperado de: http://tesis.dpicuto.edu.bo/facultadde-ciencias-
economicas-financierasy-administrativas/carrera-de-ingenieria-
comercial/1543-prediccion-del-crecimiento-de-lasmicro-y-pequenas-

empresas-enbolivia.html

108


http://www.virtual.unal.edu.co/cursos/sedes/manizales/4010039/lecciones/capitulo%20iv/ciclo1.htm
http://www.virtual.unal.edu.co/cursos/sedes/manizales/4010039/lecciones/capitulo%20iv/ciclo1.htm

Bruselas (2014), “Las Pymes espafiolas, entre las que tienen mas problemas
en la UE para lograr financiacion”. Recuperado de:

http://www.europapress.es/internacional/noticia-pymes-espanolas-tienen-

mas-problemas-ue-lograr-financiacion-20141112195835.html

Capacitacion empresarial efectiva (2013), “Concepto de capacitacion”

Coello (2013), “Caracterizacion de la competitividad y la rentabilidad en las
Mypes del sector comercio — rubro ferretero de la ciudad de nuevo
Chimbote, afio 2011”. Tesis Uladech Chimbote. Biblioteca virtual.

Comision Econdémica para América Latina y el Caribe-CEPAL (2011), “Banco
Interamericano de Desarrollo, las Pymes de América Latina y el

Caribe”.  Recuperado  de:  https://blogs.iadb.org/integracion-

comercio/2017/08/01/conoce-por-que-para-el-bid-las-pymes-de-

america-latina-y-el-caribe-estan-formadas-por-heroes-y-heroinas

Echavarria S., Morales C. y Salas V. (2010). “Alternativas de financiamiento
para las pequeiias y medianas empresas (PYMES) mexicanas".
Publicado en Observatorio de la Economia Latinoamericana, N° 80.
Recuperado de:
http://lwww.eumed.net/cursecon/ecolat/mx/2007/aes.html

Escalera (2007), “Teorias Financieras fundamentales en las PyMES”
Recuperado de:

http://www.eumed.net/tesisdoctorales/2011/meec/Teorias%20Financie

ras%20fundamentales%20en%201las%20PyMES.htm

Gitman (1996), “Teoria del financiamiento”. Recuperado de:

http://www.buenastareas.com/ensayos/Teoria-De-

Financiamiento/2183687.html

109


http://www.europapress.es/internacional/noticia-pymes-espanolas-tienen-mas-problemas-ue-lograr-financiacion-20141112195835.html
http://www.europapress.es/internacional/noticia-pymes-espanolas-tienen-mas-problemas-ue-lograr-financiacion-20141112195835.html
https://blogs.iadb.org/integracion-comercio/2017/08/01/conoce-por-que-para-el-bid-las-pymes-de-america-latina-y-el-caribe-estan-formadas-por-heroes-y-heroinas
https://blogs.iadb.org/integracion-comercio/2017/08/01/conoce-por-que-para-el-bid-las-pymes-de-america-latina-y-el-caribe-estan-formadas-por-heroes-y-heroinas
https://blogs.iadb.org/integracion-comercio/2017/08/01/conoce-por-que-para-el-bid-las-pymes-de-america-latina-y-el-caribe-estan-formadas-por-heroes-y-heroinas
http://www.eumed.net/tesisdoctorales/2011/meec/Teorias%20Financieras%20fundamentales%20en%20las%20PyMES.htm
http://www.eumed.net/tesisdoctorales/2011/meec/Teorias%20Financieras%20fundamentales%20en%20las%20PyMES.htm
http://www.buenastareas.com/ensayos/Teoria-De-%20Financiamiento/2183687.html
http://www.buenastareas.com/ensayos/Teoria-De-%20Financiamiento/2183687.html

Inga (2010), “Caracterizacion del financiamiento, la capacitacién y la
rentabilidad de las micro y pequefias empresas del sector comercio
rubro ferreterias al por menor, del distrito de Calleria - Pucallpa”.
Tesis de pregrado Uladech Pucallpa.

Koepsell D. y Ruiz de Chavez (2015). “Etica de la investigacién, Integridad
cientifica”. Primera edicion, Comision Nacional de Bioética/Secretaria
de salud. México D.F.

Okpara, J. & Wynn, P. (2007). SAM Advanced Management Journal, 72(2),
24-34. Recuperado de:
http://search.ebscohost.com/login.aspx?direct=true&db=bth&AN=258
10284&amp;lang=es&site=ehost-live

Pert Pymes (2016), “Sabes como beneficiarte de la Ley de micro y pequefia

empresa”. Recuperado de http://elcomercio.pe/economia/peru/siete-

puntos-claves-cambios-ley-mypes-165266

Rios (2015), “Caracterizacion del financiamiento de la captacion y
rentabilidad de las MYPES del sector servicio, rubro restaurantes del
distrito Yarinacocha, periodo 2014”.Tesis de pregrado Uladech
Pucallpa.

Sanchez (2002), "Analisis de Rentabilidad de la empresa". Recuperado de:

http://www.5campus.com/leccion/anarenta.

Trujillo (2010), “Caracterizacion del financiamiento, la capacitacion y la
rentabilidad de las micro y pequefias empresas del sector industrial —
rubro confecciones de ropa deportiva de la provincia de Arequipa”.

Tesis de pregrado. Uladech Arequipa.

110


http://elcomercio.pe/economia/peru/siete-puntos-claves-cambios-ley-mypes-165266
http://elcomercio.pe/economia/peru/siete-puntos-claves-cambios-ley-mypes-165266
http://www.5campus.com/leccion/anarenta

Villar (2017), “Mypes siguen aumentando pero formalizacién no avanza”.
Recuperado de:

https://elcomercio.pe/economia/negocios/informalidad-micro-

peguenos-negocios-peru-noticia-noticia-448518

Villavicencio (2014), “Caracterizacion del financiamiento, la capacitacion y
la rentabilidad de las Mypes del sector comercio, rubro ferreterias del
distrito de Chimbote, 2013”. Tesis de pregrado Uladech Arequipa.

Yafez (2011), “La rentabilidad expresada como ROI”. Recuperado de:

http://actitudfinanciera.wordpress.com/2011/07/19/la-teoria-de-la-

rentabilidad

7.2 Anexos

Anexo 1. Cuestionario

UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES DE CHIMBOTE

FACULTAD DE CIENCIAS CONTABLES, FINANCIERAS Y
ADMINISTRATIVAS

ESCUELA PROFESIONAL DE CANTABILIDAD
Cuestionario aplicado a los duefios, gerentes o representantes legales de

las Micro y Pequefias Empresas del ambito de estudio.
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El presente cuestionario tiene por finalidad recoger informacion de las micro y
pequefias empresas para desarrollar el trabajo de investigacion denominado
“Caracterizacion del financiamiento, la capacitacion y la rentabilidad de las
micro y pequefias empresas del sector comercio, rubro compra y venta de
muebles de madera del distrito de Calleria, 2018”

La informacion que usted nos proporcionara sera utilizada sélo con fines
académicos y de investigacion, por lo que se le agradece por su valiosa informacion y
colaboracion.

Lol TSy - To (o] ) SRS Fecha: ........./....../2018

I. DATOS GENERALES DEL REPRESENTANTE LEGAL DE LAS MYPEs:

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

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

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

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

1.6 Ocupacion........................
I1. PRINCIPALES CARACTERISTICAS DE LAS MYPEs:
2.1 Tiempo en afios que se encuentra en el sector y rubro...................
2.2 Formalidad de las Mypes: Formal (........ ) Informal (.........)

2.3 Numeros de trabajadores permanentes............oo.vevvvvreneennneennnn.
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2.4 Numero de Trabajadores eventuales...............coovviiiiiiiiinnnenn...

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

(G

I11. DEL FINANCIAMIENTO DE LAS MYPES:

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

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

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

3.4. Entidades no bancarias (especificar el nombre de las entidades no

DANCANTAS) . ... et

3.5. Qu¢ tasa de interés mensual paga a entidades no bancarias.....................

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

3.7. Qué tasa de interés mensual paga a prestamistas 0 USUreros.................

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

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

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

3.11. Los créditos otorgados fueron en los montos solicitados: Si (....) No (....)

3.12. Monto Promedio de crédito otorgado: ..........cccceeerveennnne

3.13. Tiempo del crédito solicitado:

El crédito fue de corto plazo: (....) Largo plazo: (....)
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3.14. En que fue invertido el crédito financiero que obtuvo: Capital de trabajo

(C2) - Mejoramiento y/o ampliacion del local (%)......... Activos fijos

IV. DE LA CAPACITACION A LAS MYPES:

4.1. Recibié Ud. Capacitacion para el otorgamiento del crédito financiero:

Marketing Empresarial................ Otros Especificar....................

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

4.6 Considera Ud. Que la capacitacion de su personal es relevante para su
empresa; Si.................... NO.ooovivnne

4.7 En qué temas se capacitaron sus trabajadores:
Gestion Empresarial............ Manejo eficiente del microcrédito..........
Gestion Financiera.......... Prestacion de mejor servicio a los clientes...........
Otros: Especificar............ooviiiiiiiiiii e,

V. PERCEPCION DE LA RENTABILIDAD DE LAS MYPEs:
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5.1 Cree que el financiamiento otorgado ha mejorado la rentabilidad de su

empresa.

5.3 Cree Usted que la rentabilidad de su empresa a mejorado en los ultimos
afnos: Si... ....... No......

5.4 Cree Ud. que la rentabilidad de su empresa ha disminuido en el Gltimo afio:
Si(....)No(....)

Pucallpa, marzo del 2018

Anexo 2. Articulo cientifico

Caracterizacion del financiamiento, capacitacion y la rentabilidad de las micro
y pequefias empresas del sector comercio, rubro compray venta de muebles de

madera del distrito de Calleria, 2018

Characterization of financing, training and profitability of micro and small
businesses in the commerce sector, buying and selling wooden furniture in the

district of Calleria, 2018

Carla Evans Monz6n Davila!

Romel Arévalo Pérez?

1 Bachiller de la escuela profesional de Contabilidad de la Universidad Catdlica Los Angeles de
Chimbote
2 Docente investigador de la escuela profesional de Contabilidad de la Universidad Catdlica Los

Angeles de Chimbote
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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 pequefias empresas
del sector comercio rubro compra y venta de muebles de madera del distrito de
Calleria, 2018. Se traté de una investigacion descriptiva y cuantitativa, donde se
trabajo con una muestra de 12 microempresas a cuyos representantes legales se les
aplico un cuestionario de 37 preguntas, llegando a los siguientes resultados: Respecto
a los empresarios y micro y pequefias empresas, el 100% son adultos con edades entre
36 a 55 afos, el 67% son hombres y el 58% tiene s6lo estudios primarios y/o
secundarios, el 58% son casados y se dedican a la labor comercial. Respecto a las
micro y pequefas empresas: el 83% tiene entre once y mas de 16 afios de antigtiedad
y el 92% son formales; el 58% tiene de uno a dos trabajadores eventuales y el 83%
tiene de 1 a 5 trabajadores permanentes. Respecto al financiamiento: el 75% se financia
por terceros, la mayoria por el BCP pagando una tasa de 2.5% mensual; recibieron de
11,000 a mas de 15,000 soles de préstamo a corto plazo y lo invirtieron en activos
fijos. Respecto a la capacitacion: el 58% no recibid capacitacion al otorgamiento del
crédito y que su personal si fue capacitado; un 58% si considera que la capacitacion es
una inversién y que es relevante para su empresa. Con respecto a la rentabilidad: el
83% cree que con el financiamiento mejoro la rentabilidad de la empresa, y un 67%
cree que la capacitacion ayudd a mejorar la rentabilidad; el 75% considera que la

rentabilidad de sus empresas ha mejorado en los Gltimos afios.

Palabras clave: Financiamiento, capacitacion, rentabilidad, micro y pequefias

empresas.

ABSTRACT
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The general objective of the research was to describe the main characteristics of
financing, training and profitability of micro and small businesses in the commerce
sector, buying and selling wooden furniture in the district of Calleria, 2018. It was a
descriptive and quantitative research, where we worked with a sample of 12 micro-
companies whose legal representatives were given a questionnaire of 37 questions,
reaching the following results: Regarding entrepreneurs and micro and small
businesses, 100% are adults with ages between 36 and 55 years, 67% are men and 58%
have only primary and / or secondary education, 58% are married and engaged in
commercial work. Regarding micro and small businesses: 83% are between eleven and
more than 16 years old and 92% are formal; 58% have from one to two temporary
workers and 83% have from 1 to 5 permanent workers. Regarding financing: 75% is
financed by third parties, the majority by the BCP paying a 2.5% monthly rate; they
received from 11,000 to more than 15,000 soles of short-term loans and invested them
in fixed assets. Regarding training: 58% did not receive training in the granting of the
loan and that their personnel were trained; 58% if you consider that training is an
investment and that it is relevant to your company. Regarding profitability: 83%
believe that with the financing the profitability of the company improved, and 67%
believe that the training helped improve profitability; 75% consider that the

profitability of their companies has improved in recent years.
Keywords: Financing, training, profitability, micro and small businesses.
INTRODUCCION

En la actualidad, el papel que desempefian las micro y pequefias empresas en todo
el mundo, tiene una relevancia que no se puede discutir, no solo por su contribucion a

la creacion de empleo, sino por su participacion en el desenvolvimiento social y
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econdémico de los lugares en donde desarrollan sus actividades. De acuerdo a Okpara
y Win (2007), “los pequefios negocios son considerados como la fuerza impulsora del
crecimiento econodmico, la generacion del empleo y la reduccion de la pobreza en los
paises en desarrollo”. Ademas, “en términos econdmicos, cuando un empresario de la
micro o pequefia empresa crece, genera mas empleo, porque demanda mayor mano de
obra. incluso, sus ventas se incrementan, y logra con esto mayores beneficios, lo cual

contribuye, en mayor medida, a la formacion del producto bruto interno”.

En una publicacion de Bruselas (2014), manifiesta que “las mypes espafiolas se
mantienen entre las que tienen mas problemas en la Union Europea para lograr la
financiacion, sélo superadas por las de Chipre, Grecia, Eslovenia, Lituania, Croacia e
Irlanda”. Sin embargo, “el acceso al crédito ha mejorado durante el Gltimo afio y

mantendra la tendencia positiva en los proximos meses”.

Asimismo, el estudio indica que “para el 17% de las mypes espafiolas el acceso a
la financiacion es su problema mas urgente, cifra que representa una reduccion de 6
puntos respecto al 23% de hace un afio. Las mayores dificultades se registran en Chipre
(donde el 45% de las mypes tiene problemas de financiacién), Grecia (32%), Eslovenia
(28), Lituania (19%) y Croacia e Irlanda (18%). Por detras de Espafia se encuentran

Portugal (17%) e Italia (14%)”.

Por el contrario, “solo un 11% de las empresas francesas y un 9% de las alemanas
dicen tener problemas para financiarse. Las cifras todavia son mas bajas en el caso de
Republica Checa, Austria y Eslovaquia (7%), mientras que la media comunitaria se

sittaen el 13%”.
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Concluye el estudio indicando que, “en todo caso, el 28% de las empresas
espafolas asegura que su acceso al crédito bancario ha mejorado en los Gltimos seis
meses. El 49% sefiala que las condiciones de financiacion no han cambiado y el 17%
dice que han empeorado. Los paises donde mas ha seguido empeorando el acceso al
crédito para las mypes son Eslovenia y Chipre (para el 35% de las compafiias) y Grecia

(31%)”.

Comision Economica para América Latina y el Caribe-CEPAL (2011), dice “el
sector financiero, elemento central del desarrollo econdémico, ha registrado grandes
trasformaciones en los ultimos afios como resultado de la desregulacién y los cambios
tecnoldgicos. En ese contexto, se ha producido un enorme crecimiento y un acelerado

proceso de concentracion de la industria”.

Igualmente, “se ha verificado una rapida e intensa integracion local, regional y
mundial de los mercados financieros, lo que, sumado al surgimiento y la proliferacion
de innovaciones financieras, ha facilitado las actividades de caracter especulativo. Los
paises desarrollados son los que poseen los sistemas financieros mas profundos y
sofisticados, mientras que las economias emergentes han visto limitado el desarrollo

de esta industria”.

A pesar de todo, “esta situacion ha mostrado cambios importantes en los tltimos
tiempos, ya que mientras algunos paises en desarrollo y sus sistemas bancarios han
comenzado a incrementar su relevancia a nivel internacional dando muestras de
estabilidad y solvencia, las economias avanzadas se han situado en el centro de la
mayor crisis financiera desde la gran depresion de los afios treinta. Los mayores bancos
han desplegado estrategias que combinan diversos elementos que han sido clave en la

transformacion de la industria: aumento del tamano, diversificacion de las actividades,
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internacionalizacion de las operaciones y uso intensivo de innovaciones financieras

para mejorar la rentabilidad”.

Ademas, “América Latina y el Caribe han sido protagonistas centrales de uno de
estos aspectos: la llegada de bancos extranjeros a los sistemas financieros locales. De
hecho, América Latina y Europa del Este han sido las regiones en desarrollo donde

este proceso ha sido mas intenso”.

En el caso especifico de Latinoamérica, las micro y pequefias empresas son un
componente fundamental del tejido empresarial. Su importancia se manifiesta de
varias formas en la region, tales como su participacion en el nimero total de empresas
0 en la creacién de empleos, y en algunos paises llega a extenderse a la participacién
en el producto. Las mypes son fundamentales para nuestro ecosistema productivo ya
que representan el 99% de las empresas de América Latina y el Caribe y generan el
67% del empleo de la region. Sin embargo, todas las empresas de ALC enfrentan un
problema comdn: la desconexion con mercados, la falta oportunidades de

financiamiento, la dificultad en encontrar contactos confiables.

De acuerdo a Villar (2017), en el Pert, “el 96.5% de las empresas que existen
pertenecen al sector de micro y pequenias (mypes)”. Esta cantidad, de acuerdo a la
Sociedad de Comercio Exterior del Peri (ComexPeru), aumenta afio tras afio, mientras
que el nimero de medianas y grandes empresas se ha reducido frente al 2016. Cada
dia esta presente esta fuerza de emprendimiento en el pais, pero el gran obstaculo es

la formalidad”.

Continua Villar, acotando que “es la informalidad el gran problema de este

universo de negocios, conformado por 5,7 millones de empresas, cerca del 80% auin

120



son informales y dan trabajo a por lo menos 8,13 millones de personas, cifra que
aumento en comparacion con el 2016, cuando llego a 7,7 millones de empleos
generados”. Ademads, “al ser la mayoria de estas empresas familiares (65,3%), los
trabajos no son remunerados Y, en esa linea, no hay como garantizar seguros de salud,

ni pensiones para los trabajadores”.

Pucallpa es una ciudad que esta creciendo y esta conformada por muchas mypes,
es por eso que la Direccion Regional de Trabajo y Promocion del Empleo de Ucayali
ha empezado a establecer mecanismos adecuados de coordinacion, ejecucion y
supervision de las politicas dictadas por el sector en concordancia con la politica del
Estado, con los planes sectoriales y regionales, para apoyar a las micro y pequefias
empresas mediante capacitacion y financiamiento; de esta manera las mypes de los
diferentes sectores y rubros pueden dar empleo a los habitantes de Pucallpa y sus
alrededores, lo que a su vez permitira satisfacer las necesidades de los usuarios y al

pablico en general de la region Ucayali.

Ucayali es un departamento del Per( situado en la parte centro éste del pais, su
poblacion es numerosa, en esta region predominan la actividad agropecuaria forestal,

el turismo y la manufactura.

Al describir el problema de las mypes en Europa y América, se ha demostrado la
importancia que tiene el financiamiento en el surgimiento de las micro y pequefias
empresas, en cuanto a rentabilidad. Sin embargo, a nivel del &mbito de estudio se
desconocian las principales caracteristicas del financiamiento, la capacitacion y la
rentabilidad de las empresas. Asimismo, se desconocia si tenian acceso o no al
financiamiento, y si lo tenian qué tasa de interés pagaban; igualmente, se desconocia

si accedian a programas de capacitacion, qué tipos de capacitacion, si capacitaban al
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personal, etc. Finalmente, también se desconocia si dichas micro y pequefias empresas
habian sido rentables en los ltimos afios o no, si su rentabilidad habia subido o habia

bajado.

Todo lo anterior descrito nos llevo a enunciar el problema de investigacion de la
siguiente manera: ¢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 muebles de madera del distrito de Calleria, 2018?

Para dar respuesta a esta interrogante, se planted el objetivo general de
investigacion: “Determinar y 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 muebles de madera del distrito de Calleria,

2018”.
Y también los siguientes objetivos especificos:

- Describir las principales caracteristicas de los gerentes y/o representantes legales en
las micro y pequefias empresas del sector comercio, rubro compra y venta de muebles

de madera del distrito de Calleria, 2018.

- Describir las principales caracteristicas de las micro y pequefias empresas del sector

comercio, rubro compra y venta de muebles de madera del distrito de Calleria, 2018.

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

del distrito de Calleria, 2018.
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- Describir las principales caracteristicas de la capacitacion en las micro y pequefias
empresas del sector comercio, rubro compra y venta de muebles de madera del distrito

de Calleria, 2018.

- Describir las principales caracteristicas de la rentabilidad en las micro y pequefias
empresas del sector comercio, rubro compra y venta de muebles de madera del distrito

de Calleria, 2018.

La ejecucion de este estudio se justific, porque nos permitio identificar las
caracteristicas del financiamiento, la capacitacion y la rentabilidad de las micro y
pequefias empresas del sector comercio, rubro compra y venta de muebles de madera
del distrito de Calleria, 2018; en otras palabras, la investigacion nos permitid tener
ideas més concretas del papel que juega el financiamiento en las micro y pequefias

empresas del rubro estudiado.

Por dltimo, el trabajo también se justificd porque nos permitié conocer de una
manera mas precisa de como los empresarios de las micro y pequefias empresas del
sector comercio, rubro compra y venta de muebles de madera del distrito de Calleria,
2018, obtienen financiamiento. Asi mismo definir si dichas empresas son rentables;
para empresarios que desean invertir, tengan una nocion del negocio en estudio, y
finalmente este trabajo servira de base para futuras investigaciones y otros estudios de

las mypes.
METODOLOGIA

La investigacion siguid una linea no experimental y descriptiva, obteniéndose los

datos por medio de un cuestionario aplicado a una muestra de 12 micro y pequefias
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empresas del rubro compray venta de muebles de madera del distrito de Calleria, 2018.

La data obtenida se proceso estadisticamente con el software SPSS V.22 de IBM.

Anexo 3. Resultados

CUADRO N° 01

Con respecto a los representantes legales de las micro y pequefias empresas

ITEMS

TABLA

NO

COMENTARIOS

Edad

E142% (5) tiene de 36 a 45 afios, el 33% (4) tiene de
46 a 55 afos, y el 25% (3) tiene de 26 a 35 afios de

edad.

Sexo

El 67% (8) son hombres y el 33% (4) son mujeres.

Grado de Instruccion

El 33% (4) tiene como instruccion la primaria
incompleta, un 25% (3) tiene secundaria completa,
otro 25% (3) tiene educacion superior incompleta,
un 8% (1) superior no universitaria completa y otro
8% (1) superior universitaria completa, como grado

de instruccion.

Estado civil

El 58% (7) tiene el estado civil de casado, el 25% (3)

es conviviente y un 17% (2) esta soltero.

Profesion

E192% (11) no tiene ninguna profesion, y un 8% (1)

tiene una carrera técnica.
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Ocupacion

E183% (10) son comerciantes y el 17% trabaja como

empleado.

Fuente: Tablas 1, 2,3,4,5y6

CUADRO N° 02

Con respecto a las caracteristicas de las micro y pequefias empresas en estudio.

ITEMS

TABLA

NO

COMENTARIOS

Tiempo que se dedica al

Un 42% (5) tiene entre 11 a 15 afos, y otro 42% (5)

rubro compra y venta de 7  |tiene mas de 16 afios, mientras que el 17% (2) tiene
muebles de madera de 6 a 10 afos.
Formalidad de las Micro y El1 92% (11) de las micro y pequefias empresas son
8
pequerias empresas formales y el 8% no lo es.
El 58% (7) tiene de 1 a 2 empleados permanentes, el
Nro. De trabajadores
9 |33% (4) tiene de 3 a 5 trabajadores, y el 8% (1) tiene
permanentes
mas de cinco.
que un 42% (5) de las micro y pequefias empresas
Nro. De trabajadores tiene entre 1 a 2 trabajadores eventuales, y otro 42%
10

eventuales

(5) tiene de 3 a 5 trabajadores eventuales, mientras

que el 17% (2) no tiene ninguno.
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Motivo de formacion de las
Micro y pequerias

empresas.

11

El 92% (11) de las micro y pequefias empresas se
crearon para obtener ganancias, y un 8% (1) se cred

como un modo de subsistencia.

Fuente: Tablas 7, 8, 9,10y 11

CUADRO N° 03

Con respecto a las caracteristicas de financiamiento de las micro y pequeiias

empresas en el ambito de estudio

TABLA
ITEMS COMENTARIOS
NO
El 75% (9) de las empresas financia sus actividades con
Como se financian 12 [el financiamiento de terceros, y el 25% (3) lo hace con

financiamiento propio.

El 42% (5) financia sus actividades con el Banco de

Financiamiento bancario. 13 | Crédito, un 25% (3) lo hace con el Banco Continental,
otro 25% con el Interbank, y el 8% (1) con Scotiabank.
Tasa de interés bancario El 42% /5) paga una tasa de interés de 2.5%, el 33% (2)
14
que pagan paga el 2%, y un 25% (3) paga el 1.5%.
De las empresas que acuden al sistema no bancario, el
Financiamiento no 42% se financia con Mi Banco, un 25% lo hace con
15

bancario

Crediscotia, el 17% con Caja Maynas, el 8% con Caja

Huancayo y un 8% con Caja Piura.
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Tasa de interés no bancario

El 50% paga 2% mensual, mientras que el 33% paga

16
que pagan 2.5% y un 17% paga 3%.
Financiamiento por El 58% no utiliza este financiamiento, el 25% si lo hace
17
prestamistas o usureros y el 17% no precisa.
Tasa de interés que pagan a De los que optan por este financiamiento, el 50% paga
18
prestamistas o usureros mas del 10%, un 25% paga el 10% mensual.
Financiamiento por otros El 83% no se financia por otros medios, y el 17% si lo
19
medios hace.
Tasa de interés que pagan a El 100% de los empresarios no precisa qué tasa de interés
20
otros medios mensual paga cuando se financia por otros medios.
El 83% (10) manifiesta que son las entidades bancarias
Entidad financiera que
21 |las que otorgan mayores facilidades, y un 17% (2)
otorga facilidades
manifiesta que son las entidades no bancarias.
Le otorgaron el crédito en El 83% (10) dice que si le otorgaron el crédito en el
22
el monto solicitado monto que solicitd, y el 17% (2) dice que no fue asi
Monto promedio del crédito Un 42% (5) recibié de 11000 a 15000 soles, otro 42%
23
otorgado recibié méas de 15000, y un 17% (2) de 6000 a 10000.
El 92% (11) solicito el crédito a corto plazo, y un 8% lo
Plazo del crédito solicitado 24
hizo a largo plazo.
El 67% (8) lo invirtio en activos fijos, un 17% (2) en
En que invirtio el crédito 27

mejoramiento del local, y otro 17% en otros rubros.

Fuente: Tablas 12, 13, 14, 15, 16, 17, 18, 19, 20, 21, 22, 23, 24, 25, 26, 27
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CUADRO N° 04

De las caracteristicas de la capacitacion de las micro y pequefias empresas en el

ambito de estudio.

ITEMS

TABLA

NO

COMENTARIOS

Recibe capacitacion cuando

Un 58% (7) dijo que no recibid capacitacion, y un

26
recibe crédito 42% si r87ecibid capacitacion.
Capacitaciones en el ultimo un 58% (7) recibié un curso de capacitacion, y el
27
ano 42% (5) recibid dos capacitaciones.
El 42% (5) se capacitd en inversion del crédito
Den qué tipo de cursos
28 |financiero, un 25% (3) en marketing empresarial, y
participo
otro 25% en otros temas.
El 58% (7) dijo que su personal habia recibido
Personal recibio
29 |capacitacion, y un 42% dijo que su personal no
capacitacion
recibi6 capacitacion.
Cantidad de cursos en que Un 42% tuvo dos cursos, otro 42% no precisa, y el
30
se capacito su personal 17% fue en un curso de capacitacion.
La capacitacion es una El 83% (10) piensa que si es una inversion, y un 17%
31
inversion (2) no considera gque sea una inversion.
Un 83% (10) si considera que la capacitacion es
La capacitacion es
32 |relevante para su empresa, mientras que un 17% (2)

relevante para la empresas

no lo considera asi.
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Temas en que se El 25% se capacitd en la prestacion de mejor
capacitaron sus 33 |servicio al cliente, un 8% en gestion financiera, y el

trabajadores 67% recibi6 capacitacion en otros temas.

Fuente: Tablas 26, 27, 28, 29, 30, 31, 32y 33

CUADRO N° 05

Con respecto a las caracteristicas de la rentabilidad de las micro y pequefias

empresas del ambito de estudio.

TABLA
ITEMS COMENTARIOS
NO

El 83% (10) manifestd que el financiamiento si ha

mejorado la rentabilidad de sus empresas, mientras

Financiamiento mejoro la ) .
34 |Que un 30% no precisa, y el 20% restante considera

rentabilidad . .. - .
que el financiamiento recibido no ha mejorado la

rentabilidad de su empresa.

El 67% (8) manifestd que la capacitacion si mejord

Capacitacion mejoro la . .
P / 35 su rentabilidad, mientras que un 25% (3) no cree, y

rentabilidad .
un 8% (1) no precisa su respuesta.

El 75% (9) manifestdo que la rentabilidad de sus
La rentabilidad mejoro en
36 empresas si ha mejorado en los ultimos afos, y un
los ultimos afios.
25% (3) dijo que la rentabilidad no mejoro.
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El 92% (11) afirma que la rentabilidad de sus

La rentabilidad disminuyo . )
37 |empresas no ha disminuido, mientras que el 8% (1)

en los ultimos afios L 3 L . .
considerd que si ha disminuido en los Gltimos afos.

Fuentes: Tablas 34, 35, 36,y 37

DISCUSION

En relacion a las caracteristicas de los representantes legales de las microy

pequefias empresas

e Laedad del 42% (5) de los representantes legales esta en el rango de 36 a 45 afios,
y el 33% (4) tiene de 46 a 55 afios de edad (ver tabla 1). De estos resultados, se
puede observar que la mayoria de los comerciantes estd en una edad adulta,
seguramente con la experiencia necesaria que le dan los afios para un manejo
responsable del negocio, asi como para tomar decisiones méas adecuadas y
razonadas.

e En cuanto al sexo de los representantes, se tiene que el 67% (8) son hombres y el
33% (4) son mujeres. Se observa una relacion de 2 a 1 en cuanto al género, lo que
concuerda con algunos antecedentes, como en el caso de Villavicencio (2014)
donde el 63% son de sexo masculino, pero que difiere con Rios (2015) donde el
53% de las representantes de restaurantes en Yarinacocha son de sexo femenino, y
mas todavia con Inga (2010) donde el 63% son mujeres en ferreterias del distrito
de Calleria. Se podria decir que el emprendimiento no distingue de géneros, aunque

influye el rubro a que se dedicara el negocio.
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e Con respecto al grado de instruccion, el 33% de los representantes tiene como
instruccion la primaria incompleta, un 25% tiene secundaria completa, y otro 25%
tiene educacion superior incompleta. Se aprecia que méas de la mitad (58%) de los
encuestados sélo tiene instruccion bésica (primaria y secundaria), s6lo un tercio
(33%) tiene estudios superiores, aunque sélo un representante concluyd estudios
universitarios. Estos resultados contrastan con los de Rios (2015) donde el 53%
tiene estudios universitarios completos, y con Villavicencio (2014) donde el 63%
tiene estudios ya sea en institutos o universidades. Es conocido que en el Peru los
emprendedores no necesitan de estudios superiores para tener éxito en sus
empresas, con conocimiento e inteligencia en muchos casos les basta; a la falta de
estudios, ellos le ponen muchas ganas y esfuerzo para llevar a cabo su
emprendimiento.

e EI 58% (7) estéd casado, el 25% (3) es conviviente y un 17% (2) esta soltero (ver
tabla 4). El estado civil es un factor que va de la mano con la edad de los
representantes. Arriba se vio que el 75% de ellos tiene entre 36 a 55 afios, edad en
que la mayoria de personas esta casada 0 ya convive. Ademas, el compromiso
conyugal hace que las personas tomen con mas seriedad su labor productiva y tienen
en la pareja a un socio o “empleado” de confianza, y en la familia a un motor y
motivo.

e Sobre su profesion y ocupacion, el 92% no tiene profesion alguna y el 83% se
dedica a la labor comercial a tiempo completo (ver tablas 5 y 6). Aqui se aprecia
como la gran mayoria de microempresarios crea su pequefio negocio y asume las

riendas de este administrandolo y conduciéndolo él mismo, es un autoempleo digno.

Con relacion a las caracteristicas de las micro y pequefias empresas
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e En cuanto al tiempo en que las micro y pequefias empresas se dedican al sector y
rubro comercial, se tiene que el 42% tiene entre 11 a 15 afios de antiguedad, y un
41% tiene mas de 16 afios (ver tabla 7). Lo que estas cifras nos dicen es que se trata
de negocios que ya estan encaminados, en su mayoria, que ya han adquirido la
madurez comercial que les permite afrontar con éxito factores externos e internos
que pudieran afectar su actividad, esto es que ya han superado los primeros afos
que son dificiles e inestables.

e EI92% (11) de las micro y pequefias empresas son formales y el 8% (1) no lo es
(ver tabla 8). Este resultado es parecido a los de Villavicencio (2014) y, Rios (2015)
donde la mayoria de empresas, 69% y 75%, respectivamente, son formales. Hoy en
dia, debido a las constantes inspecciones de las municipalidades y de SUNAT es
dificil encontrar negocios 100% informales, ademas la informalidad limita a estos
pequefios negocios a que accedan al sistema financiero por lo que deberan afrontar
dificultades de permanecer informales.

o EI58% de empresas (7) tiene de uno a dos trabajadores eventuales, un 33% (4) tiene
de 3 a 5 trabajadores y el 8% (1) tiene mas de 5 trabajadores eventuales (Tabla 9).
“Un trabajador eventual es aquel que se contrata para cubrir puestos de trabajo en
ciertos periodos de tiempo o por necesidades especiales de la empresa” (La Guia
2000, s.f.). en nuestro medio, se puede considerar trabajador eventual a aquel que
esta laborando a prueba, por tiempo definido, e incluso a aquellos sub contratados
o fuera de planilla'y que pueden ser despedidos en cualquier momento. Comparando
resultados, éstos son parecidos a los de Trujillo (2010) que en las pequefias

empresas de confeccion de ropa deportiva encuentra que el 70% de 1 a 3
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trabajadores eventuales y muy diferente a los de Inga (2010) donde el 75% no posee
ningun trabajador eventual.

e Un 42% de empresas tiene de 1 a 2 trabajadores permanentes, el 41% posee de 3 a
5 trabajadores y el 17% no tiene ningun trabajador permanente (tabla 10). Estos
resultados contrastan con los de Inga (2010), donde el 88% manifestd que posee
mas de 3 trabajadores permanentes y con Trujillo (2010), donde el 30% tiene de 4
a 8 trabajadores permanentes. Los trabajadores permanentes son aquellos que por
su habilidad en el trabajo y por otras cualidades tienen la confianza del jefe o
propietario por lo que su permanencia en la empresa es muy importante y por lo
tanto tienen contrato indeterminado y estan en planilla.

e Sobre el motivo de formacion de la empresa (tabla 11), el 92% dijo que se formo
para obtener ganancias y el 8% como un modo de subsistencia. Al ser la
microempresa un modo de autoempleo, es l6gico pensar que se forme pensando en
obtener ganancias para la sobrevivencia y desarrollo del emprendedor. Esta misma
tendencia se observa al revisar los antecedentes, como en el caso de Trujillo (2010),
donde el 85% se formd para generar ganancias para la familia, y de Rios (2015),

donde 63% de empresas se formaron para obtener ganancias.

Con relacién a las caracteristicas del financiamiento de las micro y pequefias

empresas

e El 75% de empresarios (9) financia sus actividades comerciales mediante el
financiamiento de terceros, y el 25% (3) lo hace con financiamiento propio
(autofinanciamiento) (ver tabla 12). Estos resultados son similares a los de Trujillo
(2010), donde el 75% de empresas solicitd y obtuvo crédito para su negocio;

ademas, son muy parecidos a los de Villavicencio (2014) donde el 78% trabaja con
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financiamiento ajeno, y con Rios (2015) donde el 63% ha tenido financiamiento de
terceros.

Sobre las entidades bancarias a las que recurren los empresarios, el 42% los hace
con el Banco de Crédito (BCP), un 25% con el Banco Continental y otro 25% con
el Interbank (ver tabla 13). El financiamiento bancario permite a las empresas
contar con liquidez para solventar sus actividades comerciales, por lo que contar
con ese respaldo es muy importante para la supervivencia, mantenimiento y
desarrollo de los negocios. Sobre la tasa de interés que pagan a los bancos, el 42%
de empresas paga el 2.5% mensual, el 33% paga el 2% y un 25% paga el 1.5% de
interés mensual.

Entre los empresarios que recurren a las entidades no bancarias, el 42% prefiere a
MiBanco, un 25% accede a Crediscotia y un 17% a la Caja Maynas (tabla 15). Y
por estos créditos los empresarios pagan tasas de 2% mensual en un 50% de casos,
mientras que un 33% paga un 2.5% mensual. Las tasas de interés que cobran tanto
en el sistema bancario como no bancario depende de la cantidad del préstamo y del
plazo al que se otorga.

S6lo un 25% (3) de empresarios acude a prestamistas 0 usureros en busca de
financiamiento, y por éste pagan mas del 10% de tasa de interés mensual. (tablas
17y 18).

En lo que respecta a las entidades financieras que otorgan mas facilidades para el
préstamo, el 83% (10) dice que son las entidades bancarias y el 17% las no bancarias
(tabla 21). Dado el auge que esta teniendo el comercio minorista en los ultimos 10

0 15 afios, las entidades bancarias han empezado a ver con mayor interés a las micro
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y pequefias empresas, al punto que es ahora el Banco de Crédito el que tiene
mayores colocaciones en este sector tan dinamico de la economia.

o EIl 83% (10) de empresas recibieron los créditos en los montos solicitados, y un
42% recibio entre 11,000 a 15,000 soles, y otro 42% obtuvo mas de 15,000 soles
de préstamo. En cuanto al plazo del crédito, para el 92% fue a corto plazo y el 8%
lo recibi6 a largo plazo. En este caso, el plazo tuvo que ver con la cantidad del
desembolso, a mayor cantidad de dinero prestado es méas conveniente pagarlo a un
mayor nimero de cuotas.

e El 67% de empresarios (8) invirtid el crédito en activos fijos y el 17% en
mejoramiento y ampliacion del local (tabla 25). Contrastando resultados,
encontrados a Inga (2010), donde el 100% invirtio el préstamo en capital de trabajo,
Trujillo (2010) donde el 55% invirtieron en capital de trabajo, y Villavicencio
(2014) en que el 46% lo invirti6 en compra de activos. Las empresas necesitan
reponer su stock de mercaderias, insumos o materia prima, por eso invierten el

financiamiento en activos fijos y capital de trabajo.

Con respecto a las caracteristicas de la capacitacion de las micro y pequefias

empresas

o EI58% de empresarios (7) no recibio capacitacion para el otorgamiento del crédito,
y el 42% (5) si lo recibio (ver tabla 26). Resultados parecidos a los de Inga (2010),
donde el 50% si recibi0 capacitacion previa al otorgamiento del crédito. Una
capacitacion oportuna sobre cOmo invertir mejor un préstamo, puede ayudar a los
empresarios a hacer un uso adecuado de los recursos y no tener problemas para el

pago del crédito.
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¢ En cuanto al numero de cursos de capacitacion que recibieron en el ultimo afio, el
58% recibid un curso y el 42% recibi6é dos cursos. Las capacitaciones fueron en
inversion del crédito financiero y en marketing empresarial (tablas 27 y 28).
Resultados parecidos a los de Inga (2010), donde el 50% se capacitd, y a
Villavicencio (2014), en el cual el 56% se capacitdé de 3a 6 veces y el 37% de 1 a
3 veces en el mismo afo.

e Con respecto a la capacitacion del personal de la empresa, el 58% (7) dijo que su
personal si se capacité en al menos dos cursos, y el 42% dijo que no se capacitd
(tablas 29 y 30). Los temas en que se capacito el personal fueron prestacion de
mejor servicio a los clientes, en un 25% de los casos, y el 67% los capacitd en otros
temas, como los propios del negocio de muebles (tendencias actuales, acabados
finos, conservacion de la madera, entre otros), y un 8% se capacitd en gestion
financiera (ver tabla 33). Estos resultados son parecidos a los de Villavicencio
(2014) donde el 64% del personal se capacitd, pero difieren con los de Inga (2010)
en donde el 75% de su personal no se capacito.

o EI83% de empresarios considera que la capacitacion es una inversion y que ademas
es relevante para el desarrollo de su empresa, y un 17% no piensa asi (ver tablas 31
y 32). La capacitacién al personal en temas que tienen que ver con una mejor
atencion al cliente y en temas especializados del rubro, como son calidad de la
madera, maderas finas, acabados, durabilidad de la madera etc., haran la diferencia
de este negocio con la competencia, y esa es la tendencia actual en los pequefios
negocios que se preocupan en invertir en capacitacion del personal y de ellos
mismos, esto se refleja en los resultados encontrados en los antecedentes como Inga

(2010) que encuentra que el 1005 de los negocios ferreteros creen que la
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capacitacion es una inversion y el 88% que es relevante para sus empresas, y con
Villavicencio (2014) donde el 95% considera a la capacitacion como importante

para las empresa y el 78% lo considera una inversion.

Con relacién a las caracteristicas de la rentabilidad de las micro y pequefias

empresas.

e EI 83% (10) de empresarios cree que el financiamiento mejoro la rentabilidad de
las empresas, y el 17% dijo que no (tabla 34). Es la percepcién de los empresarios
que consideran que con el préstamo concedido pudieron mejorar su desempefio
comercial y hacer rentable al negocio. Estos resultados son muy parecidos a los de
Villavicencio (2014) donde el 75% considera que el financiamiento mejora la
rentabilidad, y difiere con Inga (2010) donde el 50% considera que el
financiamiento si mejord la rentabilidad de sus empresas.

e EI 67% cree que la capacitacion mejoré la rentabilidad de sus empresas, un 25% no
cree, y un 8% no precisa su respuesta (tabla 35). En esa misma tendencia tenemos
los resultados de Villavicencio (2014) donde el 80% si considera que la
capacitacion mejoré la rentabilidad, y, a Inga (2010) donde el 100% cree que la
capacitacion mejord la rentabilidad de las empresas.

¢ A lainterrogante de si los empresarios creen que la rentabilidad de sus empresas ha
mejorado en los Gltimos afios, el 75% cree que si ha mejorado y un 25% no cree
que fue asi (tabla 36). Ademas, el 92% de ellos, piensan que la rentabilidad de sus
empresas no ha disminuido. La rentabilidad de una empresa depende de un buen
manejo gerencial, buena atencion al publico, liquidez (financiamiento), y tener a

personal con conocimientos del rubro a que se dedica (capacitacion y experiencia).
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CONCLUSIONES

Con respecto a las principales caracteristicas de los gerentes y/o representantes

legales en las micro y pequefias empresas

e Laedad del 42% (5) de los representantes legales esta en el rango de 36 a 45 afios,
y el 33% (4) tiene de 46 a 55 afios de edad.

o EI67% (8) son hombres y el 33% (4) son mujeres.

o EI 33% de los representantes tiene como instruccion la primaria incompleta, un 25%
tiene secundaria completa, y otro 25% tiene educacion superior incompleta.

e EI58% (7) esta casado, el 25% (3) es conviviente y un 17% (2) esta soltero.

e EI92% no tiene profesion alguna y el 83% se dedica a la labor comercial a tiempo

completo
Con respecto a las principales caracteristicas de las micro y pequefias empresas

e EI42% de las empresas tiene entre 11 a 15 afios de antigtiedad, y un 41% tiene mas
de 16 afios de actividad en el sector y rubro comercial.

e EI92% (11) de las micro y pequefias empresas son formales.

o EI58% de empresas (7) tiene de uno a dos trabajadores eventuales, un 33% (4) tiene
de 3 a 5 trabajadores y el 8% (1) tiene mas de 5 trabajadores eventuales.

e Un 42% de empresas tiene de 1 a 2 trabajadores permanentes, el 41% posee de 3 a
5 trabajadores y el 17% no tiene ningun trabajador permanente.

o EI92% dijo que formo su empresa para obtener ganancias.

Con respecto a las principales caracteristicas del financiamiento de las micro y

pequefas empresas
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e EIl 75% de empresarios (9) trabaja con el financiamiento de terceros, y el 25% (3)
lo hace con financiamiento propio (autofinanciamiento).

¢ Del sistema bancario, el 42% lo hace con el Banco de Crédito (BCP), un 25% con
el Banco Continental y otro 25% con el Interbank.

e En el sistema bancario, 42% de empresas paga el 2.5% de interés mensual, el 33%
paga el 2% y un 25% paga el 1.5% de interés mensual por el crédito.

e Entre las entidades no bancarias, el 42% prefiere a MiBanco, un 25% accede a
Crediscotia y un 17% a la Caja Maynas.

e Del sistema no bancario, el 50% paga el 2% mensual, y un 33% paga un 2.5%
mensual.

e El 83% (10) cree que son las entidades bancarias las que otorgan mayores
facilidades para acceder a un préstamo, y el 17% cree que son las no bancarias.

e EI 83% (10) recibieron los creditos en los montos solicitados. EI 42% recibi6 de
11,000 a 15,000 soles, y otro 42% obtuvo mas de 15,000 soles de préstamo. El 92%
de los créditos fue a corto plazo.

o El 67% de empresarios (8) invirtié el crédito en activos fijos y el 17% en

mejoramiento y ampliacién del local.

Con respecto a las principales caracteristicas de la capacitacion de las micro y

pequefias empresas

e EI58% de empresarios (7) no recibi6 capacitacion para el otorgamiento del crédito,
y el 42% (5) si lo recibio.

e EI 58% recibi6 un curso de capacitacion, y el 42% recibi6 dos cursos.

e EIl 58% (7) capacito a su personal en al menos dos cursos, y el 42% dijo no loe

capacito.
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o EI83% de empresarios considera que la capacitacion es una inversion y que ademas

es relevante para el desarrollo de su empresa.

Con respecto a las principales caracteristicas de la rentabilidad de las micro y

pequefias empresas

e EI 83% (10) de empresarios cree que el financiamiento mejoro la rentabilidad de
las empresas, y el 17% dijo que no.

e EI67% cree que la capacitacion mejoro la rentabilidad de sus empresas, un 25% no
lo cree asi.

e EI 75% cree que la rentabilidad de su empresa si ha mejorado y un 25% no cree que
fue asi).

e EI92% de ellos, piensan que la rentabilidad de sus empresas no ha disminuido.
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Anexo 5. Tabla de fiabilidad

Fiabilidad
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Notas

Salida creada

Comentarios

Entrada

Manejo de valor perdido

Datos

Conjunto de datos activo

Filtro

Ponderacién

Segmentar archivo

N de filas en el archivo de

datos de trabajo
Entrada de matriz

Definicion de ausencia

Casos utilizados
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15-MAY-2018 22:23:19

E:\\CARLA DATOS.sav
Conjunto_de_datos2
<ninguno>

<ninguno>

<ninguno>

12

Los valores perdidos definidos por el

usuario se tratan como perdidos.

Las estadisticas se basan en todos los
casos con datos validos para todas las

variables en el procedimiento.




Sintaxis

Recursos

Tiempo de procesador

Tiempo transcurrido

RELIABILITY

/VARIABLES=Edad Sexo Instruccioén
Estado Profesiones Ocupacion Tiempo
Formalidad Trab.Permanentes
Trab.Eventuales Motivo.fprmacion
Cémo.financia.activid
Instituciones.bancarias Tasa.Interes
Instituciones.no.bancarias Tasa.interés
Prestamistas.usureros
Interés.que.paga Otros.financistas
Tasadinteres.paga
Entidades.mayor.facilidad
Crédito.monto.solicit
Monto.promedio.crédito
Plazo.crédito.solicitado
Monto.crédito.otorgado
Inversion.del.crédito
Recibid.capacitacion Cuantos.cursos

Tipodecursos

Personal.recibi6.capac
Camtidad.cursos
Capacitacion.es.inversion
Capacitacion.es.relevante
Temas.capac.trabaj
Financiam.mejor.rentab
Capacit.mejor.rentab
Rentab.mejoro.ultim

Rentabilidad.disminuyo
/SCALE(ALL VARIABLES') ALL
/MODEL=ALPHA.

00:00:00.05

00:00:00.11

[Conjunto_de_datos2] E:\USB\CARLA DATOS.sav

Escala: ALL VARIABLES
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Resumen de procesamiento de casos

%

Casos Valido

Total

Excluido?

12

12

100,0

100,0

a. La eliminacidn por lista se basa en

todas las variables del procedimiento.

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de
Cronbach

N de
elementos

J75

38

Anexo 6.Cronograma de actividades

FECHA FECHA
DE DE
ETAPAS DEDICACION
INICIO | TERMINO
(HORAS)

a.- Recolecciéon de datos 01/03/2018 | 10/03/2018 24 horas
b.- Andlisis de datos 11/03/2018 | 20/03/2018 15 horas
c.- Elaboracion de informe 22/03/2018 | 03/04/2018 17 horas
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Anexo 7. Presupuesto

PRESUPUESTO
LOCALIDAD: Calleria- Pucallpa
Rubros Cant. C?Sto_ Costo
Unitario | Total S/

Bienes de consumo:

= Lapiceros 02 Und. 1.00 2.00

= Folder y faster 04 Und. 0.50 2.00

= Papel bond de 75 gr. T/A-4 01 Millar 23.00| 23.00

= Cuadernillo 01 Und. 5.00 5.00
Total bienes de consumo 32.00
Servicios:

= Pasajes 354.00

= Impresiones 600 Und. 0.50| 300.00

= Copias 200 Und. 0.10| 20.00

* Anillado 03 Und. 4.00f 12.00
Total Servicios 686.00
Total General S/.| 718.00

» Financiamiento
Para el desarrollo y elaboracion de trabajo de investigacion
Caracterizacion del financiamiento, la capacitacion y la rentabilidad de las
micro y pequefias empresas del sector comercio, rubro compra y venta de
muebles de madera del distrito de Calleria, 2018, asi como el gasto incurrido,

serd autofinanciado.
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