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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion tiene por objeto determinar qué relacion tienen los
microempresarios del distrito del cercado en la provincia de Arequipa, en la region Arequipa
con el concepto de crédito y su utilizacion para poder desarrollar sus negocios, a través del
financiamiento que el microempresario les podria otorgar a sus clientes de una forma

masiva.

El estudio se enfoc6 en una primera instancia en abordar el concepto de crédito con los
microempresarios de la zona designada, desde un punto de vista pasivo, ésea como
receptores del mismo en su quehacer diario, esto a través de la relaciébn que mantienen con
sus proveedores y con las instituciones financieras que les otorgan financiamiento. Desde
el punto de vista del proveedor, esto se consuma a través de lineas de crédito otorgadas
con una frecuencia en dias y por lo general sin el cobro de intereses y en el caso financiero
0 bancario, se realiza a través de préstamos dinerarios, para su capital de trabajo (C.W) o
la adquisicion de algun activo fijo que les permita desarrollar de mejor forma su actividad,
en la cual, si esta presente, el concepto de capital, interés compensatorio y morosidad. “Esta
primera parte nos muestra un indicio fehaciente de la relacion del microempresario con el

financiamiento (crédito), aunque sea como receptor del mismo y no quien lo brinda”.

En una segunda instancia el estudio se enfoc6 en medir en la muestra del estudio, la relacion
gue existe entre el microempresario de la zona de estudio y el otorgamiento de crédito tanto
de forma indirecta como directa, el mas difundido y utilizado es el indirecto a través de los
medios de pago que posibilitan el otorgamiento de crédito, lo que el estudio pretende
determinar es ese nivel de relacion y utilizacién y cudles serian las principales limitaciones
para la implementacién y utilizacién de un financiamiento directo, en el futuro en sus
negocios. “En esta segunda parte del estudio se quiere medir la utilizacién del crédito
otorgado y el potencial percibido por los microempresarios, dado que utilizan el
financiamiento como una herramienta de apalancamiento en sus negocios, pero la
percepcion de utilizarlo como una herramienta para vender mas y desarrollarse es algo

difuso y es lo que el estudio desea ahondar”.

Esta investigacion es de tipo descriptiva, correlacional no experimental, bajo un enfoque
cuantitativo, aplicado a una poblacion de 664 microempresas, de donde se extrajo una

muestra probabilistica de 62 microempresas, utilizando los instrumentos de investigacion



como la guia de observacion, cuestionario y el fichaje documental correspondiente. La
informacion recopilada de estos instrumentos fue procesada y ordenada, en donde los datos
fueron tabulados, graficados e interpretados. También se debe precisar que se sometio
nuestra encuesta a la prueba del alfa de Cronbach para ver su fiabilidad, la cual arrojo un
resultado del 0.725, lo cual nos indica que es un nivel de fiabilidad bueno, para nuestro
estudio.

Los resultados principales fueron que los microempresarios, estan altamente relacionados
con el concepto de crédito y lo manejan en su actividad comercial, de una forma de
receptores del crédito mayoritariamente, a través de su relacion con proveedores y
entidades financieras y son conscientes que la diferencia entre el crédito de proveedores y

las instituciones financieras es el interés que se les cobra por los créditos.

Asi mismo, en los resultados también se evidencio que una parte expectante de la muestra
vende al crédito de forma indirecta, a través de medios de pago, para no canalizar mas
ventas, algo que también quedo latente es la intencién y alta expectativa por poder vender

al crédito de forma directa, pero la falta del conocimiento adecuado para poder realizarlo.

Palabras Clave: Crédito, microempresarios y Desarrollo Empresarial
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ABSTRACT

The purpose of this research work is to determine the relationship between the small
businessman of Arequipa’s district, in Arequipa’s province, and in Arequipa’s region, with
the concept of credit and its use in order to develop their businesses, through the financing

provided by the small businessman could give their customers in a massive way.

The study focused on a first instance in addressing the concept of credit with small
businessman in the designated area, from a passive point of view, as recipients in their daily
work, this through the relationship they have with their suppliers and with the financial
institutions that grant them financing. From the point of view of the provider, this is done
through credit lines granted with a frequency in days and usually without the collection of
interest and in the financial or banking case, it is carried out through cash loans, for working
capital (CW) or the acquisition of a fixed asset that allows them to better develop their
activity, in which, if present, the concept of capital, compensatory interest and delinquency.
"This first part shows us an irrefutable indication of the small businessman's relationship

with financing (credit), even if it is a recipient of the same and not who provides it.

In a second instance, the study focused on measuring in the sample of the study, the
relationship that exists between the small businessman of the study area and the granting
of credit both indirectly and directly, the most widespread and used is the indirect through
of the means of payment that enable the granting of credit, what the study seeks to
determine is that level of relationship and use and what would be the main limitations for
the implementation and use of direct financing, in the future in their businesses. "In this
second part of the study we want to measure the use of the credit granted and the potential
perceived by small businessman, since they use financing as a leverage tool in their
businesses, but the perception of using it as a tool to sell more and develop It is somewhat

diffuse and is what the study wants to go more deeply into.

This research is descriptive, correlational non-experimental, under a quantitative approach,
applied to a population of 664 small businessman, with a probabilistic sample of 62

microenterprises that was extracted, using the research instruments such as the
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observation guide, questionnaire and the signing corresponding documentary. The
information collected from these instruments was processed and ordered. They were
tabulated, graphed and interpreted. It should also be specified that our survey was
submitted to the Combrach alpha test to see its reliability, which gave a result of 0.725,
which indicates that it is a good level of reliability for our study. The main results were that
small businessman, are highly related to the concept of credit and manage it in their
commercial activity, in a form of credit recipients mostly, through their relationship with
suppliers and financial institutions and are aware that the difference between the credit of
suppliers and financial institutions is the interest charged to them for the credits. Likewise,
the results also showed that an expectant part of the sample sells to credit indirectly, through
means of payment, so as not to channel more sales, something that is also latent is the
intention and high expectation to be able to sell to credit directly, but the lack of adequate

knowledge to be able to do it.

Keywords: Credit, small businessman and Business Development

viii



INDICE GENERAL

PORTADA ..ottt et ee ettt ettt ettt es s e e s s s s s s e enes i
ASESOR ...ttt ettt ettt ii
DEDICATORIA ..ot ettt esen s s s s s s e s e iv
AGRADECIMIENTO .......cvieieteieeieeeieeeeeieeeeseee s s s s s s s s eses st v
RESUMEN ...ttt cteeeecce e ettt ettt sesssnsnen s s s s e s enes vi
ABSTRACT ...ooeeeeeeeeee oo n s s e e s sttt vii
INTRODUGCCION ..ottt ettt ettt n e en s XV

CAPITULO I: PLANTEAMIENTO DEL ESTUDIO

1.1 Planteamiento del Problema ..o 1
1.2 Formulacion del Problema.............ccocoiiiiiiiiiiiee e 2
1.2.1 Problema GEeNEral ........ ... 2
1.2.2 Problemas ESPECIfiCOS .......coiuuiiiiiiiiie e 2
1.3  Objetivos de la INVESHGACION ........cceiiiieiiiiiiiiiieeeee e 2
1.3.1 ODBJEtiVO GENETAL .......uuiiiiiiiiiiiiiiiiii e 2
1.3.2  ODbjetivos ESPECITICOS .....ceoiiiiiiiiiieie e 3
1.4 Justificacion de la INVeStigacion ..o 3
15 Alcance de 1a INVeStigacCioN .............uueiiiiiieiiiiieee e 3
1.51 AICANCE GEOGIAfICO ...ceiieeeiiiiiiiiiiiie et 4
1.6 Delimitacion de la INVeStIgacion ...............cccuuueiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiaeeeees 4
1.6.1 DelimitaCcion TeMPOIal..........uuuuuiuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii e 4
1.6.2 DelimitaCcion GEOQIafiCa ...........uuuuuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii e 4



1.7

1.7.1

1.7.2

1.7.3

1.8

18.1

1.8.2

1.9

19.1

19.2

1.10

Limitaciones de la INVestigacion...............ccoiiieieiiiieiiccee e 5

Limitacion TemMPOTAl .........covvuuuiiiee e 5
Limitacion ECONOMICA.........cooee i 5
Limitacion de INfOrmacioN..............uuuuuuuumiiuiiiiiiiiiiiiiiieeeaeees 5
Fundamentacion y Formulacion de la HIpOtesis.........ccooveeeevvvieiiiiiineeeenn, 6
HIPOLESIS GENEIAL.......ccceieeeeee e e 6
HIpOteSiS ESPECITICAS ....ccceeeeeeeeiiee e 7
Identificacion y Clasificacion de las Variables ............cccccceeieeieeiiiiiiinnnnnnn. 7
Variable Independiente (X) .......cooveeiiiieiiiee e 8
Variable Dependiente () ......ccoovieiuiiiiiii e 8
Operacionalizacion de las Variables ............cccoovviiiiiiiiiiee e, 9

CAPITULO II: MARCO TEORICO

2.1.

2.2.

2.3.

2.3.1.

2.3.2.

2.3.3.

2.3.4.

2.3.5.

2.3.7.

Antecedentes del EStUIO ...........oooviiiiiiiiiiii 10
BaASES TEOMCAS ....ccce e e e e 15
Definicidn de TErmin0 BASICOS ..........uuuuuuuuimiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieniennennnennnennennanaes 16
(@3 (=T [ (o T 16
Importancia del Credito ..........oooiiiiiiiiiiiiiee e 16
EMPIESA .. 16
N 17
o] 11 o= TS0 L= @ =T [ (o 1 17
[ (0127 =T (o =P 17



CAPITULO Ill: METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1. TIpO de INVESHGACION......uiii e e e e e e e e e 18
3.2.  Nivel de INVESHACION......ccccce e e e 18
Nt I I 1= STl ] 11 L7 S 18
3.2.2. COrrelacional ...........uuuiiiiiiieee e 18
3.3. Disefio de la INVESHIGAaCION..........cuuuiiiii e 18
3.4. PODIACION Y MUEBSIIA ......uuiiiie e e e e e 19
3.4.1. PODIACION. ....cciiiiiieee et 19
3.4.1.1 Determinacion de la PODIACION............cooiiiiiiiiiiiiieeee e 19
I |V 18 [T i > PP PPP 20
3.4.2.1 Calculo de 18 MUEBSIIA.......ccoiiiiiiiiiieee e 20
3.5. Técnicas e Instrumentos de Recoleccion de Datos............ccceevveeeeeeiiiiinnnne. 21
3.5.1. Técnica de Datos SECUNANIOS. ... .. ...oueieieieiii e 21
3.5.1.1 LaFuente y Origen de laData ..........ccooeeeeeeeeieee e 22
3.5.2. LA ENCUEBSTA ...t 23
3.5.2. Descripcion del Instrumento de Recoleccién de Datos ..............ccceeeeeeenn. 23
3.6 Técnica de ANAlISIS de DAtOS ..........eueiiieeeiiiiiiiiiiiieeee e 23
3.6.1. Procedimientos para la Recoleccion de Datos............ccccoeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee, 23
3.6.2. Analisis Estadistico e Interpretacion de l10s Datos...........cccceeeeeeeeeeiiiinnnee. 24
3.7, PrINCIPIOS ELCOS ....c.viiviieieeeeeie ettt 24
3.8. Criterios de Rigor CientifiCo...........uueiiiiieiiiiiiiieeee e 24

CAPITULO IV: ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS
4.1. Analisis de Fiabilidad............cccccciiiiiiiiiii 26

4.1.0. VarianzZa MUEBSTIIAI ....ceeeieeee e e e e et eaees 26

Xi



4.1.2. Alpha de Cronbach..........cccoiiiiiiii e 26

4.1.3. Calculo del Alpha de Cronbach ..., 27
4.1.4. Resultado del Andlisis de Fiabilidad (alfa de Cronbach) .............cccccevvunee.. 29
4.2. Resultados en Tablas y GrafiCoS.........cccovvrimiiiiiiiiii e 30
4.3. Discusion de 10S ReSUltados ..........c.cuveiiiiiieiiiiiiiiieee e 41
4.4. Prueba de Contrastacion de HIpOtesSIS ...........ceeeieeeeiiiieeiiiiiiie e 44
4.4.1. Distribucion Chi Cuadrado (X2) ......eeeeeeeeeeeeeiiiiiieeeeeeeeeeeiien e e e e e e eeeanann 44
4.4.2. Calculo de la distribucion Chi cuadrado (x2) Para la Muestra.................... 44
4.4.2.1. Consideraciones en el Célculo de Chi Cuadrado (X2)..........cceevvvvvrvnnnnnn. 44
4.4.2.2. Calculo de la Distribucion en la MUESHra .............evveeeeieiiiiiiiiiiiieeeeeeeee 45

CAPITULO V: PROPUESTA DE INVESTIGACION

5.1. Propuesta de INVESHIGaCION ...........oouuiiiiii i 48

CAPITULO VI: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1, CONCIUSIONES ... 51
6.1.1. ODJEtiVO GENETAl ... 51
6.1.2. Objetivos ESPECITICOS. . ... 52
6.2. RECOMENAACIONES. ... .t 53
BIBLIOGRAFIA

ANEXOS

Anexo N° 1: ENCUESTA

xii



INDICE DE TABLAS

TABLA N°1: Concepto de Crédito..........coieiiiiiiiii e, 32
TABLA N° 2: Crédito COn Proveedores. .. ... ...ouvuiuiiiiiiieiiieie e e 33
TABLA N° 3: El crédito Proveedor €S buenO............ccoviiiiiiiiiiiiiiiiie e, 34
TABLA N° 4: Créditos BanCarios............o.ouiuiuiiii e e 35
TABLA N° 5: El crédito financiero es bueno...............coooiiiiiiiiiiiii e, 36
TABLA N°6: Créditos con Prestamistas...........c.cooiiiiiiiie e, 37
TABLA N°7: Si otorga crédito directo en el negocCio.............coeieiiiiiiiiiis cieeni, 38
TABLA N°8: Crédito con tarjeta de crédito...............c.oooiiiiiiii e 38
TABLA N°9: Como otorgar crédito directo............coooiiiiiiiiii s e, 39
TABLA N°10: La intencion de vender al crédito...............ccooiviiiiiiii i, 40
TABLA N°11: El crédito seria bueno para el negocio...............ccccoeviiiis cinini. 41
TABLA N°12: Que seria mas conveniente para Su N€goCiO............ccceveee enennns 42

xiii



INDICE DE GRAFICOS

GRAFICO N°1: Concepto de Crédito. .. ... .c.uuveueeeeeeie e 32
GRAFICO N° 2: Crédito con Proveedores..................ceeeevuueeeeeiiieeeeiieeena, 33
GRAFICO N° 3: El crédito Proveedor €8 bueno...............ccccoevueeeeiiiieeeeann.., 34
GRAFICO N° 4: Créditos BanCarios...............ccoevvuueeeeiiieeeeeiiiee e, 35
GRAFICO N° 5: El crédito financiero es bueno....................c..ccccoeeeeiieeenn, 36
GRAFICO N°6: Créditos con Prestamistas................cccoooovviieeiiiiieeeeiiiieee e, 37
GRAFICO N°7: Si otorga crédito directo en el NegoCiO.............ocvvueeveieeenne, 38

GRAFICO N°8: Crédito con tarjeta de crédito.............c.ooevveerieeieieiceeeeeenn. 38

GRAFICO N°9: Como otorgar crédito directo.............covuuveeeeieiieiieieieieean, 39
GRAFICO N°10: La intencion de vender al crédito.....................ccoeeeeeevinnen.nne. 40
GRAFICO N°11: El crédito seria bueno para el Negocio. ............c.ceueeveueeenennn. 41
GRAFICO N°12: Que seria mas conveniente para su negocio........................ 42

Xiv



INTRODUCCION

EL presente Proyecto de Investigacion: “Influencia del Otorgamiento de Crédito Directo, en
el Desarrollo de los Microempresarios de la Regidén Arequipa, de la Provincia de Arequipa,
del Distrito del Cercado “, ha sido elaborado con el fin de analizar si el otorgamiento de
crédito directo por parte de los microempresarios de la zona designada en el estudio, seria
una propuesta que tendria acogida entre ellos, uno de los principales inconvenientes, que
este estudio desea probar es el nivel de relacion que los empresarios tengan relacion del
concepto de crédito y su nivel de utilizacion en sus negocios, tanto desde un punto de vista
pasivo, como receptores del mismo y en su rol activo en el otorgamiento del crédito, a sus
clientes para asi poder desarrollar sus negocios y sus economias, a través del incremento

de sus ventas.

Es por ello que se formulé el siguiente problema: ¢ Qué influencia tendria el otorgamiento
de crédito directo por parte de os microempresarios de la Region Arequipa, de la provincia
de Arequipa, del distrito del cercado en el desarrollo de sus negocios?, teniendo como
objetivo determinar la percepcién e influencia del otorgamiento de financiamiento directo
(crédito) por parte de los empresarios PYME de la provincia de Arequipa y mas
especificamente del distrito del cercado de Arequipa en el desarrollo de sus negocios, el
mismo que nos permitid plantear la siguiente hipétesis: “El crédito es positivo para
desarrollar o hacer crecer los negocios de los empresarios PYMES del cercado de
Arequipa”.

Para una mayor comprension del trabajo de investigacion, éste ha sido desarrollado bajo

la siguiente estructura:

Capitulo I: Denominado Planteamiento del Estudio, contiene la situacion problemética,
formulacion del problema, delimitacion de la investigacion, justificacion e importancia, las
limitaciones, los objetivos, las hipétesis (generales y especificas), y la descripcion de las

variables.

El capitulo 1l: Marco Tedrico, contiene los antecedentes de estudio, las bases tedrico

cientificas, y definicion de términos basicos (marco conceptual).

En el capitulo Ill: llamado Marco Metodologico, se establecio el tipo y disefio de

investigacion, se explicaron los meétodos, técnicas e instrumentos de investigacion

XV



utilizados, asi como los procedimientos para la recoleccibn de datos y su andlisis
estadistico, concluyendo con el desarrollo de los principios éticos y el establecimiento de
los criterios de rigor cientifico.

Capitulo IV: Andlisis e Interpretacion de los Resultados; en este capitulo se analizaron los
resultados en tablas y gréficas, y se efectud la discusion de los resultados.

El capitulo V: Propuesta de investigacion; se desarroll6 como aporte del presente trabajo
de investigacién una propuesta que va a permitir a las instituciones microfinancieros
conocer algunos aspectos en los que deberian mejorar para seguir brindando un apoyo a

las microempresas.

En el capitulo VI: Conclusiones y Recomendaciones; se desarrollaron las conclusiones a
las que se lleg6 en la investigacion, acompafada de sugerencias Utiles tanto para los

microempresarios como para las instituciones micro financieras.
Pongo a consideracion del jurado, asi como del publico lector el presente trabajo de

investigacion para que se realice las criticas constructivas que considere necesaria, las

mismas que ayudaran a mejorar el tema investigado.

XVi



CAPITULO I:
PLANTEAMIENTO DEL ESTUDIO

1.1. Planteamiento del problema

El planteamiento del problema deviene particularmente en que se observé que muchos de
los negocios Pymes no tiene la capacidad para poder otorgar crédito a sus clientes y los
gque lo hacen utilizan medios de pago, para hacerlo esto significa que, para canalizar
ventas, aceptan tarjetas de crédito, lo que hace que su margen disminuya o que indexen

un recargo al cliente por la venta en cuestién, pero no lo otorgan de forma directa.

Esto me hizo plantear algunas preguntas de rigor y era en principio, saber si los
microempresarios, estan relacionados con el concepto de crédito, ya se ha el recibirlo y
esto sucede por parte de los proveedores o si financian sus actividades a través de alguna
institucion financiera, porque al margen de que el microempresario sea el receptor o el

emisor del crédito, el concepto base es el mismo.

Otra parte importante en el planteamiento era establecer si alguna parte significativa de los
microempresarios estan otorgando algun tipo de financiamiento, esto significa basicamente
si canalizan ventas al crédito ya se ha de forma indirecta, a través de un medio de pago o
si otorgan financiamiento directo a una parte de sus clientes o lo hacen de forma masiva a

cualquier cliente que lo solicite y saber que tan difundida esta esta practica empresarial.

Un aspecto mas elaborado de esta problematica era establecer de forma somera si los
microempresarios otorgaban crédito basados en algun tipo de procedimiento o tecnologia

crediticia para poder consolidar esta opcién con éxito.

Otro punto importante es tratar de medir si el microempresario tiene un perfil conservador
o un perfil mas arriesgado y de tomar retos y contemplar el poder vender al crédito en el
futuro de forma directa abarcando mas clientes, es importante tener la percepcion de si la
idea tendria una respuesta afirmativa y mayoritaria por parte de los microempresarios, para

poder desarrollar esta idea y su posible oferta e implementacién a futuro.



Todo este estudio se da en el marco del crecimiento econémico peruano, en la economia
altamente informal que tiene nuestro pais, en la oferta micro financiera que se ha

desarrollado con éxito y en la pujanza y fortaleza de nuestra gente.
1.2.Formulacion del problema

1.2.1. Problema General
¢, Qué influencia tendria el otorgamiento de crédito directo por parte de os microempresarios
de la Regidn Arequipa, de la provincia de Arequipa, del distrito del cercado en el desarrollo

de sus negocios?

1.2.2 Problemas Especificos

Problema Especifico N° 1: ¢Cual sera el numero de microempresarios de la region
Arequipa, de la provincia de Arequipa y del distrito del cercado que pueden ser el universo

del presente proyecto?

Problema Especifico N° 2: ¢ Calcular y precisar el porcentaje de microempresarios en la
muestra tomada para el estudio, si el concepto de crédito, es conocido y aceptado por los
microempresarios de la region Arequipa, de la provincia de Arequipa del distrito del

cercado?

Problema Especifico N° 3: ¢{Cudl sera el porcentaje de microempresarios de la regiéon
Arequipa, de la provincia de Arequipa y del distrito del cercado, que financian sus

actividades empresariales con crédito de los proveedores e instituciones financieras?

Problema Especifico N° 4: ¢Cual sera el porcentaje de microempresarios de la region
Arequipa, de la provincia de Arequipa y del distrito del cercado, que otorgan financiamiento

directo e indirecto a sus clientes?

1.3.0Objetivos de la Investigacion

1.3.1. Objetivo general

Determinar la percepcion e influencia del otorgamiento de financiamiento directo (crédito)
por parte de los empresarios PYME de la provincia de Arequipa y méas especificamente del

distrito del cercado de Arequipa en el desarrollo de sus negocios.



1.3.2. Objetivos especificos

Objetivo Especifico N° 1: Precisar el nimero de microempresarios de la region Arequipa,

de la provincia de Arequipa del distrito del cercado que puedan ser el universo del proyecto.

Objetivo Especifico N° 2: Establecer si el concepto ce crédito es conocido y utilizado por

los microempresarios de la zona comprendida en el presente estudio.

Objetivo Especifico N° 3: Establecer en la muestra el porcentaje de microempresarios
gue financian sus negocios con instituciones financieras y con proveedores, para contar
con bases sélidas que demuestren que el financiamiento pasivo (receptor) es parte de la

actividad del microempresario hoy.

Objetivo Especifico N° 4. Establecer en la muestra el porcentaje de microempresarios
gque otorgan financiamiento directo a sus clientes de forma indirecta y directa, para poder

calcular de una forma referencial el alcance que puede tener el desarrollo del proyecto.

1.4. Justificacién e importancia

La importancia del presente estudio radicara en analizar un aspecto importante de las
ventas, que es el vender al crédito y saber o afirmar si el microempresario canaliza ventas
de esta manera (utilizando crédito) o si utiliza algin sistema paralelo, si tiene conocimientos
para hacerlo de una forma eficiente, si esta interesado en el proyecto y si puede vislumbrar
los alcances de poder otorgar financiamiento de forma directa y masiva a sus posibles
clientes, todo esto enmarcado en el desarrollo de su negocio y el beneficio que esto

acarrearia al sistema y la economia del pais.

1.5. Alcance de la investigacién

El alcance del presente estudio es sentar las bases y establecer caracteristicas propias del
sector microempresarial de la Region de Arequipa, de la provincia de Arequipa, del distrito
de Arequipa, para poder establecer la relacion que el empresario tiene con la opcion de
vender al crédito y asi poder sentar las bases de un estudio posterior que permita

desarrollar una tecnologia crediticia, parecida pero no igual a la que manejan las



instituciones financieras especializadas en el tema, para que los microemprearios puedan
comenzar a vender sus productos utilizando el crédito y asi desarrollar y fortalecer sus
negocios y poder crecer de forma sostenida.

Este proyecto es un sondeo de una problematica que tiene mucha oportunidad de
convertirse en una opcion viable para un grupo expectante e importante de la poblacion

que con su pujanza y trabajo generan y mueven la economia del pais.

1.5.1. Alcance geogréfico

El alcance geogréfico de la investigacion estéd ligada a la regién Arequipa, departamento
de Arequipa y especificamente a la provincia de Arequipa, donde trataremos de concentrar
nuestros esfuerzos en captar negocios PYME que analicemos retnan las condiciones
necesarias para poder incursionar con excito en nuestra propuesta. En Arequipa Provincia
a julio 2017 existen cerca 19,800 Pymes y en el distrito de Arequipa hay cerca de 5900
pymes, (la data se extrajo del Listado de Microempresas que son Fiscalizadas por los
Gobiernos Regionales durante el afio Fiscal 2018, perteneciente a la Gerencia Regional de
Trabajo y Promocion del Empleo Arequipa 2018.

1.6. Delimitacidn de la investigacion

1.6.1. Delimitacion temporal

El presente estudio se iniciara en el mes Septiembre del 2018 y debera concluir en febrero
del 2019, salvo algun contratiempo que se presente en su elaboracién, la duracién debe
ser de 6 meses calendario y de acuerdo a los resultados sera la base de un posterior

estudio que complete la investigacion.

1.6.2. Delimitacion geografica

La delimitacion geografica esta establecida en la region de Arequipa, especificamente en
la Provincia de Arequipa, en el distrito de Arequipa, en la zona sur del Peru y analizando el
desarrollo del proyecto més adelante podemos expandir el rango de accién hacia el resto

de la Regién Arequipa.



1.7. Limitaciones de lainvestigacion

1.7.1. Limitacién temporal

El tiempo siempre es un recurso escaso Yy el presente estudio se realiza de forma individual,
sin contar con un equipo de trabajo, lo cual ya imposibilita un despliegue muy grande de
recursos, siendo el mas aquilatado el tiempo, dado que muestrear a los microempresarios
y procesar la informacién para procesarla hace que se invierta en estas labores una
cantidad de tiempo significativa, el presente estudio estaba estipulado realizarlo o concluirlo
en unos 6 meses. Abarcando una zona muy delimitada y teniendo un presupuesto muy

austero.

1.7.2. Limitacién econémica

La limitacion econ6mica en el proyecto también es significativa, dado que el recurso
econdmico que se maneja no es cuantioso y se debe administrar de la mejor manera para
encontrar resultados significativos y objetivos en el presente trabajo. Una prueba de esto
es que el ambito de desarrollo del proyecto es una zona geografica pequefia (distrito de
Arequipa) dentro de la regién Arequipa, de haber podido contar un mayor presupuesto para
el presente proyecto, la muestra posiblemente hubiese podido ser mas grande y abarcar

mas distritos de la provincia de Arequipa, con un namero significativo de microempresarios.

1.7.3. Limitaciéon de informacién

La informacién que se tomd como base para el presente estudio fue una base de datos de
la Gerencia Regional de Trabajo y Promocidon del Empleo de Arequipa y la base de datos
era: “Listado de Microempresas que son Fiscalizadas por los Gobiernos Regionales
durante el ano Fiscal 2018” es una informacién muy completa, que audita empresas que
han subsistido en el tiempo y que especifican el nimero de empleados gue tiene las pymes
que se encuentran en la base de datos, dicha base abarca mas de 22,500 pymes en toda

la regién Arequipa y esta distribuida por distritos.

Encontramos dos limitaciones importantes en la informacién que utilizamos para poder

estructurar el presente estudio y son las siguientes.



Limitacién N° 1. Una limitacion ion importante en la informacion es que la data obtenida
en la base no cuenta con una identificacion del giro de la actividad, ni del giro del negocio,
habiendo podido tener estas precisiones el estudio pudo haberse enfocado de manera mas
puntual hacia un sector y actividad especifica, como por ejemplo el sector comercio de
equipos de computo y hubiésemos podido obtener resultados méas puntuales.

Limitacion N° 2: Para el presente estudio solo se considerarian a las empresas que tengan
mas de cuatro (4) empleados de la base ya mencionada, dado que es un pardmetro que
indica que las empresas tiene fuerza de venta, este parametro podria interpretarse como
una limitacion, pero consideramos que es un punto de vista referencial valido para

establecer el presente estudio.

Para poder plantear el estudio con éxito y una propuesta coherente y debido a las
limitaciones antes mencionadas (geograficas, temporales y econémicas) se decidié solo

abarcar el distrito del cercado, por su mayor congregacion de microempresas

1.8.Fundamentacion y formulacion de la hipotesis

1.8.1. Hipoétesis general

“El crédito es positivo para desarrollar o hacer crecer los negocios de los

empresarios PYMES del cercado de Arequipa”.

La hipétesis planteada refiere a la que el otorgamiento del crédito por parte de los
microempresarios de la regién Arequipa, de la provincia de Arequipa, del distrito del
cercado, haria que los negocios de los microempresarios, se desarrollaran y creceran, esto
basandonos en el supuesto légico que el otorgamiento de crédito haria que las ventas se

eleven y asi los negocios vendan mas y crezcan.

El presente estudio estd enfocado en determinar que el concepto de crédito es
ampliamente conocido y manejado por los microempresarios de la zona trabajada por el
estudio, hay dos (2) aspectos del crédito que se trabajaran en la encuesta y en el presente
estudio que son los de crédito pasivo, que es el que basicamente se recibe del sistema

financiero, para apalancar su capital trabajo (C.W) o su necesidad de activos fijos o por



parte de los proveedores de los microempresarios que les otorgan pequefios créditos sin
interés, basicamente en dias con una pequefia frecuencia de los mismos, para otorgarles
una mayor maniobra en su capital de trabajo. Esto hace y lo corroboraremos que el
concepto de crédito desde el punto de vista pasivo, 6sea la de receptarlo por parte de los
empresarios PYME es algo de uso universal en la muestra.

Queremos medir también de forma referencial por lo menos el concepto de crédito activo
y cudl es la participaciéon del mismo en el quehacer de los microempresarios, el crédito
activo es el que los microempresarios otorgan a sus clientes y este se pueda dar a su vez
en una forma rudimentaria o muy basica, al manejar algun crédito a algunos clientes,
basicamente basado en otorgarles algunos dias (< de un mes) para que cancelen sus
ordenes y sus pedidos, lo cual de ninguna manera por lo general involucra el pago de
intereses, esto responde a una cuestién de confianza cimentada en los afios y la relacion

comercial que se tiene con algunos de sus clientes.

El otro aspecto del crédito activo (el otorgado) es el que se hace de forma masiva y esta
desarrollado involucrando una tecnologia de evaluacibn y se basa en principios y
directrices que norman el otorgamiento del crédito y su posterior recuperacion, este tipo de
crédito cobra interese por el proceso de financiamiento y por ende tiene ingresos
financieros por dicho motivo, a su vez también tiene ratios de morosidad al incurrir en una
practica financiera estructurada, es importante establecer por lo menos referencial mente
la aceptacion de esta propuesta y el nivel de utilizacién entre los integrantes de la muestra

del presente estudio.

1.8.2) Hipotesis especificas

Hipoétesis Especifica N°1: Los microempresarios de la zona destinada para el estudio
estan fuertemente relacionados con el concepto de crédito y financian su Capital de trabajo
(C.W) con proveedores e instituciones financieras, lo cual ha permitido que puedan crecer

y desarrollar sus negocios.

Hipo6tesis Especifica N° 2: Los microempresarios Pyme del estudio son conscientes en
su mayoria que el otorgar crédito de forma directa en sus ventas, harian que estas crezcan

y seria una alternativa con mucho potencial para crecer a un mayor ritmo.



1.9. Identificacion y clasificacion de las variables
Las variables que se tomaran en cuenta en el presente estudio son las ventas al crédito y

el desarrollo empresarial.

1.9.1. Variable independiente (x)

Venta al Crédito (x): La venta al crédito de forma directa, hard que los microempresarios
de la zona designada para el estudio puedan vender mas y por ende desarrollar de mejor
forma sus negocios. De hecho, la mayor parte de ellos vende al crédito de forma indirecta

y esta venta hace que canalicen un mayor nimero de clientes.
1.9.2. Variable Dependiente (y)
Desarrollo Empresarial (y): La variable dependiente, sera el desarrollo empresarial, que

es lo que experimentaran los negocios que puedan lograr desarrollar con éxito la venta al

crédito de forma directa.



1.10) Operacionalizacion de las variables

VARIABLES CONCEPTO DIMENSIONES INDICADORES ITEMS TECNICA/
INSTRUMENTO
¢ Usted tiene créditos con algun
proveedor?
¢El crédito de proveedores
Proveedores bueno para su negocio?
Es un tipo de oper- | Crédito Pasivo
accién consistente | (Recepcionado) ¢Usted tiene créditos en
INDEPENDIENTE | en vender un de- Instituciones alguna institucion financiera? ENCUESTA/
(x) terminado bien o Financieras CUESTIONARIO
Venta al Crédito servicio que se ¢El crédito financiero
pagara de modo Crédito Activo es bueno para su negocio?
diferido a través (Otorgado) Crédito Indirecto
de un crédito. (Medios de Pago) ¢Usted vende al crédito
en su negocio de forma
directa?
Clientes
¢ Usted vende al crédito de
forma indirecta
(tarjeta de crédito)?
¢Usted conoce lo que es el
vender al crédito?
Planificacion
Es un proceso por
medio del cual el ¢Por qué no vende al crédito
empresario y su Organizacion (de forma directa)?
DEPENDIENTE | personal adquieren ENCUESTA/
(y) o fortalecen habil- CUESTIONARIO
Desarrollo dadas y destrezas Negocios Direccion éle gustaria poder vender al
Empresarial por el cual favorecen crédito de forma directa?
el manejo eficiente
y fuerte de los re- Ejecucion
cursos de la empre- ¢Elotorgar crédito seria bueno
en forma sostenida. para su negocio?
Control
¢A usted que es lo que mds le
convendria?




CAPITULO Il

MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes del problema

En los antecedentes del estudio nombraremos y citaremos diversos estudios que refuercen
la idea planteada en el presente trabajo, de primera mano, incluiremos conclusiones de
diversos autores que refuercen la idea de que el financiamiento es positivo y beneficioso
para desarrollar las microempresas, los primeros trabajos que citaremos en el presente
capitulo, enfocaran el uso del crédito o financiamiento desde un enfoque pasivo, valga
decir, desde el punto de vista de receptor del miso por parte del microempresario y como
el apalancamiento de instituciones financieras ayudan a desarrollar las Pymes. Lo que
busca el presente trabajo es enfocar el crédito desde un punto de vista activo, en que las
microempresas puedan otorgarlo y asi desarrollarse mas y crecer a otro ritmo mas
acelerado, pero es importante analizar el efecto del financiamiento desde el punto de vista
del receptor (pasivo) como un antecedente valido, para lograr el postulado que busca

corroborar el presente estudio.

Segun Garrén y Villegas (2014). Sin importar el tamafio de la empresa, el acceso al crédito
es fundamental para el nacimiento, desarrollo y subsistencia de toda unidad productiva. No
obstante, debido a la presencia de asimetrias de informacién, muchas microempresas
enfrentaran limitaciones para el acceso al crédito, lo cual se convierte en un factor de
exclusion financiera. Al igual que en muchos paises de Latinoamérica, las entidades
especializadas en microfinanzas posibilitaron el acceso al crédito de sectores que antes se
encontraban excluidos. Sobre el tema, existen opiniones encontradas respecto al efecto
del desarrollo de las microfinanzas sobre el bienestar econémico sostenible. Por una parte,
se sefiala que las microfinanzas ayudan a erradicar la pobreza, y otra corriente sefiala que
el microcrédito no ayuda a las personas a salir de la pobreza y que es tan sé6lo un paliativo
que permite su subsistencia. En este sentido, el objetivo del estudio es determinar el
impacto de la profundizacion del microcrédito en el crecimiento econdmico desde un punto
de vista regional, es decir, a nivel de los departamentos que conforman Bolivia. Para este
cometido se aplico una estimacion de datos de panel que relaciona el crecimiento per cépita
regional y la mayor presencia de microcréditos en los respectivos departamentos. Los

resultados mostraron una relacion positiva entre el crecimiento del PIB per capita y la
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profundizacién del microcrédito en cada region respectivamente, lo cual sugiere que la
expansion de las entidades especializadas en microfinanzas tuvo un importante aporte en

la explicacion del crecimiento econdmico departamental.

El postulado de Garrén en el cual menciona que “Sin importar el tamafio de la empresa, el
acceso al crédito es fundamental para el nacimiento, desarrollo y subsistencia de toda
unidad productiva” es uno de los pilares en los cuales esta basado el presente trabajo, en
el cual establecemos que el financiamiento directo impacta de forma decisiva en el
fortalecimiento de los negocios Pyme como en la sociedad de la cual son parte, al dinamizar

todo el proceso econémico.

Segun (Kong & Moreno, 2014) en su investigacién “Influencia de las Fuentes de
Financiamiento en el Desarrollo de las micro empresas del Distrito de San José —
Lambayeque en el periodo 2010-2012". El tipo de estudio que utilizé fue correlacional. La
investigacion que realizo fue Ex post facto. La investigacion se realiz6 a 130 Mypes del
Distrito de San José, la técnica que se utilizo fue el cuestionario a través de una encuesta.

Concluyeron:

Las fuentes de financiamiento han influenciado de manera positiva en el desarrollo de las
MYPES del Distrito de San José, gracias a que dichas fuentes les han permitido acceder a
créditos para financiar sus inversiones en capital de trabajo, activos fijos y tecnologia,
impulsandolos a una mejora tanto en su produccién como en sus ingresos, ya que ahora

cuentan con un mejor inventario para ofrecer a sus clientes. (p 76)

Segun (Rengifo, 2011) en su investigacion “El Crédito y la Rentabilidad de las
Microempresas Comerciales del Distrito de Tarapoto”. La presente investigacion realizé un
estudio de tipo transversal, la unidad de estudio estuvo comprendida por las
microempresas de la ciudad de Tarapoto. La muestra fue de 118 microempresas. Las
técnicas de investigacion que se utilizé fueron: andlisis documental, encuesta, y analisis

estadistico. Hall6 que:

Concluye que: Finalmente, podemos asegurar que los niveles de rentabilidad de las
microempresas comerciales de la ciudad de Tarapoto tienen relacién directa con el acceso
al crédito, la publicidad realizada, y, el grado de instruccion y estandares de capacitacion
de los conductores de las mismas, al margen de la demanda y el monto de los créditos que

resultaron ser redundante y no significativa respectivamente. (p. 87)

Segun (Edwards, 2012) en su investigacion “La Influencia del Financiamiento de la Caja

Municipal de Ahorro y Crédito de Trujillo en el Desarrollo Empresarial de las Pymes del
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Centro Comercial Zona Franca Trujillo 2010- 2011”. Realizo una investigacion de tipo
aplicado y de corte transversal, porque se centré en explicar que el financiamiento de la
Caja Truijillo influye en el desarrollo empresarial de dichas Pymes. El investigador citado
utilizo un disefio de investigacion no experimental- descriptivo, el muestreo empleado fue
aleatorio simple, aplicando una férmula estadistica de proporciones, se determiné una
muestra de 70 pymes del centro comercial zona franca, el instrumento que utilizo fue el

cuestionario. Concluye:

Los créditos otorgados por la Caja Trujillo han influenciado de manera positiva en el
desarrollo empresarial de las Mypes de la Alameda del Calzado del distrito de Trujillo,
permitiéndoles tener un mejor desenvolvimiento en el desarrollo de sus inversiones en
capital de trabajo, activos fijos, pago de deudas, mantenimiento y ampliacion de local.
Impulsandolos a una mejora tanto en produccién como en ingresos, llevandolos a tener

mejor proyeccion y prestigio en el mercado para obtener mejor rentabilidad. (p. 123)

Finalmente (Zerpa, 2013) en su investigacion “Los créditos Bancarios a Corto Plazo y su
Incidencia en la Gestion Financiera de las MYPES del Sector Calzado del Distrito el
Porvenir Afo 2013”. Llevo a cabo un tipo de estudio descriptivo, utilizd una investigacién
no experimental puesto que no manipulo ninguna variable, para obtener su muestra aplicé
una férmula estadistica de poblacion finita, el cual arroj6 una muestra de 275 MYPES.
Concluye:

Los créditos bancarios influyen de manera positiva en la gestion financiera de las Mypes
del porvenir, en los resultados que obtuvo al realizar dicha investigacion demuestra que las

Mypes del porvenir han ido creciendo en lo econémico como en lo tecnoldgico (p.89).

En los siguientes estudios se tratara de corroborar la necesidad y bondad del
financiamiento, desde el punto de vista de los proveedores, todo esto para matizar la idea
de que el crédito es positivo para desarrollar las pymes, y el crédito financiero no es el
Gnico que puede conseguir este fin, ya que los proveedores, también apalancan a los
microempresarios y el mayor beneficio o mayor diferencia con el crédito financiero es por
lo general la ausencia del pago de interés, todo esto para redondear la idea del crédito
desde el punto de vista pasivo, o mejor dicho desde el punto de vista de la recepcion del

financiamiento (crédito).

Segun (Aguilar y Cano, 2017) en su investigacion “Fuentes de Financiamiento para el
Incremento de la Rentabilidad de las Mypes de la Provincia de Huancayo”. Llevo a cabo un
tipo de estudio de tipo Descriptivo, deductivo y estadistico, utilizo el disefio es no

experimental transaccional, para obtener su muestra aplico una formula estadistica finita,
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el cual arrojo una muestra de 238 Mypes. Concluye:

Se desarrollo las fuentes de financiamiento que incrementan la rentabilidad de las MYPES,
los créditos obtenidos de las micro financieras, le permite a la empresa tener una mayor
capacidad de desarrollo, realizar nuevas y mas eficientes operaciones, ampliar el tamafio
de sus operaciones y acceder a créditos en mejores condiciones (de tasa y plazo, entre
otras). Con respecto a la Banca tradicional se puede afirmar que una microempresa no
puede acceder a sus servicios por no satisfacer sus requerimientos, otra opcion de
financiamiento son los obtenidos por los proveedores, quienes no cobran tasas de interés

por el financiamiento brindado.

Para (Ixchop 2014) en su trabajo “Fuentes de Financiamiento de Pequefas Empresas del
Sector Confeccion de la Ciudad de Mazatengo”. Llevo a cabo un tipo de investigacion de
tipo descriptivo de investigacion, la técnica que se utilizo fue la de la encuesta, se tomé el
100% del universo (empresas de confeccion en la ciudad de Mazatengo) 18 empresas de

confeccién, para realizar el presente estudio.

Para cualquier inversién el empresario tiene diferentes opciones de financiamiento, las mas
comunes son los préstamos con instituciones financieras, los créditos otorgados por los
proveedores, los préstamos particulares, y el uso del financiamiento interno al reinvertir las

utilidades, ademas los anticipos de clientes representan un financiamiento a corto plazo.

Segun (Delfin — Alvarez 2014) en su trabajo “El Crédito como Apoyo a la Innovacién de la

Pyme en México”

El crédito de proveedores es de acuerdo con las encuentras trimestrales que realiza el
Banco de México la principal fuente de financiamiento para las empresas que cuentan con
11 a 100 trabajadores en México, representando el 82% del total de sus fuentes de
financiamiento. (2014: 1) Esta informacién se interpreta como que el principal
financiamiento que recibe la pequefia y mediana empresa esta enfocado a la realizacion
de operaciones de compra de mercancias, ya que se habla de proveedores. Lo cual deja
un 18% de préstamos solicitados a las instituciones de crédito, que pueden ser destinados
al cumplimiento de otras obligaciones y no necesariamente a la inversion en la innovaciéon
de la PYME. La enorme diferencia entre el crédito solicitado a proveedores y el solicitado
a las instituciones financieras, puede radicar en la sencillez de adquisicion del primero, asi
como sus bajas tasas de interés y no tanto con la falta de acceso al crédito bancario; ya
gue de acuerdo con los datos de la Encuesta Nacional de Competitividad, Fuentes de
Financiamiento y Uso de Servicios Financieros de las Empresas (ENAFIN) “se sugiere que

la evolucién que ha tenido el crédito de proveedores no puede utilizarse como indicador
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del numero de empresas que no pueden recurrir al crédito bancario.” (Davila, 2013)
2.2. Bases teéricas

Segun Uceda y Villacorta (2013) en su trabajo de Tesis “Las Politicas de Venta al Crédito
y su Influencia en la Morosidad de los Clientes de la Empresa Import Exports Yomar E.I.R.L.
en la Ciudad de Lima Periodo 2013” Se determind que las politicas de ventas al crédito si
influyen en la morosidad de los clientes de la empresa Import ExportYomar E.I.R.L. del afio
2013, segun evaluacion y analisis a una muestra de 100 clientes, se determiné que la
morosidad, es a consecuencia del incumplimiento de los requisitos normados en las tres

politicas de créditos establecidas por la empresa.

Con esta conclusion del estudio nombrado, podemos resaltar la importancia en dos
aspectos claves de nuestro proyecto la importancia de la implementacion de las politicas
de venta al crédito al interior de la organizacion donde se desarrollara el proyecto, y el otro
es el de su posterior cumplimiento por la fuerza de venta y areas de control de la empresa

que lo implemente, con el objetivo de controlar mejor el indice de morosidad.

Se conocio el nivel de ventas de la empresa Import Export Yomar E.I.R.L. del afio 2013, de
acuerdo a los resultados, los meses que se han obtenido mayor porcentaje son: enero con
12%, noviembre con 10% y diciembre con 11%, esto se debe principalmente a las ventas
de productos con mayor rotacion en determinadas estaciones del afio. Asimismo, se
analizé los tipos de venta, con que trabaja la empresa, que son; ventas al crédito con un
66% Yy ventas al contado con un 34%, esto nos afirma que la empresa realiza mayores
ventas al crédito. Esta conclusion del estudio de Uceda y Villacorta (2013) también
corrobora otra de nuestras hipétesis en la cual establecemos que cualquier empresa que
implemente una tecnologia crediticia, le permitira incrementar sus ventas de forma
significativa, la empresa Import Export Yomar E.I.R.L canaliza mas ventas al crédito que

ventas al contado.

Se analiz6 el nivel de influencia que tienen los requisitos de las politicas de ventas en la
morosidad, demostrandose en una muestra de 100 clientes, que, en las tres politicas de
crédito, los clientes que incumplieron los requisitos establecidos para los créditos,
representan el mayor porcentaje de morosidad con que cuenta la empresa. Esta conclusion
del estudio nombrado (Uceda y Villacorta 2003), nos ratifica lo ya analizado y deviene en
el incumplimiento de las politicas de crédito, lo cual acarrea un incremento en el indice de

morosidad de la empresa Import Export Yomar E.I.LR.L.

La empresa Import ExportYomar E.I.R.L, debe contar con politicas formalmente
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establecidas, contenidas en un reglamento o normativa aprobada y autorizada por la alta
direccién. Esta recomendacién en el estudio de Uceda y Villacorta (2013) nos aporta que
es importante la identificacion y respaldo de la alta gerencia de la empresa u organizacion
con el fin de poner las politicas en practica y que cuenten con el debido respaldo formal en

su implementacion y uso.

Ponderar las ventas al crédito, debiendo aplicarse las politicas aprobadas y exigir al
personal de ventas, el cumplimiento de todos los requisitos establecidos en la evaluacion

de las lineas de crédito a los clientes.

Segun Cortijo, W (2008), en su Tesis: “Administracion y analisis de crédito en las
Organizaciones Comercializadoras de articulos electrodomésticos de Truijillo”. Concluye
que Las empresas tratan de brindar las mejores facilidades de venta al crédito a los
consumidores, para mantener su participacion en el mercado y generar mayores utilidades.
Las empresas adaptan sus politicas crediticias al comportamiento variable que presentan
las ventas durante el afio, lo que permite mantener un equilibrio en la liquidez. Es muy
importante la coordinacion entre las areas de ventas, créditos y cobranza para la colocacion

de los buenos créditos y evitar cuentas incobrables.

Segun Ledn, Katia; Sandoval, Jacqueline (2013), en su Tesis: "Implementacion del andlisis
y evaluacién de los créditos de clientes morosos que contribuyen a una efectiva
presentacion razonable en los Estados Financieros de la Compafiia CienpharmaS.A.C. de
la ciudad de Truijillo en el 2012" Concluyen La organizacién empresarial no cuenta con
politicas de crédito definidas que sefalen los procedimientos de cobranza a los clientes
MOorosos; asimismo, existe un inadecuado tratamiento contable del registro de las cuentas
por cobrar, porque no existe informacion detallada de los procesos de cobranza,
generandose un vacio en la informacion financiera y econdmica, la misma que no ha
facilitado una correcta y oportuna toma de decisiones. Es por ello que, se realizé la
implementacién del flujograma de procedimientos para los procesos de recuperacion de
los créditos; el mismo que sirvio de base 7 para determinar la estimacion de las cuentas de
cobranza dudosa, brindando de esa manera una mejor gestion administrativa del efectivo
de la organizacién. Queda demostrado que el andlisis y evaluacién de los créditos de los
clientes morosos contribuyen a una efectiva presentacion razonable de los Estados
Financieros en la unidad econémica CIENPHARMA S.A.C., tal como se ha detallado en el

Estado de Situacion Financiera después de la implementacion.

Segun Zevallos Dayan (2014) en su Tesis: “Politicas de Crédito y su incidencia en la

liquidez de las empresas comercializadoras de productos quimicos en el distrito de Lima-
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Cercado” Al analizar los resultados de la investigacion se deduce que los duefios de las
empresas comercializadoras de productos quimicos en el distrito de Lima-Cercado no
tienen establecidos controles y lineamientos para las politicas de crédito, evitando que las
cuentas por cobrar de la empresa mejoren y estancando la liquidez a corto, medio y largo
plazo. En esta conclusion Zeballos Dayan concluye que el carecer de politicas de crédito
bien establecidas, lo que se origina es un crecimiento de la morosidad y disminucion de la
liquidez, lo que traerd consecuencias negativas para la liquidez y la operatividad de la

empresa que es algo que el presente trabajo reafirma.

Luego de revisar los resultados se concluye con la importancia de contar con politicas para
el desarrollo de las cuentas s por cobrar en base a crédito mejorando nuestras ventas y
satisfaciendo al cliente. Desarrollando una base sdlida de niveles crediticios mejorando la

economia de las empresas.
2.3. Definicién de Términos Béasicos

2.3.1. Crédito: Segun Valls (1999), el término crédito proviene del latin credere y significa
tener confianza en que el deudor pagara. Mas alla de una definicién puntual, el referido
autor lo califica como “Parte de la administracion financiera del capital de trabajo, que tiene
por objeto coordinar los elementos de una empresa para maximizar su patrimonio y reducir
el riesgo de una crisis de liquidez y ventas, mediante el manejo éptimo de las variables de

politica de crédito comercial concedido a clientes y la politica de cobros (Valls, 1999, p.79).

2.3.1.1. Crédito directo: Es aquel que ofrece financiamiento a un cliente de forma directa
sin intermediarios. El financiamiento de un Proveedor a su cliente. El crédito de un Banco

a un cliente.

2.3.1.2. Crédito Indirecto: Es aquel que ofrece financiamiento con el respaldo de un
tercero, Por ejemplo, el crédito que ofrecen las tarjetas de crédito, hace posible que muchos
negocios vendan al crédito a través de un medio de pago o tarjeta de crédito, sin ser ellos

necesariamente los que estan financiando el producto.

2.3.2. Importancia del Crédito: Segun Villasefior (2010), los créditos son de suma
importancia ya que permite a las empresas aumentar su capacidad de venta en base a la
utilizacién del crédito, aparte de ser esencial en el ambito empresarial y de todos los paises,

ya que permite el crecimiento econdémico de una nacion (Villasefior, 2010, p.12).

2.3.3. Empresa: Segun Pallares (2005), una empresa es un sistema dentro del cual una
persona o grupo de personas desarrollan un conjunto de actividades encaminadas a la

produccion y/o distribucion de bienes y/o servicios, enmarcados en un objeto social
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determinado. (p.41)

2.3.4) MYPE: Segun la Ley N° 28015- Ley de Promocion y Formalizacion de la micro y
pequefia empresa (2003), La Micro y Pequefla Empresa es la unidad econdmica
constituida por una persona natural o juridica, bajo cualquier forma de organizacion o
gestion empresarial contemplada en la legislacion vigente, que tiene como objeto
desarrollar actividades de extraccion, transformacion, produccion, comercializacion de

bienes o prestacion de servicios. (p.1)

2.3.5) Politicas de crédito: Segun Gitman (2003) la politica de crédito es un proceso que
implica la aplicacion de 3 caracteristicas bésico: eleccion y normativa de crédito, limite y
condicion de crédito y politicas de cobranza. Por lo tanto, las politicas de crédito establecen
los lineamientos de una organizacion para decidir otorgamiento de crédito y si se le
concede cual seré el limite de crédito (p.36).

2.3.6) Desarrollo Empresarial: Segun Overblog. El desarrollo empresarial es un proceso
por medio del cual el empresario y su personal adquieren o fortalecen habilidades vy

destrezas, por el cual favorecen el manejo eficiente y fuerte de los recursos de su empresa.

2.3.7) Proveedores: Segun Economia simply.net. Un proveedor es una persona o una
empresa gue proporciona existencias y abastecimiento a otra empresa para que ésta

pueda explotarlos en su actividad econémica.
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CAPITULO lIl:

METODOLOGIA

3.1. Tipo de Investigacion

La investigacion es del tipo explicativo — retrospectivo (ex post facto). Ya que el objetivo
es determinar si los microempresarios de la zona designada estan relacionados con el
concepto de crédito y los beneficios que su utilizacién puede significar en el desarrollo de

SuUs negocios.
3.2. Nivel de Investigacion
3.2.1. Descriptiva:

Los estudios descriptivos buscan especificar las propiedades, las caracteristicas y los
perfiles de personas, grupos, comunidades, procesos, objetos o cualquier otro fenémeno
que se someta a un andlisis. Es decir, Gnicamente pretenden medir o recoger informacion
de manera independiente o conjunta sobre los conceptos o las variables a las que se
refieren, esto es, su objetivo no es indicar como se relacionan éstas (Fernandez, Collao y
Baptista, 2010, p 80).

3.2.2. Correlacional:

Asocia variables mediante un patron predecible para un grupo o poblacién. Este tipo de
estudios tiene como finalidad conocer la relacion o grado de asociacién que exista entre
dos o mas conceptos, categorias o variables en un contexto en particular. En ocasiones
sé6lo se analiza la relacién entre dos variables, pero con frecuencia se ubican en el
estudio relaciones entre tres, cuatro o mas variables. (Fernandez, Collao y Baptista,
2010, p 81).

Por las definiciones dadas anteriormente la presente investigacion sera descriptiva —

correlacional- no experimental.
3.3. Disefio de la Investigacion

Para la investigacion se ha considerado el disefio de tipo NO EXPERIMENTAL, debido a
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que las variables en la investigacion han sido observadas en su condicién natural para

luego ser analizadas.

X M = Muestra
x =Venta al Crédito
M r y= Desarrollo Empresarial
r=relacion
Y

3.4. Poblacion y Muestra
3.4.1. Poblacion

La Poblacién o el Universo son el Conjunto de todos los casos que concuerdan con

determinadas especificaciones. (Fernandez, Collao y Baptista, 2010, p 174).

3.4.1.1. Determinacion de la Poblacion:

En el presente trabajo nuestra poblacién objetivo, son todas las empresas PYME formales
ubicadas en distrito de Arequipa en la provincia de Arequipa, de preferencia que sean
comercializadoras de algun tipo de bien las cuales puedan comenzar a ofertar sus
productos con la opcion de la venta al crédito, es un mercado en pleno crecimiento y la
opcién que les proporcionara el presente proyecto es algo que hara potenciar sus negocios
e ingresos, podemos establecer el marco de la poblacion, tomando como universo el listado
de empresas MYPE que registran entre 1 y 10 trabajadores, esta data fue recopilada por
el Ministerio de Trabajo y Promocidén Social. Actualmente en el Departamento de Arequipa
hay un total de 22,542 Mypes operativas desde el periodo de Julio 2016 al periodo Julio
2017, y en la provincia de Arequipa el nimero de Mypes es de 19,818, concentrando en el
distrito de Arequipa la cantidad de 5,889 este no seria nuestro universo poblacional de
estas 5,889 hemos perfilado solo a empresas que tengan mas de 4 trabajadores, dado que
este es un indicador de que posee una fuerza de venta, el nimero de pymes que cumplen

este requisito es de 664 pymes en el distrito de Arequipa.
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3.4.2. Muestra:

La muestra es un subgrupo de la poblacion de interés sobre el cual se recolectaran datos,
y que tiene que definirse o delimitarse de antemano con precision, éste deberd ser

representativo de dicha poblacion. (Fernandez, Collao y Baptista, 2010, p 173).

3.4.2.1. Calculo de la muestra.

El calculo muestral se ejecuta teniendo en cuenta a toda empresa PYME registrada en el
distrito de Arequipa que tengan mas de cuatro (4) trabajadores empleados, lo que nos
arroja un universo muestral (N) de 664 empresas con esta caracteristica, el calculo de la
muestra también tomara en cuenta un nivel de confianza (Z) del 90% y un error muestral
(e) del 10%. El resulta del calculo del tamafio de la muestra nos arroja que deberemos
tomar una muestra de 62 empresas, para realizar nuestro estudio con un nivel de confianza

del 90% y un error muestral del 10%.
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Calculo:

Zzqu

n= 2 2
e (N-1+2Zpq
Donde:
Z= nivel de confianza (correspondiente con tabla de valores de Z)
p= Porcentaje de la poblacion que tiene el atributo deseado
q= Porcentaje de |la poblacion que no tiene el atributo deseado = 1-p

Nota: cuando no hay indicacion de la poblacion que posee o nd
el atributo, se asume 50% para py 50% para g

N = Tamafo del universo (Se conoce puesto que es finito)
e= Error de estimacion méximo aceptado
n= Tamafio de la muestra

N= 664

Z=90% 1.64

e =10% 0.1

p =50% 0.5

q =50% 0.5

n=?

n=(1.64)"2 x0.50 x 0.50 x 664
(0.1)72 x (664-1) + 1.642 x 0.5 x0.5

n =446.4736
7.3024

3.5. Técnicas e Instrumentos de Recoleccién de Datos

Se utilizaron basicamente dos (2) Técnicas de recoleccion de datos, una de ellas fue la de

Datos Secundarios y la otra fue la de la encuesta.
3.5.1. Técnica de Datos Secundarios

Implica la revision de documentos, registros publicos y archivos fisicos o electronicos de
donde se puede extraer informacion relevante para el proyecto de investigacion.
(Fernandez, Collao y Baptista, 2010, p 261)
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La técnica de recoleccion de datos fue la de Datos Secundarios dado que la base de la
data para el analisis fue obtenida de la Gerencia Regional de Trabajo y Promocion del
Empleo Arequipa 2018 y es un listado de Microempresas que son fiscalizadas por los
gobiernos regionales durante el afo fiscal 2018 en todo el departamento de Arequipa, la
cual a su vez esta estratificada por distritos, y es de manera objetiva y confiable lo que mas

se ajustaba a la poblacion y muestra del presente estudio.

www.trabajoarequipa.gob.pe
TUPA agnv LvIv
Servicios »
Legislacion >

Resol, Emitidas D.S
017-2012

Registro de Auditores
$.5.T. D.S. 014-2013-
TR

Guia de Tramites >
Estructura Organica»
Cobranza Coactiva »
Capacitacion >

Estadisticas

OSEL »

Centro de Empleo Adjunto Tamaio
Arequipa
1522 M8
Enlaces de Interés
16.05 M8

100.2 K8

Navegacion
16.8 M8

Banner Ust

Inicio de sesidn
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3.5.1.1. Lafuente y origen de la data

La Gerencia Regional de Trabajo y Promocion del Empleo del Gobierno Regional de
Arequipa, como Organismo Publico es un érgano desconcentrado con dependencia técnica
y normativa del Ministerio de Trabajo y Promocion del Empleo, y presupuestalmente y
administrativamente del Gobierno Regional de Arequipa comprendiendo el &mbito territorial
de la Region de Arequipa; constituyéndose en el ente rector encargado de observar las
politicas socio laborales y promocién del empleo, cuyo personal se encuentra sujeto tanto

al régimen de la actividad publica como al régimen de la actividad privada.

Dentro de las funciones més importantes que cumple ésta Institucion, esta en la de
disponer acciones destinadas a la politica de Prevencién y promocion socio laboral en
materia de relaciones de trabajo, inspeccion de higiene y seguridad ocupacional,
remuneraciones y productividad, registros laborales y otros de su competencia,

promoviendo y conduciendo la presentacion de servicios con criterio de simplicidad,
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celeridad y oportunidad, a través de sus dependencias, de igual forma, le corresponde
ejecutar la politica del Empleo, Formacion Profesional, Bienestar y Seguridad Social,
vigilando el cumplimiento de las normas generales y reglamentarias relativas a dichas

materias.

3.5.2. La Encuesta

Tal vez el instrumento més utilizado para recolectar los datos es el cuestionario ola
encuesta. Un cuestionario 0 encuesta consiste en un conjunto de preguntas respecto de
una o mas variables a medir. Debe ser congruente con el planteamiento del problema e
hipotesis (Brace, 2008). (Fernandez, Collao y Baptista, 2010, p 217)

Esta fue aplicada a los microempresarios del distrito de Arequipa en el departamento de
Arequipa, sobre la base de contar con mas de 4 trabajadores lo que es un indicio basico
de contar con fuerza de venta, dado que la investigacién esta guiada a establecer una
relaciébn comercial y de riesgos, y establecer claramente si la muestra esta relacionada con

el concepto de crédito y su otorgamiento.

3.5.2.1. Descripcion del Instrumento de Recoleccion de Datos.

El instrumento de recoleccion de datos es el Cuestionario o encuesta, donde se realizé una
serie de preguntas claras y precisas, las que se aplicaron a los microempresarios del distrito
de Arequipa, en el departamento de Arequipa, especificamente en el cercado. El

cuestionario fue elaborado por el autor.

3.6. Técnica de Analisis de Datos

3.6.1. Procedimientos para la recoleccion de datos.

El procedimiento para la recoleccion de datos empez6 con la elaboracion del instrumento,
en este caso un cuestionario que ha contenido 8 preguntas coherentes en base a la

investigacion.

Después, se procedio a aplicar los cuestionarios a los microempresarios del distrito de
Arequipa, del departamento de Arequipa, luego los datos obtenidos fueron tabulados y
graficados, los cuales finalmente fueron analizados e interpretados para llegar a las

conclusiones.
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3.6.2. Andlisis estadistico e interpretacion de los datos.

Con toda la informacion obtenida en base a las encuestas aplicadas, se procedio a ordenar,
tabular y graficar la informacién. De esta manera se procesaron los datos extraidos del
instrumento empleado, lo que permiti6 obtener resultados estadisticos analizados
mediante cuadros, graficas, porcentajes y asi mismo llegando a las conclusiones

correspondientes.
3.7. Principios éticos:

Los criterios éticos que fueron tomados en cuenta para la investigacion han sido los

siguientes:

Consentimiento informado: los participantes estuvieron de acuerdo con ser informantes

y reconocieron sus derechos y responsabilidades.

Confidencialidad: se les informd y asegurd la seguridad y proteccion de su identidad como

informantes valiosos de la investigacion.

Observacion participante: el investigador actué con prudencia durante el proceso de
acopio de los datos asumiendo su responsabilidad ética para todos los efectos y
consecuencias que se derivaron de la interaccion establecida con los sujetos participantes

del estudio.
3.8. Criterios de rigor cientifico:

Los criterios de rigor cientifico que fueron tomados en cuenta para la investigacién han sido

los siguientes:

Credibilidad mediante el valor de la verdad y autenticidad:

Los resultados reportados han sido reconocidos como verdaderos por los participantes.
Se realiz6 la observacion de las variables en su propio escenario.

Transferibilidad y aplicabilidad:

Se realizo la descripcion detallada del contexto y de los participantes en la investigacion.
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Se procedio a la recogida exhaustiva de datos mediante el acopio de informacién suficiente,

relevante y apropiada la cual fue obtenida en base al cuestionario y la documentacion.
Confiabilidad y neutralidad:
Los resultados fueron contrastados con la literatura existente.

Los hallazgos de la investigacion fueron contrastados con investigaciones de los contextos
internacional, nacional y regional que tuvieron similitudes con las variables estudiadas de

los ultimos cinco afios de antigliedad.

Se declaré la identificacién y descripcion de las limitaciones y alcance encontrada por el
investigador.

Relevancia:

Se lleg6 a la comprensién amplia de las variables estudiadas. Los resultados obtenidos

tuvieron correspondencia con la justificacion.
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CAPITULO IV:

ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS

4.1. Analisis de Fiabilidad.

Se disefié un cuestionario de 9 preguntas, luego se evalud la fiabilidad del cuestionario
analizando la consistencia interna por el método del alfa de Cronbach. Mediante la varianza
de los items.

Hernandez, R. (2006, p. 313) define la confiabilidad como el: “Grado en el que un
instrumento produce resultados consistentes y coherentes”.

Hernandez et al. (2006, p. 475) indica que uno de los procedimientos mas utilizados para
determinar la confiabilidad es el alfa de Cronbach (desarrollado por J. L. Cronbach); que
es un coeficiente que oscila entre 0 y 1, donde el cero significa que se tiene una

confiabilidad nula y en el otro extremo el 1 significa una confiabilidad maxima.

4.1.1. Varianza muestral

La varianza muestral es una medida de dispersion, que nos indica basicamente cual

separados o dispersos estan los datos respecto de su media.

T (x=%)

n-—1

92_

4.1.2. Alpha de Cronbach

La Alfa de Cronbach es un método para comprobar la fiabilidad, la sintonia, de una serie
de medidas realizadas a alguna caracteristica. Se basa en el calculo de un indice que va
del 0 al 1 y que refleja el grado de sintonia, de paralelismo, en una serie de medidas que

pretenden ser equivalentes, que pretenden ser diferentes formas de medir lo mismo.

El Alfa también es usada con frecuencia para ver la consistencia, la adecuacion, de una
encuesta. El que la Alfa sea préxima a 1 indica que se trata de preguntas que estan en una
relacion paralela, lo que indica que los diferentes encuestados las entienden. Una encuesta
con baja Alfa seria una encuesta en la que existe una aleatoriedad a la hora de responder.
Es evidente que en una encuesta la principal componente sera siempre los que contestan

alto y bajo, pero de forma paralela, homogénea.
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4.1.3. Calculo del Alpha de Cronbach en la encuesta realizada.

Formula:

Donde:

a = Alfa de Cronbach

K = Namero de items

Vi = Varianza de cada item

Vt = Varianza total
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k= 12
Y Vi= 5.75598335
Vt=  17.1727367

a=  (k/k-1)x(1-XVi/VE)

a= (12/12-1)x(1-(5.75598335/17.1727367))

a= (12/11)x(1-(5.75598335/17.6566077))

Q
1

(1.0909)x(0.66481852)

0.72525656

Q
]

4.1.4. Resultado del analisis de Fiabilidad (alfa de Cronbach)

El alfa de Cronbach es 0.725 que es un valor de confiabilidad bueno, no es un valor alto,
pero es un valor aceptable y, por lo tanto, podemos concluir diciendo que la encuesta es
confiable y que va producir resultados consistentes y coherentes con lo que buscamos.

Analisis de la consistencia

A © Alta
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4.2. Resultados en tablas y graficos.

1. ¢Usted conoce lo que es el vender al crédito?

Tabla N° 1

Concepto de Crédito Encuestados %
1. No conozco lo que es vender al crédito 0 0%
2. Si conozco lo que es vender al crédito 62 100%
Total 62 100%

Grafico N° 1

1. {Usted conoce lo que es vender al crédito?

0%

m 1. No conozco lo que es venderal crédito = 2. Si conozco lo que esvender al crédito
Fuente: Elaboracion Propia, Basado en la encuesta realizada
Interpretacion: En el grafico N° 1 podemos ver y concluir de forma categorica, que para el

total de la muestra (62 encuestados) tienen un concepto claro de lo que significa vender al

crédito y lo que esto representa.
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2. ¢Usted tiene créditos con algun proveedor?

Tabla N° 2

Créditos con Proveedores Encuestados %
1. No tengo crédito con ningln proveedor 8 13%
2. Sitengo crédito con un proveedor 15 24%
3. Si tengo crédito con mas de un proveedor 18 29%
4. Si tengo crédito con mas de dos proveedores 21 34%
Total 62 100%

Gréafico N° 2

2. éiUsted tiene créditos con algun proveedor?

= 1. No tengo crédito con ningun proveedor
m 2. Sitengo crédito con un proveedor
3. Si tengo crédito con mas de un proveedor

= 4. Si tengo crédito con mas de dos proveedores

Fuente: Elaboracion Propia, Basado en la encuesta realizada

Interpretacién: En el grafico N° 2 podemos establecer y reforzar el concepto original de

venta al crédito, a través del cuestionamiento de si los encuestados mantienen crédito con

algun proveedor y los resultados fueron categoricos, solo el 13% de la muestra no mantiene

créditos con proveedores, mientras el 87% tienen créditos con 1 0 mas proveedores.
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3. ¢El crédito de proveedores es bueno para su negocio?

Tabla N° 3

El Crédito Proveedor es Bueno Encuestados %
1. Es deficiente o malo para el negocio. 1 2%
2. Es regularmente bueno para mi negocio. 4 6%
3. Es bueno para el negocio. 6 10%
4. Es muy bueno para el negocio. 51 82%
Total 62 100%

Grafico N° 3

3.éEl crédito de proveedores es bueno para su
negocio?

29% 6%

’ 10%

= 1. Esdeficiente o malo para el negocio.
= 2. Esregularmente bueno para mi negocio.
3. Es bueno para el negocio.

® 4, Es muy bueno para el negocio.

Fuente: Elaboracién Propia, Basado en la encuesta realizada

Interpretacion: El crédito con proveedores es visto como algo necesario para que los

empresarios puedan crecer, el 92% de la muestra entre bueno y muy bueno el otorgamiento

de crédito por parte de los proveedores y solo un 2% le parece deficiente o0 malo debido a

malas experiencias puntuales, hay también un 6% que lo aprecia como algo ni bueno ni

malo, sino regular.

32



4. ¢ Usted tiene créditos en alguna institucién financiera?

Tabla N° 4
Créditos Bancarios Encuestados %
1. No tengo crédito con ninguna institucion financiera 4 6.5%
2. Si tengo crédito con 1solainstitucién financiera 14 22.6%
3. Si tengo crédito con mas de una institucién financiera 17 27.4%
4. Si tengo crédito con mas de 2 instituciones financieras 27 43.5%
Total 62 100.00%
Grafico N° 4

4. iUsted tiene créditos en alguna institucién
financiera?

6%

= 1. No tengo crédito con ninguna institucion financiera
= 2. Sitengo crédito con 1 sola institucion financiera
3. Si tengo crédito con mas de una institucion financiera

= 4. Sitengo crédito con mas de 2 instituciones financieras

Fuente: Elaboracion Propia, Basado en la encuesta realizada
Interpretacion: En el grafico N° 4 podemos apreciar, que los encuestados, también tienen
un concepto claro del crédito financiero y lo usan en el apalancamiento de sus negocios,

solo el 6% de la muestra no tiene crédito con ninguna institucion financiera, mientras que

el 94% de los encuestados mantienen crédito con 1 o0 mas instituciones financieras.
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4. ¢El crédito financiero es bueno para su negocio?

TablaN° 5

El Crédito Financiero es Bueno Encuestados %
1. Es deficiente o malo para el negocio. 2 3%
2. Es regularmente bueno para mi negocio. 4 6%
3. Es bueno para el negocio. 18 29%
4. Es muy bueno para el negocio. 38 61%
Total 62 100%

Grafico N° 5

5.éEl crédito financiero es bueno para su negocio?

3% 7%

P ..

m 1. Esdeficiente o malo para el negocio.
= 2. Esregularmente bueno para mi negocio.
3. Es bueno para el negocio.

= 4. Es muy bueno para el negocio.

Fuente: Elaboracion Propia, Basado en la encuesta realizada

Interpretacion: El financiamiento financiero, valga decir de bancos y financieras es visto
por la muestra como algo positivo al 90%, entre bueno y muy bueno, consideran que sin
crédito es muy dificil desarrollarse, solo un 3% considera nocivo el financiamiento y hay un
7% que consideran que el regularmente bueno, que no estan convencidos de su bondad,

debido principalmente a las condiciones propias del crédito financiero.
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6. ¢ Usted tiene créditos con algun prestamista?

Tabla N° 6

Créditos con Prestamistas Encuestados %

1. No tengo créditos con prestamistas 60 97%
2. Si tengo créditos con prestamistas. 2 3%
Total 62 100%
Grafico N° 6

6.éUsted tiene créditos con algun prestamista?

= 1. No tengo créditos con prestamistas = 2. Si tengo créditos con prestamistas.

Fuente: Elaboracion Propia, Basado en la encuesta realizada

Interpretacion: En el grafico N° 6 podemos apreciar que los encuestados diferencian la

clase de financiamiento que les puede ofrecer un sistema informal y lo que representa,

teniendo poca aceptacion entre ellos, solo un 3% de la muestra, se financia de algiin modo

con prestamistas.
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7. ¢Usted vende al crédito en su negocio de forma directa?

Tabla N° 7

Si otorga crédito directo en el negocio. Encuestados %
1. No otorgo crédito directo. 40 64.5%
2. Si a pocos clientes. 15 24.2%
3. Si regularmente, ha varios clientes. 7 11.3%
4. Si de forma masiva 0 0.0%
Total 62 100%

Grafico N° 7

7.éiUsted vende al crédito en su negocio de forma
directa?

0%

= 1. No otorgo crédito directo. m 2. Siapocosclientes.

3. Si regularmente, ha varios clientes. = 4. Si de forma masiva

Fuente: Elaboracion Propia, Basado en la encuesta realizada

Interpretacion: En el grafico N° 7 tratamos de establecer cuantos, de los negocios de la
encuesta, venden al crédito de forma directa, el 65% de los negocios parte de la muestra
no otorgan ningun tipo de crédito, y el 35% del negocio restante manejan algun tipo de
crédito con algunos clientes, pero nadie lo hace de forma masiva.

8. ¢Usted vende al crédito de forma indirecta (tarjeta de crédito)?
Tabla N° 8

Crédito con tarjeta de crédito (indirecto) Encuestados %

1. No vendo al crédito con tarjeta de crédito 15 24%
2. Si vendo al crédito con tarjeta de crédito 47 76%
Total 62 100%
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Grafico N° 8

8.iUsted vende al crédito de forma indirecta
(tarjeta de crédito)?

= 1. No vendo al crédito con tarjeta de crédito

= 2. Sivendo al crédito con tarjeta de crédito

Fuente: Elaboracion Propia, Basado en la encuesta realizada

Interpretacion: En el grafico N° 8 podemos establecer un punto interesante, los

participantes de la encuesta, manejan crédito indirecto, a través de medios de pagos, valga

decir aceptan tarjetas de crédito, el 76% de los encuestado aceptan tarjetas de crédito,

mientras que un 24% no aceptan tarjetas, solo ventas en efectivo.

9. ¢Por qué no vende al crédito (de forma directa)?
Tabla N° 9

Como otorgar crédito directo Encuestados %
1. No conozco como hacerlo 50 80.6%
2. Conozco poco de como hacerlo. 8 12.9%
3. Conozco regularmente, el como hacerlo. 4 6.5%
4. Se como hacerlo (vender al crédito). 0 0.0%

Total 62 100%
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Grafico N° 9

9.éPor que no vende al crédito de forma directa?

0%

= 1. No conozco como hacerlo
m 2. Conozco poco de como hacerlo.
3. Conozco regularmente, el como hacerlo.

= 4. Se como hacerlo (vender al crédito).

Fuente: Elaboracion Propia, Basado en la encuesta realizada

Interpretacion: En la presente grafico N° 9 podemos demostrar que el 81% de la muestra

no tiene ninguna idea de como vender al crédito, mientras el 19% restante tiene una idea

entre vaga y regular como se podria hacer.

10. ¢Le gustaria poder vender al crédito de forma directa?

Tabla N° 10

La intencidén de vender al crédito Encuestados %
1. No me gustaria vender al crédito. 10 16%
2. Si me gustaria poder vender al crédito de forma direct: 52 84%
Total 62 100%
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Grafico N° 10

10. Le gustaria poder vender al crédito de forma
directa?

= 1. No me gustaria vender al crédito.

= 2. Si me gustaria poder vender al crédito de forma directa.

Fuente: Elaboracion Propia, Basado en la encuesta realizada

Interpretacion: En el grafico N° 10 podemos apreciar que el 84% de los encuestados, les
gustaria poder vender al crédito de forma directa, mientras el 16% restante no les

interesaria vender al crédito de forma directa.

11. ¢ El otorgar crédito seria bueno para su negocio?

Tabla N° 11

El Crédito seria Bueno para el Negocio Encuestados %
1. Es deficiente o malo para el negocio. 10 16%
2. Es regularmente bueno para mi negocio. 12 19%
3. Es bueno para el negocio. 15 24%
4. Es muy bueno para el negocio. 25 40%
Total 62 100%
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Grafico N° 11

11.¢El otorgar crédito seria bueno para su negocio?

= 1. Esdeficiente o malo para el negocio.
= 2. Esregularmente bueno para mi negocio.
3. Es bueno para el negocio.

® 4, Es muy bueno para el negocio.

Fuente: Elaboracién Propia, Basado en la encuesta realizada

Interpretacion: El 64% de la muestra considera que el crédito seria bueno y muy bueno
para desarrollar su negocio, para incrementar sus ganancias y perpetuarse en el tiempo,
solo el 16% tiene una marcada desconfianza por el otorgamiento de crédito y hay un 20%
gue consideran que considera que el otorgar crédito es algo que se ve de manera tibia y

no es comprendido y hay una desconfianza delicada hacia el (crédito).

12. ¢ A usted que es lo que més le convendria?

Tabla N°12

Que seria mas conveniente para su negocio Encuestados %
1. No vender al crédito. 10 16%
2. Implementarlo en su empresa 40 65%
3. Pagar por el servicio, contratar con un tercero. 12 19%

Total 62 100%
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Grafico N° 12

12.¢A usted que es lo que mas le convendria?.

= 1. No vender al crédito.
= 2. Implementarlo en su empresa

3. Pagar por el servicio, contratar con un tercero.

Fuente: Elaboracién Propia, Basado en la encuesta realizada

Interpretacion: En el grafico N° 12 podemos apreciar que un 65% de la muestra le gustaria
implementar en su empresa la venta al crédito, mientras que a un 19% le convendria

mejorar tercerizar el servicio con un tercero.

4.3. Discusion de los resultados.

En el presente estudio se investigd y se tratoé de establecer el concepto de venta al crédito
y su uso entre los empresarios PYME del cercado de la provincia de Arequipa, asi como

las implicancias que tendria en la potenciacion de los negocios analizados.

De acuerdo con la pregunta N° 1: El 100% de los empresarios de la muestra tienen una
nocion clara y precisa de lo que significa vender al crédito, no hay una sola persona de la
muestra que desconozca el significado, lo que es muy bueno para el estudio, dado que la
idea central del proyecto es de uso y entendimiento masivo. “Los encuestados conocen

el significado de crédito.”

En la pregunta N° 2: Se establece que el 87% de la muestra tiene crédito con sus
proveedores, lo cual es muy importante para el estudio, dado que no solamente establece
gue el concepto de crédito es conocido, sino que también su nivel de utilizacion es general

y con esta pregunta establecimos que casi el 90% de la muestra lo utilizan en sus negocios.
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“Los encuestados en su mayoria, tienen crédito con sus proveedores”.

La pregunta N° 3: Esta basada en complementar la pregunta anterior, haciendo ver el
papel importante que cumple el crédito otorgado por los proveedores a sus clientes
(muestra) y el impacto que tiene en su percepcion, el 92% de la muestra ve como bueno y
muy bueno el financiamiento otorgado por los proveedores y que es natural dado que es
C.W gue no genera intereses y hace prevalecer sus margenes comerciales, permitiéndoles
ganar mas y manejar de mejor forma sus cargas fijas. “La muestra ve como algo

importante y necesario para su negocio el crédito de los proveedores”.

La pregunta N° 4: Establece por los resultados que el 94% de los encuestados tienen o
cuentan con financiamiento financiero para sus negocios, esto es mas relevante que
manejar crédito con sus proveedores, dado que, en el crédito con instituciones financieras,
siempre se pagan intereses, lo que implica un concepto mas estructurado y real de
financiamiento. “La mayoria de la muestra tienen crédito con financieras y bancos”

La pregunta N° 5: Esta enfocada a complementar la pregunta anterior, y es la percepcion
gue tiene la muestra del financiamiento bancario, dado que una cosa es que lo necesitan
y otra que lo valoren de forma mas integral, el 90% de la muestra lo ve como algo bueno y
muy bueno, lo cual es motivado a que el financiamiento es necesario, aunque a veces la
tasas y las condiciones no sean percibidas como adecuadas. “El financiamiento

financiero es necesario para crecer”.

La pregunta N° 6: Esta enfocada a precisar que solo el 3% de la muestra se presta dinero
o mejor dicho tiene crédito con agiotistas o prestamistas, lo que es un sistema informal de
financiamiento, en el cual los intereses son muy elevados y no tiene un nivel de supervision
por parte del estado, esto habla bien de la muestra dado que involucra mucho
discernimiento por parte de los encuestados, para apartarse de un sistema informal y
usurero. “Los participantes de la muestra no les gusta el sistema de préstamos

informal o de usureros.”

La pregunta N° 7: Es una pregunta clave para el proyecto, dado que mide si actualmente
alguien vende al crédito de forma directa, el 65% de la muestra no otorga financiamiento
directo a sus clientes y el 35% restante otorga algun tipo de crédito basico, aun nimero
limitado de clientes, basdndose en la antigiiedad de los mismos y manejando periodos

cortos de crédito, pero nadie lo hace de forma masiva utilizando algun tipo de sistema o
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tecnologia. “Los encuestados en su mayoria no venden al crédito de forma directa”.

La pregunta N° 8: Hace mencién a que porcentaje de la muestra vende al crédito utilizando
medios de pago o mejor dicho tarjetas de crédito, lo que se considera un financiamiento
indirecto, el resultado es que el 76% de la muestra acepta tarjetas de crédito en sus
negocios y un 24% solo efectivo. “Los empresarios de la muestra venden al crédito de

forma indirecta (tarjetas de crédito)”.

La pregunta N° 9: Esta correlacionada con la pregunta N° 7 (¢ Usted vende al crédito en
su negocio de forma directa?), si los empresarios de la muestra otorgan crédito indirecto,
¢, Por qué no vende al crédito de forma directa? Y el 81% respondid o preciso que no tiene
idea de cdmo hacerlo, mientras que el 19% preciso que conoce algo o regularmente como
podria hacerlo, 6sea que manejan alguna idea baja de como estructurarlo. “La mayoria

de los empresarios no saben como vender al crédito (directo)”.

La pregunta N° 10: Es también una pregunta muy importante y es medir la intencion de
los encuestados de querer poder vender al crédito de forma directa y cerca del 84%
mencionaron que la idea les atrae, mientras un 16% mostro un interés nulo por el proyecto

propuesto. “A los encuestados en su mayoria les gustaria poder vender al crédito”.

La pregunta N° 11. Nos muestra el concepto que tiene el microempresario de la muestra
respecto a vender al crédito de forma directa y el 64% considera que seria bueno y muy
bueno para sus negocios poder otorgar financiamiento, para poder vender mas y ganar
mas, esto corrobora que “Para desarrollarse en el negocio una herramienta seria el

otorgar crédito directo”.

La pregunta N° 12: Establece que al 65% de la muestra le gustaria poder implementar la
venta al crédito en sus negocios, solo al 19% restante le gustaria que le tercerizar el
servicio, “A los participantes de la encuestan les gustaria mas poder implementar que

tercerizar un servicio de crédito directo”
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4.4. Prueba de contrastacion de hipétesis

4.4.1. Distribucion Chi cuadrado (x2)

Segun Educatina. La distribucion Chi cuadrado de Pearson (x2) es una distribucion
probabilistica continua que se apoya en un parametro que representa los grados de
libertad, la utilidad de este tipo de distribucion es que permite determinar la relaciéon entre

dos variables, es decir si, existe o0 no, es decir si existe dependencia estadistica entre ellas.

, JU-L)
~ P

4.4.2. Calculo de la distribucién Chi cuadrado (x2) para la muestra

4.4.2.1. Consideraciones en el célculo de Chi cuadrado (x2)

Para poder contrastar el estudio y someterlo a la prueba de la distribucion Chi cuadrado
(x2) y basandonos en las respuestas tabuladas de la encuesta en la cual se basa el
presente estudio, podemos afirmar que estamos contrastando las hipétesis desde un punto
de vista universal y aceptado por la muestra y el universo muestral y es en primer lugar

que “El crédito es bueno para desarrollar negocio y generar flujos”.

En segundo lugar, debemos reconocer que el crédito planteado para la corroboracion de
las hipétesis es observar el crédito desde una posicion pasiva, me refiero a que “El
emprendedor o comerciante no lo otorga, lo recibe ya se ha de proveedores o de

financieras y bancos”.

El tercer punto a tener en cuenta es que el andlisis del estudio intenta contrastar este lado

pasivo del crédito con el lado activo que es otorgarlo.

Por eso la contrastacion de la hipétesis se basa en dos preguntas basicas de la encuesta
e infiere una tercera, las dos (2) preguntas basicas sobre la cual se construye esta
contrastacion son la numero tres (3. ¢ El crédito de proveedores es bueno para su negocio?)

y la numero cinco (5. ¢ El crédito financiero es bueno para su negocio?) y la que se infiere
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es la numero once (11. ¢ Otorgar crédito seria bueno para su negocio?) y digo que se infiere
porque no es algo que esté ocurriendo en los encuestados (empresarios) es algo que
desearian, mas no ocurre. Entonces establecemos esa relacion sobre el lado pasivo y
activo del crédito que es necesaria para poder validar nuestras hipétesis.

4.4.2.2. Calculo de la distribucion en la muestra.

Se tiene la hipétesis siguiente:

Ho: El crédito no es positivo para desarrollar o hacer crecer los negocios de los
empresarios PYMES del cercado de Arequipa.

H1: El crédito es positivo para desarrollar o hacer crecer los negocios de los empresarios
PYMES del cercado de Arequipa.

Ahora probaremos que la hipétesis nula cumple con el modelo presentado y se ajusta a las

observaciones, para esto aplicaremos la distribucién Chi cuadrada, con un nivel de

significancia de 0,05 y 3 grados de libertad.

Calculo del Chi cuadrado (x2):

El crédito Para desarrollar su negocio
es bueno con: Deficiente Regular Bueno Muy Bueno total
Proveedores 1 4 6 51 62
Bancos 2 4 18 38 62
total 3 8 24 89 124

Ho: El crédito no es bueno para desarrollar su negocio
H1: El crédito es bueno para desarrollar su negocio

Margen de error : 0,05

Calculo: Grados de Libertad (v)

v = (N° filas - 1) x (N° columnas - 1)

v=(2-1)x((4-1)

v=3
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Calculo: de la Frecuencia Teoéricas esperadas (fe)

fe(l) = (3x62)/124 = 1.5 fe(2) = (3x62)/124 = 1.5
fe(4) = (8x62)/124 = 4.0 fe(4) = (8x62)/124 = 4.0
fe(6) = (24x62)/124 = 12 fe(18) = (24x62)/124 =12
fe(51) = (89x62)/124 = 44.5 fe(38) = (89x62)/124 = 44.5

Calculo: de Chi cuadrado (x2)

, -y
* Z{ L

Donde:

fo: Frecuencias Observadas
fe: Frecuencias Esperadas
x2: Chi cuadrado calculado

X2 = ((1-1.5)"2/1.5) + ((4-4)"2/4) + ((6-12)*2/12) + ((51-44.5)"2/1.5) + ((2-1.5)*2/1.5) +

((4-4)"2/4) + ((18-12)"2/12) + ((38-44.5)"2/44.5)

X2 = 8.2322

X2 tabla = 7.8147 (para 3 grados de libertad y un margen de error de 0.05)

Si: x2 > x2 tabla (Se procede a rechazar la Ho)
X2 > X2 tabla

8.2322 > 7.8147

Rpt: El chi cuadrado (x2) encontrado es mayor que el de la tabla entonces:

se procede a rechazar la Ho



Ho: El crédito no es bueno para desarrollar su negocio (rechazada) y se concluye
que el crédito es bueno para desarrollar su negocio (PYMES).
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CAPITULO V:

PROPUESTA DE INVESTIGACION

5.1. Propuesta de Investigacion

Debido a que los objetivos trazados en el presente trabajo no plantean una propuesta de
investigacion ni de implementacion, se ha visto por conveniente utilizar este capitulo para
redactar algunas consideraciones necesarias, para un posterior estudio complementario
de la presente investigacion donde se pueda otorgar las bases para poder viabilizar de
forma exitosa la implementacion de la venta al crédito directo en negocios Pyme, en la
region de Arequipa.

Empezaremos revisando el antecedente mas claro y contundente, que es revisar el
increible desarrollo que tuvieron las instituciones financieras dedicadas a las microfinanzas
y el boom microfinanciero que represento para el Perd y la regién en si, poco antes de la
segunda mitad de la década de los 90 y de la aparicion de las Cajas Municipales de Ahorro
y Crédito (CMAC) en la escena financiera del pais, el crédito o financiamiento bancario
estaba restringido a grandes empresas y era desarrollado por la banca muditiple, con
procedimientos y reglas muy ortodoxas y poco flexibles, para poder atender una gran
demanda expectante, que luego fue canalizada por las instituciones financieras enfocadas
al segmento Pyme, con esto queremos precisar que en algin momento en el tiempo, la
banca cambio y el crédito se masifico, lo cual se hizo posible al adecuado uso de una nueva
tecnologia crediticia que permitié marginar mejor el riesgo crediticio y aprovechar mejor la
gran oportunidad concentrada en la gran demanda expectante de la época, en conclusiéon
“El crédito se llegé a masificar y con ella se potencio al segmento Pyme y la

economia crecid, habia una necesidad latente”.

El segundo aspecto importante y concatenado al parrafo anterior es que todo esto se hizo
posible, basicamente a que se contd con una herramienta que permiti6 que el
financiamiento llegara de una forma segura y controlada, generando margenes y ganancia,
para ambas partes la institucion que prestaba y el prestatario, esta herramienta era la
tecnologia de evaluacioén crediticia, esta herramienta, sefialaba los principios, directrices y
procedimientos sobre las cuales se basaba la evaluacion de un cliente pyme, resumiendo,
“Lo que la tecnologia de evaluacion crediticia nos mostro es el cémo hacerlo posible

y concluimos que una herramienta asi era necesaria”
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El tercer aspecto a considerar es la adopcion de una filosofia de trabajo y la planificacion
de laimplementacion del mismo, ser conscientes de lo que vamos a hacer y poner la puesta
en escena, es adecuar la organizacién que tenemos, por muy pequefia que esta sea y
prepararla para el objetivo de vender al crédito, lo cual implica, contratar personal,
capacitarlo, contar con un sistema informético adecuado para lo que queremos hacer, ver
como haremos con el sistema de recaudacion de los pagos, como manejaremos los
inventarios, también implica una negociacidbn mas cercana con nuestros proveedores, Si
vamos a otorgar crédito, posiblemente necesitemos mas crédito, cuanto mas deberemos
invertir, debo reconfigurar mi capital de trabajo y por tanto revisar mis ratios de liquidez,
“En fin vender al crédito implica llevar una planificacién muy rigurosa y grande, no
es sencillo pensar que solo es un método de evaluacion, implica muchas cosas

mas.”

El cuarto aspecto importante a tener en cuenta es la aparicion en escena del interés, el
negocio ya no solo otorgara ganancias por el margen que genera la venta de los productos
o la prestacion de los servicios, sino también por el interés compensatorio que resulte de
financiar los productos con los clientes, esto implica también un estudio, para fijar una tasa
que cumpla con requisitos minimos, teniendo en cuenta aspectos técnicos e importantes,
como la tasa de financiamiento que le otorgan al empresario los proveedores y sobretodo
la tasa para capital de trabajo que le otorga al empresario los bancos y financieras, esto
hay que sumarle los costos operativos del negocio y el margen de ganancia que el
empresario tienen en mente. “Fijar una adecuada tasa de interés a cobrar responde a
varios aspectos técnicos que deben ser estudiados y calculados con precision”

El quinto aspecto importante a tener en cuenta es la morosidad, no solo podemos hablar
de las ganancias provenientes del interés del financiamiento de los bienes a comercializar
o de los servicios a prestar, la morosidad hara su aparicién en el negocio que adopte el
crédito y en un proceso crediticio es normal que esto suceda, lo que hay que tratar es que
el indice de morosidad se mueva dentro de parametros normales y previamente fijados,
esto es vital en un negocio para que pueda ser viable la propuesta crediticia. “Tener muy
en cuenta a la morosidad y su comportamiento es importante en un proceso de

crédito”

El sexto punto a considerar es el sistema de recaudacion, se mencioné en el punto numero

dos (2), pero es un punto que merece un analisis mas detallado, se debera decidir si el
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cliente solo pagara sus cuotas en el local del negocio o si tendria acceso a un sistemas de
cuentas recaudadoras, con lo cual se deberé analizar las opciones del sistema financiero
y medir no solo el costo, sino el alcance en puntos de pagos y cual convendria mas en el
tiempo (corto, mediano y largo plazo), con el fin de que la cobranza se mantenga en un
nivel 6ptimo con todas las facilidades al cliente, para que este pueda estar al dia en el pago
de sus cuotas y evitar atrasos que generen morosidad. “Un sistema de cuentas

recaudadoras es necesario para potenciar la propuesta’.

En el punto séptimo queremos analizar la adecuacién o uso de un sistema informético
necesario para poder operar con éxito la propuesta de venta al crédito, al principio de las
operaciones podriamos empezar con un sistema basico, pero conforme el negocio crezca
se debera incorporar un software que nos brinde un soporte adecuado del negocio
financiero, la consideracion de este punto debe ser medido al inicio de las operaciones y
contemplado en el tiempo tanto econdmicamente, como financieramente y analizar
alternativas de mercado que nos permitan poder alcanzar un nivel 6ptimo de
desenvolvimiento con respecto al sistema informatico que nos dé un soporte importante
para poder desarrollar la propuesta financiera. “Un software especializado con el tiempo

es indispensable para manejar el negocio”.

En el punto ocho tocaremos otro punto que se mencioné en el punto numero dos (2) y son
los manejos en los inventarios, al vender al crédito las ventas se elevaran y es
imprescindible tratar de medir esto, para manejar un adecuado stock de inventarios, para
no originar gastos extras en pedidos a proveedores ni para sufrir desabastecimientos
innecesarios, que nos hagan perder ventas y acarrear molestias con el usuario, todo esto
debe estar, contemplando en el plan de implementacion y tratar de manejar parametros de
inventarios que después en el tiempo se puedan ajustar, asi como manejar una buena
relacién flexible con los proveedores.” Para vender al crédito la cadena de suministros

debe estar afinada”
“Consideramos que estos ocho puntos son las consideraciones bdsicas que un

negocio que desea implementar la opcion de venta al crédito directo deberia tomar

en cuenta si desea hacerlo de forma exitosa”.
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CAPITULO VI:
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1. Conclusiones
En cuanto a los objetivos planteados, se presentan las siguientes conclusiones

derivadas de la investigacion.

6.1.1. Objetivo general:

Determinar la percepcion e influencia del otorgamiento de financiamiento directo (crédito)
por parte de los empresarios PYME de la provincia de Arequipa y mas especificamente del

distrito del cercado de Arequipa en el desarrollo de sus negocios.

Segun los resultados obtenidos en el presente estudio, existe una conciencia global y
universal del concepto del crédito y su utilizacion en el desarrollo de sus negocios y en la
vida de los microempresarios que participaron en la muestra, todos estan relacionados y
entiende el concepto de crédito (financiamiento), les es familiar y lo utilizan en algun grado
en sus negocios. La utilizacion del crédito esta dado mayormente por una participacion
pasiva o de recepcion del mismo, siendo los microempresarios receptores del
financiamiento que proviene de los proveedores o de instituciones financieras que les

otorgan los préstamos.

El concepto activo del crédito, valga precisar el otorgarlo ellos hacia sus clientes, esta
desarrollado solo de forma indirecta, esto es a través de un medio de pago (tarjeta de
crédito), con lo cual ellos (microempresarios), logran canalizar ventas al crédito de forma
indirecta, esto significa que les permite atender a clientes que no cuentan con liquidez en
ese momento preciso en que deciden comprar un bien o servicio, la contraprestacién es
que por contar con el medio de pago el microempresario debe pagar un porcentaje extra al
medio de pago (5%) lo cual hace que su margen disminuya o que le recargue el precio al

cliente para cubrir la brecha del servicio prestado por el medio de pago.

El presente estudio pretende sentar las bases para poder desarrollar una tecnologia de

evaluacion crediticia y de recuperacion que les permita a los microempresarios de la
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provincia de Arequipa del distrito del cercado, poder otorgar crédito de forma directa a sus
clientes, para poder desarrollar sus negocios.

Los resultados y conclusiones del estudio han sido muy expectantes cerca de un 84% de
la muestra, reconoce y estarian expectantes del desarrollo de una propuesta que les
permita poder financiar directamente sus productos y servicios de forma directa, porque
reconocen que vender al crédito seria una forma de desarrollar sus negocios de forma

positiva.

Otra conclusibn y no menos expectante que se extrae del estudio, es que los
microempresarios esta relacionados con el concepto y son conscientes que otorgar crédito
podria servir para desarrollar sus negocios, pero también son conscientes que no saben

como hacerlo.

6.1.2. Objetivos Especificos

Objetivo Especifico N° 1: Precisar el nimero de microempresarios de la region Arequipa,
de la provincia de Arequipa del distrito del cercado que puedan ser el universo del proyecto.
El célculo de la muestra del presente estudio fue de 62 microempresarios de un universo
de 664 microempresarios que tiene dentro de sus empresas mas de 4 trabajadores
registrados, esto nos da un indicio basico y presumible que poseen fuerza de ventas, el
estudio se perfilo bajo este razonamiento dado que un negocio que no genere un nivel de
ventas expectante no estaria interesado en desarrollar un modelo de venta al crédito
directo, es por eso que se excluy6 toda microempresa de la muestra que tengo 4 o0 menos
empleados registrados en la base de datos de los “Listados de Microempresas que son
Fiscalizadas por los Gobiernos Regionales en el 2018” perteneciente a la Gerencia

Regional de Trabajo y Promocion del Empleo del Gobierno Regional de Arequipa.

Objetivo Especifico N° 2: Establecer en la muestra el porcentaje de microempresarios
gque financian sus negocios con instituciones financieras y con proveedores, para contar
con bases sélidas que demuestren que el financiamiento pasivo (receptor) es parte de la

actividad del microempresario hoy.

En la muestra el 87% de los encuestados respondieron tener crédito con 1 0 mas

proveedores, esto significa que el crédito es algo comun y necesario para ellos.
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En la muestra el 94.5% maneja créditos con 1 0 mas instituciones financieras, esto significa
que no solo manejan crédito de sus proveedores sino también de instituciones financieras,
las cual a diferencia de sus proveedores les cobran un interés por el financiamiento. Lo que
indica que no solo usan el crédito de una forma pasiva (recepcion del mismo) sino que

también estan relacionados con el concepto de interés. (gastos financieros).

Objetivo Especifico N° 3: Establecer en la muestra el porcentaje de microempresarios
gue otorgan financiamiento directo a sus clientes de forma indirecta y directa, para poder
calcular de una forma referencial el alcance que puede tener el desarrollo del proyecto.

En la muestra del estudio un 76% vende al crédito de forma indirecta, esto quiere decir a
través de un medio de pago que le cobra por el servicio, pero a la vez le permite vender a

clientes que no cuentan con liqguidez en un momento dado.

En la muestra también se examind que un 35% otorga algun tipo de crédito directo a unos
pocos clientes, aunque no lo hacen de forma masiva y tiene como argumento el conocer al
cliente y hacerlo por espacios de tiempo cortos, por lo general sin percibir ningan interés

compensatorio, el 65% de la muestra no vende al crédito de forma directa (activamente).

6.2. Recomendaciones

Se presentan las siguientes recomendaciones derivadas del presente estudio.

Recomendacion N°1: Dada las bases encontradas en el presente estudio, es
recomendable profundizar el mismo y poder desarrollar una tecnologia crediticia propicia y
adecuada para el segmento PYME que les permita poder otorgar crédito de forma directa,
valga decir sin necesidad de contar con un intermediario que en este caso serian los

medios de pago.

Recomendacién N° 2: Deberian propiciarse algun tipo de incentivo tributario por parte del
estado a las Pymes que implementen el crédito directo, para incentivar esta practica y
darles facilidades para que se masifique y las microempresas puedan desarrollarse,

creando y fomentando una economia mas dinamica.
Recomendacién N° 3: Se debe tomar en cuenta que el presente estudio deja abierta la

posibilidad de poder implementar el crédito en la microempresas o prestar el servicio de

evaluacion de crédito, prestado por un tercero, esta es una parte interesante del presente
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estudio, ya que podria abarcar a un mayor niumero de empresas que por lo menos al
principio deseen subcontratar el servicio y el soporte por cuenta de un tercero, esto hace

gue del presente estudio se bifurque en dos alternativas de concretar un mismo objetivo.

Recomendacion N° 4: La capacitacion por parte del estado a los gremios de
microempresarios, deberia ser constante y progresiva, para que ellos puedan tener mas
conocimiento que puedan aplicar a sus negocios, es necesario que el pago de impuestos
y la recaudacién este acomparfiada de una contraprestacion para el medio, que capacite
mas a los microempresarios en temas de empresa y de mercados, para poder contar con
mas herramientas que solo el conocimiento empirico que les han dado los afios, el presente
estudio también muestra una realidad cruda pero cierta muchos empresarios quieren

avanzar pero no tienen el conocimiento de cémo hacerlo.

54



REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS

. Aguilar Soriano, Karina Yanina - Cano Ramirez, Ninoska Esperanza (2017) en
su Tesis: “Fuentes de Financiamiento para el Incremento de la Rentabilidad de
las Mypes de la Provincia de Huancayo” Obtenido:

http://repositorio.uncp.edu.pe/bitstream/handle/UNCP/3876/Aguilar%20Soriano-

Cano%20Ramirez.pdf?sequence=1&isAllowed=y

. Cérdenas Valdez Juan Jose. Manual Autoformativo Seminario de Tesis I.

Universidad Continental Virtual.

. Cortijo, W (2008), en su Tesis: “Administracion y Analisis de Crédito en las

Organizaciones Comercializadoras de Articulos Electrodomésticos de Truijillo”.

. Delfin Pozos Flor Lucila - Alvarez Hernandez Gabriela Guadalupe “EL
CREDITO COMO APOYO A LA INNOVACION DE LA PYME EN MEXICO”.

. Educatina Distribucion Chi cuadrado definicion:

https://www.youtube.com/watch?v=gHkMGcn2MsE.

. Edwards, (2012) en su investigacion “La Influencia del Financiamiento de la
Caja Municipal de Ahorro y Crédito de Trujillo en el Desarrollo Empresarial de

las Pymes del Centro Comercial Zona Franca Trujillo 2010- 2011”

. Garrén Vedia., & Villegas Tufifio, M (2014). Influencia del microcrédito en el
crecimiento econdémico: un enfoque regional interno. La Paz: Banco Central de
Bolivia. Obtenida:
https://www.bcb.gob.bo/webdocs/publicacionesbcb/2016/06/50/15-
Influencia%20del%20microcr%C3%A9dito%20en%20el%20crecimiento%20eco
n%C3%B3mico_0.pdf



http://repositorio.uncp.edu.pe/bitstream/handle/UNCP/3876/Aguilar%20Soriano-Cano%20Ramirez.pdf?sequence=1&isAllowed=y
http://repositorio.uncp.edu.pe/bitstream/handle/UNCP/3876/Aguilar%20Soriano-Cano%20Ramirez.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://www.youtube.com/watch?v=gHkMGcn2MsE
https://www.bcb.gob.bo/webdocs/publicacionesbcb/2016/06/50/15-Influencia%20del%20microcr%C3%A9dito%20en%20el%20crecimiento%20econ%C3%B3mico_0.pdf
https://www.bcb.gob.bo/webdocs/publicacionesbcb/2016/06/50/15-Influencia%20del%20microcr%C3%A9dito%20en%20el%20crecimiento%20econ%C3%B3mico_0.pdf
https://www.bcb.gob.bo/webdocs/publicacionesbcb/2016/06/50/15-Influencia%20del%20microcr%C3%A9dito%20en%20el%20crecimiento%20econ%C3%B3mico_0.pdf

8.

9.

10

11.

12.

13.

14.

15.

Gerencia Regional de Trabajo y Promocion del Empleo Arequipa // Listado de
empresas que registran en promedio entre 1 a 10 trabajadores julio 2016 —

Junio 2017 http://www.trabajoarequipa.gob.pe/node/3730.

Gitman, L. (2003) Principio de Administracion Financiera. (10. 2 ed.). Pearson

Addison Wesley.

. Hernandez, Collao y Baptista. (2010). Metodologia de la Investigacion. Quinta
Edicion. Mc GrawHill Obtenido:
https://www.esup.edu.pe/descargas/dep_investigacion/Metodologia%20de%?2
0la%20investigaci%C3%B3n%205ta%20Edici%C3%B3n.pdf.

Ixchop Ajtun, David Estuardo (2014), en su Tesis: “Fuentes de Financiamiento
de Pequenas Empresas del Sector Confeccion de la Ciudad de Mazatengo”
Obtenido: http://biblio3.url.edu.gt/Tesario/2014/01/01/1xchop-David.pdf

Kong Ramos, Jessica Aracely - Moreno Quilcate Jose Miguel. (2014), en su
Tesis: “Influencia de las Fuentes de Financiamiento en el Desarrollo de las
Mypes del Distrito de San Jose — Lambayeque en el Periodo 2010-2012”.
Obtenido: http://tesis.usat.edu.pe/handle/usat/88

La Estadistica: Alpha de Conbrach

https://estadisticaorquestainstrumento.wordpress.com/2013/06/19/alfa-de-

cronbach/

Ledn, Katia; Sandoval, Jacqueline (2013), en su Tesis: "Implementacion del
analisis y evaluacion de los créditos de clientes morosos que contribuyen a
una efectiva presentacion razonable en los Estados Financieros de la

Compaifiia CienpharmaS.A.C. de la ciudad de Truijillo en el 2012"

Ley N° 28015 - Ley de Promocion y Formalizacion de Micro y Pequeias
Empresas (2003).


http://www.trabajoarequipa.gob.pe/node/3730
https://www.esup.edu.pe/descargas/dep_investigacion/Metodologia%20de%20la%20investigaci%C3%B3n%205ta%20Edici%C3%B3n.pdf
https://www.esup.edu.pe/descargas/dep_investigacion/Metodologia%20de%20la%20investigaci%C3%B3n%205ta%20Edici%C3%B3n.pdf
http://biblio3.url.edu.gt/Tesario/2014/01/01/Ixchop-David.pdf
http://tesis.usat.edu.pe/handle/usat/88
https://estadisticaorquestainstrumento.wordpress.com/2013/06/19/alfa-de-cronbach/
https://estadisticaorquestainstrumento.wordpress.com/2013/06/19/alfa-de-cronbach/

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

Pallares, Z; Romero, D. y Herrera, M. (2005). Hacer Empresa: Un Reto.
Cuarta Edicion. Editorial Nueva Empresa Zeballos Puma Dayan Mijail (2014),

en su tesis.

Rengifo Arias, Miguel Angel, (2016). En su trabajo. “El crédito y la rentabilidad
de las microempresas comerciales del distrito de Tarapoto”. Hilea Amazdnica
1 (1): 77-87 (2016)Obtenido: http://orcid.org/0000-0001-6393-0836

Uceda Déavalos Lorena Kimberley, Villacorta Bacalla Fiorella (2013). Tesis
“Las Politicas de Venta al Crédito y su Influencia en la Morosidad de los
Clientes de la Empresa Import Exports Yomar E.I.R.L. en la Ciudad de Lima
Periodo 2013”. Obtenido:
http://repositorio.upao.edu.pe/bitstream/upaorep/347/1/UCEDA _LORENA_VE
NTAS CREDITO MOROSIDAD_CLIENTES.pdf

Zeballos Puma Dayan Mijail (2014), en su tesis. “Politicas de Crédito y su
incidencia en la liquidez de las empresas comercializadoras de
productos quimicos en el distrito de Lima-Cercado”. Obtenido:
http://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/UCV/2139/Zeballos PDM.pdf?s

equence=1

Zerpa, 2013) en su investigacion “Los créditos Bancarios a Corto Plazo y su
Incidencia en la Gestion Financiera de las MYPES del Sector Calzado del
Distrito el Porvenir Afio 2013”.

Valls, J. (1999). La gestion de Cobros, Claves para la gestion profesional del

crédito a cliente. Madrid: Fundacién Confemetal.

Villasefior Fuente, Emilio (2010) Elemento de la administracién de crédito y

cobranza. Trillas de México: editorial trillas.


http://orcid.org/0000-0001-6393-0836
http://repositorio.upao.edu.pe/bitstream/upaorep/347/1/UCEDA_LORENA_VENTAS_CREDITO_MOROSIDAD_CLIENTES.pdf
http://repositorio.upao.edu.pe/bitstream/upaorep/347/1/UCEDA_LORENA_VENTAS_CREDITO_MOROSIDAD_CLIENTES.pdf
http://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/UCV/2139/Zeballos_PDM.pdf?sequence=1
http://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/UCV/2139/Zeballos_PDM.pdf?sequence=1

ANEXO N° 1
ENCUESTA DEL ESTUDIO

1. ¢Usted conoce lo que es el vender al crédito?
1. No conozco lo que es vender al crédito
2. Si conozco lo que es vender al crédito

2. ¢Usted tiene créditos con algun proveedor?
1. No tengo crédito con ningun proveedor
2. Sitengo crédito con un proveedor
3. Si tengo crédito con mas de un proveedor
4. Si tengo crédito con mas de dos proveedores

3. El credito de proveedores es bueno para su negocio?
1. Es deficiente o malo para el negocio.
2. Es regularmente bueno para mi negocio.
3. Es bueno para el negocio.
4. Es muy bueno para el negocio.

4. ¢ Usted tiene créditos en alguna institucion financiera?
1. No tengo crédito con ninguna institucion financiera
2. Si tengo crédito con 1solainstitucion financiera
3. Si tengo crédito con mas de unainstitucion financiera
4. Si tengo crédito con mas de 2 instituciones financieras

5. El credito financiero es bueno para su negocio ?
1. Es deficiente o malo para el negocio.
2. Es regularmente bueno para mi negocio.
3. Es bueno para el negocio.
4. Es muy bueno para el negocio.

6. ¢ Usted tiene créditos con algun prestamista?
1. No tengo créditos con prestamistas
2. Si tengo créditos con prestamistas.




7. éUsted vende al crédito en su negocio de forma directa?
1. No otorgo crédito directo.
2. Si a pocos clientes.
3. Si regularmente varios clientes.
4. Si de forma masiva

8. ¢ Usted vende al crédito de forma indirecta (tarjeta de crédito)?
1. No vendo al crédito de forma indirecta (tarjeta de crédito)
2. Sivendo al crédito de forma directa (tarjeta de crédito)

9. ¢Por qué no vende al crédito (de forma directa)?
1. No conozco como hacerlo
2. Conozco poco de como hacerlo.
3. Conozco regularmente el como hacerlo.
4. Se como hacerlo (vender al crédito).

10. ¢Le gustaria poder vender al crédito de forma directa?
1. No me gustaria vender al crédito.
2. Si me gustaria poder vender al crédito de forma directa.

11. ¢El otorgar credito seria bueno para su negocio?
1. Es deficiente o malo para el negocio.
2. Es regularmente bueno para mi negocio.
3. Es bueno para el negocio.
4. Es muy bueno para el negocio.

12. ¢{A usted que es lo que mas le convendria?
1. No tenerlo.
2. Implementarlo en su empresa
3. Pagar por el servicio, contratar con un tercero.







