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RESUMEN 

En el ámbito de este estudio, denominado “Acceso a la financiación y su impacto 

en el desarrollo empresarial de la Asociación de Vendedores de Calzado de 

Ayaviri – 2023”, el propósito general era determinar el impacto que tiene el 

acceso a la financiación en el desarrollo empresarial de la Asociación de 

Vendedores de Calzado de Ayaviri - 2023. En la investigación se trabajó con la 

metodología cuantitativa, y aplicada, de nivel descriptivo, un diseño transeccional 

no experimental y un enfoque inductivo-deductivo. Se aplicó la encuesta y el 

cuestionario como instrumento. La investigación se realizó con una población y 

una muestra de 21 socios. Se llegó a la conclusión donde el acceso al 

financiamiento tiene una incidencia significativa del 61.9% en el desarrollo 

empresarial de la Asociación de Comerciantes Vendedores de Calzado de 

Ayaviri - 2023, de acuerdo a los resultados, los comerciantes consideran 

importante acceder al financiamiento, sin embargo una gran parte no cuenta con 

los documentos básicos, lo que los inhabilita para acceder a créditos bancarios, 

lo que los afecta en el desarrollo empresarial de los comerciantes, como lo 

demuestra en la prueba Rho de Spearman el valor de significancia de 0. 004 

menor a 0.05, lo que significa que el acceso al financiamiento tiene un impacto 

significativo en el desarrollo empresarial de la Asociación de Comerciantes y 

Vendedores de Calzado de Ayaviri - 2023. 

 

Palabras clave: Acceso, financiamiento, desarrollo, empresarial, 

financiamiento. 
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ABSTRACT 

In the scope of this study, called “Access to financing and its impact on the 

business development of the Association of Shoe Sellers of Ayaviri - 2023”, the 

general purpose was to determine the impact that access to financing has on the 

business development of the Association of Shoe Sellers of Ayaviri - 2023. The 

research worked with quantitative methodology, and applied, descriptive level, a 

non-experimental transectional design and an inductive-deductive approach. The 

survey and questionnaire were applied as instruments. The research was 

conducted with a population and a sample of 21 partners. The conclusion was 

reached where access to financing has a significant incidence of 61.9% in the 

business development of the Association of Merchants Sellers of Footwear of 

Ayaviri - 2023, according to the results, the merchants consider it important to 

access financing, however a large part does not have the basic documents, which 

disqualifies them from accessing bank loans, which affects them in the business 

development of the merchants, as shown in the Spearman's Rho test the 

significance value of 0. 004 less than 0.05, which means that access to financing 

has a significant impact on the business development of the Association of 

Merchants and Sellers of Footwear of Ayaviri - 2023. 

 

Key words: Access, financing, development, business, financing. 
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INTRODUCCIÓN 

Cuando se trata del desarrollo y la expansión de una empresa, tener 

acceso al capital es un componente esencial. Obtener los recursos financieros 

necesarios para invertir en activos, hacer crecer las operaciones, innovar y 

satisfacer las necesidades operativas es una representación de la capacidad de 

una empresa para hacerlo. Los bancos, los inversores, los mercados de capitales 

y las iniciativas gubernamentales son algunos de los orígenes potenciales de 

este acceso. Otras fuentes potenciales son los mercados de capitales. 

La forma en que la financiación influye en el crecimiento de una empresa 

es compleja y complicada. El primer beneficio de disponer de dinero suficiente 

es que permite a las empresas realizar inversiones en avances tecnológicos y 

mejoras operativas, en última instancia se plasma en un aumento de la 

producción y la eficiencia. Además, facilita la entrada en nuevos mercados, tanto 

geográficamente como en cuanto a los artículos que se ofrecen, lo cual es un 

componente vital de la expansión prolongada. 

Por otra parte, el potencial de crecimiento de una empresa puede verse 

considerablemente obstaculizado si tiene un acceso restringido o insuficiente al 

capital. Debido a la falta de garantías, a un historial crediticio limitado y al elevado 

coste de los préstamos, así como a la falta de RUC y, en algunos casos, de 

licencia de funcionamiento, los comerciantes miembros de la Asociación de 

Comerciantes Vendedores de Calzado de Ayaviri - 2023 se enfrentan a 

importantes obstáculos en este ámbito concreto. Por otro lado, los comerciantes 

podrán contribuir de manera más efectiva al desarrollo económico y a la 
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generación de empleo si logran contrarrestar estos problemas mediante el 

desarrollo de instrumentos financieros novedosos y políticas públicas positivas. 

La investigación tiene el siguiente contenido: 

Capítulo I. La descripción del problema, los objetivos que se pretenden alcanzar, 

lo que se justifica la investigación y lo que se operacionaliza las variables. 

Capítulo II. Se ofrece los antecedentes y el marco teórico. 

Capítulo III. Establece el procedimiento metodológico, identifica a la población y 

toma una muestra que trabajará en la tesis, utiliza el instrumento que utiliza para 

recoger los datos y comparar los resultados con la hipótesis. 

Capítulo IV. Proporciona la referencia bibliográfica, también ofrece conclusiones 

y recomendaciones. 
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CAPÍTULO I 

ASPECTOS GENERALES 

1.1. DESCRIPCIÓN DEL PROBLEMA 

Luciano (2013), dada la actual situación de volatilidad económica en 

Argentina, las pequeñas y medianas empresas (también conocidas como 

PYME) se enfrentan a importantes retos a la hora de adquirir financiación 

a tipos que estén dentro de sus posibilidades financieras. Para empezar, 

es esencial tener una sólida comprensión de lo que se denomina una 

«PyME». Estas empresas se clasifican como Pequeñas y Medianas 

Empresas (PyME), y se caracterizan por su independencia, su inmenso 

dominio del mercado comercial y su interés primordial en obtener 

beneficios. A pesar de las limitaciones impuestas por factores como el 

tamaño, la estructura, los recursos humanos y los recursos financieros, se 

trata de una entidad fundada por individuos que comparten un objetivo 

común y tienen la intención de ser sostenibles en el tiempo. 

Huayna (2020), en el proceso de trabajo con Reactiva Perú, las 

micro, pequeñas y medianas empresas se enfrentan a una serie de retos, 

uno de los cuales es la falta de acceso a este software. Por otro lado, un 

número importante de estas organizaciones no puede acceder a esta ayuda 
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financiera, circunstancia que se da principalmente en el caso de las micro 

y pequeñas empresas. Debido a que algunas micro, pequeñas y medianas 

empresas (MIPYMES) no cuentan con historial crediticio, las instituciones 

financieras no pueden brindar asistencia financiera a estas organizaciones. 

En algunos casos, sí proporcionan ayuda financiera, pero a tipos de interés 

más elevados. Esto se debe a la preocupación de que estas organizaciones 

no puedan devolver el dinero en el futuro. 

Sin embargo, para mejorar y expandir su negocio, requieren 

financiamiento de instituciones financieras. Sin embargo, la mayoría de 

ellos no pueden adquirir este financiamiento debido a que operan de 

manera informal y no cuentan con un Registro Único de Contribuyentes 

ante la Superintendencia Nacional de Administración Tributaria. Para que 

puedan desarrollar su negocio, es necesario proporcionarles 

financiamiento. 

 

1.2. FORMULACIÓN DEL PROBLEMA 

1.2.1. Problema principal 

¿Cuál es la incidencia del acceso al financiamiento en el desarrollo 

empresarial de la Asociación de Comerciantes Vendedores de Calzado de 

Ayaviri – 2023? 

1.2.2. Problemas específicos 

¿Cuál es la incidencia del acceso al financiamiento en el crecimiento 

empresarial de la Asociación de Comerciantes Vendedores de Calzado de 

Ayaviri – 2023? 
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¿Cuál es la incidencia del acceso al financiamiento en el nivel de 

competitividad de la Asociación de Comerciantes Vendedores de Calzado 

de Ayaviri – 2023? 

 

1.3. JUSTIFICACIÓN 

1.3.1. Justificación Teórica 

Los resultados de la tesis arrojaron luz sobre los factores que condujeron a 

las dificultades que la Asociación de Vendedores de Calzado de Ayaviri - 

2023 encontró para acceder a la financiación y desarrollar su negocio. 

1.3.2. Justificación Práctica 

Para la Asociación de Vendedores de Calzado de Ayaviri - 2023, la 

investigación permitió sugerir respuestas a las dificultades de acceso a la 

financiación y de desarrollo de la empresa. Estos enfoques se propusieron 

con el fin de abordar los problemas. 

1.3.3. Justificación Metodológica 

Con ayuda de la investigación, la Asociación de Vendedores de Calzado 

de Ayaviri - 2023 pudo idear técnicas que les ayudaran a superar los 

obstáculos que les impedían acceder a financiación y desarrollar sus 

negocios. 
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1.4. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACIÓN 

1.4.1. Objetivo general 

Determinar la incidencia del acceso al financiamiento en el desarrollo 

empresarial de la Asociación de Comerciantes Vendedores de Calzado de 

Ayaviri – 2023. 

1.4.2. Objetivos específicos 

Demostrar cómo incide el acceso al financiamiento en el crecimiento 

empresarial de la Asociación de Comerciantes Vendedores de Calzado de 

Ayaviri – 2023. 

Identificar la incidencia del acceso al financiamiento en el nivel de 

competitividad de la Asociación de Comerciantes Vendedores de Calzado 

de Ayaviri – 2023. 

 

1.5. Hipótesis 

1.5.1. Hipótesis general 

El acceso al financiamiento incide significativamente en el desarrollo 

empresarial de la Asociación de Comerciantes Vendedores de Calzado de 

Ayaviri – 2023. 

1.5.2. Hipótesis específicas 

El acceso al financiamiento incide significativamente en el crecimiento 

empresarial de la Asociación de Comerciantes Vendedores de Calzado de 

Ayaviri – 2023. 

El acceso al financiamiento incide significativamente en el nivel de 

competitividad de la Asociación de Comerciantes Vendedores de Calzado 

de Ayaviri – 2023. 
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1.6. OPERACIONALIZACIÓN DE VARIABLES. 

Tabla 1 

Operacionalización de las variables 

 
Variable 

 
Definición 
conceptual 

 
Definición 
operacional 

 
Dimensiones 

 
Indicadores 

 
Tipo de 
variable 

 
Escala de 
medición 

 
 

 
Acceso al 
financiamiento 

Tener acceso a la 
financiación del sector 
privado significa tener 
la oportunidad de 
adquirir recursos que 
pueden utilizarse para 
invertir o ampliar una 
empresa. 

Se recogieron las 
opiniones de los 
comerciantes sobre 
el acceso al 
financiamiento. 

✓ Requisitos de 
calificación 

 
✓ Costos del 

financiamiento 

✓ Información 
financiera 

✓ Capacidad de 
pago 

 
✓ Tasas de 

interés 
✓ Plazo de 

préstamo 
 

 
 
 
Cuantitativa 

 
 
 

Ordinal 

 
 
 
Desarrollo 
empresarial 

El término «desarrollo 
empresarial» se refiere 
al proceso de 
articulación de los 
diversos componentes 
que ofrecen al 
empresario la 
capacidad de dirigir una 
organización en la 
dirección de alcanzar 
sus objetivos. 
 

Se recabó 
información de los 
comerciantes sobre 
el desarrollo 
empresarial. 

✓ Sostenibilidad 
empresarial 
 
 
 
 

✓ Nivel de 
competitividad 

✓ Estrategia de 
negocio 

✓ Acceso a 
capital 

 
 
✓ Costos y 

precios 
✓ Marketing y 

ventas 
 

 
 
 
Cuantitativa 

 
 
 

Ordinal 

Nota: La tabla describe de cómo opera las variables. 
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CAPÍTULO II 

FUNDAMENTOS TEÓRICOS 

2.1.  ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACIÓN 

2.1.1. Internacional 

Peralta & Peralta (2022), el pasivo es la principal fuente de financiación de 

las pequeñas y medianas empresas del Azuay, siendo los acreedores 

devengados y los proveedores las principales fuentes de pasivo corriente. 

Por otra parte, los préstamos bancarios a las empresas no constituyen una 

fracción de las estructuras financieras de las empresas examinadas que 

sea representativa del conjunto. El acceso a la financiación a largo plazo 

es esencial para las pequeñas y medianas empresas, y los resultados de 

la investigación indican que así es, ya que estas empresas se ven obligadas 

a recurrir más a los préstamos a corto plazo, como los préstamos 

personales y los préstamos a empresas, porque no pueden cumplir los 

requisitos indicados anteriormente. 

2.1.2. Nacional 

Avila (2020), si la gran mayoría de las pequeñas y medianas empresas 

optan por no legalizar sus operaciones, y si siguen haciéndolo, se 

enfrentarán a multitud de retos cuando intenten obtener financiación de las 
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instituciones financieras. La financiación se refiere al proceso de adquirir 

fondos con el fin de comprar cosas materiales y/o componentes monetarios 

para satisfacer las necesidades de la empresa. Recuerde que la 

formalización influye en las solicitudes de préstamo. Este es otro punto 

clave a tener en cuenta. Por ello, no cuentan con la organización adecuada, 

no entregan comprobantes de pago de la mayoría de sus actividades y no 

conocen con exactitud la normatividad que regula los impuestos. 

Moreyra & Ortiz (2020), las conclusiones del estudio indican que el 

crédito fomenta la creación de oportunidades de empleo, facilita la 

adquisición de activos fijos y estimula la producción, todo lo cual hace 

posible que las empresas penetren en los mercados internacionales. Por 

otra parte, algunas empresas no hacen un uso eficiente de los créditos 

porque se enfrentan a obstáculos financieros o porque carecen de 

conocimientos financieros. Se ha descubierto que el crédito es beneficioso 

para las empresas porque puede utilizarse como fuente de capital local, 

puede mejorar el comercio exterior y puede hacer posible que prosperen 

las empresas innovadoras. Gracias al crédito, los exportadores y las 

agroempresas pueden crecer, prosperar y competir en el mercado. Esto se 

debe a que el crédito les ofrece la oportunidad de hacerlo. Además, es 

necesario el compromiso del gobierno para poner dinero a disposición a 

través de planes de mejora y políticas públicas. Esto hace posible que las 

empresas aumenten su productividad y establezcan una posición más 

poderosa en el mercado. 

Espinola & Garcia (2020), a pesar de que los microempresarios que 

no pudieron adquirir créditos financieros sufrieron una disminución de su 
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nivel de actividad económica, las microempresas de esta región se han 

beneficiado de un mayor acceso a la financiación en lo que respecta al 

desarrollo de sus negocios. Las microempresas pudieron continuar 

eficazmente su desarrollo gracias a la obtención de facilidades de 

financiación, lo que aumentó su liquidez corriente, mejoró la rotación de 

inventarios, mejoró el rendimiento de los activos y maximizó las ventas y 

los beneficios. Al final, se constató que las microempresas pudieron 

continuar eficazmente su desarrollo. 

2.1.3. Local 

Flores (2020), Utilizan dinero interno y externo, además de sus propios 

ahorros personales, para llevar a cabo sus actividades comerciales. A 

continuación, acceden a la financiación bancaria, así como a la financiación 

a través de instituciones financieras, respectivamente. El recurso a los 

prestamistas es algo que las personas hacen en determinadas 

circunstancias cuando no pueden recibir financiación de las instituciones 

bancarias. La mayoría de las financiaciones disponibles son de corta 

duración. 

 

2.2. BASES TEÓRICAS 

2.2.1. Acceso al financiamiento 

Según Rodriguez & Sierralta (1997), define: 

Cuando un microempresario necesita medios para financiar su 

actividad, uno de los retos de importancia a los que se enfrenta es el acceso 

al crédito. Este reto se hace aún más significativo si tomamos en cuenta 

que, en la actualidad, el conjunto de las fuentes de financiación sólo cubre 
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el 4% de las carencias del sector. El capital es necesario para el desarrollo 

de toda unidad productiva; sin él, cualquier intento de expansión es 

imposible (p. 323). Es evidente que el capital es esencial para el desarrollo 

de las unidades productivas 

El término «acceso a la financiación» es referido a su capacidad de 

las personas y las empresas para adquirir con éxito los recursos financieros 

esenciales para iniciar o ampliar sus operaciones. Estos recursos pueden 

proceder de una amplia gama de fuentes, como instituciones financieras, 

inversores privados, mercados de capitales y programas gubernamentales 

(Beck & Demirguc-Kunt, 2006). 

2.2.1.1. Fuentes de financiamiento 

La financiación interna y la financiación externa son las dos categorías 

principales que pueden utilizarse para clasificar estos tipos de financiación. 

a) Financiamiento Interno: Tiene en cuenta tanto los ingresos retenidos 

como las donaciones de los propietarios. En la mayoría de los casos, 

es la fuente inicial de financiación de sus respectivos negocios (Myers, 

1984). 

b) Financiamiento Externo: Los préstamos bancarios, las ofertas de 

bonos, el capital riesgo y otras formas de inversión externa se incluyen 

en esta categoría. Este tipo de financiación es absolutamente necesario 

para las empresas que quieren ampliar sus operaciones rápidamente o 

embarcarse en proyectos de una magnitud significativa (Petersen & 

Raghuram, 1994). 
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2.2.1.2. Barreras al acceso al financiamiento 

El acceso a la financiación se ve restringido por una serie de obstáculos, 

principalmente en para las pequeñas y medianas empresas (PYME): 

a) Información Asimétrica: Debido a la falta de información precisa y 

transparente, las instituciones financieras y los inversores pueden tener 

problemas para evaluar el riesgo que plantean las empresas (Stiglitz & 

Weiss, 1981). 

b) Costos de Transacción: Los costes relacionados con la obtención de 

financiación pueden resultar prohibitivos para las empresas de menor 

tamaño (Beck et al., 2011). 

c) Garantías: La necesidad de garantías por parte de los prestamistas 

puede ser un obstáculo importante para las empresas que no disponen 

de activos suficientes para cumplir los requisitos necesarios (Binks & 

Ennew, 1996). 

2.2.1.3. Políticas y Estrategias para Mejorar el Acceso al 

Financiamiento 

Los gobiernos y las organizaciones financieras han puesto en marcha 

diversas políticas y tácticas para mejorar el acceso a los recursos 

financieros: 

a) Programas de garantía de créditos: Estos programas ofrecen garantías 

parciales sobre los préstamos, lo que contribuye a disminuir el riesgo 

que los prestamistas perciben asociado a los préstamos (Beck et al., 

2011). 

b) Microfinanzas: Los programas de microfinanciación ofrecen pequeños 

préstamos a empresarios que, de otro modo, no tendrían acceso a los 
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servicios ofrecidos por las instituciones bancarias normales 

(Armendáriz & Morduch, 2010). 

c) Fintech: Las tecnologías financieras han transformado el acceso a la 

financiación al facilitar la evaluación del riesgo y reducir los costes de 

transacción. Fintech es la abreviatura de tecnología financiera 

(Philippon, 2016). 

2.2.1.4. Instrumentos de financiamiento 

a) Financiamiento Bancario 

Tradicionalmente, muchas empresas han confiado en los bancos como 

principal fuente de financiación. Ofrecen una amplia gama de productos 

financieros, como préstamos, líneas de crédito y facilidades de 

descubierto, entre otras soluciones. Tanto la disponibilidad de estos 

productos como las condiciones que conllevan pueden cambiar en 

función de la solvencia del prestatario, así como de las condiciones del 

mercado (Diamond, 1984). 

b) Mercado de Capitales 

Las empresas pueden obtener financiación mediante la compra de 

acciones y bonos a través de los mercados de capitales. Este tipo de 

financiación puede ser más adecuado para grandes empresas que 

buscan recaudar importantes sumas de dinero para proyectos que 

tardarán mucho tiempo en completarse. (Rajan & Zingales, 1998). 

c) Capital de Riesgo y Capital Privado 

Las empresas innovadoras y de rápido crecimiento pueden 

beneficiarse enormemente de las opciones de financiación que ofrecen 

el capital riesgo y el capital de inversión. Los inversores de capital 



12 

 

proporcionan financiación a cambio de la participación en una empresa, 

y estos inversores también participan activamente en la gestión de la 

empresa (Gompers & Lerner, 2001). 

2.2.2. Desarrollo empresarial 

Para (Delfin & Acosta, 2016), es definida como: 

El término «desarrollo empresarial» se refiere al proceso de articular 

los diversos componentes que ofrecen al empresario la capacidad de dirigir 

una organización en la dirección de cumplir sus objetivos. Entre ellos se 

incluyen aspectos como la expansión de la economía, la cultura 

empresarial y la innovación. Es una noción integradora, y tiene el potencial 

de tener un impacto positivo en las empresas al reconocer las capacidades 

del capital humano. Es posible que el empresario de la pequeña y mediana 

empresa (PYME) aproveche las oportunidades que se ofrecen a la 

organización en un entorno globalizado si es capaz de lograr el desarrollo 

empresarial (p. 187). 

El término «desarrollo empresarial» hace referencia al conjunto de 

actividades y estrategias que se adoptan con la intención de crear y hacer 

crecer empresas que sean sostenibles y competitivas. En su ámbito se 

incluyen aspectos como la planificación estratégica, la innovación, la 

gestión de los recursos humanos, el marketing y las finanzas (Davidsson & 

Johan, 2001). 

2.2.2.1. Factores Clave en el Desarrollo Empresarial 

a) Innovación: Cuando se trata del crecimiento de una empresa, la 

innovación es un factor esencial. Por regla general, las empresas que 

invierten dinero en investigación y desarrollo (I+D) son más 
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competitivas y están mejor preparadas para adaptarse a los cambios 

del mercado y a los avances técnicos (Schumpeter, 1934). 

b) Estrategia: Las empresas son capaces de identificar sus objetivos a 

largo plazo y los pasos que deben dar para alcanzarlos mediante el 

proceso de planificación estratégica. Las empresas pueden reconocer 

las oportunidades y reducir los riesgos con la ayuda de un plan bien 

definido (Porter, 1980). 

c) Recursos Humanos: Cuando se trata de activos, el capital humano es 

uno de los más valiosos que puede poseer cualquier organización. 

Tanto la formación continua como la gestión eficaz del talento son 

necesarias para la expansión de una empresa (Barney, 1991). 

d) Acceso al Financiamiento: Para que las empresas consigan crecer y 

expandirse, necesitan tener acceso a recursos financieros. Entre las 

diversas fuentes de financiación, el capital social, los préstamos 

bancarios y los inversores de capital riesgo son algunos ejemplos de 

posibles fuentes (Beck & Demirguc-Kunt, 2006). 

e) Mercado: Es esencial tener tanto una comprensión del mercado como 

la flexibilidad para ajustarse a las necesidades del mismo. Para que 

una empresa tenga éxito, es esencial contar con un marketing y unas 

relaciones con los clientes eficaces (Kotler & Keller, 2016). 

2.2.2.2. Modelos de Desarrollo Empresarial 

a) Modelo de Crecimiento de Greiner: Este modelo proporciona una 

descripción de las etapas de la evolución de una empresa, empezando 

por la etapa de innovación inicial y avanzando hasta la etapa de 
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madurez, así como las crisis que pueden producirse en cada nivel 

(Greiner, 1972). 

b) Modelo de las Cinco Fuerzas de Porter: La competencia existente, 

el poder de negociar con los clientes y la amenaza de productos de 

sustitución son los cinco elementos que se tienen en cuenta en este 

modelo para analizar la competitividad de las distintas industrias 

(Porter, 1980). 

c) Teoría de los Recursos y Capacidades: Según este modo de pensar, 

las ventajas competitivas de una empresa se derivan de sus recursos 

y capacidades únicos, valorados, poco comunes, irrepetibles y 

debidamente organizados (Barney, 1991). 

2.2.2.3. Políticas y Estrategias para el Desarrollo Empresarial 

a) Apoyo Gubernamental: Es posible que los gobiernos ayuden al 

crecimiento de las empresas promulgando políticas que faciliten a las 

empresas la obtención de financiación, reduzcan los costes de las 

normativas y fomenten la innovación (Acs & Szerb, 2007). 

b) Incubadoras y Aceleradoras: Al proporcionar a las empresas 

incipientes recursos y apoyo, estos grupos facilitan el crecimiento y 

desarrollo de las empresas de una manera más expeditiva (Hackett & 

Dilts, 2004). 

c) Redes y Alianzas: La colaboración entre empresas, instituciones 

educativas y centros de investigación tiene el potencial de estimular la 

innovación y el desarrollo de las empresas (Powell et al., 1996). 
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2.3. DEFINICIÓN DE TÉRMINOS 

Financiamiento 

Es el proceso de proporcionar capital a una empresa o a un individuo con 

el fin de utilizarlo en un proyecto o negocio. Por capital se entienden 

recursos como dinero y crédito que se ofrecen a la empresa o al individuo 

para que puedan llevar a cabo sus objetivos. Los préstamos de 

instituciones financieras o los recursos proporcionados por los inversores 

de la empresa suelen ser las fuentes de financiación de las empresas. 

Préstamo financiero 

Es un tipo de operación financiera en la que la prestamista entrega al 

prestatario una cantidad de dinero y el prestatario se compromete a 

devolver la cantidad recibida, más los intereses. 

Tasa de interés 

El porcentaje de la transacción que se realiza es lo que constituye el tipo 

de interés. Para pagar por el uso del dinero, es necesario pagar un 

determinado porcentaje, que luego se convierte en una determinada 

cantidad de dinero. 

Sostenibilidad empresarial 

La expresión «sostenibilidad empresarial» se refiere al planteamiento 

estratégico que utilizan las empresas para realizar negocios y desarrollar 

bienes que tengan valor a largo plazo. 

Competitividad empresarial 

Las estrategias empresariales de una organización son el conjunto de 

planes, métodos y tácticas que se ponen en marcha con la intención de 

alcanzar los objetivos de planificación de la organización. 
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Estrategia de negocio 

Las estrategias empresariales de una organización son el conjunto de 

planes, métodos y tácticas que se ponen en marcha con la intención de 

alcanzar los objetivos de planificación de la organización. 

Marketing 

El marketing puede definirse como la ciencia y el arte de descubrir, 

desarrollar y aportar valor para satisfacer las necesidades del mercado y, 

al mismo tiempo, obtener beneficios. A través del marketing, salen a la luz 

necesidades y deseos insatisfechos. 

Mercado 

El término «mercado» se refiere a un conjunto de transacciones, 

operaciones o intercambios de productos o servicios que tienen lugar entre 

particulares. 
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CAPÍTULO III 

METODOLOGÍA 

3.1. MÉTODO DE INVESTIGACIÓN 

Método inductivo - deductivo 

Mendoza & Pérez (2020), Afirman que el método inductivo-deductivo 

es flexible en el proceso de investigación, lo que permite a los 

investigadores pasar de la recopilación de datos y la generación de 

hipótesis a la validación de teorías. Este método es útil en la investigación 

científica porque promueve un ciclo continuo de desarrollo y evaluación de 

hipótesis. 

 

3.2. ÁMBITO DE INVESTIGACIÓN 

Asociación de Comerciantes Vendedores de Calzado de Ayaviri – 2023 

 

3.3. ENFOQUE DE LA INVESTIGACIÓN 

El enfoque de investigación es cuantitativo. 

Según Cárdenas (2019) El enfoque cuantitativo se basa en la lógica 

deductiva, lo que significa que las hipótesis se crean a partir de teorías 

existentes y luego se prueban mediante la recopilación de datos. Esta 
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técnica es útil para encontrar conexiones y determinar si una cosa causa 

otra. 

 

3.4. TIPO DE INVESTIGACIÓN 

El tipo de investigación es lo que se ha utilizado es de investigación 

Aplicada. 

Para (Martínez & Pérez, 2021) La investigación aplicada tiene como 

objetivo conectar la teoría con la práctica para desarrollar soluciones a 

situaciones reales. Este método no solo mejora la comprensión de los 

acontecimientos, sino que también facilita la puesta en práctica de tácticas 

eficientes en varios sectores.  

 

3.5. NIVEL DE LA INVESTIGACIÓN 

La investigación utiliza el nivel descriptivo, según Tamayo (2014). 

Este tipo de investigación incluye la descripción, el registro, el análisis y la 

interpretación del estado actual de un fenómeno, pero no implica la 

demostración de vínculos causales entre las variables. Este método 

permite establecer una base sólida para un estudio más exhaustivo que 

investigue las correlaciones o las causas. 

 

3.6. DISEÑO DE LA INVESTIGACIÓN 

Se trabajó con el diseño no experimental transeccional. 

Los investigadores examinan datos que se recopilan en un momento 

concreto, lo que puede dificultar la determinación de si una cosa causa otra. 
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Por otro lado, este método es útil para plantear hipótesis que puedan 

investigarse en investigaciones posteriores (Mendoza, 2020). 

 

3.7. POBLACIÓN Y MUESTRA 

3.7.1. Población 

Se determinó que la población está conformada por la Asociación de 

Vendedores de Calzado de Ayaviri - 2023. Lo que se muestra aqui: 

Tabla 2 

Población 

Nº Denominación Nº Socios 

1 Socios 21 
  Total 21 

Nota: La tabla describe la población 

3.7.2. Muestra 

Según Valles (2014) El método de selección de una muestra puede influir 

en los resultados de la investigación. Por lo tanto, es importante tener en 

cuenta aspectos como el tipo de muestreo, el tamaño de la muestra y la 

diversidad de la población. Estos factores son esenciales para garantizar 

que la muestra sea representativa y que los resultados sean precisos. 

Se fijó de muestra a los comerciantes de la Asociación de 

Comerciantes Vendedores de Calzado de Ayaviri – 2023. 

3.8. TÉCNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOGIDA DE INFORMACIÓN 

3.8.1. Encuesta 

Según Salinas (2019), Las encuestas son esenciales en la investigación 

social porque permiten a los investigadores recopilar información de un 

gran número de personas en un corto período de tiempo. Esta estrategia 
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facilita la investigación de las conexiones entre variables y la comprensión 

general de un hecho concreto. 

3.8.2. Instrumento 

Según Mato (2018) El cuestionario es un instrumento necesario en la 

investigación social, que permite al investigador recopilar datos de manera 

oportuna y a gran escala. El autor hace hincapié en la importancia de validar 

el cuestionario antes de su uso, ya que esto garantiza que las preguntas 

evalúen con precisión el tema que se pretende examinar. 

El cuestionario se entregó entre los comerciantes de la Asociación 

de Comerciantes y Vendedores de Calzado de Ayaviri. El objetivo es tomar 

datos que sirvan de base para las conclusiones del estudio. 

 

3.9. DISEÑO DE CONTRASTACIÓN DE HIPÓTESIS 

Tomando en cuenta que el tamaño de la muestra es inferior a treinta, la 

estadística de la prueba de Shapiro-Wilk resultó ser la opción más 

adecuada, como lo demuestra la evaluación de normalidad. 

La hipótesis se probó utilizando la correlación Rho de Spearman. 

Las razones que lo justificaron fueron que las variables no cumplían los 

criterios de normalidad. 

Planteamiento de las hipótesis 

Hipótesis nula  

H0: El acceso al financiamiento no incide significativamente en el desarrollo 

empresarial de la Asociación de Comerciantes Vendedores de Calzado de 

Ayaviri – 2023. 

Hipótesis alterna 
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Ha: El acceso al financiamiento incide significativamente en el desarrollo 

empresarial de la Asociación de Comerciantes Vendedores de Calzado de 

Ayaviri – 2023. 
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CAPITULO IV 

ANÁLISIS DE RESULTADOS Y DISCUSIÓN 

4.1. ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN DE RESULTADOS 

4.1.1. Registro Único de Contribuyentes 

Tabla 3 

Inscripción en el RUC 

 

Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido No 11 52,4 52,4 52,4 

Si 10 47,6 47,6 100,0 

Total 21 100,0 100,0  

Nota: Se describe la inscripción en el RUC 
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Figura 1 

Inscripción en el RUC 

 

Nota: La figura proviene de la tabla 3 

Los socios indicaron que el 52.4% No tienen RUC y el 47.6% indican que, 

si tienen RUC, el tener RUC es un aspecto importante para tener acceso al 

financiamiento, lo cual es preocupante que no todos tiene RUC. 

4.1.2. Licencia de funcionamiento 

Tabla 4 

Obtención de licencia de funcionamiento 

 

Frecuenci

a 

Porcentaj

e 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido No 11 52,4 52,4 52,4 

Si 10 47,6 47,6 100,0 

Total 21 100,0 100,0  

Nota: Aquí se describe de cuantos tienen licencia de funcionamiento 
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Figura 2 

Obtención de licencia de funcionamiento 

 
Nota: Viene de la tabla 4 

Los socios indicaron que el 52.4% tienen licencia de funcionamiento y el 

47.6% no tienen, es otro factor trascendental para que las entidades 

financieras otorguen financiamiento al negocio. 

4.1.3. Dimensión: Acceso al financiamiento 

a) Información financiera 

Tabla 5 

Documentos para el financiamiento 

 

¿Considera Ud. 
que es importante 

contar con 
licencia de 

funcionamiento? 

¿Tener RUC le va 
a facilitar para 

acceder al 
financiamiento? 

¿La emisión de 
comprobantes de 

pago es una buena 
señal para acceder 

al crédito? 

N %  N %  N %  

Nunca 2 9,5% 2 9,5% 0 0,0% 

Casi nunca 3 14,3% 2 9,5% 4 19,0% 
A veces 5 23,8% 4 19,0% 3 14,3% 

Casi 
siempre 

4 19,0% 5 23,8% 9 42,9% 

Siempre 7 33,3% 8 38,1% 5 23,8% 

Total 21 100,0% 21 100,0% 21 100,0% 
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Nota. Trata de la importancia de los documentos 

Figura 3 

Documentos para el financiamiento 

 
Nota: La figura es producto de la tabla 5 

Sobre los documentos básicos que deben contar los comerciantes, se tiene 

lo siguiente: 

Con relación a la licencia de funcionamiento que deben contar los 

comerciantes, respondieron con el 9,5% Nunca, 14,3% Casi nunca, 23,8% 

A veces, 19,0% Casi siempre, y 33,3% Siempre. 

Sobre el RUC que deben tener los comerciantes para acceder el 

financiamiento, indicaron con el 9,5% Nunca, 9,5% Casi nunca, 19,0% A 

veces, 23,8% Casi siempre, y 38,1% Siempre. 

Por otro lado, la emisión de comprobantes es un aspecto importante para 

acceder a los créditos financieros, manifestaron con el 0,0% Nunca, 19,0% 

Casi nunca, 14,3% A veces, 42,9% Casi siempre, y 23,8% Siempre.  
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b) Capacidad de pago 

Tabla 6 

Disposición a pagar 

 

¿Su negocio 

tiene un nivel de 

ventas razonable 

para acceder a 

un crédito 

bancario? 

¿La capacidad de 

tu negocio para 

cumplir con los 

pagos mensuales 

de un préstamo es 

positiva? 

¿Ud. tiene 

educación 

financiera para 

cumplir con sus 

obligaciones? 

N %  N %  N %  

Nunca 2 9,5% 0 0,0% 3 14,3% 

Casi nunca 2 9,5% 3 14,3% 4 19,0% 

A veces 9 42,9% 8 38,1% 6 28,6% 

Casi 

siempre 

5 23,8% 4 19,0% 5 23,8% 

Siempre 3 14,3% 6 28,6% 3 14,3% 

Total 21 100,0% 21 100,0% 21 100,0% 

Nota. Se indica la capacidad de pago del comerciante 

Figura 4 

Disposición a pagar 

 

Nota: Proviene de la tabla 6 
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Sobre la capacidad de pago, se tiene lo siguiente: 

En cuanto al nivel de ventas para acceder a un crédito, respondieron con 

el 9,5% Nunca, 9,5% Casi nunca, 42,9% A veces, 23,8% Casi siempre, y 

14,3% Siempre. 

Sobre la capacidad del negocio para cumplir con sus obligaciones de pago, 

indicaron con el 0,0% Nunca, 14,3% Casi nunca, 38,1% A veces, 19,0% 

Casi siempre, y 28,6% Siempre. 

Respecto a la educación financiera que deben tener los comerciantes, 

manifestaron con el 14,3% Nunca, 19,0% Casi nunca, 28,6% A veces, 

23,8% Casi siempre, y 14,3% Siempre. 

4.1.4. Costo de financiamiento 

a) Tasas de interés 

Tabla 7 

Aplicación de tasas de interés 

 

¿Consideras que 

es favorable una 

tasa de interés 

baja para acceder 

a créditos? 

¿Hay preocupación 

respecto a las 

tasas de interés 

elevadas al solicitar 

un crédito? 

¿El negocio va a 

aceptar una tasa 

de interés más alta 

con la finalidad de 

acceder más rápido 

y fácil a los fondos 

de crédito? 

N %  N %  N %  

Nunca 2 9,5% 0 0,0% 0 0,0% 

Casi nunca 2 9,5% 2 9,5% 4 19,0% 

A veces 3 14,3% 3 14,3% 9 42,9% 

Casi 

siempre 

5 23,8% 10 47,6% 5 23,8% 

Siempre 9 42,9% 6 28,6% 3 14,3% 

Total 21 100,0% 21 100,0% 21 100,0% 

Nota. Aquí se muestra la necesidad de conocer las tasas de interés 
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Figura 5 

Aplicación de tasas de interés 

 
Nota: La figura es la tabla 7 

Respecto de las tasas de interés de financiamiento, se tiene lo siguiente: 

En cuanto a la tasa de interés baja favorable para acceder a los créditos, 

respondieron con el 9,5% Nunca, 9,5% Casi nunca, 14,3% A veces, 23,8% 

Casi siempre, y 42,9%Siempre. 

Sobre la preocupación por la tasa de interés elevado que ofrecen las 

entidades financieras, indicaron con el 0,0% Nunca, 9,5% Casi nunca, 

14,3% A veces, 47,6% Casi siempre, y 28,6% Siempre. 

Con relación, a la aceptación de una tasa de interés, con la finalidad de 

obtener el financiamiento, manifestaron con el 0,0% Nunca, 19,0% Casi 

nunca, 42,9% A veces, 23,8% Casi siempre, y 14,3% Siempre. 

b) Plazo del préstamo 
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Tabla 8 

Fijación de plazos 

 

¿Considera Ud. 

que el plazo de 

los préstamos es 

muy importante 

para mejorar el 

negocio? 

¿Los préstamos 

deben ser a un 

plazo mayores a un 

año para el 

crecimiento 

empresarial? 

¿Los plazos de los 

préstamos son muy 

cortos y no 

permiten cumplir 

con los pagos? 

N %  N %  N %  

Nunca 1 4,8% 0 0,0% 2 9,5% 

Casi nunca 2 9,5% 1 4,8% 2 9,5% 

A veces 4 19,0% 5 23,8% 4 19,0% 

Casi 

siempre 

6 28,6% 6 28,6% 6 28,6% 

Siempre 8 38,1% 9 42,9% 7 33,3% 

Total 21 100,0% 21 100,0% 21 100,0% 

Nota. El cumplimiento de los plazos se muestra aquí 

Figura 6 

Fijación de plazos 

 
Nota: La figura comprende la tabla 8 
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Respecto al plazo del préstamo que ofrecen, se tiene lo siguiente: 

En cuanto, a la importancia del plazo de los préstamos para mejora el 

negocio, respondieron con el 4,8% Nunca, 9,5% Casi nunca, 19,0% A 

veces, 28,6% Casi siempre, y 38,1% Siempre. 

Sobre los plazos del préstamo que deben ser mayores a un año, indicaron 

con el 0,0% Nunca, 4,8% Casi nunca, 23,8% A veces, 28,6% Casi siempre, 

y 42,9% Siempre. 

Con relación a los plazos cortos que ofrecen otras entidades financieras, 

manifestaron con el 9,5% Nunca, 9,5% Casi nunca, 19,0% A veces, 28,6% 

Casi siempre, y 33,3% Siempre 

4.1.5. Dimensión: Sostenibilidad empresarial 

a) Estrategia de negocio 

Tabla 9 

Innovación 

 

¿Su negocio tiene 
innovación para 

poder atraer a los 
clientes y mejorar 

las ventas? 

¿La estrategia 
actual de marketing 
está alineada con 
los objetivos de la 

Asociación de 
Comerciantes? 

¿Consideras que la 
estrategia de 
innovación 

tecnológica está 
impulsando la 

competitividad de 
los comerciantes 
vendedores de 

calzado de Ayaviri? 

N %  N %  N %  

Nunca 2 9,5% 0 0,0% 2 9,5% 

Casi nunca 3 14,3% 4 19,0% 6 28,6% 
A veces 7 33,3% 9 42,9% 4 19,0% 

Casi 
siempre 

5 23,8% 3 14,3% 5 23,8% 

Siempre 4 19,0% 5 23,8% 4 19,0% 

Total 21 100,0% 21 100,0% 21 100,0% 

Nota. Se resalta la estrategia del negocio 
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Figura 7 

Innovación 

  
Nota: La figura muestra la innovación 

Sobre la estrategia del negocio que deben realizar los comerciantes, se 

tiene lo siguiente: 

En cuanto a la innovación que realiza para atraer clientes, respondieron 

con el 9,5% Nunca, 14,3% Casi nunca, 33,3% A veces, 23,8% Casi 

siempre, y 19,0% Siempre. 

Sobre la estrategia de marketing está acorde a lo que fija la asociación, 

indicaron con el 0,0% Nunca, 19,0% Casi nunca, 42,9% A veces, 14,3% 

Casi siempre, y 23,8% Siempre. 

Con relación a la competitividad que se da a la estrategia de innovación 

tecnológica, manifestaron con el 9,5% Nunca, 28,6% Casi nunca, 19,0% A 

veces, 23,8% Casi siempre, y 19,0% Siempre. 

  



32 

 

b) Acceso a capital 

Tabla 10 

Acceso al financiamiento 

 

¿Crees qué es 

fácil acceder a 

capital para 

desarrollar el 

negocio? 

¿Es muy 

importante contar 

con todos los 

documentos para 

acceder a 

préstamos 

bancarios? 

¿Ud. considera 

que el acceso a 

financiamiento es 

un factor crucial 

para el crecimiento 

de las empresas? 

N %  N %  N %  

Nunca 0 0,0% 2 9,5% 2 9,5% 

Casi nunca 2 9,5% 3 14,3% 2 9,5% 

A veces 6 28,6% 4 19,0% 5 23,8% 

Casi siempre 7 33,3% 5 23,8% 4 19,0% 

Siempre 6 28,6% 7 33,3% 8 38,1% 

Total 21 100,0% 21 100,0% 21 100,0% 

Nota. La tabla pone la información sobre el acceso a capital 

Figura 8 

Acceso al financiamiento 

  
Nota: Se traslada los datos de la tabla 10 
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Sobre el acceso al financiamiento, se tiene el siguiente resultado: 

En cuanto a la facilidad de acceder al financiamiento de capital, 

respondieron con el 0,0% Nunca, 9,5% Casi nunca, 28,6% A veces, 33,3% 

Casi siempre, y 28,6% Siempre. 

Sobre la importancia de contar con todos los documentos para accedes a 

préstamos, indicaron con el 9,5% Nunca, 14,3% Casi nunca, 19,0% A 

veces, 23,8% Casi siempre, y 33,3% Siempre. 

Respecto al acceso al financiamiento como factor crucial para el 

crecimiento del negocio, manifestaron con el 9,5% Nunca, 9,5% Casi 

nunca, 23,8% A veces, 19,0% Casi siempre, y 38,1% Siempre. 

4.1.6. Dimensión: Nivel de competitividad 

a) Costos y precios 

Tabla 11 

Relación entre precio y costo 

 

¿Es importante el 
impacto de los 

costos operativos 
en el desarrollo y 
crecimiento de su 

negocio? 

¿Los precios deben 
ser justos y 

competitivos para 
poder desarrollar el 

negocio? 

¿Estarías 
dispuesto a ajustar 

tus precios para 
adaptarte a 

cambios en los 
costos operativos y 

mantener la 
rentabilidad de tu 

negocio? 

N %  N %  N %  

Nunca 1 4,8% 0 0,0% 1 4,8% 
Casi nunca 1 4,8% 2 9,5% 2 9,5% 
A veces 5 23,8% 5 23,8% 6 28,6% 
Casi siempre 8 38,1% 8 38,1% 8 38,1% 
Siempre 6 28,6% 6 28,6% 4 19,0% 
Total 21 100,0% 21 100,0% 21 100,0% 

Nota. Aquí se indica los costos y precios de los negocios 
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Figura 9 

Relación entre precio y costo 

 
Nota: Contiene la tabla 11 

Sobre costos y precios de los productos que venden, se tiene el siguiente 

resultado: 

En cuanto a la importancia de los costos operativos, respondieron con el 

4,8% Nunca, 4,8% Casi nunca, 23,8% A veces, 38,1% Casi siempre, y 

28,6% Siempre. 

Sobre los precios que deben ser justos y competitivos de los productos que 

venden, indicaron con el 0,0% Nunca, 9,5% Casi nunca, 23,8% A veces, 

38,1% Casi siempre, y 28,6% Siempre. 

Con relación a ajustar los precios para tener una mayor rentabilidad, 

manifestaron con el 4,8% Nunca, 9,5% Casi nunca, 28,6% A veces, 38,1% 

Casi siempre, y 19,0% Siempre. 
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b) Marketing y ventas 

Tabla 12 

Estrategia de marketing 

 

¿Consideras 
importante una 
estrategia de 

marketing 
sólida para el 
crecimiento de 

tu negocio? 

¿Estás de acuerdo 
con el rendimiento 

actual de tus 
estrategias de 

ventas y 
marketing? 

¿Es necesario 
invertir más 
recursos en 

actividades de 
marketing y ventas 

para un mayor 
crecimiento y 

expansión de tu 
negocio? 

N %  N %  N %  

Nunca 1 4,8% 0 0,0% 0 0,0% 
Casi nunca 1 4,8% 2 9,5% 2 9,5% 

A veces 3 14,3% 4 19,0% 8 38,1% 
Casi siempre 7 33,3% 8 38,1% 7 33,3% 

Siempre 9 42,9% 7 33,3% 4 19,0% 
Total 21 100,0% 21 100,0% 21 100,0% 

Nota. Muestro el marketing que se aplica 

Figura 10 

Estrategia de marketing 

 
Nota: Se resumo el contenido de la tabla 12 



36 

 

Sobre el marketing y ventas del negocio, se tiene lo siguiente: 

En cuanto a la importancia de una estrategia de marketing sólida, 

respondieron con el 4,8% Nunca, 4,8% Casi nunca, 14,3% A veces, 33,3% 

Casi siempre, y 42,9% Siempre. 

Sobre el rendimiento de las estrategias de ventas y marketing, indicaron 

con el 0,0% Nunca, 9,5% Casi nunca, 19,0% A veces, 38,1% Casi siempre, 

y 33,3% Siempre. 

Sobre la necesidad de invertir más en marketing, manifestaron con el 0,0% 

Nunca, 9,5% Casi nunca, 38,1% A veces, 33,3% Casi siempre, y 19,0% 

Siempre. 

4.1.7. Acceso al financiamiento y Desarrollo empresarial 

Tabla 13 

Acceso al financiamiento influye en Desarrollo empresarial 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Nada 2 9,5 9,5 9,5 

Poco 6 28,6 28,6 38,1 

Bastante 13 61,9 61,9 100,0 

Total 21 100,0 100,0  

Nota. Es la influencia del acceso al financiamiento en el desarrollo 
empresarial 
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Figura 11 

SIRE influye en las obligaciones tributarias 

 
Nota: Es la influencia que es de la tabla 13 

La respuesta sobre la incidencia del acceso al financiamiento en el 

desarrollo empresarial de la Asociación de Comerciantes Vendedores de 

Calzado de Ayaviri – 2023, responden que hay una incidencia significativa 

con 61.9% “Bastante”, 28.6% “Poco” y 9.5% “Nada”. 

 

4.2. PRUEBA DE HIPÓTESIS 

4.2.1. Prueba de normalidad 

Las muestras menores a 30 están sujetas a la prueba de normalidad de 

Shapiro-Wilk. 

Tabla 14 

Prueba de normalidad 

 

Shapiro-Wilk 

Estadístico gl Sig. 

Acceso al financiamiento ,965 21 ,632 

Desarrollo empresarial ,857 21 ,006 
Crecimiento empresarial ,893 21 ,026 
Nivel de competitividad ,891 21 ,023 

Nota: Prueba de normalidad de las variables 
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Según los resultados podemos concluir que estas variables no siguen una 

distribución normal; por lo tanto, aceptamos H1 y procedemos a aplicar el 

coeficiente de correlación de Spearman. 

4.2.2. De hipótesis general 

Tabla 15 

Pruebas hipótesis general 

 
Acceso al 

financiamiento 
Desarrollo 

empresarial 

Rho de 
Spearman 

Acceso al 
financiamiento 

Coeficiente de 
correlación 

1,000 ,606** 

Sig. (bilateral) . ,004 

N 21 21 

Desarrollo 
empresarial 

Coeficiente de 
correlación 

,606** 1,000 

Sig. (bilateral) ,004 . 

N 21 21 

Nota: Explica la prueba de hipótesis 

Se ve que p = 0.004 < 0.05. Por ello, se acepta la hipótesis alternativa (Ha), 

que significa que el acceso al financiamiento incide significativamente en el 

desarrollo empresarial de la Asociación de Comerciantes Vendedores de 

Calzado de Ayaviri – 2023. 

4.2.3. De hipótesis especifica 1 

Tabla 16 

Prueba de hipótesis 

 
Acceso al 

financiamiento 
Crecimiento 
empresarial 

Rho de 
Spearman 

Acceso al 
financiamiento 

Coeficiente de 
correlación 

1,000 ,476* 

Sig. (bilateral) . ,029 

N 21 21 

Crecimiento 
empresarial 

Coeficiente de 
correlación 

,476* 1,000 

Sig. (bilateral) ,029 . 

N 21 21 

Nota: Es la prueba de hipótesis 
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El resultado de p es 0.029 < 0.05 de alfa. Por la validación, se toma la 

hipótesis alternativa (Ha), vale decir que el acceso al financiamiento incide 

significativamente en el crecimiento empresarial de la Asociación de 

Comerciantes Vendedores de Calzado de Ayaviri – 2023. 

4.2.4. De hipótesis especifica 2 

Tabla 17 

Pruebas de hipótesis especifica 2 

 

Acceso al 
financiamiento 

Nivel de 
competitividad 

Rho de 
Spearman 

Acceso al 
financiamiento 

Coeficiente de 
correlación 

1,000 ,435* 

Sig. (bilateral) . ,049 

N 21 21 

Nivel de 
competitividad 

Coeficiente de 
correlación 

,435* 1,000 

Sig. (bilateral) ,049 . 

N 21 21 

Nota: Esta es la prueba de hipótesis 

Lo encontrado del valor de p= 0,049 < 0,05 de alfa. Se acepta la hipótesis 

alternativa (Ha), por tanto, el acceso al financiamiento incide 

significativamente en el nivel de competitividad de la Asociación de 

Comerciantes Vendedores de Calzado de Ayaviri – 2023.  
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4.3. DISCUSIÓN DE RESULTADOS 

Tomando los resultados alcanzados en la investigación, los comerciantes 

consideran que contar con los documentos como el RUC, licencia de 

funcionamiento y emitir comprobantes va a facilitar el acceso al 

financiamiento, pero muchos comerciantes no cuentan con la 

documentación de formalización, además indican que el nivel de ventas es 

razonable para cumplir con los pagos si acceden a un préstamo, pero 

consideran que las tasas de interés son altas, a pesar de eso se obtendrían 

el préstamo porque lo necesitan. La asociación no tiene una estrategia 

definida para mejorar el negocio, sin embargo, considera que es crucial 

acceder al financiamiento, es importante tener precios justos y manejar una 

estrategia de marketing para las ventas y mejorar el nivel de competitividad 

empresarial. 

Según Peralta & Peralta (2022), los proveedores y las deudas devengadas 

son las principales fuentes de pasivo corriente para las PYME de Azuay. 

Aunque priorizan el acceso a la financiación a largo plazo, se ven obligadas 

a recurrir al endeudamiento a corto plazo, como préstamos personales y 

empresariales, debido a su incapacidad para satisfacer los requisitos 

mencionados. Por otro lado Avila (2020), la mayoría de las pequeñas y 

medianas empresas (PYME) se enfrentarán a multitud de retos cuando 

intenten obtener financiación de los bancos si se abstienen de formalizarse. 

Además, es fundamental tener en cuenta que las solicitudes de préstamo 

se ven influidas por la formalización. En consecuencia, no pueden 

presentar recibos de pago de la mayoría de sus actividades, carecen de 

una organización adecuada y no conocen bien la normativa fiscal, sin 
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embargo Moreyra & Ortiz (2020), indica que el crédito facilita la adquisición 

de activos fijos, estimula la producción y genera empleo, permitiendo así la 

entrada en los mercados extranjeros. Sin embargo, algunas empresas no 

pueden utilizar eficazmente el crédito debido a obstáculos financieros o a 

la falta de cultura financiera. También sugieren que el gobierno es crucial 

para la disponibilidad de financiación a través de políticas públicas y planes 

de mejora, que permiten a las empresas aumentar la productividad y 

establecer una posición más sólida en el mercado, se concuerda con 

Espinola & Garcia (2020), que los microempresarios cuyas empresas no 

podían obtener crédito se ralentizaron, pero las microempresas que sí 

consiguieron financiación pudieron seguir creciendo porque aumentó su 

liquidez corriente, aceleró la rotación de inventarios, aumentó el 

rendimiento de los activos y elevó los ingresos y los beneficios a sus niveles 

más altos, en el mismo sentido Flores (2020), utilizan sus ahorros 

personales, así como financiación interna y externa. Posteriormente, 

obtienen financiación a través de compañías financieras y financiación 

bancaria. En algunos casos, cuando no consiguen financiación a través de 

las financieras, recurren a los prestamistas. Predomina la financiación a 

corto plazo. 
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CONCLUSIONES 

PRIMERA. -  Se determinó la incidencia del acceso al financiamiento en el 

desarrollo empresarial de la Asociación de Comerciantes 

Vendedores de Calzado de Ayaviri – 2023, de acuerdo a los 

resultados, los comerciantes consideran importante acceder al 

financiamiento, sin embargo una gran parte no cuentan con los 

documentos básicos, lo cual les descalifica para acceder a los 

préstamos bancarios, lo cual les afecta en el desarrollo 

empresarial de los comerciantes, esto indica que el acceso al 

financiamiento tiene una incidencia significativa con un 61.9% en 

el desarrollo empresarial de la Asociación de Comerciantes 

Vendedores de Calzado de Ayaviri – 2023. 

SEGUNDA. -  Se demostró la incidencia del acceso al financiamiento en el 

crecimiento empresarial de la Asociación de Comerciantes 

Vendedores de Calzado de Ayaviri – 2023, ya que el acceso al 

financiamiento es limitado para los comerciantes, les afecta en el 

crecimiento empresarial, de ahí que el crecimiento es lento. 

TERCERA. -  Se identificó la incidencia del acceso al financiamiento en el nivel 

de competitividad de la Asociación de Comerciantes Vendedores 

de Calzado de Ayaviri – 2023, el acceso al financiamiento lo tienen 

sólo un grupo de comerciantes ha diferencia en el nivel de 

competitividad con otros comerciantes que no tienen acceso a los 

créditos. 
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RECOMENDACIONES 

PRIMERA. -  Implementar un programa integral de capacitación y 

asesoramiento en gestión documental y requisitos financieros 

para los miembros de la Asociación, facilitando así su 

elegibilidad para los préstamos bancarios y mejorando su 

acceso al financiamiento necesario para su desarrollo 

empresarial. 

 

SEGUNDA. - Tomar los servicios de un personal con conocimiento en 

formalización, a fin de que realice los tramites documentarios 

como obtener RUC, licencia de funcionamiento y otros para 

poder acceder a los créditos con la intención de crecimiento 

empresarial de la Asociación de Comerciantes Vendedores de 

Calzado de Ayaviri. 

 

TERCERA. - Solicitar el apoyo a la Municipalidad implementar un programa 

de formación y apoyo en gestión financiera y preparación de 

documentación para que todos los comerciantes puedan 

acceder a financiamiento, nivelando así la competitividad dentro 

de la Asociación. 
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APÉNDICE 1. MATRIZ DE CONSISTENCIA 

ACCESO AL FINANCIAMIENTO Y SU INCIDENCIA EN EL DESARROLLO EMPRESARIAL DE LA ASOCIACIÓN DE 

COMERCIANTES VENDEDORES DE CALZADO DE AYAVIRI – 2023 

 

 



 

APÉNDICE 2. INSTRUMENTOS 

Cuestionario 

Instrucciones: Responda sólo una de todas las opciones que figuran, tal como 

se señala en la leyenda siguiente: 

Preguntas Si No 

¿Ud. cuenta con Registro Único de Contribuyentes (RUC)?     

¿Ud. cuenta con licencia de funcionamiento?     
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