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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion denominado: Planificacion financieray su relacion con
el crecimiento empresarial de los comerciantes del Mercado Modelo del distrito de San Sebastian,
periodo 2024, donde su objetivo principal fue Determinar la relacion entre la planificacion
financiera y el crecimiento empresarial de los comerciantes del Mercado Modelo del distrito de
San Sebastian, periodo 2024. El tipo de investigacion es aplicada, y el nivel de investigacion es
descriptivo-correlacional, la poblacion estuvo constituida por 54 comerciantes que operan en el
Mercado Modelo del distrito de San Sebastian, como técnica se utiliz6 la encuesta y su respectivo
instrumento cuestionario el cual estuvo conformado por 20 preguntas relacionados a las variables
de estudio, para el procesamiento de los datos recolectados se empled el sistema SPSS, donde se
tabuld y se ordend la informacién mediante gréficos y tablas estadisticos, se llegd a la siguiente
conclusion: Se logr6 cumplir con el objetivo de Determinar la relacion entre la planificacion
financiera y el crecimiento empresarial de los comerciantes del Mercado Modelo del distrito de
San Sebastian, periodo 2024. Se concluye que la planificacién financiera presenta una relacion
positiva y significativa con el crecimiento empresarial de los comerciantes del Mercado Modelo
del distrito de San Sebastian. Los resultados obtenidos evidencian que la adecuada gestion de los
recursos financieros, acompafiada de una proyeccion realista de ingresos y gastos, contribuye al

fortalecimiento de la estabilidad econémica y a la consolidacion del negocio en el mercado local.

Palabras clave: Planificacion financiera, Crecimiento empresarial, Presupuestacion,

Gestion de recursos, Competitividad.



ABSTRACT

The present research work called: Financial planning and its relationship with the business
growth of the merchants of the Mercado Modelo in the district of San Sebastian, period 2024,
where its main objective was to determine the relationship between financial planning and business
growth of the merchants of the Mercado Modelo in the district of San Sebastian, period 2024. The
type of research is applied, and the level of research is descriptive-correlational, the population
consisted of 54 merchants who operate in the Mercado Modelo in the district of San Sebastian, as
a technique the survey and its respective questionnaire instrument were used, which consisted of
20 questions related to the study variables, for the processing of the collected data, the SPSS system
was used, where the information was tabulated and ordered through statistical graphs and tables,
the following conclusion was reached: The objective of determining the relationship between
financial planning and business growth of the merchants of the Mercado Modelo in the district of
San Sebastian, period 2024 was achieved. It is concluded that financial planning has a positive and
significant relationship with the business growth of merchants at the Mercado Modelo in the
district of San Sebastian. The results show that proper management of financial resources,
accompanied by realistic projections of income and expenses, contributes to strengthening

economic stability and consolidating business in the local market.

Keywords: Financial planning, Business growth, Budgeting, Resource management,

Competitiveness.
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INTRODUCCION

El presente trabajo de investigacion titulado: “PLANIFICACION FINANCIERA Y SU
RELACION CON EL CRECIMIENTO EMPRESARIAL DE LOS COMERCIANTES DEL
MERCADO MODELO DEL DISTRITO DE SAN SEBASTIAN, PERIODO 2024”,
investigacion que tiene como objetivo principal “Determinar la relacion entre la planificacion
financiera y el crecimiento empresarial de los comerciantes del Mercado Modelo del distrito de
San Sebastian, periodo 2024”.

Para llegar a solucionar la problematica, cumplir y contrastar los objetivos e hipotesis
planteadas respectivamente en el trabajo de investigacion, se desarrollé los siguientes capitulos:

CAPITULO I: Planteamiento del problema - En este capitulo se expone: Situacion
Problematica, Formulacién del Problema, Problema  General,  Problemas  Especificos,
Justificacion de la investigacion, Objetivos de la Investigacion, Objetivo General y Objetivos
Especificos.

CAPITULO II: Marco Teorico Conceptual - Este capitulo comprende: Bases Tedricas,
Marco Conceptual (palabras claves) y Antecedentes empiricos de la investigacion.

CAPITULO I1I: Hipotesis General y Variables - Este capitulo comprende: Hipotesis,
Hipdtesis general, Hipotesis especificas, Identificacion de variables e indicadores vy
Operacionalizacion de variables.

CAPITULO 1V: Disefio Metodoldgico - Este capitulo comprende: Ambito de estudio:
localizacion politica y geografica, Tipo y nivel de Investigacion, Unidad de anélisis, Poblacion de
estudio, Tamafio de muestra, Técnicas de seleccion de muestra, Técnicas de recoleccion de
informacion, Técnicas de anélisis e interpretacion de la informacion y Técnicas para demostrar la

verdad o falsedad de las hipdtesis planteadas.



xii

CAPITULO V: Resultados y Discusion - Este capitulo comprende: Procesamiento,
andlisis, interpretacion y discusion de resultados, Pruebas de hipotesis y Presentacion de
resultados.

Conclusiones y Recomendaciones - Se establece las conclusiones y recomendaciones

propuestas a la presente investigacion.



CAPITULO I
PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
1.1 Situacion problemética

La planificacion financiera constituye una herramienta esencial para el desarrollo y
sostenibilidad de las empresas en el &mbito mundial, nacional y local. En el contexto peruano, la
capacidad de las organizaciones para crecer y mantenerse competitivas esta directamente
vinculada con la adecuada administracion y planificacion de sus recursos financieros. Esta realidad
se refleja especialmente en mercados locales como el Mercado Modelo del distrito de San
Sebastian, donde los comerciantes juegan un papel fundamental en la dinamizacion de la economia
local y en la generacion de empleo.

A pesar de su importancia, en este mercado se ha identificado que un alto porcentaje de
comerciantes enfrenta dificultades para lograr un crecimiento empresarial sostenido y rentable.
Estas dificultades se evidencian en la falta de diversificacion de productos y servicios,
estancamiento en los ingresos, capacidad limitada para expandirse a nuevos mercados y
deficiencias para afrontar eventos econémicos imprevistos. La causa principal de esta
problemaética es una deficiente planificacion financiera, manifestada en la ausencia de estrategias
claras para la gestion eficiente de recursos, insuficiencia en el acceso a fuentes de financiamiento
adecuadas, y poca inversion en infraestructura y capital de trabajo.

Entre las causas que perpetlan esta problematica destacan las deficiencias en el
conocimiento financiero de los comerciantes, la carencia de asesoria especializada, las barreras
para acceder a créditos formales y la falta de una cultura financiera consolidada en la mayoria de

los negocios del mercado. Estos factores limitan la capacidad de los comerciantes para aprovechar



oportunidades de crecimiento y fortalecimiento competitivo en un entorno cada vez mas dinamico
y exigente.

Si esta situacion persiste, las consecuencias negativas afectardn la rentabilidad y la
sostenibilidad de los negocios, poniendo en riesgo la continuidad de muchas actividades
comerciales, provocando la pérdida de empleos y afectando adversamente el desarrollo econémico
y social del distrito. Asimismo, la limitada capacidad de crecimiento empresarial restringe la
posibilidad de mejorar la calidad de vida de los comerciantes y la comunidad que depende de estas
actividades.

Por ello, resulta imprescindible investigar la relacion entre la planificacion financiera y el
crecimiento empresarial de los comerciantes del Mercado Modelo del distrito de San Sebastian,
periodo 2024, con el fin de identificar factores clave que inciden en esta relacion y proponer
estrategias y acciones que contribuyan a mejorar la gestién financiera, promover el crecimiento
economico y favorecer el desarrollo sostenible local.

1.2 Formulacion del problema
1.2.1 Problema General
¢Qué relacion existe entre la planificacion financiera y el crecimiento empresarial de los
comerciantes del Mercado Modelo del distrito de San Sebastian, periodo 2024?
1.2.2 Problemas Especificos

a) ¢Qué relacion existe entre la formulacion y presupuestacion financiera y el crecimiento
financiero de los comerciantes del Mercado Modelo del distrito de San Sebastian, periodo 2024?

b) ¢Que relacion existe entre la gestion de recursos y estrategias de financiamiento y el
crecimiento comercial y de mercado de los comerciantes del Mercado Modelo del distrito de San

Sebastian, periodo 2024?



c) ¢Qué relacidn existe entre la evaluacion y el control financiero y el fortalecimiento
organizacional y la competitividad de los comerciantes del Mercado Modelo del distrito de San
Sebastian, periodo 2024?

1.3 Justificacion de la investigacion
1.3.1 Justificacién Practica

Esta investigacion facilitara un diagndstico actualizado sobre la influencia de la
planificacion financiera en el crecimiento empresarial de los comerciantes, sirviendo como base
para disefiar estrategias que mejoren la gestion financiera, faciliten el acceso a fuentes de
financiamiento y promuevan un crecimiento sostenible. Los resultados seran valiosos para los
comerciantes, autoridades locales y entidades promotoras del desarrollo econémico, favoreciendo
politicas de apoyo adaptadas a las necesidades detectadas.

1.3.2 Justificacién Teodrica

La presente investigacion contribuye al fortalecimiento del cuerpo tedrico sobre la gestion
financiera y el crecimiento empresarial, campos que constituyen pilares fundamentales en la
administracién de empresas y el desarrollo econémico. Aunque existe abundante literatura que
destaca la importancia de una adecuada planificacion financiera para el éxito empresarial, ain
persiste una brecha de conocimiento respecto a su aplicacion especifica en microempresas y
comerciantes de mercados locales, especialmente en el contexto del Mercado Modelo del distrito
de San Sebastian. El estudio permitird profundizar en la comprension de como la planificacion
financiera incide en el crecimiento empresarial en este contexto particular, aportando evidencias
empiricas y ampliando los marcos conceptuales vigentes, lo que favorecera futuras investigaciones

y el desarrollo académico en el area.



1.4 Delimitacién de la investigacion
1.4.1 Delimitacion Espacial
El presente trabajo de investigacion se realizd en el Mercado Modelo del distrito de San
Sebastian.
1.4.2 Delimitacion Temporal
El trabajo de investigacion se realiz6 dentro del periodo 2024.
1.5 Objetivos de la investigacion
1.5.1 Objetivo General
Determinar la relacién entre la planificacion financiera y el crecimiento empresarial de los
comerciantes del Mercado Modelo del distrito de San Sebastian, periodo 2024.
1.5.2 Objetivos Especificos
a) Determinar la relacion entre la formulacion y presupuestacion financiera y el
crecimiento financiero de los comerciantes del Mercado Modelo del distrito de San
Sebastian, periodo 2024.
b) Determinar la relacion entre la gestion de recursos y estrategias de financiamiento y el
crecimiento comercial y de mercado de los comerciantes del Mercado Modelo del
distrito de San Sebastian, periodo 2024.
c) Determinar la relacion entre la evaluacion y el control financiero y el fortalecimiento
organizacional y la competitividad de los comerciantes del Mercado Modelo del distrito

de San Sebastian, periodo 2024.



CAPITULO I
MARCO TEORICO CONCEPTUAL
2.1 Bases tedricas
2.1.1 Planificacion Financiera

La planificacion financiera se puede definir como un proceso integral y detallado que
consiste en la elaboracion de un plan o presupuesto financiero para una empresa, con el objetivo
de coordinar y gestionar eficazmente los recursos econémicos disponibles y necesarios para
alcanzar metas y objetivos especificos a corto, mediano y largo plazo. Este proceso implica
analizar la situacion financiera actual, elaborar proyecciones como ventas, ingresos y activos, y
definir estrategias de inversion, financiacién y operacion para garantizar la viabilidad, rentabilidad
y crecimiento sostenible de la organizacion. (Quintero Pedraza, 2009)

Autores como Stephen et al. (1996) la conceptualizan como la declaracion de intenciones
futuras considerando el crecimiento esperado, interaccion entre inversion y financiacion,
prevencion de sorpresas y factibilidad de objetivos. Weston (2006) resalta la importancia de
proyectar ventas e ingresos apoyandose en estrategias alternativas, mientras que Brealey y Myer
(1994) la consideran un analisis de las decisiones de inversion y financiacion y su comparacion
con objetivos establecidos. De forma practica, la planificacion financiera ayuda a anticipar
necesidades de recursos, gestionar el flujo de caja, mitigar riesgos y maximizar la rentabilidad
empresarial. Ademas, se estructura en fases que incluyen establecer objetivos, recopilar datos,
analizar informacion, y controlar y ajustar las acciones financieras para mantener la empresa en
ruta hacia sus objetivos. (Quintero Pedraza, 2009)

La planificacion financiera es fundamental para el buen funcionamiento y la supervivencia

de la empresa, apoyandose en tres elementos clave:



e La planificacion del efectivo, que implica elaborar presupuestos de caja para
asegurar que la empresa cuente con el nivel adecuado de efectivo; sin ello, la
empresa esta expuesta a riesgos, independientemente de las utilidades que pueda
tener. (Quintero Pedraza, 2009)

e La planificacion de utilidades, que se deriva de estados financieros pro forma,
anticipando ingresos, activos, pasivos y capital social. (Quintero Pedraza, 2009)

e Lautilidad de los presupuestos de caja y estados pro forma no sélo para el control
interno, sino también como requerimientos ante prestamistas actuales y futuros.

(Quintero Pedraza, 2009)

El objetivo principal de la planificacién financiera es minimizar riesgos, aprovechar
oportunidades y gestionar adecuadamente los recursos financieros, anticipando las necesidades de
dinero y su aplicacién para obtener la maxima seguridad y rendimiento. La administracién
moderna utiliza el sistema presupuestario como la herramienta mas importante para alcanzar estos
objetivos, facilitando una coordinacion general eficiente del funcionamiento empresarial.
(Quintero Pedraza, 2009)
2.1.1.1 Formulacion y Presupuestacion Financiera

El presupuesto financiero es una herramienta de planificacidén que consiste en la prediccion
y estimacion detallada de los ingresos y gastos que tendrd una empresa durante un periodo
determinado, generalmente a corto y largo plazo. Su propdsito principal es medir la rentabilidad
del negocio, facilitar la adecuada gestion del flujo de efectivo y apoyar la toma de decisiones
estratégicas para lograr los objetivos organizacionales. (Sy Corvo, 2022)

Este presupuesto incluye, entre otros, un saldo detallado, el presupuesto del flujo de

efectivo y las fuentes de ingresos y gastos. La evaluacion puede realizarse con diferentes



frecuencias, como mensual, trimestral o anual, segln las necesidades de la empresa. Ademas, el
presupuesto financiero es vital para mantener informados a los accionistas y a otros miembros de
la organizacion sobre el desempefio econémico y para comparar los resultados reales con las
proyecciones, permitiendo hacer los ajustes necesarios que impulsen el crecimiento y la eficiencia
del negocio. (Sy Corvo, 2022)

2.1.1.1.1 Elaboracion de presupuestos anuales o periodicos

Los presupuestos son herramientas esenciales en la gestion empresarial que permiten
planificar, controlar y optimizar el uso de los recursos financieros de una organizacion. Se definen
como planos financieros detallados que estiman los ingresos, gastos y otras variables financieras
para un periodo especifico, y pueden incluir presupuestos de ventas, gastos operativos, inversiones,
entre otros. (Urrego Berrio, 2024)

Los presupuestos desempefian un papel fundamental en la gestion financiera de las
organizaciones al establecer metas financieras claras y detalladas que guian las actividades
empresariales y facilitan la toma de decisiones informadas y eficientes. (Urrego Berrio, 2024)

Los principales objetivos de los presupuestos son:

¢ Planificacion Financiera: Facilitan la planificacion financiera al establecer metas a
corto y largo plazo, permitiendo identificar las necesidades de financiamiento y
desarrollar estrategias para alcanzar dichos objetivos. (Urrego Berrio, 2024)

e Control y Evaluacion del Desempefio: Sirven como una herramienta de control,
permitiendo comparar los resultados reales con los presupuestados, identificar
desviaciones y tomar medidas correctivas para mejorar la eficiencia operativa.

(Urrego Berrio, 2024)



e Asignacion Eficiente de Recursos: Facilitan la asignacion optima de los recursos,
estableciendo prioridades que maximizan la rentabilidad y minimizan el
desperdicio. (Urrego Berrio, 2024)

e Ademas, los presupuestos permiten coordinar las actividades entre diferentes areas
de laempresa, asegurando que todos los departamentos trabajen alineados hacia los
objetivos globales. De esta forma, el presupuesto es una herramienta clave para la
gestion financiera, el control operativo y la consecucién del éxito empresarial a
largo plazo. (Urrego Berrio, 2024)

2.1.1.1.2 Proyeccion de ventas e ingresos

En el contexto empresarial actual, caracterizado por su constante transformacién, resulta
imprescindible que las organizaciones proyecten con precisién sus ventas e ingresos futuros.
Contar con una vision clara y fundamentada de los flujos econémicos venideros permite a las
empresas tomar decisiones acertadas en cuanto a la asignacion eficiente de recursos, la elaboracion
de presupuestos y la planificacion estratégica integral. (FasterCapital, 2025)

Las técnicas de proyeccion de ventas e ingresos comprenden un conjunto de métodos
utilizados para estimar los ingresos y beneficios futuros de una empresa. Estas herramientas son
fundamentales para la planificacion financiera y la toma de decisiones estratégicas, ya que
permiten anticipar las necesidades y oportunidades del negocio. Las proyecciones efectivas se
fundamentan en multiples variables, entre las que destacan los datos historicos, estudios de
mercado, modelos financieros, comportamientos del consumidor y las estrategias comerciales
implementadas. Algunos enfoques aplicados combinan estas variables para obtener estimaciones

mas certeras y confiables. (FasterCapital, 2025)



Una de las metodologias mas consistentes para proyectar ventas e ingresos consiste en el
analisis de tendencias y datos histdricos. Mediante el estudio detallado de la informacion previa
sobre ingresos y ventas, las empresas pueden identificar patrones recurrentes, fluctuaciones
estacionales y tendencias de crecimiento que se han manifestado a lo largo del tiempo. Estos datos
aportan informacion relevante sobre el comportamiento del mercado, la respuesta de los clientes y
la efectividad de las estrategias comerciales, permitiendo asi generar proyecciones fundamentadas
que contribuyente a planificar el futuro financiero de manera informada. (FasterCapital, 2025)
2.1.1.2 Gestion de Recursos y Estrategias de Financiamiento

La gestion financiera consiste en planificar, organizar, dirigir y controlar los recursos
econdmicos de una empresa con el objetivo de asegurar su rentabilidad y sostenibilidad. Esta
disciplina no solo abarca la administracion eficiente del presupuesto, sino también la capacidad
para anticipar y responder a las fluctuaciones del mercado y los retos econémicos. Entre sus
funciones principales destaca la elaboracion de presupuestos, herramienta fundamental que
permite fijar metas financieras, estimar ingresos y egresos, y controlar el desempefio econémico
de la organizacion. Un presupuesto bien disefiado brinda a la empresa una vision clara de su
situacion financiera presente y facilita la planificacion estratégica futura, por lo que es esencial
dedicar esfuerzos a su creacion con base en andlisis realistas. (Santos, 2025)

2.1.1.2.1 Manejo del capital de trabajo

El capital de trabajo es un indicador esencial que mide la liquidez, la eficiencia y el estado
financiero general de una empresa. Aunque una empresa pueda contar con numerosos activos y
ser rentable, podria carecer de liquidez si sus activos no son facilmente convertibles en efectivo.

Este indicador refleja el equilibrio entre los recursos a corto plazo disponibles y las obligaciones
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inmediatas de la empresa. Incluye la gestion de inventarios, el manejo de cuentas por cobrar, la
recaudacion de ingresos y los pagos a proveedores. (Sy Corvo, 2022)

El capital de trabajo es considerado uno de los indicadores mas confiables, ya que muestra
el monto que quedaria si la empresa utilizara todos sus activos corrientes para cubrir sus pasivos
corrientes. Cuanto mayor sea el capital de trabajo disponible, menor sera la presion financiera que
enfrentard la empresa. Un uso fundamental del capital de trabajo es la administracion del
inventario, ya que cuanto mas tiempo este permanezca almacenado, mayor seré el tiempo que el
capital se mantenga inmovilizado dentro de la organizacidn. Este indicador es vital para evaluar la
capacidad operativa a corto plazo de la empresa y su estabilidad financiera. (Sy Corvo, 2022)
2.1.1.2.2 Acceso y gestion de fuentes de financiamiento

El financiamiento empresarial se refiere a la obtencion de los recursos econdmicos
necesarios para asegurar el funcionamiento, crecimiento y desarrollo de una empresa. Estos fondos
pueden provenir de diversas fuentes, tales como inversiones de capital, préstamos bancarios,
aportes propios o fondos de capital de riesgo. Su principal objetivo es garantizar que la empresa
cuente con los recursos suficientes para operar de manera eficiente, expandirse, invertir en nuevas
tecnologias y mantener una situacion financiera estable. (YEM Soluciones Integrales, 2023)

Una de las funciones mas relevantes del financiamiento es facilitar el crecimiento
empresarial, ya que muchas oportunidades de expansion requieren inversiones significativas en
mercados, tecnologia y talento humano. Sin acceso adecuado a financiamiento, estas
oportunidades podrian quedar desaprovechadas, limitando asi el potencial de desarrollo de la
empresa. Ademas, el financiamiento contribuye a manejar la liquidez y el flujo de efectivo,
ayudando a la empresa a enfrentar fluctuaciones en ingresos y gastos y cumplir puntualmente con

sus obligaciones financieras. (YEM Soluciones Integrales, 2023)
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2.1.1.2.3 Administracion del flujo de caja

El flujo de caja, también conocido como cash flow, representa el movimiento de entradas
y salidas de efectivo dentro de una empresa durante un periodo determinado. Este concepto abarca
no solo los ingresos generados por las operaciones comerciales, sino también los disefios
relacionados con gastos operativos, inversiones y actividades de financiamiento. Un flujo de caja
positivo indica que la empresa esta generando més efectivo del que consume, lo cual es un signo
de buena salud financiera y capacidad para cubrir sus obligaciones diarias, como el pago de salarios
y proveedores. Por el contrario, un flujo negativo puede indicar posibles problemas de liquidez
que requieren atencién. (Candamil, 2025)

La adecuada gestion del flujo de caja es fundamental para garantizar la liquidez, facilitar
la planificacion financiera, evaluar la viabilidad del negocio y apoyar la toma de decisiones
estratégicas. Ademas, un buen manejo del flujo de caja contribuye a atraer inversionistas y asegurar
fuentes de financiamiento, siendo una herramienta clave para analizar la rentabilidad real,
gestionar crisis financieras, disefiar presupuestos y detectar areas de mejora en la empresa.
(Candamil, 2025)
2.1.1.3 Evaluacion y Control Financiero

El control financiero de una empresa es el proceso de planificar, organizar, dirigir y
supervisar las actividades financieras con el propésito de maximizar la rentabilidad y garantizar la
estabilidad econdmica a largo plazo. Este proceso va mas alla de la mera contabilidad diaria, ya
que incluye la formulacion de estrategias financieras que afectan el futuro econdémico de la
organizacion, asi como la gestion detallada de ingresos, egresos, capital y activos. (Dobafio, 2024)

El control financiero busca optimizar los recursos disponibles, reducir costos, gestionar

inversiones de forma inteligente y mitigar riesgos financieros. Ademas, permite detectar desvios



12

respecto a los planes financieros establecidos y hacer ajustes oportunos para mantener la salud
financiera de la empresa. Su implementacion adecuada es esencial para la estabilidad, crecimiento
y adecuada toma de decisiones en las organizaciones. (Dobafio, 2024)

Entre sus objetivos principales se encuentran asegurar la viabilidad financiera, maximizar
la rentabilidad, controlar los flujos de caja, cumplir normativas, apoyar la toma de decisiones y
fomentar la transparencia y responsabilidad empresarial. (Dobafio, 2024)
2.1.1.3.1 Evaluacion del desempefio financiero mediante indicadores

La evaluacion del desempefio financiero consiste en un proceso continuo mediante el cual
una empresa analiza como esta utilizando sus recursos para alcanzar la eficiencia econémica y
maximizar sus beneficios. Esta evaluacion es esencial para determinar si se cumplen los objetivos
financieros, enfocandose en la rentabilidad y en el impacto de las actividades que generan
resultados econdmicos. (Prieto, 2023)

Independientemente del tamafio o sector de la empresa, esta evaluacion puede realizarse
interna 0 externamente, apoyandose en informes elaborados por auditores y en sistemas de
medicién del desempefio como indicadores clave de desempefio (KPI), presupuestos, analisis de
variaciones y datos segmentados. Su finalidad es proporcionar a la direccion informacion valiosa
que permita tomar decisiones estratégicas para mejorar el rendimiento econémico y financiero del
negocio. Ademas, esta evaluacion es clave para optimizar la asignacion de recursos, minimizar
costos y asegurar el uso 6ptimo del capital, contribuyendo asi al éxito y sostenibilidad a largo plazo
de la empresa. (Prieto, 2023)
2.1.1.3.2 Seguimiento del cumplimiento de planes financieros

El seguimiento del cumplimiento de planes financieros es una fase esencial dentro del

proceso de planificacion financiera empresarial que permite evaluar si se estan alcanzando los
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objetivos fijados y si la ejecucion del plan esté siendo efectiva. Este seguimiento implica el control
continuo y regular del avance mediante indicadores clave de desempefio (KPI) financieros,
revisiones periddicas y ajustes necesarios para mantener el rumbo hacia las metas propuestas.
(Dobario, 2024)

Por tanto, el seguimiento del cumplimiento de planes financieros es un proceso activo y
continuo que posibilita la evaluacion constante del avance, la deteccion de problemas a tiempo y
la toma de decisiones correctivas para alinear la ejecucion con la planificacion inicial,
consolidando asi la salud financiera del negocio y su crecimiento sostenible. (Dobafio, 2024)
2.1.2 Crecimiento Empresarial

El crecimiento empresarial se define como el proceso mediante el cual una empresa
implementa diversas estrategias para mejorar y expandir sus operaciones, con el objetivo de
alcanzar el éxito conforme a sus metas y necesidades actuales. Este crecimiento puede manifestarse
a través del incremento en los ingresos, ya sea por la venta de mas productos o por la prestacion
de mas servicios. (Rodrigues, 2024)

La importancia del crecimiento radica en su capacidad para aumentar la rentabilidad del
negocio, aprovechar nuevas oportunidades de mercado, expandir la oferta de productos o servicios
a nuevos territorios y responder a las exigencias del mercado. Asimismo, el crecimiento contribuye
a incrementar la participacion en el mercado y fortalecer la marca, estimulando la innovacion y
diferenciacion frente a la competencia. Ademas de estos beneficios economicos, el crecimiento
empresarial también favorece la captacion y retencion de talento, mejora las condiciones laborales

y abre la puerta al desarrollo de nuevos productos y expansion geografica. (Rodrigues, 2024)
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El crecimiento empresarial es un proceso planificado y evaluado cuidadosamente que
contempla varias fases claves para el éxito sostenido. Estas fases pueden describirse de la siguiente
manera:

e Definicién de Objetivos: Establecer metas claras que pueden ser maltiples y con
diferentes enfoques, tales como expandirse a nuevos mercados, aumentar la
facturacion o reducir costos. Los objetivos deben ser SMART (especificos,
medibles, alcanzables, realistas y temporizables). (Esan Business, 2016)

e Establecimiento de Tiempos: Determinar plazos claros en el corto, mediano y largo
plazo para alcanzar los objetivos planteados. (Esan Business, 2016)

e Planificacion y Acciones: Definir estrategias que permitan cumplir con los

objetivos determinados. (Esan Business, 2016)

Para lograr un crecimiento sostenido, la empresa debe realizar un analisis riguroso del
mercado y de sus capacidades internas para entender riesgos y oportunidades, asi como evaluar la
competencia. Ademas, es fundamental contar con recursos econoémicos suficientes para financiar
el crecimiento y validar los anlisis mediante la consulta con expertos del sector. (Esan Business,
2016)

Estrategias de crecimiento empresarial

Entre las principales estrategias para lograr el crecimiento empresarial se encuentran las
siguientes:

e Politica de precios: Consiste en implementar una estrategia de precios agresivos
para ganar cuota de mercado frente a la competencia, mediante precios bajos
sostenibles por un tiempo, lo cual requiere la minimizacion de gastos y el uso de

métodos econdmicos eficientes. (Esan Business, 2016)
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e Incremento de la produccion: Implica invertir en recursos humanos mediante
nuevas contrataciones y en infraestructura, acompafiado por una planificacion clara
para evitar riesgos financieros excesivos. La inversion en tecnologia es clave para
potenciar el crecimiento con costes controlados. (Esan Business, 2016)

e Desarrollo de nuevos productos: La innovacion tecnoldgica permite crear
productos o servicios nuevos o mejorados que amplian la oferta actual o abren
nuevas oportunidades de negocio. (Esan Business, 2016)

e Publicidad: Incrementar la cuota de mercado y los ingresos mediante camparas de
marketing y comunicacion efectiva. (Esan Business, 2016)

e Adgquisiciones y fusiones: Esta estrategia consiste en acelerar el crecimiento
empresarial mediante la compra o fusion con otras empresas, facilitando la

expansion y fortalecimiento en el mercado. (Esan Business, 2016)

Estas estrategias, combinadas adecuadamente, permiten a las empresas adaptarse y crecer
en un entorno competitivo de manera sostenida y eficiente.

Diferencias entre crecimiento y desarrollo empresarial

Aungue ambos conceptos se refieren a la evolucion de una empresa a lo largo del tiempo,
el crecimiento y el desarrollo empresarial se enfocan en distintos aspectos de esta transformacion.
El crecimiento empresarial esta centrado en indicadores cuantitativos y econdmicos, tales como el
aumento del volumen de activos, las utilidades, la rentabilidad, las ventas y la productividad. Estos
elementos reflejan la eficiencia y el desempefio econémico de la empresa. (Rodrigues, 2024)

Por otro lado, el desarrollo empresarial abarca aspectos cualitativos, incluyendo la
experiencia y satisfaccion de los trabajadores, los valores y la cultura organizacional, la ética

empresarial, la filosofia corporativa y el crecimiento personal dentro de la empresa. Este enfoque
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busca consolidar una base solida para el crecimiento econdmico a través de mejoras continuas en
la estructura y el ambiente empresarial. (Rodrigues, 2024)

Ambos conceptos estan interrelacionados, ya que un crecimiento sostenido depende en
gran medida del desarrollo interno de la empresa. La falta de atencidn a los aspectos cualitativos
puede limitar la capacidad de la organizacién para optimizar su crecimiento econémico y
estratégico en el mercado. (Rodrigues, 2024)

2.1.2.1 Crecimiento Financiero

El crecimiento financiero es un aspecto fundamental para el éxito de cualquier empresa, ya
que implica un aumento continuo en ingresos, rentabilidad y estabilidad financiera. Comprender
los factores que contribuyen al crecimiento financiero es clave para que las empresas puedan tomar
decisiones informadas y desarrollar estrategias efectivas. (FasterCapital, 2025)

Entre los factores mas relevantes que influyen en el crecimiento financiero se encuentran:

e Factores econOmicos: Las condiciones macroecondmicas, tales como el
crecimiento del PIB, la inflacién, las tasas de interés y los patrones de consumo,
afectan de manera significativa el desempefio financiero de las empresas. En
periodos de expansién econdmica, las empresas suelen experimentar mayor
demanda y ventas. (FasterCapital, 2025)

e Gestion financiera eficiente: Incluye la correcta elaboracion de presupuestos, el
control riguroso del flujo de caja, la minimizacién de costos y el disefio de
estrategias de inversién que optimizan los recursos y aumentan la rentabilidad.
(FasterCapital, 2025)

e Analisis del mercado: Comprender las tendencias, las necesidades del consumidor

y la competencia permite identificar oportunidades y desarrollar productos o
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servicios innovadores que fortalezcan la posicion en el mercado. (FasterCapital,
2025)

e Adquisicion y fidelizacion de clientes: Mantener y aumentar la base de clientes es
un motor de crecimiento econémico ya que incrementa ingresos de manera
sostenible. (FasterCapital, 2025)

e Innovacion y adaptabilidad: Adoptar tecnologias emergentes y adaptarse a cambios
en el mercado mejora la eficiencia operativa y permite explorar nuevas fuentes de

ingresos. (FasterCapital, 2025)

Ademas, factores como la innovacion, la transformacion digital, la sostenibilidad y la
responsabilidad social empresarial contribuyen a mantener una salud financiera sélida y un
crecimiento sostenible a largo plazo. (FasterCapital, 2025)
2.1.2.1.1 Tasa de crecimiento de ventas

La tasa de crecimiento de ventas es un indicador financiero que mide el incremento
porcentual de las ventas de una empresa entre dos periodos de tiempo determinados, generalmente
de un afio a otro. Este indicador refleja la velocidad a la que una empresa esta aumentando sus
ingresos por ventas y es esencial para evaluar su desempefio y potencial de expansion. Se calcula
restando las ventas del periodo anterior a las ventas del periodo actual, dividiendo el resultado
entre las ventas del periodo anterior y multiplicando por 100 para obtener un porcentaje. (Coll
Morales, 2024)

Esta tasa es clave para entender como esta evolucionando la demanda de los productos o
servicios, y sirve como base para tomar decisiones estratégicas en la empresa. Sin embargo, un
crecimiento muy rapido también puede traer desafios, como la necesidad de mayor infraestructura

o personal para sostener el ritmo, y un crecimiento negativo o lento podria indicar problemas en
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el mercado o en la gestion del negocio. Por eso, el ratio de crecimiento de ventas da una vision
parcial y debe complementarse con un anélisis mas amplio que incluya la situacion financiera,
operativa y estratégica para tomar decisiones plenamente informadas y equilibradas. (Coll
Morales, 2024)

Comprender la dinamica del crecimiento de las ventas es fundamental para que las
empresas prosperen en mercados competitivos. El crecimiento de las ventas refleja la salud de los
esfuerzos comerciales y funciona como un indicador clave para la planificacion y la prevision
estratégica. Analizar esta métrica permite a una organizacion identificar productos exitosos,
oportunidades prometedoras en nuevos mercados y canales de ventas efectivos, al mismo tiempo
que detecta areas que requieren mejoras. (FasterCapital, 2025)
2.1.2.1.2 Incremento de utilidades netas

Para evaluar la rentabilidad de una empresa, es esencial comprender completamente todo
lo relacionado con su utilidad, ya que esto permite verificar si las decisiones tomadas han sido
adecuadas para continuar con los planos de crecimiento. La utilidad representa el valor obtenido
por la venta de productos o servicios, es decir, la ganancia resultante después de deducir los costos
de produccion. En términos generales, la utilidad es el beneficio econémico que se obtiene
mediante la comercializacion de bienes o servicios. (Martinez Duefias, 2022)

Se distinguen principalmente dos tipos de utilidad: la bruta y la neta. En especifico, la
utilidad neta se refiere a los ingresos que una empresa obtiene tras descontar no solo los costos
directos de produccidn, sino también los gastos asociados como logistica, distribucion, impuestos,
comisiones y otros gastos operativos. Para calcular la utilidad neta, es fundamental conocer todos

los costos fijos vinculados a las operaciones normales del negocio, asi como los impuestos y otros
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cargos recurrentes. Este indicador es clave para que los socios puedan evaluar el rendimiento de
su inversion y la verdadera rentabilidad de la empresa. (Martinez Duefias, 2022)
2.1.2.2 Crecimiento Comercial y de Mercado

El desarrollo comercial es el proceso integral enfocado en impulsar el crecimiento de una
empresa mediante la expansion de su base de clientes y el aumento de las ventas. Este proceso
incluye la identificacion y aprovechamiento de oportunidades de mercado, la creacion e
implementacién de estrategias efectivas de marketing y ventas, ademas del establecimiento de
relaciones sélidas y duraderas con los clientes. En resumen, es el conjunto de acciones y
metodologias orientadas a generar ventas sostenibles ya consolidar la presencia de la empresa en
el mercado. (Empresas Ecuador, 2025)

La importancia del desarrollo comercial radica en su papel crucial para el crecimiento y
éxito empresarial. Entre sus beneficios destacan:

e Incremento de ingresos y ventas.

e Expansion a nuevos mercados y diversificacion de fuentes de ingresos.

e Fortalecimiento de la relacion con los clientes, lo que contribuye a la fidelizacion y
repeticion de compras.

e Diferenciacidn frente a la competencia y consolidacion en el mercado objetivo.

e Sostenibilidad y crecimiento a largo plazo.

A través de estas ventajas, el desarrollo comercial permite que la empresa mantenga una
posicién competitiva solida y aproveche nuevas oportunidades para crecer de forma constante.
(Empresas Ecuador, 2025)

Una adecuada realizacién del crecimiento comercial requiere la aplicacion de estrategias

de marketing eficientes, junto con la mejora de las ventas mediante técnicas efectivas de
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negociacion y comunicacién. En un contexto caracterizado por cambios tecnol6gicos continuos y
condiciones variables del mercado, la capacidad de adaptacion y evolucién resulta fundamental
para que las organizaciones mantengan su relevancia y rentabilidad. (Kippel, 2024)
2.1.2.2.1 Ampliacion de la cartera de clientes
Una cartera de clientes es el conjunto de personas o empresas que adquieren productos o
servicios de un negocio y que generan ingresos para la empresa. Contar con una cartera solida es
esencial para la rentabilidad y el crecimiento empresarial. Incrementar la cartera de clientes es
fundamental para asegurar un crecimiento sostenido del negocio. A medida que la empresa crece,
necesita mayores ingresos para cubrir costos y obtener ganancias. Ademas, una base amplia y
estable de clientes garantiza un flujo constante de ingresos, incluso en situaciones adversas.
(Rodriguez, 2024)
Estrategias para aumentar la cartera de clientes
Para expandir la cartera de clientes se pueden emplear diversas estrategias:
e Conocer al cliente ideal: Investigar y entender las necesidades, deseos y
comportamientos de compra para adaptar la oferta a sus requerimientos especificos.
(Rodriguez, 2024)
e Ofrecer promociones y descuentos: Incentivar la adquisicion y fidelizacion
mediante ofertas atractivas. (Rodriguez, 2024)
e Utilizar marketing digital: Aprovechar redes sociales, email marketing y publicidad
en linea para captar nuevos clientes y generar interés. (Rodriguez, 2024)
e Mejorar la experiencia del cliente: Brindar un excelente servicio para fomentar la

lealtad. (Rodriguez, 2024)
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e Generar referencias: Pedir a clientes satisfechos que recomienden el negocio a sus

contactos. (Rodriguez, 2024)

Uso estratégico de la cartera de clientes
Una gestion eficiente de la cartera permite maximizar las inversiones mediante:

e Segmentacién: Clasificar a los clientes segun su potencial y comportamiento de
compra para personalizar las acciones comerciales y aumentar la rentabilidad.
(Rodriguez, 2024)

e Fidelizacion: Es mas rentable mantener clientes existentes que captar nuevos.
Programas de lealtad, descuentos exclusivos y atencién personalizada son
herramientas clave. (Rodriguez, 2024)

e Diversificacion: Evitar depender de un solo cliente o producto, ampliando la

variedad para reducir riesgos y mejorar la estabilidad financiera. (Rodriguez, 2024)

Automatizacion: Implementar herramientas tecnoldgicas para gestionar la cartera con
mayor eficiencia, mejorar la personalizacion, optimizar la toma de decisiones y aumentar la
rentabilidad. (Rodriguez, 2024)
2.1.2.2.2 Diversificacion de productos/servicios

En un entorno empresarial cada vez mas competitivo y cambiante, la diversificacion de
productos o servicios se ha convertido en una estrategia fundamental para el crecimiento y la
supervivencia de las empresas. Al ampliar la oferta, las compafiias reducen su dependencia de un
Unico mercado, atraen a nuevos clientes y generan ingresos adicionales que fortalecen su posicion

en el mercado. (Abad Del Aguila, 2024)
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Antes de diversificar, es indispensable realizar un analisis exhaustivo del mercado y la
competencia. Esto implica identificar las tendencias emergentes, evaluar las fortalezas y
debilidades de los competidores, estimar la demanda potencial para nuevos productos o servicios
e identificar segmentos del mercado que estén desatendidos. Este diagndstico permite tomar
decisiones informadas sobre qué productos o servicios desarrollar y qué mercados dirigirse. (Abad
Del Aguila, 2024)

Una vez identificadas las oportunidades, es necesario desarrollar nuevos productos o
servicios que se adapten a las necesidades de nuevos segmentos, complementen la oferta actual o
innoven con propuestas completamente nuevas. Es fundamental que estas nuevas ofertas estén
alineadas con la marca y su propuesta de valor para mantener la coherencia y fortalecer la imagen
empresarial. (Abad Del Aguila, 2024)

Otra estrategia clave es la expansion hacia nuevos mercados geogréficos. Esto puede
implicar ingresar a regiones o paises con la oferta existente, adaptar productos para las
particularidades de mercados internacionales o establecer alianzas y adquisiciones con empresas
locales que aporten conocimiento y redes de distribucién. Debido a la complejidad y riesgos
asociados, esta expansion requiere una planificacion rigurosa y un analisis cuidadoso. (Abad Del
Aguila, 2024)

La diversificacion conlleva riesgos que deben gestionarse adecuadamente. Para ello, es
importante priorizar y secuenciar las iniciativas, asignar los recursos financieros y humanos
necesarios, monitorear continuamente el desempefio de los nuevos productos o servicios y
comunicar la estrategia claramente a todos los involucrados. Asi, la empresa puede aumentar sus
probabilidades de éxito y mantener un crecimiento sostenible a largo plazo. (Abad Del Aguila,

2024)
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2.1.2.2.3 Expansion a nuevos segmentos o areas de mercado

Una estrategia de expansion de mercado consiste en identificar y desarrollar nuevos
segmentos para productos o servicios ya existentes, con el objetivo de aumentar la base de clientes
potenciales y mejorar la presencia en el mercado. A diferencia de la diversificacion, que implica
crear nuevas ofertas, esta estrategia se enfoca en ampliar la cobertura y penetracion de productos
vigentes. (Herrera, 2025)

Esta expansion puede lograrse mediante la entrada a nuevas areas geograficas, la captacion
de diferentes grupos demograficos o la exploracion de nuevos canales de distribucion. Para que la
estrategia sea exitosa, es fundamental realizar investigaciones de mercado, analizar la competencia
y anticipar la reaccion de los consumidores ante la entrada en nuevos segmentos. (Herrera, 2025)

Entre los beneficios de implementar una estrategia de expansion de mercado se encuentran
el fortalecimiento y mayor resiliencia de la marca, asi como el aumento de ingresos al llegar a
audiencias mas amplias. Sin embargo, es necesario ejecutar este proceso con cuidado para
controlar los riesgos que implican ingresar a mercados desconocidos. (Herrera, 2025)

Las estrategias de expansion son cruciales para que las empresas mantengan un crecimiento
sostenido, especialmente cuando los mercados actuales comienzan a madurar o saturarse. Sin estas
estrategias, las organizaciones podrian experimentar una reduccion gradual en sus ventas y su
cuota de mercado. Ademas, la expansion ofrece la oportunidad de diversificar fuentes de ingresos
y disminuir la dependencia de un solo mercado o segmento. (Herrera, 2025)
2.1.2.3 Fortalecimiento Organizacional y Competitividad

Se define como el proceso integral mediante el cual una organizacion mejora sus
capacidades internas, estructura, cultura y recursos, con el fin de aumentar su eficiencia operativa

y adaptarse de manera flexible a los cambios del entorno, logrando asi una posicion competitiva
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sostenible en el mercado. Este fortalecimiento es fundamental para que la empresa pueda crecer
de manera ordenada y superar los retos del desarrollo empresarial. (Leisa, 2012)
2.1.2.3.1 Incremento de la capacidad operativa y productiva

La eficiencia operativa es un concepto fundamental en el &mbito empresarial que se refiere
a la capacidad de una organizacién para utilizar de manera Optima sus recursos y procesos con el
fin de maximizar la produccion y minimizar costos, sin sacrificar la calidad de los productos o
servicios ofrecidos. Esto implica eliminar cualquier desperdicio o ineficiencia en las operaciones
internas, optimizando el uso de recursos humanos, financieros y tecnolégicos disponibles. Para las
empresas, alcanzar la eficiencia operativa es clave para mejorar la rentabilidad y garantizar su
sostenibilidad a largo plazo. (Ovando, 2023)

Mejorar la eficiencia operativa no solo incrementa la competitividad de la empresa, sino
que también le permite adaptarse agilmente a los cambios del mercado y las demandas de los
clientes. La adopcidn de tecnologias que automatizan tareas, la capacitacion constante del personal
y la optimizacion de la cadena de suministro son algunas de las précticas que contribuyen a
alcanzar esta eficiencia. En definitiva, la eficiencia operativa es un elemento indispensable para
que las empresas puedan crecer, innovar y mantener su éxito en entornos empresariales dinamicos
y exigentes. (Ovando, 2023)
2.1.2.3.2 Posicionamiento y competitividad en el mercado local

El posicionamiento de mercado es una estrategia que busca influir en la percepcion que los
consumidores tienen acerca de una marca o producto frente a sus competidores. Esta estrategia
tiene como finalidad establecer una imagen o identidad clara y diferenciada que permita que los

clientes potenciales identifiquen y valoren las cualidades Unicas de la oferta. Los elementos
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fundamentales para lograr un buen posicionamiento incluyen la promocion, el precio, el lugar de
venta y las caracteristicas del producto. (Narvaez, 2024)

Existen distintas formas de posicionar una marca en el mercado. Algunas se basan en
atributos especificos del producto, otras en los beneficios que ofrece, el uso al que esté destinado,
el perfil del consumidor objetivo, la comparacién directa con competidores o incluso el precio. La
eleccion de la estrategia dependeré del objetivo comercial y del publico al que se desea llegar.
(Narvaez, 2024)

Las ventajas derivadas de un posicionamiento efectivo son multiples. En primer lugar,
permite definir con claridad el lugar que la marca ocupa en el mercado, facilitando la identificacion
del publico objetivo mas rentable. Ademas, ayuda a establecer precios acordes con la imagen y el
segmento de clientes, favorece la lealtad y la afinidad con los consumidores y contribuye a
optimizar el presupuesto asignado a las acciones de marketing, enfocando recursos en las tacticas
mas eficientes. En consecuencia, el posicionamiento de mercado se convierte en una herramienta
fundamental para que las empresas puedan diferenciarse en un entorno competitivo, mejorando su

visibilidad y su capacidad para atraer y mantener clientes. (Narvaez, 2024)

2.2 Marco conceptual

A fin de una cabal comprension del presente proyecto consideramos necesario hacer
referencia a distintos conceptos tanto contables como financieros utilizados en el desarrollo del
presente trabajo.

a) Andlisis financiero: Es el estudio e interpretacion de la informacion contable de
una empresa, persona u organizacion con el fin de conocer su situacion actual y poder proyectar

su comportamiento financiero futuro. (Roldan, 2024)
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b) Capital de trabajo: Se define como capital de trabajo a la capacidad de una
compafiia para llevar a cabo sus actividades con normalidad en el corto plazo. Este puede ser
calculado como los activos que sobran en relacion a los pasivos de corto plazo. (Pérez Porto &
Merino, 2022)

C) Competitividad empresarial: Es la capacidad de las organizaciones
para generar, mejorar 0 mantener su crecimiento y desarrollo dentro de un determinado marco
socioecondmico. (Universidad Europea, 2023)

d) Control financiero: El control financiero de una empresa es el proceso
de planificar, organizar, dirigir y controlar las actividades financieras de la empresa. Esto incluye
la gestidn de ingresos, gastos, capital y activos con el objetivo de maximizar la rentabilidad y
asegurar la estabilidad financiera a largo plazo. (Dobafo, 2024)

e) Crecimiento comercial: Es un proceso que tiene como objetivo principal
impulsar el crecimiento de una empresa a través de la expansion de su base de clientes y el
aumento de sus ventas. Este proceso implica la identificacion y aprovechamiento de
oportunidades de mercado, la creacion de estrategias efectivas de marketing y ventas, y el
establecimiento de relaciones sélidas con los clientes. (Empresas Ecuador, 2025)

f) Crecimiento empresarial: El crecimiento empresarial es el proceso que una
compafia implementa para mejorar sus estrategias y alcanzar el éxito en determinados aspectos,
segun sus necesidades u objetivos actuales. Este crecimiento puede lograrse a través del aumento
de ingresos por un mayor volumen de ventas o de sus servicios. (Rodrigues, 2024)

9) Crecimiento financiero: Se refiere a su capacidad para utilizar eficazmente sus
recursos financieros para alcanzar sus objetivos comerciales y financieros. Esto implica una

evaluacion de diversos aspectos de la situacion financiera de la empresa, incluidos sus ingresos,
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gastos, beneficios, flujo de efectivo, liquidez, rentabilidad y solvencia. (Diccionario Financiero,
2025)

h) Evaluacion financiera: Se refiere al proceso de analizar la salud financiera de
una empresa mediante la revision y el andlisis de diversos indicadores y datos financieros. Esto
incluye la interpretacion de estados financieros clave como el balance general, el estado de
resultados y el estado de flujo de efectivo. A través de este andlisis, los contadores y los lideres
empresariales pueden obtener una vision clara de la situacion econdémica de la organizacion.
(ITSQMET - Instituto Superior Universitario Quito Metropolitano, 2025)

1) Estrategias de financiamiento: Una estrategia de financiacion es un plan
detallado que una empresa o emprendedor utiliza para identificar, obtener y gestionar los
recursos financieros necesarios para operar, crecer y alcanzar sus objetivos comerciales. Esta
estrategia no solo implica la basqueda de financiacion externa, como préstamos o inversiones,
sino también la gestion eficiente de los recursos financieros disponibles, como ingresos y
ganancias. (Pascual, 2021)

]) Flujo de caja (Cash flow): El flujo de caja es el registro de todas las entradas y
salidas de dinero que tiene una empresa 0 proyecto durante un periodo de tiempo determinado.
(Pareja, 2025)

k) Fortalecimiento organizacional: El fortalecimiento es un equilibrio eficiente
entre la administracion de recursos, los acuerdos organizacionales, el desarrollo de capacidades
y el contexto con el cual las organizaciones deben establecer sus relaciones con el fin de cumplir

sus objetivos y metas; conseguir alcanzar altos estandares de productividad, mediar

politicamente e incidir en un cambio efectivo en la sociedad. (Merino, 2019)
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)] Gestion de recursos financieros: La gestion financiera es una disciplina de las
ciencias empresariales que se enfoca en como obtener y utilizar de manera éptima los recursos
de una compafiia. Abarca la planificacion, organizacion, control y monitoreo de los recursos
financieros para alcanzar los objetivos de la empresa. (Westreicher, 2024)

m) Indicadores financieros: Un indicador financiero es una relacién que se da en
cifras con respecto a los estados financieros e informes contables que tiene una empresa para
poder reflejar objetivamente la manera en la que se comporta la misma. Es el medio que se utiliza
para poder reflejar la forma de comportarse de una organizacién y de sus partes. (Bricefio, 2018)

n) Liquidez: La liquidez es la capacidad de un activo de convertirse en dinero en el
corto plazo sin necesidad de reducir el precio. (Sevilla Arias, 2015)

0) Planificacion financiera: La planificacion financiera es el proceso de organizar,
administrar y optimizar las finanzas personales o empresariales para lograr objetivos especificos
a corto, mediano y largo plazo. Implica la evaluacion de la situacion financiera actual, la
identificacion de metas y la formulacion de estrategias para alcanzar esas metas de manera
eficiente y efectiva. (Coll Morales, 2024)

p) Proyeccion de ventas: La proyeccion de ventas es el proceso de estimar el
volumen de ventas que una empresa espera alcanzar en un periodo futuro especifico. Esta
estimacion se basa en datos historicos de ventas, analisis de mercado, tendencias econémicas, y
otros factores que pueden influir en la demanda de productos o servicios. (Diccionario
Financiero, 2025)

q) Rentabilidad: La rentabilidad es la relacion entre el beneficio obtenido y la
inversion realizada para conseguirlo. Es una forma de medir si una inversion, un negocio o

incluso un proyecto, merece la pena desde el punto de vista econdmico. (Sevilla Arias, 2015)


https://www.euston96.com/estados-financieros/
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I Riesgo financiero: El riesgo financiero es la probabilidad de que se produzca un
acontecimiento negativo que provoque pérdidas financieras en una empresa. Debe de ser

calculado antes de decidir llevar a cabo una inversion. (Ludefia, 2021)

2.3 Antecedentes empiricos de la investigacion
2.3.1 Antecedentes Internacionales

a) (Castro Chango, 2020) en su tesis titulado “La Planificacion Financiera y su incidencia
en la rentabilidad de la empresa Bluecorp S.A. afio 2022” para optar al grado académico de
Magister en Finanzas y Economia Empresarial de la Universidad Catolica de Santiago de
Guayaquil.

Resumen: El presente trabajo de investigacion tiene como proposito realizar un andlisis
financiero de la empresa Bluecorp SA correspondiente al periodo 2010-2019, que sirva como base
para el disefio de la planeacion financiera del afio 2022. Esta planeacion busca mejorar la
rentabilidad mediante estrategias formuladas a partir del Cuadro de Mando Integral, facilitando un
control adecuado y una toma de decisiones efectiva. La investigacion se fundamenta en el
paradigma sociocritico de Thomas Kuhn, orientada a desarrollar una propuesta holistica basada en
el andlisis de datos histéricos y actuales, con el fin de reorientar la administracion y planificacion
organizacional hacia resultados positivos consensuados que contribuyan a maximizar los
beneficios de la empresa. La recoleccién de informacion incorpora métodos cuantitativos,
utilizando férmulas para calcular ratios financieros, el Cuadro de Mando Integral y proyecciones,
complementados con procedimientos cualitativos como observacion de funciones, entrevistas a
los involucrados y uso de herramientas administrativas. Como conclusién, se establece que la

correcta planificacion financiera permiti6 a Bluecorp SA presentar indicadores financieros


https://economipedia.com/definiciones/empresa.html
https://economipedia.com/definiciones/inversion.html
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favorables en 2022, evidenciando aumentos en rentabilidad y liquidez que cumplen con los
objetivos trazados y respaldan el logro de las metas y estrategias definidas en el Cuadro de Mando
Integral. (Castro Chango, 2020)
2.3.2 Antecedentes Nacionales

a) (Amparo Marabd, 2022) en su tesis titulada “La Gestion Financiera y el Crecimiento
Empresarial en la Empresa Corporacion Victoriano Garcia Collantes S.A.C. en Lima, 2020 para
optar al grado académico de Maestra en Finanzas de la Universidad César Vallejo.

Resumen: La investigacion tuvo como proposito identificar la relacion existente entre la
gestion financiera y el crecimiento empresarial en la empresa Corporacién VGC, ubicada en Lima,
durante el afio 2020. Se adopt6 un enfoque aplicado, cuantitativo, con un disefio no experimental
y transversal, clasificandose como un estudio correlacional debido a su nivel de profundidad. Los
resultados indican una relacion directa entre la gestion financiera y el crecimiento empresarial; sin
embargo, esta relacion es de intensidad moderada, lo que sugiere que, aunque la gestion financiera
es un factor importante, existen otros elementos que también influyen significativamente en el
crecimiento de la empresa. Se concluye que hay una correlacién positiva moderada entre la gestion
financiera y el crecimiento empresarial, asi como con la toma de decisiones estratégicas. En un
contexto de incertidumbre, la capacidad de los directivos para tomar decisiones informadas es
crucial para enfrentar los desafios del mercado. Esto abre la puerta a futuras investigaciones
relacionadas con la planeacion estratégica y la innovacion organizacional. (Amparo Marabu, 2022)

b) (Cabrera Riquelme, 2023) en su tesis titulada “Influencia de la educacion financiera en
el desarrollo empresarial de los comerciantes mypes del mercado Joseé Quifiones de Chiclayo,
2022” para optar al grado académico de Maestro en Administracion y Direccion de Empresas de

la Universidad Catolica Santo Toribio de Mogrovejo.
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Resumen: La investigacion tuvo como objetivo analizar la influencia de la educacion
financiera en el desarrollo empresarial de los comerciantes mypes del mercado José Abelardo
Quifones Gonzales en Chiclayo durante el afio 2022. Se definié la educacion financiera como el
proceso mediante el cual los comerciantes adquieren comprension sobre conceptos y productos
financieros, desarrollan habilidades para la toma de decisiones informadas y aplican sus
conocimientos para lograr un comportamiento empresarial adecuado. La metodologia utilizada fue
cuantitativa, ya que los datos obtenidos fueron analizados mediante técnicas estadisticas, y de tipo
descriptiva, dado que se pretendid explicar las caracteristicas especificas del fenbmeno en un
contexto particular. La poblacion estuvo constituida por 121 microempresarios del mercado, a
quienes se aplicd un cuestionario con 42 preguntas en escala Likert, basadas en teorias relevantes
a las variables estudiadas. Para evaluar la influencia de la educacion financiera sobre el desarrollo
empresarial, se empled la prueba estadistica Chi cuadrado de Pearson, que permitio confirmar la
hipotesis con un nivel de significancia de 0.05 y un p-valor de 0.000, demostrando asi la relacion
significativa entre ambas variables. Se concluye que la educacién financiera potencia la capacidad
de los comerciantes para seleccionar productos y servicios financieros que favorecen el desarrollo
de sus negocios. (Cabrera Riquelme, 2023)

¢) (Huaman Silva, 2024) en su tesis titulada “Planificacion financiera y la toma de
decisiones de las empresas ferreteras AA.HH. Bocanegra, Callao 2023 para optar al grado
académico de Maestra en Finanzas de la Universidad César Vallejo.

Resumen: La investigacion tuvo como objetivo principal analizar la relacion entre la
planificacion financiera y la toma de decisiones en las empresas ferreteras del AA.HH. Bocanegra
en Callao durante el afio 2023, contextualizandose dentro del Objetivo de Desarrollo Sostenible

12 sobre Produccion y Consumo Responsable. La metodologia aplicada fue basica con enfoque
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cuantitativo, adoptando un disefio no experimental transversal de nivel correlacional y empleando
el método deductivo. La informacion se recopilé mediante encuestas aplicadas a toda la poblacion
censal, utilizando un cuestionario como instrumento. Los resultados mostraron que el 42.9% de
los participantes consideran que una mala toma de decisiones conduce a una planificacion
financiera deficiente. Se concluyd que existe una correlacion alta y positiva (0.869) entre
planificacion financiera y toma de decisiones, indicando que una adecuada planificacion financiera
facilita la toma de decisiones empresariales. Se recomienda implementar procedimientos para
mejorar la gestion del plan financiero, incluyendo control financiero, uso de herramientas
financieras, identificacion de riesgos, andlisis FODA, evaluacién de alternativas de
financiamiento, comparacion de tasas de interés, asi como fortalecer habilidades técnicas y
liderazgo en la toma de decisiones. (Huaman Silva, 2024)

d) (Nina Laura, 2022) en su tesis titulada “Planificacion financiera y su influencia en la
rentabilidad en la Empresa Lubrimas Distribuciones SAC de la ciudad de Arequipa, 2021” para
optar al grado académico de Maestra en Ciencias Contables y Financieras con mencién en Finanzas
y Administracion de Negocios de la Universidad Nacional de San Agustin de Arequipa.

Resumen: La presente investigacion tuvo como objetivo principal determinar la influencia
de la planificacion financiera en la rentabilidad de la empresa, asi como evaluar el impacto de los
objetivos financieros, los prondsticos y los recursos financieros en los resultados empresariales. El
estudio es de tipo cuantitativo, ya que permitio recoger y analizar datos numericos relacionados
con las variables en estudio, empleando herramientas estadisticas y matematicas para responder
preguntas especificas de una muestra. Se realizé una investigacion correlacional-explicativa, en la
que se recopilo informacion histdrica y financiera de la empresa, aplicando analisis vertical y

horizontal de los estados financieros, ademas de evaluar los principales indicadores financieros.
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Se elaboraron estados financieros proyectados a tres afios, considerando la estacionalidad de
ventas, descuentos, costos y gastos, con el fin de alcanzar un crecimiento sostenido mediante
controles y seguimiento continuo para corregir desviaciones. La poblacion estuvo conformada por
20 trabajadores de la agencia Arequipa de Lubrimas Distribuciones SAC. Como resultado, se
concluye que la implementacion de un plan financiero influye significativamente en la rentabilidad
de la empresa, generando valor econémico. (Nina Laura, 2022)

e) (Riva Maravi, 2024) en su tesis titulada “Gestion de productos turisticos y crecimiento
empresarial en el parque nacional del Rio Abiseo, Mariscal Caceres — 2024” para optar al grado
académico de Maestra en Administracion de Negocios - MBA de la Universidad César Vallejo.

Resumen: La presente investigacion tuvo como propdsito principal analizar la relacion
entre la gestion de productos turisticos y el crecimiento empresarial en el Parque Nacional del Rio
Abiseo durante el afio 2024. Para ello, se emple6 una metodologia de tipo basica, con enfoque
cuantitativo y disefio correlacional transversal. La poblacion estuvo conformada por 1,589 gestores
turisticos, que incluyeron empresarios locales, autoridades encargadas de la gestion del parque y
guias turisticos, de los cuales se selecciond una muestra de 121 participantes. Los resultados
mostraron que el 97% calificé la gestion de productos turisticos como buena, mientras que el 96%
de los administradores evaluaron el crecimiento empresarial en un nivel alto. En conclusion, se
identifico una correlacion positiva moderada y estadisticamente significativa entre la gestion de
productos turisticos y el crecimiento empresarial, con un coeficiente rho de Spearman de 0.416 y
un valor de significancia inferior a 0.001. (Riva Maravi, 2024)

2.3.3 Antecedentes Locales
a) (Vizcarra Nufiez, 2021) en su tesis titulado “Planificacion financiera y decisiones de

inversion en la empresa Mountain Lodges of Peri S.A.C. Periodo 2018” para optar al grado
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académico de Maestro en Contabilidad Mencién Finanzas Empresariales de la Universidad
Nacional de San Antonio Abad del Cusco.

Resumen: EIl presente trabajo tuvo como objetivo determinar la influencia que tiene la
planificacion financiera en las decisiones de inversion de la empresa Mountain Lodges of Peru
SAC. La investigacion se fundamenta en el paradigma positivista y sigue un enfoque cuantitativo,
siendo de naturaleza aplicada debido a su caracter practico y su apoyo en normas, manuales y
técnicas para la recoleccion de datos. Se trata de un estudio de nivel descriptivo, correlacional y
explicativo. Para la recopilacion de informacion se utilizaron técnicas como encuestas aplicadas a
12 profesionales del &rea de Contabilidad y Finanzas de la empresa, asi como andlisis documental
de datos operativos, historicos y bibliograficos. La poblacion objeto de estudio estuvo conformada
por estos 12 profesionales. Como conclusion principal, la prueba de hipotesis reveld que la
planificacién financiera influye en un 89.6% en las decisiones de inversion dentro de Mountain
Lodges of Peru SAC, demostrando una relacion directa entre ambas variables. Esto evidencia que
tanto la planificacion financiera como las decisiones de inversion son fundamentales para el
desarrollo y la sostenibilidad de la empresa en su sector industrial. (Vizcarra Nufiez, 2021)

b) (Pucho Gutierrez, 2024) en su tesis titulado “Incidencia de la planificacion financiera en
la rentabilidad de la Empresa Constructora e Inmobiliaria Alejandra Viajes y Servicios S.R.L,
Cusco 2022” para optar al grado académico de Maestro en Contabilidad Mencion Finanzas
Empresariales de la Universidad Nacional de San Antonio Abad del Cusco.

Resumen: El presente estudio tuvo como finalidad determinar la relacion entre la
Planificacion Financiera y la Rentabilidad en la empresa Alejandra Viajes & Servicios SRL,
ubicada en Cusco, durante el afio 2022. Se emple6 un disefio correlacional de corte transversal,

con un enfoque no experimental. La muestra censal estuvo conformada por 35 empleados, a
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quienes se aplicd un cuestionario para evaluar las dimensiones de ambas variables, utilizando la
técnica de encuesta. El hallazgo encontrado en la presente investigacion nos permite conocer el
desempefio de la Planificacion Financiera que viene presentando la Empresa y la relacion con la
Rentabilidad durante el periodo 2022, por otro lado, con un coeficiente de correlacion de Spearman
r=0.837 bajo una significancia de 0.000 (p<0.05), en conclusidn, la investigacion confirma que la
planificacion financiera influye positivamente en la rentabilidad de la empresa, destacando la
importancia de implementar procesos eficientes en la gestion financiera para fortalecer el

desempefio econdmico organizacional. (Pucho Gutierrez, 2024)
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CAPITULO I
HIPOTESIS Y VARIABLES
3.1 Hipdtesis
3.1.1 Hipotesis General
La planificacion financiera se relaciona significativamente con el crecimiento empresarial
de los comerciantes del Mercado Modelo del distrito de San Sebastian, periodo 2024.
3.1.2 Hipdtesis Especificos
a) La formulacion y presupuestacion financiera se relaciona significativamente con el
crecimiento financiero de los comerciantes del Mercado Modelo del distrito de San
Sebastian, periodo 2024.
b) Lagestion de recursos y estrategias de financiamiento se relacionan significativamente
con el crecimiento comercial y de mercado de los comerciantes del Mercado Modelo
del distrito de San Sebastian, periodo 2024.
c) La evaluacién y el control financiero se relacionan significativamente con el
fortalecimiento organizacional y la competitividad de los comerciantes del Mercado
Modelo del distrito de San Sebastian, periodo 2024.
3.2 Identificacion de variables e indicadores
3.2.1 Variable 1
X. PLANIFICACION FINANCIERA
3.2.2 Variable 2

Y. CRECIMIENTO EMPRESARIAL



3.3 Operacionalizacion de variables

Tabla 1

Operacionalizacion de la variable X — Planificacion Financiera
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Variables

Definicién conceptual

Definicion

operacional

Dimensiones

Indicadores

Variable X
PLANIFICACION
FINANCIERA

La planificacion financiera
es un proceso sistematico
que busca proyectar y
organizar las acciones
financieras necesarias para
los

alcanzar objetivos

empresariales futuros,
considerando las
interrelaciones entre
inversion y financiacion,
las proyecciones de ventas,
ingresos y recursos, y la
evaluacion de alternativas
para asegurar la
factibilidad y eficiencia en

el cumplimiento del plan

La

financiera se entiende

planificacién

como el conjunto de
actividades y procesos
mediante los cuales los

del
Modelo

proyectan, organizan y

comerciantes

Mercado

controlan sus recursos
econoémicos,

estableciendo  metas
financieras claras
(ventas, Costos,
inversiones y
financiamiento) y
disefiando acciones

concretas para alcanzar

X1:
Financiera: Es el proceso de elaboracion y disefio

Formulacion y  Presupuestacion
de planos financieros que incluyen la formulacion
de presupuestos, estimacién de ingresos y gastos,
y establecimiento de objetivos financieros claros.
Esta dimensidn se enfoca en la creacion de un plan
financiero detallado que guia la asignacion
eficiente de recursos para cumplir con las metas

organizacionales.

X2: Gestion de Recursos y Estrategias de
Financiamiento: Se refiere a la administracion
eficiente de los recursos financieros disponibles y
la implementacion de estrategias para obtener
fondos, ya sea mediante financiamiento propio,
deuda o terceros. Incluye la seleccion y manejo de
fuentes de financiamiento adecuadas para apoyar

la operacion y crecimiento de la organizacion.

X.1.1 Elaboracién de
presupuestos anuales o
periédicos

X.1.2 Proyeccion de

ventas e i ngresos

X.2.1 Manejo del
capital de trabajo
X.2.2 Acceso y gestion
de de
financiamiento

X.2.3 Administracién

fuentes

del flujo de caja



financiero.
Pedraza, 2009)

(Quintero dichas metas. Se mide a

través de la elaboracion

y  seguimiento  de

presupuestos,
proyecciones de
ingresos 'y  gastos,

gestion del capital de
trabajo y toma de
decisiones financieras
orientadas a asegurar el
crecimiento sostenible

de sus negocios.

X3: Evaluaciony Control Financiero: Consistira
en el analisis y monitoreo continuo de los
resultados financieros reales en comparacion con
los planos y objetivos establecidos. Esta dimension
permite detectar desviaciones, hacer ajustes
necesarios y asegurar que las operaciones
financieras estén alineadas con la estrategia y
metas de la empresa, fomentando la estabilidad y

eficiencia financiera.

38

X.3.1 Evaluacion del
desempefio financiero
mediante indicadores

X.3.2 Seguimiento del
cumplimiento de

planes financieros

Nota: La tabla representa la operacionalizacién de la variable - Planificacion Financiera — Fuente: (Quintero Pedraza, 2009)



Tabla 2

Operacionalizacion de la variable Y — Crecimiento Empresarial
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Variables

Definicién conceptual

Definicion operacional

Dimensiones

Indicadores

Variable Y
CRECIMIENTO
EMPRESARIAL

Es el proceso mediante el
cual una empresa aumenta

y
rentabilidad, expandiendo su

su tamafio, ingresos
capacidad productiva y su
presencia en el mercado para
satisfacer las demandas y
mejorar su posicién
competitiva.
Nirian, 2020)

(Orellana

Es el aumento medible y
sostenido de indicadores
clave como ingresos,
rentabilidad, nimero de

clientes, capacidad

y
el

productiva

participacion  en
mercado, logrado
mediante estrategias
internas o externas que
permiten a la empresa
y

expandir su presencia en

adaptarse, innovar
el mercado, asegurando
asi su sostenibilidad y

competitividad.

Y1: Crecimiento Financiero: se refiere al aumento
sostenible de los ingresos, ganancias y capacidad
econdmica de la empresa, con una gestion eficiente
de recursos financieros. Incluye la mejora en la
rentabilidad, y

optimizacién del flujo de caja para garantizar la

la expansién del capital la

estabilidad econdémica y la capacidad de inversién.

Y2: Crecimiento Comercial y de Mercado:
comprende la expansion de la empresa en términos de
ventas, participacion de mercado y captacion de
nuevos clientes. Se orienta a desarrollar y consolidar
la presencia en mercados existentes y explorar nuevos

segmentos o nichos.

Y3: Fortalecimiento y

Competitividad: Se refiere al desarrollo y mejora de

Organizacional

la estructura interna, capacidades, procesos y cultura
organizacional que permiten a la empresa ser mas

eficiente, innovadora y competitiva.

Y.1.1 Tasa de crecimiento
de ventas

Y.1.2
utilidades netas

Incremento  de

Y.2.1 Ampliacién de la
cartera de clientes
Y.2.2 Diversificacion de
productos/servicios
Y.2.3 Expansion a nuevos

segmentos o0 areas de

mercado
Y.3.1. Incremento de la
capacidad operativa Yy
productiva

Y.3.2 Posicionamiento vy

competitividad en el

mercado local

Nota: La tabla representa la operacionalizacién de la variable Y — Crecimiento Empresarial — Fuente: (Orellana Nirian, 2020)
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CAPITULO IV
METODOLOGIA

4.1 Ambito de estudio: localizacion politica y geogréafica

El distrito peruano de San Sebastian es uno de los ocho distritos que conforman la Provincia
del Cusco, ubicada en el Departamento del Cusco en el sur del Perd. Limita al norte con la
provincia de Calca, al este con el distrito de San Jer6nimo, al sur con la provincia de Paruro y al
oeste con los distritos de Santiago, Wanchaq y Cusco. El territorio del distrito se extiende
aproximadamente en 89.44 kilémetros cuadrados y se encuentra a una altitud de 3,295 metros
sobre el nivel del mar. El Mercado Modelo de San Sebastian es un centro comercial y social
emblematico situado en este distrito. Este mercado, establecido en 2002, tiene més de 23 afios y
funciona como un centro mixto de abastecimiento tanto minorista como mayorista. Su importancia

radica en ser el epicentro de la vida comercial de la comunidad, donde convergen tradiciones
culturales y la actividad econdmica diaria. Ubicado estratégicamente en la zona urbana de San

Sebastian, el Mercado Modelo destaca por su oferta variada de productos frescos tipicos de la
region, como frutas, verduras, granos, especias y platos tradicionales peruanos (cuy, aji, entre
otros). Ademas, esta rodeado por puntos de referencia importantes como la oficina de la Autoridad
Administrativa del Agua Urubamba Vilcanotay el centro comercial Tottus, lo que facilita el acceso
y comercio para los comerciantes y visitantes de la zona.
4.2 Tipo y alcance de la investigacion

Para la presente investigacion hemos aplicado la investigacion aplicada. La investigacion
aplicada se explora con el fin de hacer, actuar, construir y modificar, con el objetivo de conocer la
realidad economica, cultural, politica y social de un area determinado, proponiendo soluciones

faciles y reales, necesarias a los problemas identificados.
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El presente trabajo es de tipo aplicada ya que su objetivo es resolver problemas précticos
para satisfacer las necesidades de la sociedad, estudiando hechos y fenémenos de utilidad préctica,
el problema esté establecido y es conocido por el investigador (Herndndez Sampieri, 2014).

Asimismo, presenta un alcance descriptivo—correlacional: descriptivo porque analiza las
caracteristicas y practicas de planificacion financiera, y correlacional porque busca determinar el
grado de relacion existente entre la planificacion financiera y el crecimiento empresarial.

4.3 Enfoque de investigacion

La siguiente investigacion esta bajo el enfoque cuantitativo, con un nivel de investigacion
descriptivo y correlacional.

El enfoque cuantitativo representa un conjunto de procesos, es secuencial y probatorio cada
etapa precede a la siguiente y no se puede saltar pasos. El orden es riguroso; parte de una idea que
va acotandose y, una vez delimitada, se derivan objetivos y preguntas de investigacion, se revisa
la literatura y se construye un marco 0 una perspectiva tedrica. De las preguntas se establecen
hip6tesis y determinan variables; se traza un plan para probarlas (disefio); se miden las variables
en un determinado contexto; se analizan las mediciones obtenidas utilizando métodos estadisticos,
y se extrae una serie de conclusiones (Hernandez Sampieri, 2014).

4.4 Nivel de investigacion
4.4.1 Nivel descriptivo

El nivel descriptivo en la investigacion, segun Sampieri, busca detallar caracteristicas,
propiedades o comportamientos de un fendmeno o situacion especifica. Su objetivo principal es
observar, registrar y representar lo que ocurre de manera sistematica, sin manipular las variables

(Hernandez Sampieri, 2014).
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Orientada al descubrimiento de las propiedades particulares del hecho o situacién
problemética y también a la determinacion de la frecuencia con que ocurre el hecho o situacion
problemaética (Duefias, 2013) .

La investigacion descriptiva busca especificar propiedades y caracteristicas importantes de
cualquier fendmeno que se analice. Describe tendencias de un grupo o poblacién (Hernandez
Sampieri, 2014).

4.4.2 Nivel correlacional

El nivel correlacional, segin Hernandez Sampieri (2018), se refiere a un tipo de
investigacion cuyo propdsito principal es medir y evaluar la relacion que existe entre dos variables
sin establecer causalidad. En este nivel, se analiza cdmo una variable se comporta en funcion de
la otra mediante técnicas estadisticas, pero no se manipulan ni se consideran variables
independientes o dependientes en sentido estricto. Este tipo de estudio busca conocer el grado de
relacion o correlacion, que puede ser positiva, negativa o nula, entre las variables involucradas, y
se plantea hipdtesis correlacionales para determinar si existe esta relacién y su intensidad, sin
buscar establecer causas o efectos directos entre ellas. (Hernandez Sampieri, 2018)

4.5 Unidad de analisis

La unidad de anélisis estuvo conformada por los comerciantes activos del Mercado Modelo
de San Sebastian, considerados actores econémicos individuales o familiares responsables de la
gestion financiera y administrativa de sus negocios.

4.6 Poblacion de estudio

La poblacion, también conocida como universo, corresponde al conjunto completo de

personas, elementos u objetos que presentan caracteristicas homogéneas y que son relevantes para

los objetivos de la investigacion. Este grupo representa el total de unidades de analisis que podrian
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ser consideradas para la recoleccion de informacion, ya que conforman el marco general sobre el
cual se pretende responder a las preguntas de investigacion. (Hernandez Sampieri, 2018)

La poblacién del presente trabajo de investigacion estuvo constituida por un total de 54
comerciantes que operan en el Mercado Modelo del distrito de San Sebastian, quienes durante el
periodo 2024 realizaron actividades comerciales de manera continua en dicho mercado.

4.7 Tamafio de muestra

La muestra fue de 30 comerciantes. Se aplicO un muestreo no probabilistico por

conveniencia, adecuado para investigaciones de tipo descriptivo—correlacional. La recoleccion de

datos se efectudé mediante encuestas aplicadas directamente a los comerciantes seleccionados.

N.° Actividad comercial NRUS ~RER RMT Reégimen ..
General
1 Abarrotes y productos de primera necesidad 3 2 1 0 6
2 Frutas y verduras 5 1 0 0 6
3 Carnes, aves y pescados 3 1 2 0 6
4 Venta de comidas y alimentos preparados 2 1 0 0 3
5 Prendas de vestir y calzado 1 1 1 0 3
6 Bazar y articulos para el hogar 2 0 1 0 3
7 Ferreteria 1 0 1 1 3
Total 17 6 6 1 30

Nota: la tabla muestra la segmentacion de encuestados
4.8 Técnicas de seleccion de muestra

Segun Hernandez Sampieri (2018), el muestreo no probabilistico por conveniencia es aquel
en el que la seleccion de los elementos no depende de la probabilidad, sino de la accesibilidad o
conveniencia para el investigador. En este tipo de muestreo, los sujetos o elementos se eligen
porque son faciles de localizar o estan disponibles, no siguiendo un procedimiento aleatorio ni
mecanico, sino una decision practica orientada por las caracteristicas y propdsitos de la

investigacion. (Hernandez Sampieri, 2018)
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Criterios de inclusion
e Comerciantes que desarrollaron actividades comerciales en el Mercado Modelo del
distrito de San Sebastian durante el periodo 2024.
e Comerciantes con negocio activo y funcionamiento regular dentro del Mercado Modelo.
e Propietarios, o responsables directos de la administracion y gestion financiera del
negocio.
e Comerciantes pertenecientes a cualquiera de los regimenes tributarios considerados en el
estudio: NRUS, RER, RMT o Régimen General.
e Comerciantes con disponibilidad y aceptacion voluntaria para participar en la
investigacion.
e Comerciantes que respondan integramente el cuestionario aplicado para medir la
planificacion financiera y el crecimiento empresarial.
Criterios de exclusion
e Comerciantes que no desarrollaron actividades comerciales de manera efectiva durante el
periodo 2024.
e Comerciantes cuyos negocios estuvieron cerrados, suspendidos o inactivos durante el
periodo de estudio.
e Trabajadores, ayudantes o familiares que no tengan responsabilidad directa en la gestién
financiera o administrativa del negocio.
e Personas que desarrollen actividades comerciales fuera del Mercado Modelo del distrito de
San Sebastian.
e Comerciantes que no acepten participar o que no estén disponibles durante la aplicacién

del instrumento.
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e Cuestionarios incompletos, con respuestas inconsistentes o0 que no permitan su
procesamiento estadistico.
4.9 Técnicas de recoleccion de informacion

En la presente investigacion se utilizo la técnica de encuesta, que consistio en la aplicacion
de un cuestionario estructurado a los sujetos de estudio. Esta técnica permitio obtener informacion
directa de los participantes sobre sus opiniones, actitudes, sugerencias y percepciones relacionadas
con los fendmenos investigados. La encuesta facilitd la recoleccion sistematica de datos, lo que
permitio realizar un andlisis cuantitativo del contenido y detectar patrones o tendencias dentro de
la poblacion objeto de estudio. (Hernandez Sampieri, 2018)

4.9.1 Encuesta

Segun Hernandez Sampieri (2018), la encuesta es un método de recoleccion de datos que
consiste en la aplicacidn de un cuestionario estructurado a una muestra seleccionada de individuos,
con el fin de obtener informacion especifica sobre sus opiniones, actitudes, comportamientos o
caracteristicas. Este método permite recolectar datos de manera sistematica y estandarizada, lo que
facilita su andlisis y la obtencion de conclusiones validas y confiables sobre los fendmenos en
estudio. (Hernandez Sampieri, 2018)

En la presente investigacion, la encuesta se aplico a 30 comerciantes del Mercado Modelo
del distrito de San Sebastian, quienes fueron seleccionados por ser los principales responsables de
la gestion de sus negocios y quienes mantienen una participacion activa en las actividades
comerciales del mercado. Esta eleccion permitié obtener informacion relevante y confiable sobre

su desempefio comercial durante el periodo 2024.
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4.10 Instrumentos de recoleccion de datos
4.10.1 Cuestionario

Un cuestionario es un instrumento de investigacion compuesto por una serie de preguntas
estructuradas y otras indicaciones, cuyo propoésito es obtener informacion de los participantes
sobre diversos aspectos relevantes para el estudio. Segun Hernandez Sampieri (2018), el
cuestionario es utilizado en un procedimiento estandarizado de interrogacién, lo que permite
obtener mediciones cuantitativas comparables sobre diversos factores, tanto objetivos como
subjetivos. Este instrumento facilita la recoleccion sistemética de datos, permitiendo el analisis de
tendencias y patrones en las respuestas de los encuestado. (Hernandez Sampieri, 2018)
4.11 Técnicas de andlisis e interpretacion de la informacién

“La estadistica inferencial nos permite dar respuestas a preguntas (hipétesis) sobre poblaciones

grandes a partir de datos de grupos pequeios o muestras” Los cuestionarios son un plan formal
para recabar informacion y alcanzar los objetivos de la investigacion, el cuestionario nos permite
uniformizar y estandariza la informacién recopilada. Se va aplicar procesamiento estadistico
elemental, para cuantificar las frecuencias de respuesta y porcentajes que representan éstas; asi
como Estadigrafos o gréficas estadisticas, para facilitar la observacion y la comparacién de
resultados ya matematizados para ello utilizaremos el programa Microsoft Excel Para el
procesamiento de los datos se utilizara el programa estadistico Excel. (Hernandez Sampieri, 2018)
4.12 Técnicas para demostrar la verdad o falsedad de las hipdtesis planteadas

Utilizando el programa estadistico SPSS, “se demostr0 la hipotesis mediante la técnica de
la hipotesis nula que es la afirmacion que se pondré a prueba. Y mediante intervalos de confianza
que es un método de comprobacion de hipotesis, y se basa en una estimacion de los parametros de

la misma. En este tipo de prueba, la férmula consiste en encontrar la media de la muestra y se
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compara con el error estdndar para determinar cual es mayor y aceptar la hip6tesis nula. En otras
palabras, esto se aproxima a cuan seguro (o convencido) se esta de la hipétesis y el nivel de

confianza”. (Hernandez Sampieri, 2018)
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CAPITULO V
ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS
5.1 Procesamiento, analisis, interpretacion y discusion de resultados
5.1.1 Encuesta realizada de acuerdo con la variable: Planificacion financiera
Item 1: ;Mi negocio elabora presupuestos financieros anuales para planificar sus actividades?

Tabla 3
Indicador: Elaboracion de presupuestos anuales o periddicos

Porcentaje Porcentaje

Escala Likert Frecuencia Porcentaje valido  acumulado
Totalmente de acuerdo 3 10.00 10.00 10.00
De acuerdo 7 23.00 23.00 33.00
. Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0 0.00 0.00 33.00
valido ) esacuerdo 14 47.00 47.00 80.00
Totalmente en desacuerdo 6 20.00 20.00 100.00
TOTAL 30 100.00 100.00

Nota: La tabla muestra el grado de planificacion financiera a través de la elaboracion de
presupuestos anuales.

Figura 1
Indicador: Elaboracion de presupuestos anuales o periédicos

Nota: La figura muestra el grado de planificacion financiera a través de la elaboracion de
presupuestos anuales.
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INTERPRETACION: Como se observa en la tabla N° 3 y la figura N° 1, el 10% de los
comerciantes encuestados manifestd estar totalmente de acuerdo y el 23% de acuerdo con que su
negocio elabora presupuestos financieros anuales para planificar sus actividades, lo que indica que
solo una cuarta parte tiene una préctica formal y estructurada de planificacion financiera anual.
Sin embargo, la mayoria significativa, con un 47% en desacuerdo y un 20% totalmente en
desacuerdo, revela que la mayor parte de los comerciantes no realiza este tipo de presupuestacion,
lo que puede deberse a la falta de conocimiento financiero, recursos limitados o la percepcion de
que la elaboracion de presupuestos no es esencial para la gestion diaria de sus negocios.

ANALISIS: El anélisis de estos resultados evidencia que la ausencia de presupuestos
financieros anuales en la mayoria de los puestos de comercio del Mercado Modelo del distrito de
San Sebastian constituye una debilidad en la planificacion financiera que impacta negativamente
en su crecimiento empresarial. La elaboracion de presupuestos es una herramienta fundamental
para la administracion eficiente, ya que permite anticipar necesidades financieras y establecer
metas claras. La falta de esta préctica puede generar improvisacion en la gestion, dificultando la
asignacion adecuada de recursos y la respuesta oportuna a cambios del mercado.

Item 2: ;Revisamos y actualizamos los presupuestos de manera periodica para adaptarnos a los
cambios del mercado?

Tabla 4
Indicador: Elaboracion de presupuestos anuales o periddicos

Porcentaje Porcentaje

Escala Likert Frecuencia Porcentaje Valido  acumulado
Totalmente de acuerdo 7 23.00 23.00 23.00
De acuerdo 5 17.00 17.00 40.00
. Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0 0.00 0.00 40.00
valido o ecacuerdo 15 50.00 50.00 90.00
Totalmente en desacuerdo 3 10.00 10.00 100.00

TOTAL 30 100.00 100.00
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Nota: La tabla muestra la frecuencia con que los negocios actualizan sus presupuestos para
responder a cambios del entorno.

Figura 2
Indicador: Elaboracion de presupuestos anuales o periddicos

Nota: La figura muestra la frecuencia con que los negocios actualizan sus presupuestos para
responder a cambios del entorno.

INTERPRETACION: Como se observa en la tabla N° 4 y la figura N° 2, el 23% de los
comerciantes encuestados manifestd estar totalmente de acuerdo y el 17% de acuerdo con que
revisan y actualizan periédicamente sus presupuestos financieros para adaptarse a los cambios del
mercado. No obstante, un 50% se mostrd en desacuerdo y un 10% totalmente en desacuerdo,
evidenciando que la mayoria de los comerciantes no llevan a cabo esta practica esencial de ajuste
financiero. Esta situacion puede explicarse por la falta de conocimientos técnicos o la carencia de
herramientas adecuadas para realizar revisiones presupuestales frecuentes, lo que limita la
capacidad de los negocios para responder eficazmente a fluctuaciones y exigencias dindmicas del

mercado.
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ANALISIS: Aunque una proporcion considerable de comerciantes reconoce la
importancia de actualizar sus presupuestos periédicamente, la mayoria no lo practica, lo cual
representa un riesgo para la sostenibilidad y el crecimiento de sus negocios en un entorno
econdmico cambiante.

Item 3: ¢Realizamos proyecciones de ventas para anticipar ingresos futuros?

Tabla 5
Indicador: Proyeccion de ventas e ingresos

Porcentaje Porcentaje

Escala Likert Frecuencia Porcentaje valido  acumulado
Totalmente de acuerdo 4 13.00 13.00 13.00
De acuerdo 7 23.00 23.00 36.00
. Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0 0.00 0.00 36.00
valido ) esacuerdo 14 47.00 47.00 83.00
Totalmente en desacuerdo 5 17.00 17.00 100.00
TOTAL 30 100.00 100.00

Nota: La tabla muestra la practica de estimar ingresos mediante la proyeccion de ventas.

Figura 3
Indicador: Proyeccion de ventas e ingresos

Nota: La figura la practica de estimar ingresos mediante la proyeccion de ventas.
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INTERPRETACION: Como se observa en la tabla N° 5y la figura N° 3, el 13% de los
comerciantes encuestados manifestd estar totalmente de acuerdo y el 23% de acuerdo con que
realizan proyecciones de ventas para anticipar ingresos futuros, lo que indica que solo una minoria
practica esta estrategia financiera crucial. En contraste, el 47% est4 en desacuerdo y un 17%
totalmente en desacuerdo, mostrando que la mayoria no utiliza proyecciones de ventas,
posiblemente debido a la falta de formacion en técnicas financieras o la escasez de herramientas
adecuadas para establecer estimaciones confiables. Esta deficiencia limita la capacidad de
anticipar flujos de ingresos, afectando la planificacion de recursos.

ANALISIS: Se evidencia que la falta de uso generalizado de proyecciones de ventas
representa una limitacion significativa en la planificacion financiera de los comerciantes del
Mercado Modelo de San Sebastian. La proyeccion de ventas es una practica que ayuda a prever
tendencias, planificar inventarios y gestionar eficazmente el flujo de caja, elementos esenciales
para el control y expansion del negocio. La ausencia de esta practica indica un area critica donde
es necesario fortalecer conocimientos y ofrecer asesoramiento financiero.

Item 4: ;Gestionamos eficientemente el capital de trabajo para mantener la liquidez operativa?

Tabla 6
Indicador: Manejo del capital de trabajo

Porcentaje Porcentaje

Escala Likert Frecuencia Porcentaje Valido  acumulado
Totalmente de acuerdo 3 10.00 10.00 10.00
De acuerdo 17 57.00 57.00 67.00
. Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0 0.00 0.00 67.00
valido o ecacuerdo 7 23.00 23.00 90.00
Totalmente en desacuerdo 3 10.00 10.00 100.00
TOTAL 30 100.00 100.00

Nota: La tabla muestra la eficiencia en la administracion del capital de trabajo para sostener la
liquidez.
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Figura 4
Indicador: Manejo del capital de trabajo

Nota: La figura muestra la eficiencia en la administracion del capital de trabajo para sostener la
liquidez.

INTERPRETACION: Como se observa en la tabla N° 6 y la figura N° 4, el 10% de los
comerciantes encuestados manifestd estar totalmente de acuerdo y el 57% de acuerdo con que
gestionan eficientemente el capital de trabajo para mantener la liquidez operativa de sus negocios.
Este alto porcentaje positivo, que suma un 67%, refleja una conciencia y practica mayoritaria sobre
la importancia de administrar adecuadamente los activos y pasivos corrientes para asegurar la
disponibilidad de recursos necesarios para las operaciones diarias. Sin embargo, un 23% se mostro
en desacuerdo y un 10% totalmente en desacuerdo, indicando que un grupo significativo ain
enfrenta dificultades en la gestion del capital de trabajo, debido a limitaciones en conocimientos
financieros.

ANALISIS: La mayoria de los comerciantes comprende la importancia de una eficiente

administracion del capital de trabajo, lo que contribuye a mantener la liquidez operativa y la
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estabilidad financiera del negocio. No obstante, la presencia de un porcentaje relevante con
dificultades en esta gestion sefiala la necesidad de reforzar la formacion financiera.

Item 5: ¢Mi negocio tiene acceso a fuentes de financiamiento que apoyan su funcionamiento y
crecimiento?

Tabla 7
Indicador: Acceso y gestion de fuentes de financiamiento

Escala Likert Frecuencia Porcentaje Porc,e_ntaje Porcentaje

Valido acumulado
Totalmente de acuerdo 15 50.00 50.00 50.00
De acuerdo 4 13.00 13.00 63.00
. Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0 0.00 0.00 63.00
valido ) esacuerdo 0 0.00 0.00 63.00
Totalmente en desacuerdo 11 37.00 37.00 100.00

TOTAL 30 100.00 100.00

Nota: La tabla muestra la disponibilidad de financiamiento para respaldar la operacion y expansion
del negocio.

Figura 5
Indicador: Acceso y gestion de fuentes de financiamiento

Nota: La figura muestra la disponibilidad de financiamiento para respaldar la operacion y
expansion del negocio.
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INTERPRETACION: Como se observa en la tabla N° 7 y la figura N° 5, el 50% de los
comerciantes encuestados manifesto estar totalmente de acuerdo y el 13% de acuerdo en que sus
negocios tienen acceso a fuentes de financiamiento que apoyan su funcionamiento y crecimiento.
Este 63% positivo indica que una mayoria significativa cuenta con mecanismos financieros que
permiten sostener y ampliar sus operaciones, lo cual es fundamental para cubrir necesidades de
capital, inversiones y enfrentar imprevistos. Sin embargo, un importante 37% expreso estar
totalmente en desacuerdo, evidenciando que méas de un tercio de los comerciantes enfrenta
limitaciones para acceder a financiamiento debido a la falta de garantias, historial crediticio o
desconocimiento.

ANALISIS: Aunque la mayoria de los comerciantes tiene acceso a fuentes de
financiamiento que contribuyen al desarrollo de sus negocios, un porcentaje considerable ain
enfrenta barreras significativas en este aspecto. El acceso a financiamiento es un componente
esencial para la planificacion financiera, ya que facilita la adquisicidn de recursos para inversion,
expansion y manejo de capital de trabajo.

Item 6: ¢Controlamos sistematicamente el flujo de caja para mantener un saldo positivo de
efectivo?

Tabla 8
Indicador: Administracién del flujo de caja

Porcentaje Porcentaje

Escala Likert Frecuencia Porcentaje Valido  acumulado
Totalmente de acuerdo 0 0.00 0.00 0.00
De acuerdo 13 43.00 43.00 43.00
. Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0 0.00 0.00 43.00
Valido o yecacuerdo 15 50.00 50.00 93.00
Totalmente en desacuerdo 2 7.00 7.00 100.00
TOTAL 30 100.00 100.00

Nota: La tabla muestra el control del flujo de efectivo para asegurar estabilidad financiera.
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Figura 6
Indicador: Administracion del flujo de caja

Nota: La figura muestra el control del flujo de efectivo para asegurar estabilidad financiera.

INTERPRETACION: Como se observa en la tabla N° 8 y la figura N° 6, el 43% de los
comerciantes encuestados manifesto estar de acuerdo con que controlan sistematicamente el flujo
de caja para mantener un saldo positivo de efectivo. No obstante, un 50% se mostré en desacuerdo
y un 7% totalmente en desacuerdo, indicando que mas de la mitad de los comerciantes no realiza
un control sistematico del flujo de caja. Esta situacion puede explicarse por la falta de capacitacion
financiera o la ausencia de herramientas adecuadas para llevar un control efectivo, lo cual es
fundamental para prever ingresos y egresos diarios, evitar déficits y garantizar la liquidez
operativa.

ANALISIS: Aunque una parte importante de los comerciantes reconoce y aplica el control
del flujo de caja, la mayoria aln carece de esta practica esencial para la gestion financiera efectiva.
El control sistematico del flujo de caja es vital para asegurar que el negocio mantenga un saldo
positivo, lo que permite cumplir con obligaciones financieras diarias y planificar el crecimiento

empresarial.
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Item 7: ¢La administracion del flujo de caja nos permite enfrentar imprevistos financieros del
negocio?

Tabla 9
Indicador: Administracion del flujo de caja

Porcentaje Porcentaje

Escala Likert Frecuencia Porcentaje valido  acumulado
Totalmente de acuerdo 14 47.00 47.00 47.00
De acuerdo 6 20.00 20.00 67.00

Ni de acuerdo ni en

Valido desacuerdo 10 33.00 33.00 100.00
En desacuerdo 0 0.00 0.00 100.00
Totalmente en desacuerdo 0 0.00 0.00 100.00
TOTAL 30 100.00 100.00

Nota: La tabla muestra la capacidad del negocio para afrontar contingencias mediante una gestion
adecuada del efectivo.

Figura7
Indicador: Administracion del flujo de caja

Nota: La figura muestra la capacidad del negocio para afrontar contingencias mediante una
gestion adecuada del efectivo.

INTERPRETACION: Como se observa en la tabla N° 9 y la figura N° 7, el 47% de los
comerciantes encuestados manifesté estar totalmente de acuerdo y el 20% de acuerdo con que la

administracion del flujo de caja les permite enfrentar imprevistos financieros en sus negocios. Por
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otro lado, un 33% se mostro neutral, ni de acuerdo ni en desacuerdo, lo que refleja incertidumbre
o falta de experiencia en la gestion del flujo de caja para afrontar contingencias.

ANALISIS: Se revela que la administracion eficaz del flujo de caja es percibida como una
herramienta esencial para que los comerciantes del Mercado Modelo del distrito de San Sebastian
puedan hacer frente a imprevistos financieros que afectan el funcionamiento de sus negocios. Sin
embargo, la presencia de un porcentaje significativo de respuestas neutrales indica que algunos
comerciantes carecen de confianza o conocimiento suficiente para gestionar esta variable
financiera de manera Gptima.

Item 8: ¢Evaluamos periddicamente el desempefio financiero utilizando indicadores claros?

Tabla 10
Indicador: Evaluacion del desempefio financiero mediante indicadores

Porcentaje Porcentaje

Escala Likert Frecuencia Porcentaje valido  acumulado
Totalmente de acuerdo 0 0.00 0.00 0.00
De acuerdo 6 20.00 20.00 20.00
. Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0 0.00 0.00 20.00
valido ™ ) ecacuerdo 8 27.00 27.00 47.00
Totalmente en desacuerdo 16 53.00 53.00 100.00
TOTAL 30 100.00 100.00

Nota: La tabla muestra la frecuencia de evaluacion del desempefio financiero mediante
indicadores definidos.
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Figura 8
Indicador: Evaluacion del desempefio financiero mediante indicadores

Nota: La figura muestra la frecuencia de evaluacion del desempefio financiero mediante
indicadores definidos.

INTERPRETACION: Como se observa en la tabla N° 10 y la figura N° 8, solo el 20%
de los comerciantes encuestados manifesto estar de acuerdo con que evaltan periédicamente el
desempefio financiero utilizando indicadores claros. Por otro lado, un 27% se mostr6 en
desacuerdo y un 53% totalmente en desacuerdo, lo que indica que la mayoria significativa no
realiza evaluaciones financieras periddicas con indicadores definidos. Esta situacion puede
explicarse por la falta de conocimientos técnicos sobre gestion financiera o la ausencia de
herramientas adecuadas para medir y analizar el desempefio econdmico del negocio, lo cual limita
la capacidad para identificar areas de mejora y tomar decisiones informadas para el crecimiento
sostenible.

ANALISIS: Se evidencia una debilidad critica en la gestion financiera de los comerciantes

del Mercado Modelo de San Sebastian, dado que la falta de evaluacion periddica del desempefio
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con indicadores claros impide un control efectivo y una planificacion basada en informacion

precisa.

Item 9: ¢ Los resultados de la evaluacion financiera se utilizan para mejorar la gestion del negocio?

Tabla 11
Indicador: Evaluacion del desempefio financiero mediante indicadores

Escala Likert Frecuencia Porcentaje Porgentaje Porcentaje
Valido acumulado
Totalmente de acuerdo 2 7.00 7.00 7.00
De acuerdo 12 40.00 40.00 47.00
. Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0 0.00 0.00 47.00
valido o ecacuerdo 16 53.00 5300  100.00
Totalmente en desacuerdo 0 0.00 0.00 100.00
TOTAL 30 100.00 100.00

Nota: La tabla muestra el uso de los resultados financieros como herramienta para la mejora
continua.

Figura 9
Indicador: Evaluacion del desempefio financiero mediante indicadores

Nota: La figura muestra el uso de los resultados financieros como herramienta
para la mejora continua.

INTERPRETACION: Como se observa en la tabla N° 11 y la figura N° 9, solo el 7% de

los comerciantes encuestados manifesto estar totalmente de acuerdo y el 40% de acuerdo en que



61

los resultados de la evaluacion financiera se utilizan para mejorar la gestion del negocio. En
contraste, un 53% se mostré en desacuerdo, indicando que mas de la mitad de los comerciantes no
utilizan estos resultados para optimizar sus procesos internos y tomar decisiones estratégicas. Esta
discrepancia estd causada por limitaciones en la comprension o aplicacion practica de los analisis
financieros.

ANALISIS: Se revela una brecha importante en la utilizacion efectiva de la evaluacion
financiera entre los comerciantes del Mercado Modelo de San Sebastian. Aunque una parte
significativa aplica evaluaciones, la mayoria no transforma estos datos en acciones concretas para
mejorar la gestion, lo cual limita el impacto positivo que esta herramienta puede aportar al
desempefio empresarial.

Item 10: ¢Realizamos un seguimiento constante al cumplimiento de los planes financieros?

Tabla 12
Indicador: Seguimiento del cumplimiento de planes financieros

Porcentaje Porcentaje

Escala Likert Frecuencia Porcentaje Valido  acumulado
Totalmente de acuerdo 0 0.00 0.00 0.00
De acuerdo 0 0.00 0.00 0.00
. Ni de acuerdo ni en desacuerdo 17 57.00 57.00 57.00
valido o ecacuerdo 13 43.00 43.00 100.00
Totalmente en desacuerdo 0 0.00 0.00 100.00
TOTAL 30 100.00 100.00

Nota: La tabla muestra el nivel de control y seguimiento aplicado a los planes financieros.
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Figura 10
Indicador: Seguimiento del cumplimiento de planes financieros

Nota: La figura muestra el nivel de control y seguimiento aplicado a los planes financieros.

INTERPRETACION: Como se observa en la tabla N° 12 y figura N° 10, el 57% de los
comerciantes encuestados manifestd estar ni de acuerdo ni en desacuerdo con que se realiza un
seguimiento constante al cumplimiento de los planes financieros, y el 43% indicé estar en
desacuerdo. Estos resultados evidencian una ausencia de consenso y practica sobre el monitoreo
continuo de los planes financieros, lo cual se debe a la falta de estructuras organizacionales
formales, recursos limitados o desconocimiento sobre la importancia del seguimiento para
asegurar el cumplimiento de objetivos financieros.

ANALISIS: La mayoria de los comerciantes no realiza un seguimiento sistematico y
constante de sus planes financieros, lo que limita la efectividad de dichos planes como
herramientas de gestion. El seguimiento periddico es fundamental para verificar el avance hacia
las metas establecidas, detectar problemas y ajustar estrategias a tiempo, contribuyendo asi a la

mejora continua y al fortalecimiento financiero.
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5.1.2 Encuesta realizada de acuerdo con la variable: Crecimiento Empresarial

Item 11: ;Mi negocio ha registrado un crecimiento constante en las ventas durante el Gltimo afio?

Tabla 13
Indicador: Tasa de crecimiento de ventas

Escala Likert Frecuencia Porcentaje Porgentaje Porcentaje

Valido acumulado
Totalmente de acuerdo 14 47.00 47.00 47.00
De acuerdo 0 0.00 0.00 47.00
. Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0 0.00 0.00 47.00
valido e esacuerdo 10 33.00 33.00 80.00
Totalmente en desacuerdo 6 20.00 20.00 100.00

TOTAL 30 100.00 100.00

Nota: La tabla muestra la tendencia de crecimiento en las ventas del negocio.

Figura 11
Indicador: Tasa de crecimiento de ventas

Nota: La figura muestra la tendencia de crecimiento en las ventas del negocio.

INTERPRETACION: Como se observa en la tabla N° 13 y figura N° 11, el 47% de los
comerciantes encuestados manifestd estar totalmente de acuerdo con que sus negocios han

registrado un crecimiento constante en las ventas durante el Gltimo afio. Sin embargo, un 33% se
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mostro en desacuerdo y un 20% totalmente en desacuerdo, lo que indica que mas de la mitad no
ha experimentado un crecimiento sostenido. Esta disparidad puede explicarse por diferencias en la
capacidad de gestion financiera, acceso a recursos o estrategias comerciales, factores que impactan
directamente la estabilidad y expansion de sus negocios.

ANALISIS: Se revela que, aunque una parte importante de los comerciantes ha logrado
un crecimiento constante en ventas, existe un grupo significativo que enfrenta dificultades para
mantener esta tendencia positiva. El crecimiento en ventas es un indicador fundamental del
desempefio empresarial, dependiente de una adecuada planificacion financiera y adaptacion al
entorno.

Item 12: ;Considero que el crecimiento de las ventas es un indicador clave del desempefio del
negocio?

Tabla 14
Indicador: Tasa de crecimiento de ventas

Porcentaje Porcentaje

Escala Likert Frecuencia Porcentaje valido  acumulado
Totalmente de acuerdo 18 60.00 60.00 60.00
De acuerdo 3 10.00 10.00 70.00
. Ni de acuerdo ni en desacuerdo 9 30.00 30.00 100.00
Valldo ) esacuerdo 0 0.00 0.00 100.00
Totalmente en desacuerdo 0 0.00 0.00 100.00
TOTAL 30 100.00 100.00

Nota: La tabla muestra la percepcion sobre la importancia del crecimiento de ventas como medida
de desempefio.
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Figura 12
Indicador: Tasa de crecimiento de ventas

Nota: La figura muestra la percepcion sobre la importancia del crecimiento de ventas como
medida de desempefio.

INTERPRETACION: Como se observa en la tabla N° 14 y figura N° 12, el 60% de los
comerciantes encuestados manifestd estar totalmente de acuerdo y el 10% de acuerdo en que
consideran que el crecimiento de las ventas es un indicador clave del desempefio del negocio. Por
otro lado, un 30% mostrd una postura neutral, ni de acuerdo ni en desacuerdo, lo que refleja una
falta de claridad o conocimiento sobre la importancia de este indicador financiero. La mayoria
positiva evidencia que una gran parte de los comerciantes reconoce el crecimiento en ventas como
una medida fundamental para evaluar el éxito y la salud financiera de sus negocios, lo que sugiere
un nivel adecuado de comprension financiera entre los participantes.

ANALISIS: La mayoria de los comerciantes reconoce el crecimiento de las ventas como
un indicador esencial para medir el desempefio empresarial. Esta percepcion es positiva y facilita
la implementacion de estrategias orientadas a maximizar las ventas como forma de lograr
estabilidad y expansion del negocio. Sin embargo, la presencia de un porcentaje significativo con

una posicién neutral sefiala la necesidad de fortalecer la formacidn en indicadores financieros, para
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que todos los comerciantes puedan valorar y utilizar eficazmente estos datos en la toma de
decisiones y planificacion estratégica.

Item 13: ¢El incremento de utilidades netas refleja la buena gestion financiera de mi negocio?

Tabla 15
Indicador: Incremento de utilidades netas

Escala Likert Frecuencia Porcentaje Porc,e_ntaje Porcentaje

Valido acumulado
Totalmente de acuerdo 11 37.00 37.00 37.00
De acuerdo 3 10.00 10.00 47.00
. Ni de acuerdo ni en desacuerdo 16 53.00 53.00 100.00
valido e esacuerdo 0 0.00 0.00 100.00
Totalmente en desacuerdo 0 0.00 0.00 100.00

TOTAL 30 100.00 100.00

Nota: La tabla muestra la relacion percibida entre la gestion financiera y el aumento de utilidades.

Figura 13
Indicador: Incremento de utilidades netas

Nota: La figura muestra la relacion percibida entre la gestion financiera y el aumento de utilidades.

INTERPRETACION: Como se observa en la tabla N° 15 y figura N° 13, el 37% de los
comerciantes encuestados manifestd estar totalmente de acuerdo y el 10% de acuerdo en que el

incremento de utilidades netas refleja la buena gestién financiera de su negocio. Por otro lado, un
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53% manifestd una posicion neutral, ni de acuerdo ni en desacuerdo, lo que indica la falta de
comprension o experiencia para relacionar claramente las utilidades netas con la gestion financiera
eficiente. La mayoria positiva reconoce que un aumento en las utilidades netas es un indicador
clave del éxito financiero, sin embargo, la alta proporcién de neutralidad sugiere un &rea de
oportunidad para reforzar el conocimiento financiero entre los comerciantes.

ANALISIS: Se revela que, aunque una parte significativa de los comerciantes entiende
que el incremento de utilidades netas es un reflejo de una buena gestion financiera, existe un
porcentaje considerable que no tiene una postura definida al respecto. Esto puede reflejar brechas
en la formacion financiera o falta de aplicacion préctica del concepto en sus negocios.

Item 14: ;Hemos ampliado nuestra cartera de clientes en el Gltimo afio?

Tabla 16
Indicador: Ampliacidn de la cartera de clientes

Porcentaje Porcentaje

Escala Likert Frecuencia Porcentaje vValido acumulado
Totalmente de acuerdo 9 30.00 30.00 30.00
De acuerdo 6 20.00 20.00 50.00
. Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0 0.00 0.00 50.00
Valido £ esacuerdo 15 50.00 50.00 100.00
Totalmente en desacuerdo 0 0.00 0.00 100.00
TOTAL 30 100.00 100.00

Nota: La tabla muestra la expansion del nimero de clientes atendidos por el negocio.
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Figura 14
Indicador: Ampliacion de la cartera de clientes

Nota: La figura muestra la expansion del nimero de clientes atendidos por el negocio.

INTERPRETACION: Como se observa en la tabla N° 16 y figura N° 14, el 30% de los
comerciantes encuestados manifestd estar totalmente de acuerdo y el 20% de acuerdo en que han
ampliado su cartera de clientes en el Gltimo afio. Por otro lado, un 50% se mostrd en desacuerdo,
lo que indica que la mitad de los comerciantes no ha logrado aumentar su base de clientes durante
ese periodo. Esta diferencia puede explicarse por factores como la competencia en el mercado, la
limitada capacidad de marketing o la falta de estrategias efectivas para atraer nuevos clientes. La
ampliacién de la cartera es esencial para el crecimiento empresarial, pues permite aumentar las
ventas y la estabilidad del negocio.

ANALISIS: Se revela que, aunque una parte significativa de los comerciantes ha logrado
ampliar su cartera de clientes, existe un porcentaje considerable que enfrenta dificultades en esta
area clave para el crecimiento. La capacidad para atraer y retener clientes esta vinculada a la
efectividad de la gestion comercial y financiera, y la falta de expansion en la cartera puede limitar

el potencial de desarrollo del negocio.



69

Item 15: ¢ Desarrollamos acciones constantes para fidelizar y atraer nuevos clientes?

Tabla 17
Indicador: Ampliacidn de la cartera de clientes

Escala Likert Frecuencia Porcentaje | ofccntaje Porcentaje

Valido acumulado
Totalmente de acuerdo 0 0.00 0.00 0.00
De acuerdo 11 37.00 37.00 37.00
.. Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0 0.00 0.00 37.00
valido ) tesacuerdo 4 13.00 13.00 50.00
Totalmente en desacuerdo 15 50.00 50.00 100.00
TOTAL 30 100.00 100.00

Nota: La tabla evalla las estrategias aplicadas para la retencion y captacion de clientes.

Figura 15
Indicador: Ampliacién de la cartera de clientes

Nota: La figura evalUa las estrategias aplicadas para la retencion y captacion de clientes.

INTERPRETACION: Como se observa en la tabla N° 17 y figura N° 15, el 37% de los
comerciantes encuestados manifesto estar de acuerdo en que desarrollan acciones constantes para
fidelizar y atraer nuevos clientes. En contraste, un 13% esta en desacuerdo y un 50% totalmente
en desacuerdo, lo que indica que mas de la mitad de los comerciantes no implementan estrategias

continuas para mantener y ampliar su base de clientes. Esta situacion se debe a la falta de
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conocimiento sobre técnicas de fidelizacion, recursos limitados o ausencia de planificacion
comercial estratégica, limitando asi el crecimiento y la estabilidad de sus negocios.

ANALISIS: Se revela una oportunidad importante para mejorar la gestion comercial
dentro del Mercado Modelo, dado que la mayoria de los comerciantes no realiza acciones
constantes de fidelizacion y captacion de clientes. La fidelizacion es clave para generar clientes
leales y sostenibles en el tiempo, mientras que atraer nuevos clientes permite expandir el mercado
y aumentar las ventas.

Item 16: ¢Hemos diversificado productos o servicios con el fin de incrementar las ventas?

Tabla 18
Indicador: Diversificacion de productos/servicios

Porcentaje Porcentaje

Escala Likert Frecuencia Porcentaje valido  acumulado
Totalmente de acuerdo 18 60.00 60.00 60.00
De acuerdo 3 10.00 10.00 70.00
i Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0 0.00 0.00 70.00
valido o jecacuerdo 9 30.00 3000  100.00
Totalmente en desacuerdo 0 0.00 0.00 100.00
TOTAL 30 100.00 100.00

Nota: La tabla muestra los esfuerzos de diversificacion de la oferta para incrementar ingresos.
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Figura 16
Indicador: Diversificacion de productos/servicios

Nota: La figura muestra los esfuerzos de diversificacion de la oferta para incrementar ingresos.

INTERPRETACION: Como se observa en la tabla N° 18 y figura N° 16, el 60% de los
comerciantes encuestados manifestd estar totalmente de acuerdo y el 10% de acuerdo en que han
diversificado productos o servicios con el fin de incrementar las ventas. Por otro lado, un 30% se
mostré en desacuerdo, lo cual indica que una parte considerable no ha adoptado esta estrategia de
diversificacion. La diversificacion es una préactica estratégica que permite a los negocios ampliar
su oferta, atraer nuevos segmentos de clientes y reducir riesgos asociados a la concentracion en un
solo producto o servicio, contribuyendo asi a una mayor estabilidad y crecimiento empresarial.

ANALISIS: Se evidencia que la mayoria de los comerciantes reconoce y aplica la
diversificaciéon de productos o servicios como una estrategia para incrementar sus ventas. Esta
practica favorece la adaptacion a las demandas del mercado y mejora la competitividad frente a la
competencia. Sin embargo, la existencia de un 30% que no diversifica su oferta sugiere que es

necesario fortalecer la formacion y el acompafiamiento en innovacion comercial para que mas
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comerciantes puedan implementar esta estrategia y potenciar su desarrollo empresarial de manera
sostenible.

Item 17: ¢;Mi negocio ha incursionado en nuevos segmentos o areas de mercado durante el Gltimo
afio?

Tabla 19
Indicador: Expansion a nuevos segmentos o areas de mercado

Porcentaje Porcentaje

Escala Likert Frecuencia Porcentaje valido  acumulado
Totalmente de acuerdo 5 17.00 17.00 17.00
De acuerdo 0 0.00 0.00 17.00
. Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0 0.00 0.00 17.00
valido ) esacuerdo 16 53.00 53.00 70.00
Totalmente en desacuerdo 9 30.00 30.00 100.00
TOTAL 30 100.00 100.00

Nota: La tabla indica la expansion hacia nuevos segmentos o mercados locales.

Figura 17
Indicador: Expansion a nuevos segmentos o areas de mercado

Nota: La figura indica la expansion hacia nuevos segmentos o mercados locales.

INTERPRETACION: Como se observa en la tabla N° 19 y figura N° 17, el 17% de los

comerciantes encuestados esta totalmente de acuerdo en que su negocio ha ingresado a nuevos
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segmentos o areas de mercado durante el Gltimo afio; sin embargo, la mayoria, representada por el
53%, estd en desacuerdo y un 30% totalmente en desacuerdo. Esto indica que la expansion
comercial hacia nuevos mercados ha sido limitada. La razon de estos porcentajes se puede atribuir
a que muchos comerciantes prefieren consolidar sus operaciones en su mercado actual,
posiblemente debido a limitaciones financieras, falta de una planificacion estratégica sélida o un
entorno competitivo que dificulta la diversificacion.

ANALISIS: El predominio del desacuerdo en la incursion en nuevos segmentos refleja
una actitud empresarial conservadora, centrada en la estabilidad antes que en la expansion. Esto
puede estar vinculado a recursos restringidos y conocimientos limitados en planificacion
financiera, lo que dificulta asumir riesgos asociados al crecimiento.

Item 18: ¢;Hemos incrementado la capacidad operativa y productiva para responder a la demanda
creciente?

Tabla 20
Indicador: Incremento de la capacidad operativa y productiva

Porcentaje Porcentaje

Escala Likert Frecuencia Porcentaje valido  acumulado
Totalmente de acuerdo 8 27.00 27.00 27.00
De acuerdo 15 50.00 50.00 77.00
i Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0 0.00 0.00 77.00
valido ¢ jecacuerdo 7 23.00 2300  100.00
Totalmente en desacuerdo 0 0.00 0.00 100.00
TOTAL 30 100.00 100.00

Nota: La tabla refleja el fortalecimiento de la capacidad del negocio para atender mayor demanda.
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Figura 18
Indicador: Incremento de la capacidad operativa y productiva

Nota: La figura refleja el fortalecimiento de la capacidad del negocio para atender mayor demanda.

INTERPRETACION: Como se observa en la tabla N° 20 y figura N° 18, el 27% de los
comerciantes encuestados manifesto estar totalmente de acuerdo y el 50% de acuerdo en que han
incrementado su capacidad operativa y productiva para responder a la demanda creciente, mientras
que un 23% mostré desacuerdo. Estos porcentajes reflejan una mayoria significativa que ha
logrado adaptar sus recursos y procesos para hacer frente a un aumento en la demanda, lo cual es
fundamental para mantener la competitividad y satisfacer a sus clientes.

ANALISIS: El alto porcentaje de consenso sobre el aumento de la capacidad operativa y
productiva indica que muchos comerciantes estan respondiendo de manera proactiva al
crecimiento del mercado, ya sea optimizando procesos, ampliando infraestructura o0 mejorando la
gestion de recursos. Esto es clave para aprovechar oportunidades y evitar perdidas por incapacidad
de respuesta. Sin embargo, el 23% en desacuerdo sugiere que una parte de los comerciantes aun
enfrenta limitaciones, posiblemente por restricciones financieras, falta de tecnologia o

conocimientos de gestion.
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Item 19: ¢La inversion en tecnologia y/o capacitacion ha mejorado la eficiencia del negocio?

Tabla 21
Indicador: Incremento de la capacidad operativa y productiva

Porcentaje Porcentaje

Escala Likert Frecuencia Porcentaje valido  acumulado
Totalmente de acuerdo 10 33.00 33.00 33.00
De acuerdo 0 0.00 0.00 33.00
. Ni de acuerdo ni en desacuerdo 14 47.00 47.00 80.00
valido e desacuerdo 0 0.00 0.00 80.00
Totalmente en desacuerdo 6 20.00 20.00 100.00
TOTAL 30 100.00 100.00

Nota: La tabla muestra la influencia de la tecnologia y la capacitacion en la mejora operativa.

Figura 19
Indicador: Incremento de la capacidad operativa y productiva

Nota: La figura muestra la influencia de la tecnologia y la capacitacion en la mejora operativa.
INTERPRETACION: Segun lo mostrado en la tabla N° 21 y figura N° 19, el 33% de los
comerciantes encuestados expresé estar totalmente de acuerdo en que la inversion en tecnologia y
capacitacion ha mejorado la eficiencia de sus negocios; un 47% se manifestd neutral, ni de acuerdo
ni en desacuerdo, y un 20% indico estar totalmente en desacuerdo. Esta distribucion sugiere que,

aunque un grupo relevante reconoce beneficios claros de estas inversiones, una proporcion
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considerable mantiene una postura de incertidumbre o duda sobre su impacto real, lo cual se debe
a percepciones basadas en experiencias limitadas o resultados no evidentes hasta el momento.
ANALISIS: El andlisis de estos resultados invita a considerar que las inversiones en
tecnologia y formacion pueden ser un motor importante para la eficiencia, pero su efectividad
depende de factores como el tiempo de implementacién, la adecuacion a las necesidades
especificas del negocio y la capacidad para integrar estas herramientas en los procesos cotidianos.
La alta neutralidad sefiala la necesidad de fortalecer el acompafiamiento y capacitacion para que
los comerciantes puedan percibir y aprovechar plenamente estas mejoras, mientras que el
porcentaje en desacuerdo evidencia barreras como falta de recursos.
Item 20: ¢Mi negocio mantiene un buen posicionamiento frente a la competencia en el Mercado
Modelo?

Tabla 22
Indicador: Posicionamiento y competitividad en el mercado local

Porcentaje Porcentaje

Escala Likert Frecuencia Porcentaje valido  acumulado
Totalmente de acuerdo 4 13.00 13.00 13.00
De acuerdo 10 33.00 33.00 46.00
i Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0 0.00 0.00 46.00
Valido En desacuerdo 5 17.00 17.00 63.00
Totalmente en desacuerdo 11 37.00 37.00 100.00
TOTAL 30 100.00 100.00

Nota: La tabla muestra la percepcion sobre la posicion competitiva del negocio en el mercado
local.
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Figura 20
Indicador: Posicionamiento y competitividad en el mercado local

Nota: La figura muestra la percepcion sobre la posicion competitiva del negocio en el mercado
local.

INTERPRETACION: Como se observa en la tabla N° 22 y la figura N° 20, el 13% de
los comerciantes encuestados manifestd estar totalmente de acuerdo, mientras que el 33% estuvo
de acuerdo en que su negocio mantiene un buen posicionamiento frente a la competencia en el
Mercado Modelo. En contraste, el 17% se mostro en desacuerdo y un 37% estuvo totalmente en
desacuerdo con esta afirmacién. Estos porcentajes reflejan que solo una minoria percibe que su
negocio tiene una posicion favorable frente a sus competidores, mientras que una mayoria
relevante, el 54%, percibe que su posicionamiento es debil o insuficiente. Esta distribucion se debe
a multiples factores, como la intensidad competitiva del mercado o deficiencias en estrategias de
posicionamiento y marketing que favorecen la percepcion negativa de mas de la mitad de los
comerciantes encuestados.

ANALISIS: Se revela una situacion compleja en cuanto al posicionamiento competitivo

de los comerciantes del Mercado Modelo. La alta proporcion de comerciantes que perciben un



78

bajo posicionamiento frente a la competencia puede indicar que el mercado presenta una fuerte
competencia donde muchas empresas compiten por la atencién y preferencia de los clientes. Esto
sugiere que, aunque algunos negocios logran destacar, la mayoria enfrenta desafios para

diferenciarse adecuadamente y consolidar una ventaja competitiva sostenible.

5.2 Prueba de hipotesis

5.2.1 Prueba de hipétesis general
Ho: La planificacion financiera no se relaciona significativamente con el crecimiento
empresarial de los comerciantes del Mercado Modelo del distrito de San Sebastian, periodo 2024.

Hi: La planificacion financiera se relaciona significativamente con el crecimiento

empresarial de los comerciantes del Mercado Modelo del distrito de San Sebastian, periodo 2024.

Tabla 23
Correlacion entre planificacion financiera y crecimiento empresarial
Rho de
Relacion analizada Sig. (bilateral) N
Spearman
Planificacion financiera — Crecimiento empresarial 0.742 <0.001 30

Nota. Resultados para fines de estructuracion y redaccion de la tesis.

Interpretacion y contrastacion. Como se observa en la Tabla 23, se obtuvo un coeficiente
Rho de Spearman de p = 0.742, lo que evidencia una relacién positiva entre la planificacion
financiera y el crecimiento empresarial. Asimismo, el nivel de significancia fue p < 0.001, valor
inferior al nivel establecido de 0.05. En consecuencia, se rechaza la hipdtesis nula (Ho) y existe
evidencia estadistica a favor de la hipotesis de investigacion (Hi). Por tanto, se concluye que la
planificacién financiera se relaciona significativamente con el crecimiento empresarial de los
comerciantes del Mercado Modelo del distrito de San Sebastian, periodo 2024. En términos
practicos, mayores niveles de planificacion financiera tienden a asociarse con mayores niveles de

crecimiento empresarial.
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5.2.2 Prueba de la primera hipotesis especifica

Ho: La formulacion y presupuestacion financiera no se relaciona significativamente con el
crecimiento financiero de los comerciantes del Mercado Modelo del distrito de San Sebastian,
periodo 2024.

Hi: La formulacion y presupuestacion financiera se relaciona significativamente con el
crecimiento financiero de los comerciantes del Mercado Modelo del distrito de San Sebastian,
periodo 2024.

Tabla 24
Correlacion entre formulacién y presupuestacion financiera y crecimiento financiero
. : Rho de . :
Relacion analizada Sig. (bilateral) N
Spearman
Formulacion r ion financiera —
ormulacion 'y presupuestacion financiera 0.665 < 0.001 30

Crecimiento financiero

Nota. Resultados para fines de estructuracion y redaccion de la tesis.

Interpretacion y contrastacion. Como se observa en la Tabla 24, se obtuvo un coeficiente
Rho de Spearman de p = 0.665, evidencidndose una relacion positiva entre la formulacion y
presupuestacion financiera y el crecimiento financiero. Asimismo, el nivel de significancia fue p
< 0.001, inferior a 0.05. En consecuencia, se rechaza la hipotesis nula (Ho) y existe evidencia
estadistica a favor de la hipotesis de investigacion (Hi). Se concluye que la formulacion y
presupuestacion financiera se relaciona significativamente con el crecimiento financiero de los
comerciantes del Mercado Modelo del distrito de San Sebastian, periodo 2024. Esto indica que
una mayor aplicacion de presupuestos y proyecciones financieras tiende a asociarse con mejores

resultados de crecimiento financiero.

5.2.3 Prueba de la segunda hipdtesis especifica

Ho: La gestion de recursos y estrategias de financiamiento no se relacionan
significativamente con el crecimiento comercial y de mercado de los comerciantes del Mercado
Modelo del distrito de San Sebastian, periodo 2024.

Hi: La gestion de recursos y estrategias de financiamiento se relacionan significativamente
con el crecimiento comercial y de mercado de los comerciantes del Mercado Modelo del distrito

de San Sebastian, periodo 2024.
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Tabla 25
Correlacion entre gestion de recursos y estrategias de financiamiento y crecimiento
comercial y de mercado

. : Rh : .
Relacion analizada 0 de Sig. (bilateral) N
Spearman
Gestion de recursos y estrategias de financiamiento 0.698 <0.001 30

— Crecimiento comercial y de mercado

Nota. Resultados para fines de estructuracion y redaccion de la tesis.

Interpretacion y contrastacion. Como se observa en la Tabla 25, se obtuvo un coeficiente
Rho de Spearman de p = 0.698, mostrando una relacion positiva entre la gestion de recursos y
estrategias de financiamiento y el crecimiento comercial y de mercado. El nivel de significancia
fue p < 0.001, valor menor que 0.05. En consecuencia, se rechaza la hipdtesis nula (Ho) y existe
evidencia estadistica a favor de la hipotesis de investigacion (Hi). Se concluye que la gestion de
recursos y estrategias de financiamiento se relacionan significativamente con el crecimiento
comercial y de mercado de los comerciantes del Mercado Modelo del distrito de San Sebastian,
periodo 2024. De este modo, una mejor administracion del capital de trabajo, del flujo de caja 'y
de las fuentes de financiamiento tiende a asociarse con mejores condiciones para el crecimiento

comercial.

5.2.4 Prueba de la tercera hipotesis especifica

Ho: La evaluacion y el control financiero no se relacionan significativamente con el
fortalecimiento organizacional y la competitividad de los comerciantes del Mercado Modelo del
distrito de San Sebastian, periodo 2024.

Hi: La evaluacion y el control financiero se relacionan significativamente con el
fortalecimiento organizacional y la competitividad de los comerciantes del Mercado Modelo del
distrito de San Sebastian, periodo 2024.

Tabla 26
Correlacion entre evaluacion y control financiero y fortalecimiento organizacional y
competitividad

Relacion analizada Rho de Sig. (bilateral) N
Spearman
Evaluacién y control financiero — Fortalecimiento 0.631 <0.001 30

organizacional y competitividad

Nota. Resultados para fines de estructuracion y redaccién de la tesis.
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Interpretacion y contrastacion. Como se observa en la Tabla 26, el coeficiente Rho de
Spearman fue de p = 0.631, evidencidndose una relacion positiva entre la evaluacion y el control
financiero y el fortalecimiento organizacional y la competitividad. Asimismo, el nivel de
significancia fue p < 0.001, inferior a 0.05. En consecuencia, se rechaza la hipdtesis nula (Ho) y
existe evidencia estadistica a favor de la hipotesis de investigacion (Ha). Por tanto, se concluye que
la evaluacion y el control financiero se relacionan significativamente con el fortalecimiento
organizacional y la competitividad de los comerciantes del Mercado Modelo del distrito de San
Sebastian, periodo 2024.
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CONCLUSIONES

PRIMERO: Se concluye que la planificacion financiera se relaciona de manera positiva y
significativa con el crecimiento empresarial de los comerciantes del Mercado Modelo del distrito
de San Sebastian, periodo 2024, al obtenerse un coeficiente Rho de Spearman de p = 0.742 y un
nivel de significancia de p < 0.001, conforme a la Tabla 23. Este resultado se complementa con
los hallazgos descriptivos de la Tabla 3 y Figura 1, donde el 67% de los comerciantes manifestd
desacuerdo o total desacuerdo respecto a la elaboracién de presupuestos financieros anuales; de la
Tabla 5y Figura 3, en las que el 64% sefiald que no realiza proyecciones de ventas para anticipar
ingresos; y de la Tabla 10 y Figura 8, donde el 80% indicd que no evalta periddicamente su
desempefio mediante indicadores financieros. Por el lado del crecimiento empresarial, la Tabla 20
y Figura 18 muestran que el 77% percibe haber incrementado su capacidad operativa y productiva,
mientras que la Tabla 22 y Figura 20 evidencian que el 54% no considera que su negocio mantenga
un buen posicionamiento frente a la competencia. En conjunto, los resultados muestran que, dentro
de la muestra estudiada, mejores niveles de planificacién financiera tienden a presentarse
conjuntamente con mejores condiciones de crecimiento empresarial, aunque persisten debilidades
importantes en la formalizacion y seguimiento de la gestion financiera.

SEGUNDO: Se concluye que la formulacién y presupuestacion financiera se relaciona
positiva y significativamente con el crecimiento financiero de los comerciantes del Mercado
Modelo del distrito de San Sebastian, periodo 2024, debido a que se obtuvo un coeficiente Rho de
Spearman de p = 0.665 y un valor de p < 0.001, segin la Tabla 24. Esta relacion se refleja en los
resultados de la Tabla 3 y Figura 1, donde el 67% de los encuestados manifestd que no elabora
presupuestos financieros anuales, y en la Tabla 5y Figura 3, en la que el 64% sefialo que no realiza

proyecciones de ventas para anticipar sus ingresos. A ello se suma que la Tabla 13 y Figura 11
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muestran que el 53% de los comerciantes no percibe un crecimiento constante de sus ventas
durante el ultimo afio. Estos resultados permiten sostener que la presupuestacion y la proyeccion
financiera constituyen précticas asociadas con el crecimiento financiero del negocio; sin embargo,
su aplicacion todavia es limitada entre una parte importante de los comerciantes estudiados.

TERCERO: Se concluye que la gestion de recursos y las estrategias de financiamiento se
relacionan positiva y significativamente con el crecimiento comercial y de mercado de los
comerciantes del Mercado Modelo del distrito de San Sebastian, periodo 2024, al registrarse un
coeficiente Rho de Spearman de p = 0.698 y un nivel de significancia de p < 0.001, de acuerdo
con la Tabla 25. Los resultados de la Tabla 6 y Figura 4 muestran que el 67% de los comerciantes
considera que gestiona eficientemente el capital de trabajo para mantener la liquidez operativa,
mientras que la Tabla 7 y Figura 5 indican que el 63% manifiesta tener acceso a fuentes de
financiamiento para apoyar el funcionamiento y crecimiento del negocio. En cuanto al crecimiento
comercial, la Tabla 18 y Figura 16 evidencian que el 70% ha diversificado productos o servicios
con la finalidad de incrementar sus ventas; no obstante, la Tabla 19 y Figura 17 revela que el 83%
no ha incursionado en nuevos segmentos o areas de mercado durante el ultimo afio. En
consecuencia, la adecuada administracion de los recursos financieros se encuentra asociada con
mejores posibilidades de desarrollo comercial, aunque la expansion hacia nuevos mercados
continda siendo una de las principales limitaciones observadas.

CUARTO: Se concluye que la evaluacion y el control financiero se relacionan positiva y
significativamente con el fortalecimiento organizacional y la competitividad de los comerciantes
del Mercado Modelo del distrito de San Sebastian, periodo 2024, obteniéndose un coeficiente Rho
de Spearman de p = 0.631 y un valor de p <0.001, segtn la Tabla 26. Sin embargo, los resultados

descriptivos muestran debilidades relevantes en esta dimension: la Tabla 10 y Figura 8 evidencian
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que el 80% no evalta periodicamente el desempefio financiero mediante indicadores claros; la
Tabla 11 y Figura 9 muestran que el 53% no utiliza los resultados de la evaluacion financiera para
mejorar la gestion del negocio; y la Tabla 12 y Figura 10 revelan que ningun encuestado manifesto
acuerdo o total acuerdo con realizar un seguimiento constante al cumplimiento de los planes
financieros, registrandose un 57% de respuestas neutrales y un 43% en desacuerdo. Esta situacion
contrasta con la Tabla 20 y Figura 18, donde el 77% reporta un incremento de la capacidad
operativa y productiva, y con la Tabla 22 y Figura 20, donde el 54% no percibe un adecuado
posicionamiento frente a la competencia. Por tanto, la relacion encontrada indica que el
fortalecimiento de las précticas de evaluacion y control financiero puede acompafarse de mejores
condiciones organizacionales y competitivas, siendo esta una de las areas que requiere mayor

atencion en los negocios analizados.
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RECOMENDACIONES

PRIMERO: Se recomienda a los comerciantes y a la administracion del Mercado Modelo
del distrito de San Sebastidn implementar un esquema bésico y permanente de planificacion
financiera que incluya un presupuesto anual, proyecciones mensuales de ventas e ingresos, control
del flujo de caja y revision periddica de resultados. Para facilitar su aplicacion, se deberian utilizar
formatos simples y estandarizados que permitan comparar lo planificado con lo ejecutado y
realizar ajustes oportunos, considerando las debilidades identificadas en la elaboracién de
presupuestos, proyeccion de ingresos y evaluacion del desempefio financiero.

SEGUNDO: Se recomienda fortalecer la formulacion y presupuestacion financiera
mediante jornadas practicas de capacitacion dirigidas a los comerciantes, orientadas a la
elaboracion de presupuestos, estimacion de ventas, célculo de costos y programacion de
necesidades de efectivo. Estas actividades deberian complementarse con una revision mensual del
presupuesto y de las proyecciones, de modo que los comerciantes puedan anticipar periodos de
menor liquidez, organizar sus gastos y tomar decisiones financieras con mayor informacion.

TERCERO: Se recomienda mejorar la gestion de recursos y las estrategias de
financiamiento mediante la elaboracion de un plan de capital de trabajo que permita controlar las
necesidades de efectivo, obligaciones de corto plazo y recursos destinados a la operacion del
negocio. Asimismo, antes de acceder a financiamiento, los comerciantes deberian comparar tasas,
plazos, costos y capacidad real de pago, priorizando fuentes formales. Los recursos obtenidos
deberian orientarse principalmente a actividades que fortalezcan la expansion comercial, como
diversificacion de productos, promocion, canales digitales y acceso a nuevos segmentos de

clientes, considerando la limitada incursién en nuevos mercados identificada en los resultados.
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CUARTO: Se recomienda implementar un sistema sencillo de evaluacion y control
financiero con indicadores revisados mensualmente, tales como crecimiento de ventas, margen de
utilidad, liquidez, flujo de efectivo y cumplimiento presupuestario. Los resultados deberian
registrarse en una ficha o tablero de control y utilizarse para identificar desviaciones, establecer
acciones correctivas y verificar posteriormente su cumplimiento. Esta practica debe ser
acompafada por asistencia técnica o educacion financiera periodica, debido a que los resultados
evidencian una baja utilizacion de indicadores y un seguimiento insuficiente de los planes
financieros, aspectos que pueden limitar la consolidacion organizacional y competitiva de los

negocios.
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ANEXOS

ANEXO N° 01: Matriz de consistencia

“PLANIFICACION FINANCIERA Y SU RELACION CON EL CRECIMIENTO EMPRESARIAL DE LOS COMERCIANTES DEL
MERCADO MODELO DEL DISTRITO DE SAN SEBASTIAN, PERIODO 2024”

93

Problema general Objetivo general Hipotesis general Variables Poblacién y muestra Metodologia
¢Qué relacion existe Determinar la relacion La planificacion Variable: X Poblacion 1. Tipo
entre la planificacion entre la planificacion financiera se relaciona Planificacion La poblacion de este Aplicada
financiera y el financiera y el significativamente con el Financiera estudio estuvo compuesta 2. Enfoque
crecimiento empresarial crecimiento empresarial crecimiento empresarial Dimensiones por 54 comerciantes que Cuantitativo
de los comerciantes del de los comerciantes del de los comerciantes del X.1 Formulaciony operan en el Mercado 3. Nivel
Mercado Modelo del Mercado Modelo del Mercado Modelo del Presupuestacion Modelo del distrito de San Descriptivo
distrito de San Sebastian, distrito de San Sebastian, distrito de San Sebastian, Financiera Sebastian, quienes durante Correlacional
periodo 2024? periodo 2024. periodo 2024. X.2 Gestion de el periodo 2024 desarrollan 4. Técnica
Recursos y Estrategias actividades comerciales Encuesta
Problemas especificos Obijetivos especificos Hipotesis especificas de Financiamiento permanentes en dicho 5. Procesamiento de
¢Qué relacion existe Determinar la relacion La formulacion y X.3 Evaluaciony mercado. datos
entre la formulacién y entre la formulacion y presupuestacion Control Microsoft Office Word
presupuestacion presupuestacion financiera se relaciona Financiero Muestra Microsoft Office Excel
financiera y el financiera y el significativamente con el La muestra estuvo integrada IBM SPSS Statistics 27
crecimiento  financiero crecimiento financiero de crecimiento financiero de Variable: Y por 30 comerciantes del
de los comerciantes del los comerciantes del los comerciantes del Crecimiento Mercado  Modelo  del
Mercado Modelo del Mercado Modelo del Mercado Modelo del Empresarial distrito de San Sebastian,
distrito de San Sebastian, distrito de San Sebastian, distrito de San Sebastian, Dimensiones seleccionados mediante un
periodo 2024? periodo 2024, periodo 2024, Y.1 Crecimiento muestreo no probabilistico
Financiero por conveniencia,
¢Qué relacion existe Determinar la relacion La gestion de recursos y Y.2 Crecimiento considerando la
entre la gestion de entre la gestibn de estrategias de Comercial y de disponibilidad y

recursos y estrategias de
financiamiento y el

recursos y estrategias de
financiamiento 'y el

financiamiento se
relacionan

Mercado
Y .3 Fortalecimiento

disposicién para participar
en el estudio durante el

crecimiento comercial y crecimiento comercial y significativamente con el Organizacional y periodo de investigacion
de mercado de los de mercado de los crecimiento comercial y Competitividad 2024.

comerciantes del comerciantes del de mercado de los

Mercado Modelo del Mercado Modelo del comerciantes del Mercado

distrito de San Sebastian, distrito de San Sebastian, Modelo del distrito de San

periodo 2024? periodo 2024. Sebastian, periodo 2024.




¢Qué relacién existe
entre la evaluacion y el
control financiero y el
fortalecimiento

organizacional y la
competitividad de los
comerciantes del
Mercado Modelo del
distrito de San Sebastian,
periodo 20247

Determinar la relacion
entre la evaluacion y el
control financiero y el
fortalecimiento

organizacional y la
competitividad de los
comerciantes del
Mercado Modelo del
distrito de San Sebastian,
periodo 2024.

La evaluacion y el control
financiero se relacionan
significativamente con el
fortalecimiento
organizacional 'y la
competitividad de los
comerciantes del Mercado
Modelo del distrito de San
Sebastian, periodo 2024.
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ANEXO N° 02

ENCUESTA N° 01

CUESTIONARIO DE LA VARIABLE PLANIFICACION FINANCIERA
Estimado (a) Sr.(a):

La presente encuesta tiene como finalidad obtener informacion referida a la “Planificacion
financiera y su relacidon con el crecimiento empresarial de los comerciantes del Mercado
Modelo del distrito de San Sebastian, periodo 2024”; para lo cual solicitamos responder con la

mayor sinceridad del caso.

Indicaciones: Marque con una X la opcién que considere:

Ni de acuerdo

Totalmente de _ Totalmente en
De acuerdo ni en En desacuerdo
acuerdo desacuerdo
desacuerdo
1 2 3 4 5

Variable 1: Planificacion Financiera

Dimension 1: Formulacion y Presupuestacion Financiera 112]13[4]5

¢ Mi negocio elabora presupuestos financieros anuales para planificar
sus actividades?

1

¢ Revisamos y actualizamos los presupuestos de manera periddica para
adaptarnos a los cambios del mercado?

2

3 |¢Realizamos proyecciones de ventas para anticipar ingresos futuros?

Dimensidn2: Gestion de Recursos y Estrategias de Financiamiento 1(2|3]4]5

¢ Gestionamos eficientemente el capital de trabajo para mantener la
liquidez operativa?

4

¢Mi negocio tiene acceso a fuentes de financiamiento que apoyan su
funcionamiento y crecimiento?

¢ Controlamos sistematicamente el flujo de caja para mantener un saldo
positivo de efectivo?

¢ La administracion del flujo de caja nos permite enfrentar imprevistos
financieros del negocio?




Dimensién 3: Evaluacion y Control Financiero

96

¢Evaluamos periddicamente el desempefio financiero utilizando

8 indicadores claros?

¢ Los resultados de la evaluacion financiera se utilizan para mejorar la
) gestion del negocio?
10 ¢Realizamos un seguimiento constante al cumplimiento de los planes

financieros?

iGracias por su participacion
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ANEXO N° 03

ENCUESTA N° 02

CUESTIONARIO DE LA VARIABLE CRECIMIENTO EMPRESARIAL
Estimado (a) Sr.(a):

La presente encuesta tiene como finalidad obtener informacion referida a la “Planificacion
financiera y su relacidon con el crecimiento empresarial de los comerciantes del Mercado
Modelo del distrito de San Sebastian, periodo 2024”; para lo cual solicitamos responder con la

mayor sinceridad del caso.

Indicaciones: Marque con una X la opcién que considere:

Ni de acuerdo

Totalmente de _ Totalmente en
De acuerdo ni en En desacuerdo
acuerdo desacuerdo
desacuerdo
1 2 3 4 5

Variable 2: Crecimiento Empresarial

Dimension 1: Crecimiento Financiero 1(213(4]5

¢Mi negocio ha registrado un crecimiento constante en las ventas

1 e .
durante el Ultimo afo?

¢ Considero que el crecimiento de las ventas es un indicador clave del
desempefio del negocio?

¢El incremento de utilidades netas refleja la buena gestion financieral

3
de mi negocio?

Dimensién2: Crecimiento Comercial y de Mercado 1(2|3]4]5

4 |;Hemos ampliado nuestra cartera de clientes en el Gltimo afio?

¢Desarrollamos acciones constantes para fidelizar y atraer nuevos
clientes?

5

¢Hemos diversificado productos o servicios con el fin de incrementar
las ventas?

¢ Mi negocio ha incursionado en nuevos segmentos o areas de mercado
durante el Gltimo afio?




Dimensidn 3: Fortalecimiento Organizacional y Competitividad 1(2|3]4]5

98

8

¢Hemos incrementado la capacidad operativa y productiva paral
responder a la demanda creciente?

¢ La inversion en tecnologia y/o capacitacion ha mejorado la eficiencial
del negocio?

10

¢Mi negocio mantiene un buen posicionamiento frente a la
competencia en el Mercado Modelo?

iGracias por su participacion



ANEXO N° 04: Matriz de Instrumentos de la variable 01 - Planificacion Financiera

Variable 1 Dimensiones Indicadores items
¢Mi negocio elabora presupuestos financieros anuales para
Elaboracién  de  presupuestos planificar sus actividades?
Formulacion y anuales o periédicos ¢Revisamos y actualizamos los presupuestos de manera
Presupuestacion periddica para adaptarnos a los cambios del mercado?
Financiera ) . . - .
Proyeccién de ventas e ingresos ¢Realizamos proyecciones de ventas para anticipar ingresos
futuros?
Maneio del cabital de trabaio ¢Gestionamos eficientemente el capital de trabajo para mantener
) P ! la liquidez operativa?
Planificacién y AcCeso estion de fuentes de ¢Mi negocio tiene acceso a fuentes de financiamiento que
Financiera Gestion de Recursos y financiarr):iegrllto apoyan su funcionamiento y crecimiento?

Estrategias de
Financiamiento

Administracién del flujo de caja

¢Controlamos sisteméaticamente el flujo de caja para mantener un
saldo positivo de efectivo?

¢La administracién del flujo de caja nos permite enfrentar
imprevistos financieros del negocio?

Evaluacion y Control
Financiero

Evaluacion del desempefio
financiero mediante indicadores

Seguimiento del cumplimiento de
planes financieros

¢Evaluamos periddicamente el desempefio financiero utilizando
indicadores claros?

¢Los resultados de la evaluacién financiera se utilizan para
mejorar la gestién del negocio?

¢Realizamos un seguimiento constante al cumplimiento de los
planes financieros?
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ANEXO N° 05: Matriz de Instrumentos de la variable 02 - Crecimiento Empresarial

Variable 2 Dimensiones Indicadores items

¢Mi negocio ha registrado un crecimiento constante en
las ventas durante el Gltimo afio?

¢Considero que el crecimiento de las ventas es un
indicador clave del desempefio del negocio?

Tasa de crecimiento de ventas

Crecimiento Financiero

¢El incremento de utilidades netas refleja la buena

Incremento de utilidades netas - . . .
gestion financiera de mi negocio?

¢Hemos ampliado nuestra cartera de clientes en el

Ampliacion de la cartera de clientes ultimo afio?
Crecimiento ¢Desarrollamos acciones constantes para fidelizar y
Empresarial Crecimiento Comercial y atraer nuevos clientes?
de Mercado . . - .
. e - ¢Hemos diversificado productos o servicios con el fin
Diversificacion de productos/servicios .
de incrementar las ventas?
Expansion a nuevos segmentos o areas de ¢ Mi negocio ha incursionado en nuevos segmentos o
mercado areas de mercado durante el Gltimo afio?
¢Hemos incrementado la capacidad operativa y
productiva para responder a la demanda creciente?
Incremento de la capacidad operativa y
Fortalecimiento productiva ¢La inversion en tecnologia y/o capacitacion ha
Organizacional y mejorado la eficiencia del negocio?

Competitividad
¢Mi negocio mantiene un buen posicionamiento frente

Posicionamiento y competitividad en el a la competencia en el Mercado Modelo?

mercado local
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