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RESUMEN

La investigacion titulada “Activo circulante y el crecimiento empresarial de los
comerciantes Mayoristas del Mercado Vinocanchon del Distrito de San Jerénimo del 2023
“tuvo como objetivo, “Describir como el activo circulante influye en el crecimiento
empresarial de los comerciantes mayoristas de Vinocanchén del distrito de San Jeronimo del
2023”. Para lograr esto, se emple6 un marco metodoldgico con un tipo aplicada, utilizando
un nivel correlacional, el disefio fue no experimental de corte transversal, de enfoque
cuantitativo, la poblacién estuvo conformada por 227 comerciantes del mercado mayorista
del del Mercado Vinocanchon del Distrito de San Jer6nimo, la muestra estuvo conformado
por 143 comerciantes del mercado mayorista, la técnica e instrumento utilizados fueron la
encuesta y el cuestionario, y los datos recopilados fueron procesados mediante el software

estadistico SPSS.

En conclusion, el activo circulante tiene una influencia significativa en el crecimiento
empresarial de los comerciantes del mercado mayorista de Vinocanchén del Distrito de San
Jeronimo en 2023. El analisis estadistico respalda esta relacion, evidenciando que una
gestidn eficiente de los recursos de corto plazo contribuye al fortalecimiento y expansion de
los negocios. La correlacion positiva identificada sugiere que un manejo adecuado del capital
de trabajo, incluyendo la administracion de inventarios, cuentas por cobrar y pasivos, puede
mejorar la liquidez y la capacidad de inversion de los comerciantes, favoreciendo su

desarrollo sostenible y competitividad en el mercado.
Palabras clave

Activo circulante, crecimiento empresarial, comerciantes.



ABSTRACT

The research titled "Current Assets and Business Growth of Wholesale Traders in the
Vinocanchon Market of the San Jerénimo District, 2023" aimed to describe how current
assets influence the business growth of wholesale traders in the Vinocanchén Market of the

San Jerénimo District in 2023.

To achieve this, a methodological framework was employed with an applied type of
research, using a correlational level. The design was non-experimental and cross-sectional,
with a quantitative approach. The population consisted of 227 wholesale traders from the
Vinocanchon Market in the San Jerénimo District, and the sample was made up of 143
traders from the same market. The technique and instrument used were the survey and a

questionnaire, and the collected data were processed using the SPSS statistical software.

In conclusion, current assets have a significant influence on the business growth of the
wholesale traders at the Vinocanchén Market in the San Jerénimo District in 2023. The
statistical analysis supports this relationship, showing that efficient management of short-
term resources contributes to the strengthening and expansion of businesses. The identified
positive correlation suggests that adequate management of working capital, including
inventory, accounts receivable, and liabilities, can improve liquidity and investment

capacity, promoting sustainable development and competitiveness in the market.
Keywords

Current assets, business growth, traders.



INTRODUCCION

El proposito principal de este estudio es Describir como el activo circulante influye en
el crecimiento empresarial de los comerciantes mayoristas de Vinocanchon del distrito de
San Jeronimo del 2023. Para fundamentar este andlisis, se han utilizado diversas fuentes de

informacion, las cuales constituyen el pilar esencial para su desarrollo.

La investigacion se organiza en cinco secciones principales que se describen a

continuacion:

I. Planteamiento del problema: En esta seccion se describe la situacién problematica
abordando tanto el problema central como sus distintos componentes. Asimismo, se
presentan el objetivo general y los objetivos especificos que guian el desarrollo del estudio.

Ademas, se expone una justificacion que resalta la importancia de esta investigacion.

I1. Marco tedrico y conceptual: Se recopila informacion relevante de diversas fuentes,
lo que permite proporcionar un contexto amplio sobre las variables de estudio. Asimismo,
se consideran estudios previos relacionados con esta investigacion a nivel internacional,
nacional y local. Ademas, se desarrolla un marco conceptual que sustenta teéricamente el

estudio.

I11. Hipdtesis y variables: Se presentan las hipotesis formuladas para la investigacion,
tanto a nivel general como en sus aspectos especificos. Asimismo, se identifican claramente

las variables de estudio.

IVV. Metodologia: Esta seccion expone el enfoque, el tipo, el nivel, el método y el disefio
de la investigacion. Ademas, delimita la poblacion objeto de estudio, determina el tamafio
de la muestra y caracteriza la unidad de analisis. Asimismo, se detallan las técnicas y
herramientas utilizadas para la recopilacion de datos, asegurando la precision y la validez

del estudio.
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V. Resultados y discusion: Este apartado presenta los resultados obtenidos a partir del
analisis de datos mediante el uso de herramientas estadisticas. Se ofrece informacion
detallada sobre la confiabilidad de los resultados, las pruebas de hipétesis aplicadas y las
distribuciones de frecuencia identificadas. Posteriormente, los hallazgos son examinados y
debatidos en profundidad, contrastandolos con los fundamentos tedricos relevantes para una

mejor comprension y contextualizacion de los mismos.

Como cierre del estudio, se presentan las conclusiones y recomendaciones obtenidas a
partir del analisis de los resultados. Ademas, se incorpora un listado de referencias

bibliograficas empleadas, junto con anexos que amplian y respaldan la investigacion.



I. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
1.1. Situacién problemética

El crecimiento empresarial a nivel mundial es un indicador clave del dinamismo
econdémico y la capacidad de innovacion en diferentes regiones del mundo. En las ultimas
décadas, hemos sido testigos de un aumento significativo en el nidmero de empresas
emergentes, asi como en la expansion de empresas establecidas en nuevos mercados y
sectores. Varios factores han contribuido al crecimiento empresarial a nivel mundial. La
globalizacion ha facilitado el acceso a nuevos mercados y ha permitido a las empresas
expandirse mas alla de las fronteras nacionales, uno de estos sectores son los mercados de

abastos de productos de primera necesidad.

Bajo este contexto cabe sefialar, que el crecimiento empresarial ha sido impulsado por
un entorno regulatorio mas favorable en muchas partes del mundo, asi como por el acceso a
financiamiento a través de fuentes tradicionales y emergentes, como el capital y el
financiamiento colectivo. Sin embargo, el crecimiento empresarial también enfrenta desafios
significativos, como la competencia que es cada vez mas intensa, lo que requiere que las
empresas sean mas agiles e innovadoras para mantenerse a la vanguardia. Ademas, la
incertidumbre econdmica y politica, asi como los desafios ambientales y sociales, pueden

afectar la capacidad de las empresas para crecer de manera sostenible.

Por otra parte, el crecimiento empresarial en Per( ha sido notable en las tltimas décadas,
con un aumento significativo en el nimero de empresas emergentes y una mayor
diversificacion en sectores clave de la economia, uno de estos sectores son los mercados de
abastos de productos de primera necesidad, este crecimiento ha sido impulsado por una serie
de factores, incluyendo un entorno, el activo que poseen, el acceso a financiamiento, el
desarrollo de infraestructuras y el impulso de politicas orientadas al fomento del

emprendimiento y la innovacion. Sin embargo, el crecimiento empresarial en el Peru



enfrenta desafios importantes, como la informalidad, la falta de activo, acceso a
financiamiento para pequefias y medianas empresas, la burocracia excesiva y la

infraestructura limitada en algunas regiones del pais.

En base a lo sefialado es necesario dar a conocer que un mercado mayorista es aquel
lugar fisico donde se vende productos ya sean frutas ,hortalizas ,legumbres y otros productos
que se venden por cantidades a menor precio, que son encargados de surtir y de buena calidad
la mercaderia para los compradores, los mercados mayoristas deben contar con grandes
galpones donde se almacenan toda su mercancia y que tengan un lugar seguro donde se
puedan conservar en el mejor estado posible también pueden ofrecer y disponer otorgando
el funcionamiento a la hora de vender los productos a sus clientes para que asi puedan tener
una facilidad de obtener su mercancia proponiendo una mejor atencion a sus clientes
pudiendo asi tener una fidelizacion de los compradores, un mayorista esta en contacto directo
con los minoristas que son los que se encargan en vender el producto adquirido del
mayorista, esto debido a que estan directamente relacionadas teniendo un convenio de
compra y venta de mercancias, abasteciendo y dando seguridad a nuestros compradores,
dandoles pautas para que puedan vender y escoger productos de calidad, lo cual mejora la

competitividad de las empresas con la finalidad de atraer mas clientes mas a sus clientes.

Para asegurar un funcionamiento Optimo de las actividades econdmicas de los
comerciantes mayoristas de los mercados de abastos, es fundamental que dispongan de un
activo circulante adecuado. Este activo circulante engloba todos los recursos que la empresa
posee y puede utilizar en cualquier momento para llevar a cabo sus operaciones. Parte de
estos recursos estan destinados a la venta y deben convertirse en efectivo en un plazo inferior
a doce meses. Este activo circulante esta en constante movimiento y es esencial para realizar

las actividades diarias de la empresa, ya que se liquida a corto plazo.



Por lo tanto, cabe sefialar que el activo circulante se divide en varias categorias, el activo
disponible incluye el efectivo en caja, cuentas bancarias y cheques que pueden ser utilizados
de inmediato. El activo exigible abarca las cuentas por cobrar a corto plazo, es decir, el
dinero que la empresa tiene derecho a cobrar en un plazo menor a doce meses, como
préstamos otorgados a clientes, socios, trabajadores, directores, entre otros. Por ultimo, el
activo realizable, que reviste una importancia crucial, se refiere a los productos almacenados
por la empresa, como materias primas, suministros, productos terminados y subproductos,

que estan destinados a ser vendidos en el mercado.

Bajo ese contexto se precisa que el activo circulante es de gran importancia y necesario
ya que es un medio que la empresa utiliza para realizar sus operaciones y por el pago que
realizamos de los gastos diarios a corto plazo, que es vital y necesaria para la empresa, que
permite salir rdpidamente de las deudas a corto plazo, por ende, esta a disposicion de utilizar
en cualquier momento por la empresa dandole asi la oportunidad de crecer empresarialmente
y cumplir sus objetivos, metas inmediatas y futuras; ya sea en el aumento de tamario,

maximizar sus ingresos.

El crecimiento empresarial en Cusco ha experimentado un notable desarrollo en los
ultimos afos, impulsado por diversos factores que han contribuido a la diversificacion y
expansion de la economia local. Uno de los sectores que se ha expandido notablemente son
los mercados de abastos de productos de primera necesidad. Uno de los mas representativos
dentro de la ciudad del Cusco fue el mercado Vinocanchon donde gran parte de sus

comerciantes se dedica a ofrecer productos al por mayor.

Sin embargo, se ha evidenciado un problema significativo entre los comerciantes
mayoristas de este mercado, el cual afecta directamente el crecimiento empresarial. Este
problema radica en la falta de activos circulantes disponibles para llevar a cabo sus

operaciones econdmicas en cualquier momento. Esta carencia repercute negativamente en



su desempefio en las actividades comerciales, limitando su capacidad para satisfacer la

demanda, realizar inversiones y expandirse en el mercado.
1.2. Formulacion del problema
a. Problema general

¢Como el activo circulante influye en el crecimiento empresarial de los comerciantes

mayoristas del mercado Vinocanchon del distrito de San Jeronimo del 2023?
b. Problemas especificos

- ¢Cbmo el activo disponible influye en el crecimiento empresarial de los comerciantes

del mercado mayorista de Vinocanchon del distrito de san Jerénimo 2023?

- ¢Cbmo el activo realizable influye en el crecimiento empresarial de los comerciantes

del mercado mayorista de Vinocanchon del distrito de san Jerénimo 2023?

- ¢Cbmo el activo exigible influye en el crecimiento empresarial de los comerciantes del

mercado mayorista de Vinocanchon del distrito de san Jerénimo 2023?
1.3. Justificacion de la investigacion
a. Justificacion teorica

El presente trabajo de investigacion conto con justificacion tedrica en razén a que su
objetivo tuvo como principal argumento ampliar y profundizar los conocimientos de la
cuenta teorica y contable en los temas que estan referidos al activo circulante y la el

crecimiento empresarial de las empresas privadas.
b. Justificacion préactica

El presente trabajo de investigacion conto con justificacion practica para los empresarios
del mercado mayorista Vinocanchon porque dio a conocer la importancia de conocer como

el manejo del activo circulante mejoro el crecimiento empresarial



c. Justificacion metodoldgica

El presente trabajo de investigacion conto con justificacion metodoldgica en razén a que
sirvio a futuras investigaciones que quieran realizar trabajos de investigacion del mercado
mayorista de Vinocanchon del distrito de San Jerénimo en los temas referidos a activo

corriente y el crecimiento empresarial.
d. Justificacion social

Este trabajo de investigacion se realizd teniendo en cuenta la relevancia social; debido
a que el estudio tomo en cuenta la informacion brindada por los comerciantes mayorista de
Vinocanchdn del distrito de San Jeronimo referida a la importancia que tiene el activo
corriente para mejorar el desarrollo de sus actividades econémicas y el crecimiento

empresarial.
1.4. Objetivos de la investigacion
a. Objetivo general

Describir como el activo circulante influye en el crecimiento empresarial de los

comerciantes mayoristas de Vinocanchoén del distrito de San Jerénimo del 2023.
b. Objetivos especificos

- Describir la influencia del activo disponible en el crecimiento empresarial de los

comerciantes mayoristas de Vinocanchon del distrito de San Jerénimo del 2023.

- Describir la influencia del activo realizable en el crecimiento empresarial de los

comerciantes mayoristas de Vinocanchon del distrito de San Jerénimo del 2023.

- Describir la influencia del activo exigible en el crecimiento empresarial de los

comerciantes mayoristas de Vinocanchon del distrito de San Jerénimo del 2023.



1. MARCO TEORICO CONCEPTUAL
2.1. Bases teodricas
A. Activo circulante

Debitoor (2022), el activo circulante son bienes y derechos liquidos de una empresa, es
decir, es el dinero que una empresa tiene para disponer en cualquier momento, un activo
circulante es un bien o derecho liquido o que puede convertirse en liquido en menos de un
afio, es decir, es el dinero que una empresa tiene mas o menos disponible para usar en

cualquier momento.

Del Sol (2022), el activo circulante o activo corriente es el conjunto de cuentas de activo
que suponen todo tipo recursos de la empresa (para cualquier destino relacionado con su
actividad, sea para financiacion, para su venta, para su utilizacion en produccion o para
auxiliarnos en la prestacion de servicios) que vamos a utilizar, previsiblemente a corto plazo

dentro del ejercicio contable.

Sevilla (2016), se conoce como circulante porque es un tipo de activo que se encuentra
en continuo movimiento debido a que puede venderse, utilizarse, convertirse en dinero
liquido o entregarse como pago sin demasiada dificultad, ademas, podemos entender el
activo corriente como todos aquellos recursos que son necesarios para realizar las
actividades del dia a dia de la empresa como por ejemplo, el dinero del banco, las existencias,

y las inversiones financieras.
Componentes del activo circulante
A. Activo disponible

Sanchez (2021), el activo disponible se identifica con la cantidad de dinero de la que

esta puede disponer con inmediatez este importe suele estar depositado en cuentas bancarias



0 en la propia caja de la empresa ante situaciones de pago inminente 0 compromisos a

satisfacer sin demora, son los recursos a los que se recurre.

Moografia plus (2022), el activo disponible se encuentra clasificado la parte del activo
que dispone la empresa para ser utilizados inmediatamente para hacer frente a sus
obligaciones de pago bajo este item se incluyen el efectivo en caja, los depositos a la vista
en instituciones bancarias, los fondos en transito, los documentos de cobro inmediato, los
fondos o recursos de que se puede disponer inmediatamente, para cubrir los desembolsos

ordinarias de los negocios.
B. Activo realizable

Llamas (2021), el activo realizable es aquel conjunto de activos que tiende a convertirse
en el corto plazo en un activo disponible para la empresa es decir, se trata de una etiqueta
contable entre el momento de venta y el de la obtencidn del cobro, asi también consiste en
el proceso intermedio desde que tenemos en nuestro poder las existencias de cara a ponerlas
a la venta, hasta que por esa venta el cliente nos paga y nos llega el montante a nuestra

tesoreria.

IFRI (2019), el activo realizable, es la parte del activo circulante, que no figura como
disponible ni existencias y que en un futuro pasaran a engrosar la disponibilidad de la misma,
tales partidas pueden ser clientes, efectos a cobrar, otros deudores, ajustes por
periodificacion.

C. Activo exigible

Sanchez y Galan (2020), el activo exigible es el conjunto de valores con los que cuenta
una empresa en su activo del balance y que se caracteriza por ser monetizarle en el corto
plazo, habitualmente el activo exigible recoge aquellos valores con los que cuenta una

sociedad mercantil y que no producen de manera inmediata un rendimiento.



Para el contador profesional (2022), el activo corriente exigible es el grupo de cuentas
contables que tiene una empresa dentro de su balance de situacion financiera por un periodo
no mayor a los doce meses, este sector de la contabilidad almacena las deudas que tienen los

clientes con la empresa, que deberan ser pagados en un tiempo a corto plazo.

Vega (2020), el activo exigible son los documentos por cobrar, cuentas por cobrar,
clientes, cuentas personales, clientes por ventas en abonos a corto plazo, remesas en camino,

intereses devengados no cobrados, exhibiciones decretadas, acciones, bonos.
Caracteristicas del activo circulante

Las caracteristicas del actico circulante son: Pacheco (2023)

Entre las caracteristicas mas importantes de este activo, se encuentran:

- Se utiliza para el pago de deudas de corto plazo.

- El efectivo se puede conseguir en los bancos, cajas y en inversiones temporales.

— Facilita la conversion en dinero en un plazo menor de un afio.

- Incorpora la materia prima que se encuentre en el inventario y en los procedimientos
0 productos que ya estén terminados para la venta.

— Cubre todos los gastos que se generan durante el desarrollo de las operaciones

habituales de la organizacion.

= Incluye las cuentas que se le deben cobrar a los clientes.

Estos activos pueden llegar a ser permanentes o temporales.
¢ Cuando se usa el Activo Circulante en la contabilidad?

Pacheco (2023) EIl activo circulante se utiliza en varios calculos financieros que
proporcionan una vision del rendimiento y la estabilidad de una empresa. Uno de los més

comunes es la relacion de liquidez corriente, que compara los activos circulantes con los



pasivos circulantes de una empresa. Una proporcion mayor a 1 indica que la empresa tiene

suficientes activos circulantes para cubrir sus obligaciones a corto plazo.
B. Crecimiento empresarial

Rodriguez (2021), el crecimiento es fundamental para la supervivencia a largo plazo de
una empresa, este crecimiento permite la adquisicion de nuevos clientes, talento y
financiaciones importantes, ademas, impulsa el rendimiento empresarial y las ganancias que
se obtienen, la definicibn méas exacta que puede tener el crecimiento empresarial es el
proceso que una compafiia 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.

Orellana (2020), el crecimiento empresarial es el progreso que experimenta una
compafiia en ambitos de rentabilidad, desarrollo de productos, nimero de clientes y
posicionamiento de marca, las empresas crecen cuando necesariamente deben ejecutar

acciones para adaptarse a un escenario mas demandante.

Morrow (2022), el crecimiento empresarial es la expansion de una empresa que se
produce de una o varias maneras desde una estrategia de marketing hasta actualizaciones de
modelos de negocio, para fomentar el crecimiento, las estrategias, los planes y los objetivos
de negocio deben estar alineados y complementarios entre si, de hecho, se debe considerar
una estrategia de crecimiento empresarial en todo lo que va desde el desarrollo inicial del

plan de negocio hasta la mejora de la linea de productos.
Importancia del crecimiento empresarial

By (2021) Toda empresa debe reconocer la vital importancia del crecimiento en el logro

del éxito y la rentabilidad del negocio. Es esencial que los profesionales estén conscientes
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de diversas razones adicionales que respaldan la importancia del crecimiento para las

empresas.

Potencialmente, la razon mas ampliamente reconocida por la cual el crecimiento es
crucial es el aumento de la rentabilidad que experimentan las empresas como resultado. Este
incremento en la rentabilidad proviene de generar méas ventas, lo que proporciona a la
empresa recursos adicionales. Otra razén de gran relevancia es que el crecimiento brinda la
capacidad de contratar a mas empleados. Mantener la cantidad adecuada de empleados en el
personal contribuye a mejorar desde las capacidades de servicio al cliente hasta las mejoras

en la linea de productos.

Ademas, durante los periodos de crecimiento, las tasas de retencion de empleados
tienden a aumentar, especialmente cuando los objetivos de crecimiento y las metas de los
empleados estan alineados. Con mas empleados en el personal, se pueden establecer nuevos

objetivos de crecimiento y explorar nuevas oportunidades.

El crecimiento posibilita que una empresa aproveche nuevas oportunidades que de otra
manera podrian no ser alcanzables. Por ejemplo, una pequefia empresa puede ingresar con
éxito a un nuevo mercado gracias al capital y los recursos humanos adicionales obtenidos
durante el crecimiento empresarial. La oferta de productos o servicios de una empresa puede
expandirse directamente debido al crecimiento del negocio. Estas expansiones no solo
contribuyen a aumentar las ganancias empresariales, sino que también pueden conferir una

ventaja competitiva.
Componentes del crecimiento empresarial
A. Crecimiento econémico

Diaz (2014), sefiala que el crecimiento econdmico es la decision relativa a una duracion

categorica que beneficia las actividades de la organizacion con autonomia en la financiacion.
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Sevilla (2015), sefiala que el crecimiento econémico es la comparacion del resultado
obtenido durante el avance de la dindmica de la empresa por sus inversiones realizadas en

un periodo determinado.
B. Crecimiento financiero

Diaz (2014), sefiala que el crecimiento financiero es el producto que se estima obtener
dentro de la empresa en sus diversos elementos para alcanzar el desarrollo econémico y
financiero, de la misma forma desarrollar la gestion eficaz y eficiente de los recursos de la

empresa, asi como de los productos y servicios que presta.

Zamora (2015), sefiala que el crecimiento financiero es una medida del rendimiento de
ese capital, al que generalmente se hace referencia durante un periodo de tiempo,
independientemente de la distribucidn de la ganancia, el crecimiento financiero también se
considera como un resultado positivo de la actividad financiera de un inversionista, por lo
tanto, es una visiébn comun en los emprendedores que buscan maximizar sus ingresos

econémicos.
C. Fidelizacion del cliente

Ospina (2020), la fidelizacion del cliente consiste en retener clientes ganados, que
contintan comprando tus productos o servicios gracias a las experiencias positivas que han
tenido con la empresa para esto, es necesario un conjunto de interacciones satisfactorias, que

desarrollaran una relacion de confianza con la clientela a largo plazo.

Vifaras (2021), la fidelizacion de clientes consiste en una serie de estrategias y técnicas
de marketing y ventas cuyo objetivo es conseguir que los consumidores que han adquirido
con anterioridad alguno de nuestros productos o servicios siga comprando a lo largo del

tiempo, convirtiéndose en un cliente habitual.
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Questionpro (2022), la fidelizacién del cliente mide la probabilidad de que un cliente
realice compras repetidas de una empresa 0 marca, y es el resultado de la satisfaccion del
cliente, las experiencias positivas y el valor general de los bienes o servicios que el cliente

recibe de la empresa.
Estrategias principales para el crecimiento del negocio

By (2021), Se hace referencia a cuatro estrategias principales de crecimiento que cada
empresa debe contemplar para su implementacion. Estas estrategias comprenden el
desarrollo de productos, el desarrollo del mercado, la diversificacion y la penetracion del
mercado. La aplicacion eficiente de estas estrategias de crecimiento puede conducir al éxito
a largo plazo y a una mayor rentabilidad. Estas cuatro estrategias se desglosan en los

siguientes tipos:
Desarrollo de productos

En la estrategia de desarrollo de productos, se generan nuevos productos destinados a
un mercado ya existente. Un beneficio considerable de esta estrategia de crecimiento radica
en la posibilidad de emplear a los clientes existentes en lugar de tener que conquistar nuevos
mercados. Un ejemplo de desarrollo de productos podria ser la expansion de una linea de

productos de juguetes para incluir juegos de cartas.
Desarrollo del mercado

A diferencia del desarrollo de productos, el desarrollo del mercado implica la
introduccion de un producto o servicio en mercados nuevos. Este desarrollo puede ser
geografico o dirigirse a un nuevo segmento de mercado. Un ejemplo de desarrollo de
mercado podria ser una empresa de juguetes que establece una nueva sede comercial en otro

pais.
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Diversificacion
La diversificacién ocurre cuando se introduce un nuevo producto en un mercado
diferente. La estrategia de crecimiento mediante la diversificacion implica un riesgo elevado,
pero también puede conllevar una recompensa significativa. Un ejemplo de diversificacion

podria ser una empresa de juguetes que comienza a fabricar piezas de maquinaria para

venderlas directamente a clientes industriales.
Penetracion

En términos de mercado, la estrategia de penetracion de mercado busca incrementar la
cuota de mercado mediante productos o servicios existentes. Las tacticas para la penetracién
de mercado pueden abarcar desde reducciones de precios hasta un aumento en las
inversiones en estrategias de marketing. Un ejemplo de penetracién de mercado podria ser

una empresa de juguetes que reduzca el precio de su producto mas popular.

2.2. Marco conceptual

Acciones: Diaz (2021), sefiala que, pese a que el giro tomar accién es recurrir a

expresiones como tomar medidas, adoptar medidas, pasar a la accion o actuar.

- Cajachica: Zevallos (2017), es el saldo de caja de una empresa destinado a satisfacer
necesidades puntuales, especiales y urgentes.

— Cuentas por cobrar a terceros: Gonzales (2018), indica que es una cuenta en la
cual se encuentran un conjunto de empresas o0 personas a las cuales se prestaron
servicios o por la venta de un bien en razon de su objetivo de negocio.

— Costos: Drury (2013), el costo es el desembolso econémico que se realiza para la

produccidn de algun bien o la oferta de algln servicio, el costo incluye la compra de

insumos, el pago de la mano de obra, los gastos en la produccion y los gastos

administrativos, entre otras actividades.
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Efectivo: Zevallos (2017), hace referencia al activo que usualmente se acepta como
transaccion, medio de pago y cobro o el dinero con que cuenta la empresa.
Estrategias: Padilla (2018), el desarrollo de las estrategias de una perspectiva
adecuada entiende que los gerentes y empleados de las empresas de servicios deben
recordar que la empresa existe para satisfacer las necesidades y deseos de sus
consumidores.

Ingresos: Gil (2019), indica que a través de los ingresos podemos entender todos los
beneficios que se suman al presupuesto total de una entidad, en general, los ingresos
son tanto un elemento monetario como un elemento no monetario, continGan
acumulandose y generan asi un circulo de beneficio para el consumidor.

Inversién: Lopez (2018), sefiala que la inversidn es una actividad que consiste en
destinar recursos para generar un beneficio de cualquier tipo.

Mercaderias: Zevallos (2017), son los bienes tanto tangible como intangible, que es
utilizado en la actividad econdémica de comprar y vender.

Procedimientos: Linares (2018), en términos generales, por la palabra
procedimiento se entiende el método a través del cual se llevan a cabo ciertas
acciones determinadas, que forman parte de un mismo proceso, es decir, se trata del
modo en que procedemos a hacer algo, la manera especifica paso a paso a través de

la cual realizamos una accion.
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2.3. Antecedentes empiricos de la investigacion
A. Antecedentes internacionales

Cordova (2021), en su estudio titulado “El apalancamiento como factor determinante en
la oportunidad de crecimiento empresarial en el Ecuador”, presentado a la Universidad
Técnica de Ambato para la obtencion del Titulo de Ingeniero Financiero, donde se tiene
como objetivo medir los niveles de apalancamiento y evaluar su efecto en el crecimiento
empresarial en las mejores 50 empresas del pais al afio 2018, donde se utilizé una
metodologia asica cuantitativa, donde se concluyé que a través del analisis de los indicadores
de apalancamiento operativo y financiero, se evidencié que el incremento en la cantidad de
bienes generados permite que los costos variables crezcan a un ritmo mas moderado. Este
fendmeno ocurre porque, al aumentar la produccion, se optimizan los recursos y se generan
mayores beneficios. Desde la perspectiva del crecimiento empresarial, esta dinamica es
fundamental, ya que una gestion eficiente del apalancamiento contribuye a mejorar la
rentabilidad, fortalecer la capacidad de inversion y consolidar la expansion sostenible del

negocio en el mercado.

Moreno et al (2022), en su estudio titulado “Microcréditos en la MiPymes: oportunidad
o limitante en su crecimiento empresarial”’, presentado a la Revista Cientifica
Multidisciplinaria, donde se tiene como objetivo analizar los Microcréditos en la MiPymes:
oportunidad o limitante en su crecimiento empresarial, donde se utiliz6 una metodologia
basica cuantitativa, donde se concluyé que las MiPymes desempefian un papel fundamental
en la economia ecuatoriana, contribuyendo tanto a su expansion como a la generacion de
empleo. Su desarrollo es clave para fortalecer el tejido empresarial y dinamizar diversos
sectores productivos. En este contexto, el respaldo del sistema financiero, a través de la
concesién de créditos provenientes de entidades publicas y privadas, resulta esencial para

impulsar su crecimiento. El acceso a financiamiento permite a estas empresas mejorar su
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capacidad operativa, innovar en sus procesos y expandir sus mercados, lo que a su vez

refuerza su sostenibilidad y competitividad en el entorno econémico.

Riofrio et al (2023), en su estudio titulado “El activo circulante en compaiiias
ecuatorianas del sector C del CIIU y su rendimiento economico”, presentado a la revista Sur
Academi, donde se tiene como objetivo analizar el activo circulante en compafiias
ecuatorianas del sector C del CHIU y su rendimiento econémico, donde se utilizé una
metodologia basica cuantitativa, donde se concluyé que la relacion inversa identificada entre
los resultados economicos del periodo y las variables activo circulante, capital de trabajo
neto, liquidez y patrimonio sugiere que un aumento en estos factores puede generar una
reduccion en los beneficios obtenidos durante el ejercicio. Esto indica que una gestion
ineficiente o desproporcionada de los recursos financieros podria afectar negativamente la
rentabilidad del negocio. En el contexto del crecimiento empresarial, es fundamental que los
comerciantes del mercado mayorista de Vinocanchon equilibren la administracion de su
capital de trabajo, asegurando que el incremento en activos y liquidez se traduzca en mayor
eficiencia operativa y sostenibilidad a largo plazo. Un enfoque estratégico en la gestion
financiera permitira optimizar los recursos sin comprometer la rentabilidad, favoreciendo asi

la expansion y consolidacién de los negocios en un entorno altamente competitivo.

Beltran (2024), en su estudio titulado “Anélisis de la tenencia del dinero en efectivo
como activo circulante en México”, presentado a la Revista latinoamericana de ciencias
sociales y humanidades, donde se tiene como objetivo analizar las implicaciones fiscales y
financieras del manejo del dinero en efectivo, donde se utiliz6 una metodologia a con
enfoque mixto, de tipo exploratorio y descriptivo, donde se concluy6 que la mayoria de los
mexicanos accede y utiliza dinero en efectivo a través de diversos canales bancarios, como
cajeros automaticos, sucursales bancarias o pagos mediante terminales bancarias, los cuales

permiten transacciones rapidas y seguras. Este uso regulado del efectivo no solo facilita la
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fluidez econdmica, sino que también contribuye a la transparencia financiera, ya que las
instituciones estan obligadas a reportar estos movimientos a las autoridades fiscales con el

objetivo de prevenir el uso de recursos de origen ilicito y reducir la evasion fiscal en el pais.

Sanchez (2022), en su estudio titulado “Control interno de los activos circulantes en la
empresa municipal emasa-ep, del canton santa elena, afio 20217, presentado a la Universidad
Estatal Peninsula de Santa Elena, para la obtencion del titulo de licenciado en contabilidad
y auditoria, donde se tiene como objetivo disefiar un manual de control interno para una
mejor toma de decisiones dentro de la Empresa Municipal EmasaEP, Del Cantdn Santa
Elena, Afio 2021, donde se utilizé6 una metodologia descriptiva, con métodos deductivo,
inductivo y analitico, donde se concluyo que la empresa municipal EMASA-EP evidencid
deficiencias en el conocimiento del personal en diversas areas operativas, destacando
particularmente la falta de control y responsabilidad en la gestidn del efectivo por parte del
equipo encargado. La ausencia de mecanismos claros para la identificacion de riesgos impide
una adecuada supervision de los recursos financieros, lo que a su vez limita la comunicacién
de los resultados de recaudacion y registro contable a la gerencia. En este sentido, una
gestidn eficiente del activo circulante, especialmente del efectivo disponible, es fundamental
para garantizar la estabilidad financiera de la empresa. Implementar controles adecuados y
fortalecer la capacitacion del personal en el manejo de estos recursos contribuiria a optimizar

la liquidez y mejorar la toma de decisiones estratégicas dentro de la organizacion.
B. Antecedentes nacionales

Valenzuela (2023), en su estudio titulado “Inversion y crecimiento empresarial de las
piscigranjas del distrito de Lucre, Cusco-2022”, presentado a la Universidad Cesar Vallejo
para obtener el grado académico de Maestra en Administracion de Negocios, donde se tiene
como objetivo determinar Cudl es el nivel de relacion que existe entre la inversion y el

crecimiento empresarial; tomo como unida de estudio a los piscicultores del distrito de
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Lucre, donde se utiliz6 una metodologia de enfoque cuantitativo, tipo bésico, disefio no
experimental, nivel correlacional, donde se concluyd que la inversién desempefia un papel
fundamental en el crecimiento empresarial, ya que permite mejorar la infraestructura,
optimizar procesos y fortalecer la competitividad en el mercado. En el caso de las
piscigranjas del distrito de Lucre, Cusco, los resultados indican que existe una relacion
significativa entre el nivel de inversion y la expansion de estos negocios. Esto sugiere que
un mayor capital destinado a la mejora de instalaciones, adquisicion de insumos de calidad
y capacitacién del personal puede generar un impacto positivo en la productividad y
rentabilidad del sector. En este sentido, impulsar estrategias de financiamiento y reinversion
se convierte en un factor clave para garantizar un desarrollo sostenible y una mayor presencia

en el mercado.

Cortez y Villegas (2022), en su estudio titulado “Factores determinantes que dificultan
el acceso al crédito financiero y su relacién en el crecimiento empresarial de los comerciantes
informales del cercado de la ciudad de Arequipa, 20217, presentado a la Universidad
Nacional De San Agustin de Arequipa, para optar por el titulo profesional de Licenciada en
Banca y Seguros, donde se tiene como objetivo determinar la relacion que existe entre los
factores determinantes que dificultan el acceso al crédito financiero y el crecimiento
empresarial de los comerciantes informales del cercado de la ciudad de Arequipa, donde se
utiliz6 una metodologia cuantitativa y el tipo de disefio es no experimental — transaccional,
donde se concluy6 que la relacién entre las dificultades en el acceso al crédito y el
crecimiento empresarial de los comerciantes informales del Cercado de la ciudad de
Arequipa en 2021 se evidencia a través de una correlacion positiva considerable de 0.516.
Este resultado sugiere que, a medida que los factores que limitan el acceso a financiamiento
aumentan, el crecimiento empresarial tiende a verse afectado. La importancia del

crecimiento empresarial radica en su impacto directo en la sostenibilidad y expansion de los
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negocios, por lo que superar las barreras crediticias se convierte en un aspecto clave para
fortalecer la capacidad de inversién, mejorar la competitividad y generar mayores

oportunidades de desarrollo en el sector informal.

Antezana (2024), en su estudio titulado “Factores financieros que limitan el crecimiento
empresarial en las Mypes C.C Cyberplaza, Lima 2023”, presentado a la Universidad Cesar
Vallejo para obtener el titulo profesional de Contador Publico, donde se tiene como objetivo
determinar como los factores financieros limitan el crecimiento empresarial en las Mypes
del Centro Comercial Cyberplaza, Lima 2023, donde se utiliz6 una metodologia de tipo
aplicada, enfoque fue cuantitativo, donde se concluyd que los factores financieros pueden
representar una barrera para el crecimiento empresarial de las MYPES en el Centro
Comercial Cyberplaza, ya que influyen directamente en su capacidad de inversion,
expansion y sostenibilidad. Sin embargo, el desarrollo de estos negocios no depende
unicamente del aspecto financiero, sino que también esta condicionado por factores sociales,
la gestion del recurso humano y el entorno politico. La interaccion de estos elementos puede
potenciar o limitar las oportunidades de crecimiento, dado que la estabilidad econdémica, el
acceso a financiamiento, las condiciones laborales y las regulaciones gubernamentales
desempefian un papel clave en la consolidacion y competitividad de las empresas en este
sector. Por ello, es fundamental que las MYPES adopten estrategias que les permitan afrontar

estos desafios y fortalecer su posicionamiento en el mercado.

Tejada (2023), en su estudio titulado El financiamiento y su incidencia en el crecimiento
empresarial en empresarios del centro comercial el Molino I, Cusco 2023”, presentado a la
Universidad Cesar Vallejo para obtener el titulo profesional de Contador Publico, donde se
tiene como objetivo determinar como el financiamiento incide en el crecimiento empresarial
del centro comercial el Molino I, Cusco 2023, donde se utiliz6 una metodologia del tipo

explicativo, enfoque cuantitativo, disefio no experimental transversal, donde se concluy6 que
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el acceso y la gestion eficiente del financiamiento tienen un impacto significativo en el
crecimiento empresarial, ya que permiten a los comerciantes y empresarios fortalecer sus
operaciones y expandir su presencia en el mercado. Contar con un control adecuado de las
fuentes de financiamiento, ya sean internas, externas o provenientes de apoyo estatal, facilita
la inversion en infraestructura, capital de trabajo e innovacion, factores clave para impulsar
un desarrollo sostenible. Un manejo estratégico de estos recursos no solo posibilita un
crecimiento organico a través de la optimizacion de procesos y el incremento de la
productividad, sino que también abre oportunidades para expandirse externamente,

consolidando la posicién de la empresa en un entorno altamente competitivo.

Cangri (2021), en su estudio titulado “Marketing digital y crecimiento empresarial en la
empresa Lumen Ingenieria S.A.C, Callao 20217, presentado a la Universidad Cesar Vallejo
para obtener el titulo profesional de Licenciada en Administracion, donde se tiene como
objetivo determinar la relacién entre el marketing digital y el crecimiento empresarial en la
empresa Lumen Ingenieria S.A.C Callao, donde se utilizd una metodologia de enfoque
cuantitativo de disefio correlacional — no experimental, donde se concluy6 que la relacion
entre el marketing digital y el crecimiento empresarial es un factor clave para el desarrollo
y expansion de las empresas en el entorno actual. En el caso de Lumen Ingenieria S.A.C.,
ubicada en el Callao en 2021, se ha identificado una relacién significativa entre la
implementacién de estrategias digitales y su evolucion empresarial. La presencia en
plataformas digitales, el uso de publicidad en linea y la interaccién con clientes a través de
medios electrdnicos contribuyen a fortalecer la visibilidad de la empresa, atraer nuevos
clientes y consolidar su posicionamiento en el mercado. En este sentido, el marketing digital
no solo facilita el aumento de ventas, sino que también mejora la competitividad y

sostenibilidad de la empresa a largo plazo, aspectos esenciales para su crecimiento continuo.



21

C. Antecedentes locales

Flores y Camala (2024), en su estudio titulado “Capital de trabajo y crecimiento
empresarial de la asociacion de tejas ladrillos sucso auccailli S.A. del distrito de san
jerénimo, cusco, 20227, presentado a la Universidad Nacional de San Antonio Abad del
Cusco para optar al titulo profesional de contador publico, donde se tiene como objetivo
determinar como el capital de trabajo influye en el crecimiento empresarial de la Asociacién
de Tejas Ladrillos Sucso Auccailli S.A. del distrito de San Jerénimo, Cusco, 2022, donde se
utilizé una metodologia con un enfoque cualitativo con un disefio descriptivo correlacional,
donde se concluy6 que se determina que la gestion eficiente del capital de trabajo desempefia
un papel clave en el crecimiento empresarial, ya que permite mantener la operatividad del
negocio y aprovechar nuevas oportunidades de expansion. Un adecuado manejo de los
recursos financieros a corto plazo garantiza la liquidez necesaria para cumplir con
obligaciones, invertir en mejoras y responder a las demandas del mercado. En este sentido,
optimizar el capital de trabajo no solo favorece la estabilidad de la empresa, sino que también
impulsa su desarrollo sostenible, fortaleciendo su competitividad y capacidad de adaptacion

en un entorno comercial dindmico.

Quispe y Mojonero (2024), en su estudio titulado “Inversiéon y el crecimiento
empresarial de la empresa marasal s.a. del distrito de maras, provincia de Urubamba, 2022,
presentado a la Universidad Nacional de San Antonio Abad del Cusco para optar el titulo
profesional de contador publico, donde se tiene como objetivo determinar cual es la relacion
gue existe entre la inversion y el crecimiento empresarial de la empresa MARASAL S.A.
del distrito de Maras, provincia de Urubamba, donde se utilizdé una metodologia de enfoque
cuantitativo, tipo basica, alcance correlacional, disefio no experimental transversal, donde se
concluyé que se evidencia una conexién relevante entre la inversion y el desarrollo

empresarial, lo que resalta la importancia de destinar recursos financieros estratégicos para
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impulsar el crecimiento de los negocios. Este vinculo sugiere que incrementar la inversion
no solo fortalece la capacidad operativa, sino que también potencia la expansion y
sostenibilidad a largo plazo, permitiendo a las empresas adaptarse a las demandas del

mercado y mejorar su competitividad.

Coronel y Quijhua (2024), en su estudio titulado “Financiamiento y crecimiento
empresarial de los productores de té del Centro Poblado de Huyro del distrito de Huayopata
de la provincia de La Convencion, 2020, presentado a la Universidad Tecnoldgica de los
Andes para optar el titulo profesional de contador publico, donde se tiene como objetivo
determinar como el financiamiento influye en el crecimiento empresarial de los productores
de té del Centro Poblado de Huyro del distrito de Huayopata de la provincia de La
Convencién — 2020, donde se utiliz6 una metodologia no experimental transversal, con un
enfoque cuantitativo, de tipo basico, donde se concluy6 que el acceso al financiamiento es
un factor determinante para impulsar el crecimiento empresarial de los productores de té del
Centro Poblado de Huyro, ubicado en el distrito de Huayopata, provincia de La Convencién,
durante el afio 2020. Esto resalta la importancia de contar con recursos financieros adecuados
para mejorar la produccién, innovar en los procesos y expandir la comercializacion,

permitiendo asi fortalecer la competitividad y sostenibilidad de los negocios en el sector.
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I11. HIPOTESIS Y VARIABLES
3.1. Hipotesis
3.2. Hipdtesis general

El activo circulante influye significativamente en el crecimiento empresarial de los

comerciantes del mercado mayorista de Vinocanchon del Distrito de San Jeronimo del 2023.
3.3. Hipdtesis especificas

- El activo disponible influye significativamente en el crecimiento empresarial de los
comerciantes del mercado mayorista de Vinocanchén del distrito de San Jeronimo

del 2023.

- El activo realizable influye significativamente en el crecimiento empresarial de los
comerciantes del mercado mayorista de Vinocanchén del distrito de San Jeronimo

del 2023.

- El activo exigible influye significativamente en el crecimiento empresarial de los
comerciantes del mercado mayorista de Vinocanchén del distrito de San Jeronimo

del 2023.
3.4. Identificacion de variables
Variable 01: Activo circulante

Variable 02: Crecimiento empresarial
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IV. METODOLOGIA
4.1. Ambito de estudio
Localizacién politica
- Pais: Peru
- Region: Cusco
- Departamento: Cusco
- Provincia: Cusco
- Distrito: San Jer6nimo
Localizacién geografica

Figural

Localizacion geografica

Mercado Vinocanchon
7 (4.489)

Mercado
Cerrado - Abre a las 6a. m. del jue

25
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4.2. Tipo y nivel de investigacion
a. Tipo de investigacion

La investigacion aplicada segun Carrasco (2019) “solo busca ampliar y profundizar al
caudal de conocimientos cientificos existentes acerca de la realidad, su objetivo de estudio
lo constituyen las teorias cientificas, las mismas que las analiza para perfeccionar sus
contenidos” (p.43). En este caso, la investigacion tuvo como principal argumento ampliar y
profundizar los conocimientos de la cuenta teodrica y contable en los temas que estan
referidos al activo circulante y la el crecimiento empresarial y en base a estas proponer

posibles soluciones al problema presentado en la investigacion.
b. Enfoque de investigacion

De acuerdo a la premisa de Ramos (2020) el enfoque cuantitativo esta relacionado
cuando “el investigador utiliza sus disefios para analizar la certeza de las hipdtesis
formuladas en un contexto en particular o para aportar evidencias respecto de los
lineamientos” (p.128). En este sentido el enfoque de la investigacion fue cuantitativo en
razén que para el desarrollo del presente se plantearon hipétesis de investigacion las cuales

fueron probadas a través de la estadistica descriptiva e inferencial.
c. Nivel de investigacion

Hernéndez et al. (2014) el nivel correlacional sefiala que “los estudios correlacionales
tienen la finalidad de conocer la relacion o grado de asociacion que existe entre dos 0 mas
conceptos, categorias o variables en un contexto particular, también ofrecen predicciones y
cuantifican relaciones entre variables” (p.90). El estudio tuvo alcance correlacional debido
a que se describié como es el activo circulante y crecimiento empresarial de los comerciantes
del mercado mayorista de Vinocanchédn, ademas de que se busco ver el nivel de influencia

entre las variables.
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d. Disefio de investigacion

Hernandez et al. (2014) sefialan que el disefio no experimental “podria definirse como
la investigacion que se realiza sin manipular deliberadamente variables es decir trata de
estudios en los que hacemos variar en forma intencional las variables independientes para
ver su efecto sobre otras variables” (p.154). Para este estudio el disefio de la investigacion
fue no experimental por que la intencién en el trabajo fue describir como es el activo
circulante y crecimiento empresarial de los comerciantes del mercado mayorista de

Vinocanchdn sin la necesidad de alterar los resultados que se obtengan.
a. Disefo transversal

Hernandez et al. (2014) “Los disenos de investigacion transaccional o transversal
recolectan datos en un solo momento, en un tiempo unico (liu, 2008y tucker, 2004).su
propdsito es describir variables y analizar su incidencia e interrelacién en un momento dado.
Es como “tomar una fotografia” de algo que sucede” (p.154). Para el desarrollo del estudio
que la informacidon que se requirié para el trabajo se realizd en un tiempo y momento Unico

es decir que se realizd en el periodo 2022.
4.3. Unidad de andlisis

La unidad de andlisis de la investigacion fueron los comerciantes del mercado mayorista
Vinocanchon, los cuales proporcionaron informacion directa fundamental para el desarrollo

adecuado del estudio.
4.4. Pablacion de estudio

Hernandez et al. (2014), sefialan que la poblacion “es un conjunto de todos los casos
gue concuerdan con determinadas especificas, asi comenta al respecto una vez que se ha

definido la unidad de analisis, se delimitara la poblacién a estudiar y se generalizaran los
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resultados” (p.174). la poblacién a 227 comerciantes del mercado mayorista de Vinocanchon

del distrito de San Jerénimo.

Cuadro 2

Comerciantes del mercado mayorista de Vinocanchén

N Cantidad de Cantidad de o .
Sector/Asociacion comerciantes DUEStos N° de asociaciones
Sector Minorista 675 675 25 asociaciones
Sector ACOPAAC 88 88 2 pabellones
S_e ct_or Comunidades del 238 134 11 comunidades
distrito
Sector~Comun|dades 188 37 07 comunidades
Aladefas
Otras asociaciones 277 0 17 asociaciones
TOTAL 1693

Nota: La tabla muestra la cantidad de comerciantes en el mercado de abastos Vinocanchon

4.5. Tamafno de muestra

Herndndez et al. (2014) “la muestra es un subgrupo de la poblacion de interés sobre el
cual se recolectaran datos, y que tiene que definirse o delimitarse de antemano con precision,
este debera ser representativo de dicha poblacion” (p.174). Para el estudio se consideré como

parte de la muestra a 143 comerciantes del mercado mayorista Vinocanchon.
Estimacion de la muestra
Poblacion: N = 227
Error maximo admisible: e = 5% (0.05)
Unidad tipificada: Z=1.96
Probabilidad de ocurrencia del fenomeno: p = 50% (0.5)
Probabilidad de no ocurrencia del fendmeno: q=50% (0.5)

Formula para calcular n tamafio de la muestra:
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N*p*q*Z2
T=(N—1D*e2+pxq*Z2

227 0.5 % 0.5 * 1.96*
" (227 -1) *0.052 + 0.5+ 0.5 * 1.96 2

n

n =143

La muestra del trabajo con una confiabilidad al 95% y un margen de error del 5% fue

de 143 comerciantes mayoristas del mercado de abastos de Vinocanchon.
4.6. Técnicas de seleccion de muestra

Hernandez et al. (2014) “El muestreo cualitativo es propositivo. Las primeras acciones
para elegir la muestra ocurren desde el planteamiento mismo y cuando seleccionamos el
contexto, en el cual esperamos encontrar los casos que nos interesan” (p.174). El estudio se
considerd el muestreo probabilistico es decir que se utilizé una formula estadistica para

hallar la muestra del estudio.
4.7. Técnicas de recoleccidon de informacién
a. Técnica

Hernandez et al. (2014) “las técnicas son los recursos de que dispone el investigador
para su trabajo, las técnicas necesitan los instrumentos para su realizacion”. (p.217). Para el
estudio se consideré como tecnica la encuesta el cual estuvo dirigido a los 143 comerciantes

del mercado mayorista Vinocanchon.
b. Instrumento

Herndndez et al. (2014) sefiala que el instrumento es cuando “en la investigacion
disponemos de mudltiples tipos de instrumentos para medir las variables de interés y en
algunos casos llegan a combinarse varias técnicas de recoleccion de los datos”. (p.217). Para

el estudio se considerd como instrumento el cuestionario el cual estuvo conformado por una



30

serie de interrogantes por cada variable de estudio el cual estuvo dirigido a los 143

comerciantes del mercado mayorista Vinocanchon.

4.8. Técnicas de analisis e interpretacion de la informacion

Para el estudio se consideré6 como herramienta estadistica el SPSS-25 donde se

procesaron los datos, que luego se presentaron en los resultados por medio del analisis

descriptivo e inferencial

4.9. Técnicas para demostrar la verdad o falsedad de las hipotesis planteadas

Cuadro 3

Para realizar el analisis de datos cuantitativos se realizaron los siguientes pasos:

Ordenamientoy
clasificacion

Se utilizo esta técnica para organizar la informacion numérica
de manera sistematica, con el fin de comprenderla
adecuadamente y obtener el méximo beneficio de ella.

Registro manual

Esta técnica fue empleada para ingresar los datos recopilados
a través del instrumento utilizado, con el propoésito de
posteriormente procesarlos.

Proceso computarizado se
realizara con el programa
SPSS version 25

Se empleo esta técnica con el fin de realizar una variedad de
calculos matematicos y estadisticos que seran Utiles para el
desarrollo de la investigacion.

Nota: el cuadro muestra las técnicas para demostrar la verdad o falsedad de las hip6tesis planteadas
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V. RESULTADOS Y DISCUSION
5.1. Procesamiento, analisis, interpretacion y discusion de resultados
5.1.1. Confiabilidad del estudio

Cuadro 4

Prueba de confiabilidad sobre el Activo circulante

Alfa de Cronbach basada en

Alfa de Cronbach .
elementos estandarizados

N de elementos

0.760 0.787 9

Nota: el cuadro muestra la confiabilidad del estudio sobre el Activo circulante.

Interpretacion

A partir de los valores presentados en la tabla, es posible evaluar la confiabilidad del
instrumento mediante el coeficiente alfa de Cronbach. El valor obtenido, 0.760, para la
variable "Activo circulante” indica que el instrumento es confiable y apropiado para la
investigacion. Este resultado refleja una correlacion interna adecuada entre las preguntas, lo
que garantiza la obtencidn de resultados consistentes y validos al analizar el activo circulante

y el crecimiento empresarial de los comerciantes mayoristas de Vinocanchon.

Cuadro 5
Prueba de confiabilidad sobre el Crecimiento empresarial

Alfa de Cronbach basada en

Alfa de Cronbach )
elementos estandarizados

N de elementos

0.709 0.719 9

Nota: el cuadro muestra la confiabilidad del estudio sobre el Crecimiento empresarial.

Interpretacion

El coeficiente alfa de Cronbach obtenido para la variable "Crecimiento empresarial”
fue de 0.709, lo que refleja un nivel de confiabilidad calificado como bueno. Este resultado
indica que el instrumento empleado para evaluar dicha variable es confiable y genera
resultados consistentes, garantizando asi la validez de las conclusiones en el contexto del

activo circulante y el crecimiento empresarial.



A. Andlisis de las variables y dimensiones de estudio
Variable 01 — Activo circulante

Cuadro 6

Andlisis de la variable 01 — Activo circulante
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Frecuencia Porcentaje
Malo 24 16.8
Regular 113 79.0
Valido Bueno 5 42
Total 143 100.0

Nota: El cuadro representa el anlisis de la variable 01 — Activo circulante

Figura 2
Analisis de la variable 01 — Activo circulante

79.0

80.0
70.0
60.0
50.0
40.0 16.8
30.0
N
10.0

0.0

Malo Regular
M Series1 16.8 79.0

Nota: La figura representa el andlisis de la variable 01 — Activo circulante

Interpretacion

Bueno
4.2

Los resultados de la encuesta revelan una percepcion mayoritariamente negativa sobre

el activo circulante. Un 16.8% de los colaboradores lo califican como "malo”, por otro lado,

el 79% de los colaboradores lo considera como "regular”, solo un 4.2% de los encuestados

lo califica como "bueno".

Estos resultados ponen en evidencia la importancia de evaluar y mejorar la gestion del

Activo Circulante para favorecer el crecimiento empresarial de los comerciantes mayoristas
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de Vinocanchén. La predominancia de una percepcion neutral o desfavorable podria estar
relacionada con dificultades en la administracion de recursos, problemas de liquidez o
limitaciones en la disponibilidad de capital para la operacion diaria. El bajo porcentaje de
respuestas positivas indica que los colaboradores no perciben una gestion eficiente o
beneficios concretos derivados del manejo actual del activo circulante. Esto resalta la
necesidad de profundizar en los factores que inciden en esta percepcién, como la claridad en
la distribucion de recursos, la rapidez en la ejecucién de procesos financieros y la capacidad
de la empresa para responder a las necesidades operativas. Optimizar la gestion del activo
circulante no solo permitiria mejorar la confianza del equipo en la administracion de los
recursos, sino que también podria repercutir favorablemente en la productividad y
sostenibilidad del negocio. La implementacion de estrategias enfocadas en una planificacion
financiera méas precisa, una asignacion de recursos mas clara y mecanismos de control més
eficientes contribuiria a transformar esta percepcion, impulsando el desarrollo vy

competitividad de los comerciantes mayoristas de Vinocanchon.
Dimension 01 - Activo disponible

Cuadro 7

Analisis de la dimension 01 — Activo disponible

Frecuencia Porcentaje
Malo 27 18.9
Regular 94 65.7
Valido Bueno 22 15.4
Total 143 100.0

Nota: El cuadro representa la dimension 01- Activo disponible
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Figura 3

Analisis de la dimension 01 — Activo disponible

65.7
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Malo Regular Bueno
M Seriesl 189 65.7 154

Nota: La figura representa la dimensién 01 Activo disponible

Interpretacion

Los resultados de la encuesta revelan una percepcion mayoritariamente regular sobre el
activo disponible. Un 18.9% de los colaboradores lo califican como "malo”, por otro lado,
el 65.7% de los colaboradores lo considera como "regular”, solo un 15.4% de los encuestados

lo califica como "bueno".

Estos resultados podrian indicar la necesidad de realizar ajustes estratégicos en la
gestion del activo circulante, con el proposito de mejorar su disponibilidad, optimizar su
distribucion y maximizar su eficiencia en el crecimiento empresarial de los comerciantes
mayoristas de Vinocanchon. Es crucial profundizar en el anélisis de los factores que generan
insatisfaccion entre los colaboradores y explorar soluciones viables, como la actualizacién
de procesos administrativos, una asignacion mas eficiente de los recursos financieros y
operativos, o la implementacion de politicas que favorezcan un mejor aprovechamiento del
capital de trabajo. En este contexto, la participacion activa del equipo de trabajo puede
desempefiar un papel clave en la identificacion de areas de mejora y en el disefio de
estrategias especificas que permitan incrementar la eficiencia en la gestion del activo

circulante. La optimizacion de estos recursos no solo impactaria en la estabilidad financiera
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de los comerciantes mayoristas, sino que también podria potenciar su capacidad de

expansion y sostenibilidad en el mercado.
Dimension 02 - Activo realizable

Cuadro 8

Andlisis de la dimension 02 — Activo realizable

Frecuencia Porcentaje
Malo 26 182
Regular 100 69.9
Valido Bueno 17 11.9
Total 143 100.0
Nota: El cuadro representa la dimension 02- Activo realizable

Figura 4

Andlisis de la dimension 02 — Activo realizable
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Nota: La figura representa la dimensién 02 Activo realizable

Interpretacion

Los resultados de la encuesta revelan una percepcion mayoritariamente regular sobre el
activo realizable. Un 18.2% de los colaboradores lo califican como "malo™, por otro lado, el
69.9% de los colaboradores lo considera como "regular”, solo un 11.9% de los encuestados

lo califica como "bueno".
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Estos resultados evidencian la importancia de examinar los factores que inciden en esta
percepcion y de desarrollar estrategias que contribuyan a mejorar su evaluacion global.
Dentro de las posibles medidas a considerar, se encuentra la optimizacion en la gestion y uso
del activo circulante, un aspecto clave para garantizar la liquidez y sostenibilidad financiera
de los comerciantes mayoristas de Vinocanchon. Asimismo, la capacitacion del personal en
el manejo eficiente de los recursos disponibles puede favorecer un mejor aprovechamiento
del capital de trabajo, permitiendo una mayor estabilidad y crecimiento empresarial. La
difusion efectiva de la relevancia del activo circulante dentro de la organizacion también es
fundamental para que todos los actores involucrados comprendan su impacto en la
operatividad y rentabilidad del negocio. Ademés, el monitoreo continuo de estas
percepciones a través de encuestas periddicas facilitaria la evaluacion del efecto de las
estrategias implementadas, posibilitando ajustes oportunos en funcion de las necesidades
detectadas. De este modo, se podrian adoptar decisiones informadas que impulsen la mejora

constante y contribuyan al fortalecimiento del crecimiento empresarial en este sector.
Dimension 03 - Activo exigible

Cuadro 9

Analisis de la dimension 03 — Activo exigible

Frecuencia Porcentaje
Malo 40 28.0
Regular 88 61.5
Valido Bueno 15 10.5
Total 143 100.0

Nota: El cuadro representa la dimensién 03- Activo exigible
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Figura 5
Analisis de la dimensién 03 — Activo exigible
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Nota: La figura representa la dimension 03 Activo exigible

Interpretacion

Los resultados de la encuesta revelan una percepcion mayoritariamente regular sobre el
activo exigible. Un 28% de los colaboradores lo califican como "malo”, por otro lado, el
61.5% de los colaboradores lo considera como "regular”, solo un 10.5% de los encuestados

lo califica como "bueno".

Estos resultados ponen de manifiesto la importancia de examinar los factores que
influyen en esta percepcion, con el objetivo de identificar oportunidades de mejora y posibles
estrategias para optimizar la gestion del activo circulante y su impacto en el crecimiento
empresarial de los comerciantes mayoristas de Vinocanchdn. Es esencial profundizar en los
elementos que llevan a los colaboradores a considerar el activo exigible como "malo™ o
"regular”, ya que esto puede estar relacionado con la transparencia en la administracion
financiera, la disponibilidad oportuna de recursos y la eficacia en su gestién. Una
administracion eficiente del activo circulante es clave para garantizar la liquidez y la

estabilidad financiera de los comerciantes, lo que a su vez incide en su capacidad de
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expansion y sostenibilidad en el mercado. Asimismo, resulta crucial analizar si existen
deficiencias en la comunicacién interna sobre la gestion del activo exigible, ya que una falta
de informacidn clara y accesible podria generar incertidumbre y afectar la confianza de los
colaboradores en la administracion financiera. Comparar estos resultados con otros
indicadores contables y operativos permitird evaluar si la percepcion de los empleados se
corresponde con la realidad financiera de la empresa, facilitando asi la implementacion de
estrategias que impulsen el crecimiento y la competitividad de los comerciantes mayoristas

de Vinocanchon.
Variable 02 — Crecimiento empresarial

Cuadro 10

Analisis de la variable 02 — Crecimiento empresarial

Frecuencia Porcentaje
Malo 30 21.0
Regular 109 76.2
Valido BUEno A 28
Total 143 100.0
Nota: EI cuadro representa el analisis de la variable 02 — Crecimiento empresarial

Figura 6

Analisis de la variable 02 — Crecimiento empresarial
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Nota: La figura representa el analisis de la variable 02 — Crecimiento empresarial
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Interpretacion

Los resultados de la encuesta revelan una percepcion mayoritariamente regular sobre el
crecimiento empresarial. Un 21% de los colaboradores lo califican como "malo”, por otro
lado, el 76.2% de los colaboradores lo considera como "regular”, solo un 2.8% de los

encuestados lo califica como "bueno".

Estos hallazgos muestran una inclinacion hacia una valoracion moderada del
crecimiento empresarial de los comerciantes mayoristas de Vinocanchén, evidenciando que,
aunque no se percibe como un proceso completamente deficiente, existen limitaciones que
dificultan su consolidacion. La mayoria de los encuestados identifica areas de mejora dentro
de la gestion del activo circulante y su impacto en la expansion del negocio, lo que sugiere
que la administracion de los recursos disponibles puede no estar siendo 6ptima para impulsar
un desarrollo sostenido. EI hecho de que una proporcion considerable de colaboradores
califique el crecimiento de manera desfavorable, en contraste con un bajo reconocimiento
positivo, sefiala posibles desafios en la planificacion financiera, la liquidez y la rotacion de
inventarios, factores clave dentro del activo circulante. Esto indica que las estrategias
implementadas pueden no estar generando resultados visibles o efectivos en la percepcion
de los trabajadores, lo que podria repercutir en la estabilidad y competitividad del sector.
Para fomentar un crecimiento mas dinamico, seria necesario evaluar y optimizar la gestion
del capital de trabajo, garantizando que los recursos disponibles se utilicen de manera
eficiente. Ademas, una revision de las politicas de financiamiento, crédito y abastecimiento
podria contribuir a una mayor estabilidad operativa, favoreciendo la expansion sostenible de

los comerciantes mayoristas de Vinocanchon.



Dimension 01 - Crecimiento econémico

Cuadro 11

Andlisis de la dimensiéon 01 — Crecimiento econémico

Frecuencia Porcentaje
Malo 34 23.8
Regular 86 60.1
Vélido
Bueno 23 16.1
Total 143 100.0
Nota: El cuadro representa la dimensidn 01- Crecimiento econémico
Figura7
Andlisis de la dimension 01 — Crecimiento econémico
60.1
70.0
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Nota: La figura representa la dimensién 01 Crecimiento econdémico

Interpretacion
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Los resultados de la encuesta revelan una percepcion mayoritariamente regular sobre el

crecimiento econémico. Un 23.8% de los colaboradores lo califican como "malo”, por otro

lado, el 60.1% de los colaboradores lo considera como "regular”, solo un 16.1% de los

encuestados lo califica como "bueno”.

Estos resultados indican que, en términos generales, no se percibe un acuerdo favorable

respecto al crecimiento economico, lo que podria reflejar una sensacion de estancamiento o

un progreso poco significativo dentro del contexto analizado. La mayoria de respuestas que
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califican la situacion como "regular" sugieren que, si bien no se observa un declive notable,
tampoco se percibe un avance claro y sostenido. En el caso de los comerciantes mayoristas
de Vinocanchdn, esta percepcion podria estar estrechamente vinculada a la gestion del activo
circulante, ya que una administracion ineficiente de los recursos a corto plazo puede limitar
la capacidad de inversion y expansion empresarial. Factores como la incertidumbre en el
entorno economico, la dificultad para acceder a financiamiento o la falta de estrategias
efectivas para optimizar el capital de trabajo podrian estar influyendo en esta valoracion.
Para fomentar un crecimiento empresarial mas dinamico, seria esencial fortalecer la
planificacién financiera, mejorar la rotacion de inventarios y asegurar una gestion eficiente
de cuentas por cobrar y por pagar. De este modo, se podrian generar condiciones mas

favorables para impulsar la estabilidad y la expansion de los negocios en este sector.
Dimension 02 - Crecimiento financiero

Cuadro 12

Andlisis de la dimension 02 — Crecimiento financiero

Frecuencia Porcentaje
Malo 32 22.4
Regular 103 72.0
Vaélido BLENo . 56
Total 143 100.0

Nota: El cuadro representa la dimension 02- Crecimiento financiero
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Figura 8

Andlisis de la dimensidon 02 — Crecimiento financiero
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Nota: La figura representa la dimensidn 02 Crecimiento financiero

Interpretacion

Los resultados de la encuesta revelan una percepcion mayoritariamente regular sobre el
crecimiento financiero. Un 22.4% de los colaboradores lo califican como "malo™, por otro
lado, el 72% de los colaboradores lo considera como "regular”, solo un 5.2% de los

encuestados lo califica como "bueno".

Estos hallazgos evidencian una inclinacion mayoritaria hacia una valoracién moderada
del crecimiento financiero por parte de los colaboradores, lo que indica que no se percibe un
avance significativo, pero tampoco un retroceso alarmante. No obstante, es importante
destacar que un segmento considerable de los encuestados manifiesta una opinion
desfavorable, mientras que solo una pequefa fraccion lo percibe de manera positiva. En el
contexto de los comerciantes mayoristas de Vinocanchén, esta percepcion puede estar
estrechamente vinculada con la gestion del activo circulante, dado que este elemento es
fundamental para garantizar la liquidez y la estabilidad financiera de los negocios. La falta
de una vision claramente optimista podria sugerir que existen desafios en la administracion

eficiente de los recursos a corto plazo, lo que podria afectar la capacidad de los comerciantes
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para reinvertir en su crecimiento y consolidacion en el mercado. Por lo tanto, resulta esencial
analizar estrategias que permitan optimizar el manejo del activo circulante, asegurando una
rotacion adecuada de inventarios, una gestion eficiente de cuentas por cobrar y un control
preciso de los flujos de efectivo. Mejorar estos aspectos podria traducirse en un
fortalecimiento del crecimiento empresarial, favoreciendo una percepcién més positiva entre
los colaboradores y generando un impacto directo en la sostenibilidad y expansion de los

negocios en Vinocanchan.
Dimension 03 - Fidelizacién del cliente

Cuadro 13

Andlisis de la dimension 03 — Fidelizacion del cliente

Frecuencia Porcentaje
Malo 46 32.2
Regular 78 54.5
Valido Bueno 19 133
Total 143 100.0
Nota: El cuadro representa la dimension 03- Fidelizacion del cliente

Figura9

Andlisis de la dimension 03 — Fidelizacion del cliente
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Nota: La figura representa la dimensién 03 Fidelizacion del cliente



44

Interpretacion

Los resultados de la encuesta revelan una percepcion mayoritariamente regular a malo
sobre la fidelizacion del cliente. Un 32.2% de los colaboradores lo califican como "malo”,
por otro lado, el 54.5% de los colaboradores lo considera como "regular", solo un 13.3% de

los encuestados lo califica como "bueno™.

Los resultados obtenidos evidencian la necesidad de optimizar las estrategias destinadas
a la retencion y satisfaccion del cliente, lo que requiere un analisis detallado de los factores
que inciden en la percepcion actual. La prevalencia de una evaluacidon intermedia o
desfavorable podria estar vinculada a elementos como la eficiencia del servicio, la calidad
en la atencion, la personalizacion de la experiencia del consumidor o la interaccion entre la
empresa y sus clientes. En este contexto, resulta esencial examinar los procedimientos
vigentes para detectar posibles fallas o areas de mejora que contribuyan a afianzar la
fidelizacién del cliente. Esto cobra especial relevancia en el caso de los comerciantes
mayoristas de Vinocanchén, dado que el activo circulante y el crecimiento empresarial
dependen, en gran medida, de la lealtad y recurrencia de su clientela. La adopcion de
programas mas eficaces de fidelizacion, la capacitacion del personal en atencion y servicio,
asi como el perfeccionamiento de los canales de comunicacion, pueden ser estrategias clave

para mejorar la percepcion del cliente y fortalecer la sostenibilidad del negocio en el tiempo.
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5.1.5. Distribucién de frecuencias

Item 01: ¢Dispone de efectivo inmediato para atender emergencias financieras en su

negocio?
Cuadro 14
Efectivo
Frecuencia Porcentaje
Nunca 7 4.9
Casi nunca 28 196
A veces 70 49.0
Valido ..
Casi siempre 35 24.5
Siempre 3 21
Total 143 100.0
Nota: Elaboracion propia
Figura 10
Efectivo
4
50.0
45.0
40.0
35.0
30.0 2
25.0 1
20.0
15.0
10.0 51
50 iy
0.0 Nunca Casi nunca A veces Casi siempre Siempre
m Series1 49 19.6 49.0 24.5 2.1

Nota: Elaboracion propia

Interpretacion

Para el desarrollo del trabajo de investigacion se realiz6 un cuestionario que estuvo
conformado por una serie de preguntas relacionadas con cada una de las unidades de estudio,
respondieron: el 4.9% nunca, el 19.6% casi nunca, el 49% a veces, el 24.5% casi siempre y

el 2.1% siempre.
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Item 02: ¢Utiliza su cuenta corriente para administrar los ingresos y egresos de su
negocio?

Cuadro 15

Cuenta corriente

Frecuencia Porcentaje
Nunca 12 8.4
Casi nunca 29 20.3
A veces 38 26.6
Vaélido .
Casi siempre 41 28.1
Siempre 23 16.1
Total 143 100.0
Nota: Elaboracién propia
Figura 11
Cuenta corriente
28.7
30.0 266
250 203
20.0
15.0
8.4
10.0
5.0
0.0 .
Nunca Casi nunca A veces Casi Siempre
siempre
m Series1 8.4 20.3 26.6 28.7 16.1

Nota: Elaboracion propia

Interpretacion

Para el desarrollo del trabajo de investigacion se realiz6 un cuestionario que estuvo
conformado por una serie de preguntas relacionadas con cada una de las unidades de estudio,
respondieron: el 8.4% nunca, el 20.3% casi nunca, el 26.6% a veces, el 28.7% casi siempre

y el 16.1% siempre.
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Item 03: ¢ Considera que la caja chica le ayuda a mantener un mejor control de los gastos

diarios?
Cuadro 16
Caja chica
Frecuencia Porcentaje
Nunca 12 8.4
Casi nunca 42 29.4
A veces 34 23.8
Valido Casi siempre 31 217
Siempre 24 16.8
Total 143 100.0
Nota: Elaboracién propia
Figura 12
Caja chica
29.4
30.0
23.8
25.0
20.0
15.0
8.4
10.0
5.0
0.0 .
Nunca Casi nunca A veces Casi Siempre
siempre
m Series1 8.4 29.4 238 21.7 16.8

Nota: Elaboracion propia

Interpretacion

Para el desarrollo del trabajo de investigacion se realiz6 un cuestionario que estuvo
conformado por una serie de preguntas relacionadas con cada una de las unidades de estudio,
respondieron: el 8.4% nunca, el 29.4% casi nunca, el 23.8% a veces, el 21.7% casi siempre

y el 16.8% siempre.
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Item 04: ;Mantiene un registro actualizado del inventario de sus mercaderias?

Cuadro 17
Mercaderias

Frecuencia Porcentaje
Nunca 13 91
Casi nunca 29 20.3
A veces 44 30.8
Valido .
Casi siempre 42 294
Siempre 15 10.5
Total 143 100.0
Nota: Elaboracion propia
Figura 13
Mercaderias
35.0 3 5
30.0
25.0 2
20.0
15.0
10.0
5.0
0.0 . - .
Nunca Casi nunca A veces Casi siempre Siempre
m Series1 9.1 20.3 30.8 29.4 10.5

Nota: Elaboracién propia

Interpretacion

Para el desarrollo del trabajo de investigacion se realiz6 un cuestionario que estuvo
conformado por una serie de preguntas relacionadas con cada una de las unidades de estudio,
respondieron: el 9.1% nunca, el 20.3% casi nunca, el 30.8% a veces, el 29.4% casi siempre

y el 10.5% siempre.
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Item 05: ;Con qué frecuencia realiza pedidos de reposicion de mercaderia para evitar

el desabastecimiento?

Cuadro 18

Rotacion de mercaderia

Frecuencia Porcentaje
Nunca 4 28
Casi nunca 18 12.6
A veces 59 41.3
Valido L.
Casi siempre 50 36.4
Siempre 10 7.0
Total 143 100.0
Nota: Elaboracion propia
Figura 14
Rotacion de mercaderia
45.0 pIr
40.0 368
35.0
30.0
25.0
20.0 1
15.0 70
10.0 28
5.0
0.0 .
Nunca Casi nunca A veces Casi Siempre
siempre
m Series1 2.8 12.6 41.3 36.4 7.0

Nota: Elaboracién propia

Interpretacion

Para el desarrollo del trabajo de investigacion se realiz6 un cuestionario que estuvo

conformado por una serie de preguntas relacionadas con cada una de las unidades de estudio,

respondieron: el 2.8% nunca, el 12.6% casi nunca, el 41.3% a veces, el 36.4% casi siempre

y el 7% siempre.
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Item 06: ¢Revisa con frecuencia los documentos relacionados con sus ventas a crédito?

Cuadro 19
Revisiones periddicas
Frecuencia Porcentaje
Nunca 12 8.4
Casi nunca 47 329
A veces 45 315
Valido .
Casi siempre 36 25.2
Siempre 3 21
Total 143 100.0
Nota: Elaboracion propia
Figura 15
Revisiones periddicas
35.0 2 3
300 252
25.0
20.0
15.0
8.4
10.0
0.0 _ . .
Nunca Casi nunca A veces Casi siempre Siempre
m Series] 84 329 315 252 2.1

Nota: Elaboracion propia

Interpretacion

Para el desarrollo del trabajo de investigacion se realiz6 un cuestionario que estuvo
conformado por una serie de preguntas relacionadas con cada una de las unidades de estudio,
respondieron: el 8.4% nunca, el 32.9% casi nunca, el 31.5% a veces, el 25.2% casi siempre

y el 2.1% siempre.
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Item 051: ¢Realiza un registro detallado de las cuentas por cobrar a sus

Cuadro 51

Cuentas por cobrar terceros

Frecuencia Porcentaje
Nunca 0 0.0
Casi nunca 20 14.0
A veces 62 434
Valido Casi siempre 58 40.6
Siempre 3 2.1
Total 143 100.0

Nota: Elaboracion propia

Figura 16
Cuentas por cobrar terceros

45.0
40.0
35.0
30.0
25.0
20.0 14.0
15.0
10.0
0 Sl
0.0

2.1

Nunca Casi nunca A veces Casi Siempre
siempre

u Seriesl 0.0 14.0 434 40.6 21

Nota: Elaboracion propia

Interpretacion

Para el desarrollo del trabajo de investigacion se realizd un cuestionario que estuvo
conformado por una serie de preguntas relacionadas con cada una de las unidades de estudio,
respondieron: el 0% nunca, el 14% casi nunca, el 43.4% a veces, el 40.6% casi siempre y el

2.1% siempre.
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Item 052: ;Ofrece a sus clientes diferentes métodos de pago para facilitar la

Cuadro 52

Sistema de cobranza

Frecuencia Porcentaje
Nunca 4 28
Casi nunca 24 16.8
A veces 32 22.4
vdliuv ..
Casi siempre 62 43.4
Siempre 21 14.7
Total 143 100.0
Nota: Elaboracién propia
Figura 17
Sistema de cobranza
434
45.0
40.0
35.0
30.0 24
25.0 o8
20.0 i
15.0
10.0 28
0.0 .
Nunca Casi nunca A veces Casi Siempre
siempre
m Series] 2.8 16.8 224 434 14.7

Nota: Elaboracién propia

Interpretacion

Para el desarrollo del trabajo de investigacion se realiz6 un cuestionario que estuvo
conformado por una serie de preguntas relacionadas con cada una de las unidades de estudio,
respondieron: el 2.8% nunca, el 16.8% casi nunca, el 22.4% a veces, el 43.4% casi siempre

y el 14.7% siempre.
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Item 053: ¢Ofrece a sus clientes diferentes formas de pago para facilitar las

Cuadro 53
Formas de pago
Frecuencia Porcentaje
Nunca 8 56
Casi nunca 38 26.6
A veces 31 21.7
Valido Casi siempre 42 294
Siempre 24 16.8
Total 143 100.0
Nota: Elaboracién propia
Figura 18
Formas de pago
2
30.0 26,
25.0 217
20.0 16,
15.0
100 56
- i
0.0 _ . .
Nunca Casi nunca A veces Casi siempre Siempre
m Series1 5.6 26.6 21.7 29.4 16.8

Nota: Elaboracion propia

Interpretacion

Para el desarrollo del trabajo de investigacion se realiz6 un cuestionario que estuvo
conformado por una serie de preguntas relacionadas con cada una de las unidades de estudio,
respondieron: el 5.6% nunca, el 26.6% casi nunca, el 21.7% a veces, el 29.4% casi siempre

y el 16.8% siempre.
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Item 10: ¢ Considera que su crecimiento econémico se refleja en un aumento sostenido

de sus ingresos?

Cuadro 23
Ingresos
Frecuencia Porcentaje
Nunca 0 0.0
Casi nunca 12 8.4
A veces 67 46.9
Vaélido ..
Casi siempre 38 26.6
Siempre 26 18.2
Total 143 100.0
Nota: Elaboracién propia
Figura 19
Ingresos
50.0
45.0
40.0
35.0
30.0 2
25.0 |
20.0
15.0
10.0
50
0.0 Nunca Casinunca A veces Casi siempre Siempre
m Series1 0.0 8.4 469 26.6 182

Nota: Elaboracion propia

Interpretacion

Para el desarrollo del trabajo de investigacion se realizd un cuestionario que estuvo
conformado por una serie de preguntas relacionadas con cada una de las unidades de estudio,
respondieron: el 0% nunca, el 8.4% casi nunca, el 46.9% a veces, el 26.6% casi siempre y el

18.2% siempre.
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Item 11: ¢EvalGo constantemente nuevas oportunidades de inversion para hacer crecer

mi negocio?
Cuadro 24
Inversion
Frecuencia Porcentaje
Nunca 2 14
Casi nunca 40 28.0
A veces 35 24.5
Valido -
Casi siempre 57 39.9
Siempre 9 6.3
Total 143 100.0
Nota: Elaboracion propia
Figura 20
Inversion
3
40.0
35.0 )
30.0 2
25.0
20.0
15.0
10.0
0 iy
0.0 Nunca Casi nunca A veces Casi siempre Siempre
m Series1 1.4 28.0 24.5 39.9 6.3

Nota: Elaboracion propia

Interpretacion

Para el desarrollo del trabajo de investigacion se realizd un cuestionario que estuvo
conformado por una serie de preguntas relacionadas con cada una de las unidades de estudio,
respondieron: el 1.4% nunca, el 28% casi nunca, el 24.5% a veces, el 39.9% casi siempre y

el 6.3% siempre.
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Item 12: ;Con qué frecuencia ha renovado o modernizado sus equipos de trabajo para

mejorar la eficiencia del negocio?

Cuadro 25
Activo fijo
Frecuencia Porcentaje
Nunca 12 8.4
Casi nunca 40 28 0
A veces 32 22.4
Valido Casi siempre 50 36.4
Siempre 7 4.9
Total 143 100.0
Nota: Elaboracién propia
Figura 21
Activo fijo
40.0 3
35.0
28.0
30.0
250 22.4
20.0
15.0
8.4
10.0 49
5.0
0.0 _ . .
Nunca Casinunca A veces Casi siempre Siempre
m Series1 84 28.0 224 36.4 49

Nota: Elaboracion propia

Interpretacion

Para el desarrollo del trabajo de investigacion se realizd un cuestionario que estuvo
conformado por una serie de preguntas relacionadas con cada una de las unidades de estudio,
respondieron: el 8.4% nunca, el 28% casi nunca, el 22.4% a veces, el 36.4% casi siempre y

el 4.9% siempre.
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Item 13: ;Ha notado un incremento en la demanda de sus productos en los Gltimos

meses?
Cuadro 26
Ventas
Frecuencia Porcentaje
Nunca 0 0.0
Casi nunca 41 28.7
A Veces 46 322
Valido .
Casi siempre 50 35.0
Siempre 6 4.2
Total 143 100.0
Nota: Elaboracién propia
Figura 22
Ventas
35.0
322
350 28.7
30.0
25.0
20.0
15.0
10.0 4.2
5.0 o
0.0 .
Nunca Casi nunca A veces Casi Siempre
siempre
m Series1 0.0 28.7 322 35.0 42

Nota: Elaboracion propia

Interpretacion

Para el desarrollo del trabajo de investigacion se realizd un cuestionario que estuvo
conformado por una serie de preguntas relacionadas con cada una de las unidades de estudio,
respondieron: el 0% nunca, el 28.7% casi nunca, el 32.2% a veces, el 35% casi siempre y el

4.2% siempre.
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Item 14: ;Implementa estrategias para reducir costos sin afectar la calidad de sus

productos o servicios?

Cuadro 27
Costos
Frecuencia Porcentaje
Nunca 0 0.0
Casi nunca 12 8.4
A veces 59 413
Valido .
Casi siempre 63 441
Siempre 9 6.3
Total 143 100.0
Nota: Elaboracion propia
Figura 23
Costos
4
45.0 4
40.0
35.0
30.0
25.0
20.0
15.0
8.4
5.0 00
0.0 Nunca Casinunca A veces Casi siempre Siempre
m Series] 0.0 8.4 413 441 6.3

Nota: Elaboracion propia

Interpretacion

Para el desarrollo del trabajo de investigacion se realiz6 un cuestionario que estuvo
conformado por una serie de preguntas relacionadas con cada una de las unidades de estudio,
respondieron: el 0% nunca, el 8.4% casi nunca, el 41.3% a veces, el 44.1% casi siempre y el

6.3% siempre.
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Item 15: ;Registra detalladamente todos los gastos de su negocio para tener un mejor

control financiero?

Cuadro 28
Gastos
Frecuencia Porcentaje
Nunca 1 0.7
Casi nunca 24 16.8
A veces 43 30.1
Valido Casi siempre 60 42.0
Siempre 15 10.5
Total 143 100.0
Nota: Elaboracién propia
Figura 24
Gastos
45.0
40.0
35.0 301
30.0
25.0
20.0 18
15.0 10,5
10.0
00 Nunca Casinunca A veces Casi siempre Siempre
B Series1 0.7 16.8 30.1 42.0 10.5

Nota: Elaboracién propia

Interpretacion

Para el desarrollo del trabajo de investigacion se realiz6 un cuestionario que estuvo
conformado por una serie de preguntas relacionadas con cada una de las unidades de estudio,
respondieron: el 0.7% nunca, el 16.8% casi nunca, el 30.1% a veces, el 42% casi siempre y

el 10.5% siempre.
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Item 16: ¢ Ofrece un servicio rapido y eficiente para mejorar la experiencia del cliente?

Cuadro 29

Procedimientos

Frecuencia Porcentaje
Nunca 0 0.0
Casi nunca 42 29 4
A veces 39 273
Vaélido .
Casi siempre 57 39.9
Siempre 5 35
Total 143 100.0
Nota: Elaboracién propia
Figura 25
Ingresos
3
40.0
35.0
30.0
25.0
20.0
15.0
10.0
0 e “7
00 Nunca Casi nunca A veces Casi siempre Siempre
m Series1 0.0 29.4 27.3 399 35

Nota: Elaboracién propia

Interpretacion

Para el desarrollo del trabajo de investigacion se realizd un cuestionario que estuvo
conformado por una serie de preguntas relacionadas con cada una de las unidades de estudio,
respondieron: el 0% nunca, el 29.4% casi nunca, el 27.3% a veces, el 39.9% casi siempre y

el 3.5% siempre.
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Item 17: ;Implementa estrategias para mejorar la experiencia de compra de sus
clientes?

Cuadro 30

Estrategias

Frecuencia Porcentaje
Nunca 0 0.0
Casi nunca 22 15.4
A veces 47 32.9
Valido ..
Casi siempre 69 48.3
Siempre 5 35
Total 143 100.0
Nota: Elaboracion propia
Figura 26
Estrategias
50.0
45.0
40.0
3
35.0
30.0
25.0
20.0
15.0
10.0
0 ey -5
00 Nunca Casi nunca A veces Casi siempre Siempre
W Series1 0.0 154 329 48.3 3.5

Nota: Elaboracién propia

Interpretacion

Para el desarrollo del trabajo de investigacion se realiz6 un cuestionario que estuvo
conformado por una serie de preguntas relacionadas con cada una de las unidades de estudio,
respondieron: el 0% nunca, el 15.4% casi nunca, el 32.9% a veces, el 48.3% casi siempre y

el 3.5% siempre.
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Item 18: ;Se esfuerza por ofrecer un ambiente agradable y cémodo en su

establecimiento para mejorar la experiencia de compra del cliente?

Cuadro 31
Acciones
Frecuencia Porcentaje
Nunca 10 70
Casi nunca 18 12.6
A veces 50 35.0
Vélido -
Casi siempre 51 35.7
Siempre 14 9.8
Total 143 100.0
Nota: Elaboracién propia
Figura 27
Acciones
40.0 350 3
35.0
30.0
25.0
20.0
1
15.0 9
10.0 Z
5.0
0.0 Nunca Casi nunca A veces Casi siempre Siempre
m Series] 7.0 12.6 35.0 35.7 9.8

Nota: Elaboracién propia

Interpretacion

Para el desarrollo del trabajo de investigacion se realizd un cuestionario que estuvo
conformado por una serie de preguntas relacionadas con cada una de las unidades de estudio,

respondieron: el 7% nunca, el 12.6% casi nunca, el 35% a veces, el 35.7% casi siempre y el



9.8% siempre.
5.2. Pruebas de hipoétesis

Prueba de normalidad

HO: Los datos tienen distribucién normal

H1: Los datos no tienen distribucion normal

Cuadro 32

Prueba de normalidad

Kolmogorov-Smirnov?

Estadistico gl Sig.
Activo circulante 0.444 143 0.000
Activo disponible 0.335 143 0.000
Activo realizable 0.364 143 0.000
Activo exigible 0.335 143 0.000
gr;e;r'g;;e””;f 0.446 143 0.000
crecimiento 0.311 143 0.000
ﬁ;iﬂggfgto 0.407 143 0.000
Elii‘zf]'tija"ié” del 0.293 143 0.000

Nota: Elaboracién propia

Interpretacion
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La seleccion de la prueba de evaluacién estuvo orientada a determinar la normalidad de

los datos y su relacion con los resultados obtenidos en las variables y dimensiones

analizadas. Para ello, se emple6 el software estadistico SPSS V25, a través del cual se realizo

la prueba de normalidad. Durante el analisis, se verificd que el grado de libertad (gl) superaba

los 50 datos, lo que llevo a la aplicacion de la prueba de Kolmogorov-Smirnov con un nivel

de significancia previamente establecido. Dado que el valor obtenido fue inferior a 0.05, se
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sefiala que los datos no seguian una distribucion normal. En consecuencia, para examinar la
relacion entre las unidades de estudio, se opto por utilizar la prueba no paramétrica Tau_b

de Kendall, garantizando asi un andlisis adecuado a la naturaleza de los datos.
5.2.1. Corroboracion de hipdtesis
Hipotesis general

El activo circulante influye significativamente en el crecimiento empresarial de los

comerciantes del mercado mayorista de Vinocanchon del Distrito de San Jeronimo del 2023.

Cuadro 33

Prueba de Tau_b de Kendall del objetivo general

Activo Crecimiento
circulante empresarial
Coef|C|e_r,1te de 1.000 740"
correlacion
Activo circulante  Sig. (bilateral) 0.000
Tau_b de N 143 143
Kendall o Coeﬁmgqte de 740" 1.000
Crecimiento  correlacion
empresarial Sig. (bilateral) 0.000
N 143 143

Nota el cuadro representa la prueba de Tau_b de Kendall del objetivo general

Interpretacion

Desde la perspectiva de comerciantes del mercado mayorista de Vinocanchén, han
respaldado la hipotesis general que indica que el activo circulante influye significativamente
en el crecimiento empresarial de los comerciantes del mercado mayorista de Vinocanchéon
del Distrito de San Jeronimo del 2023. Este respaldo se sustenta en un valor de significancia
inferior a 0.05, lo que conduce al rechazo de la hipotesis nula contraria. Ademas, el

coeficiente de correlacion obtenido, situado en 0.740, revela una correlacion positiva alta.
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Estos hallazgos respaldan la importancia de estrategias de gestion financiera eficientes
dentro del mercado mayorista de Vinocanchon. La planificacion y el control adecuado del
activo circulante no solo permiten garantizar la estabilidad operativa, sino que también
constituyen un pilar clave para el crecimiento sostenido y la consolidacion de los negocios

en un entorno comercial dinamico.
Hipotesis especifica 01

El activo disponible influye significativamente en el crecimiento empresarial de los

comerciantes del mercado mayorista de Vinocanchon del distrito de San Jeronimo del 2023.

Cuadro 34

Prueba de Tau_b de Kendall del objetivo especifico 01

Activo Crecimiento
disponible empresarial
Coeficiente de 1.000 263"
Acti correlacion ' ’
Cuvo Sig. (bilateral
disponible 9-( ) 0.000
N
Tau_b de 143 143
Kendall Coeficiente de o
Crecimient correlacion 763 1.000
reCimiento  gjq. (bilateral
empresarial 9-( ) 0.000
N 143 143

Nota el cuadro representa la prueba de Tau_b de Kendall del objetivo especifico 01

Interpretacion

Desde la perspectiva de comerciantes del mercado mayorista de Vinocanchén, han
respaldado la hipdtesis especifica 01 que indica que el activo disponible influye
significativamente en el crecimiento empresarial de los comerciantes del mercado mayorista
de Vinocanchon del distrito de San Jerénimo del 2023. Este respaldo se sustenta en un valor

de significancia inferior a 0.05, lo que conduce al rechazo de la hipétesis nula contraria.
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Ademas, el coeficiente de correlacion obtenido, situado en 0.763, revela una correlacion

positiva alta.

Estos hallazgos resaltan la necesidad de implementar estrategias financieras orientadas
a la optimizacion del activo disponible, ya sea a través de un adecuado control de ingresos y
egresos, el establecimiento de reservas de liquidez o la diversificacion de fuentes de
financiamiento. De esta manera, los comerciantes del mercado mayorista de Vinocanchon
pueden fortalecer su competitividad y consolidar su crecimiento empresarial en un entorno

comercial dinamico.
Hipotesis especifica 02

El activo realizable influye significativamente en el crecimiento empresarial de los

comerciantes del mercado mayorista de Vinocanchon del distrito de San Jeronimo del 2023.

Cuadro 35

Prueba de Tau_b de Kendall del objetivo especifico 02

Activo Crecimiento
realizable empresarial
. Coeﬁme_qte de 1.000 719"
Activo correlacion
realizable Sig. (bilateral) 0.000
N
Tau_b de 143 143
Kendall Coeficiente de 219™ 1.000
Crecimiento  correlacion ' '
empresarial Sig. (bilateral) 0.000
N 143 143

Nota el cuadro representa la prueba de Tau_b de Kendall del objetivo especifico 02

Interpretacion

Desde la perspectiva de comerciantes del mercado mayorista de Vinocanchén, han
respaldado la hipotesis especifica 02 que indica que el activo realizable influye

significativamente en el crecimiento empresarial de los comerciantes del mercado mayorista
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de Vinocanchon del distrito de San Jeronimo del 2023. Este respaldo se sustenta en un valor
de significancia inferior a 0.05, lo que conduce al rechazo de la hipétesis nula contraria.
Ademas, el coeficiente de correlacion obtenido, situado en 0.719, revela una correlacion

positiva alta.

Estos hallazgos indican que existe una gestion eficiente del activo realizable permite a
los comerciantes disponer de recursos suficientes para sostener sus operaciones, cumplir con
sus obligaciones financieras y aprovechar oportunidades de expansion. Ademas, una
estrategia adecuada en la recuperacion de cuentas por cobrar y la rotacion de inventarios
puede optimizar el flujo de caja, reduciendo riesgos asociados a la iliquidez y fortaleciendo

la estabilidad financiera del negocio.
Hipotesis especifica 03

El activo exigible influye significativamente en el crecimiento empresarial de los

comerciantes del mercado mayorista de Vinocanchon del distrito de San Jeronimo del 2023.

Cuadro 36

Prueba de Tau_b de Kendall del objetivo especifico 03

Activo exigible Tecimiento
empresarial
Coeficiente de 1.000 758"
correlacion
Activo exigible Sig. (bilateral) 0.001
Tau_b de N 143 143
Kendall o Coeﬁmgr]te de 758" 1000
Crecimiento  correlacion
empresarial Sig. (bilateral) 0.001
N 143 143

Nota el cuadro representa la prueba de Tau_b de Kendall del objetivo especifico 03

Interpretacion

Desde la perspectiva de comerciantes del mercado mayorista de Vinocanchén, han

respaldado la hipotesis especifica 03 que indica que el activo exigible influye
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significativamente en el crecimiento empresarial de los comerciantes del mercado mayorista
de Vinocanchon del distrito de San Jeronimo del 2023. Este respaldo se sustenta en un valor
de significancia inferior a 0.05, lo que conduce al rechazo de la hipétesis nula contraria.
Ademas, el coeficiente de correlacion obtenido, situado en 0.758, revela una correlacion

positiva alta.

Estos hallazgos resaltan la influencia del activo exigible en el crecimiento empresarial
puede explicarse a través de su impacto en la liquidez y el flujo de caja. Un adecuado manejo
de las cuentas por cobrar y otros activos exigibles garantiza la disponibilidad oportuna de
fondos, reduciendo el riesgo de iliquidez y facilitando la toma de decisiones estratégicas.
Esto cobra especial relevancia en mercados mayoristas como el de Vinocanchén, donde los

ciclos de pago y cobro pueden afectar directamente la operatividad de los negocios.
5.3. Discusion de resultados

Respecto a la hipdtesis general que indica que el activo circulante influye
significativamente en el crecimiento empresarial de los comerciantes del mercado mayorista
de Vinocanchén del Distrito de San Jerénimo del 2023. Este respaldo se sustenta en un valor
de significancia inferior a 0.05, lo que conduce al rechazo de la hipdtesis nula contraria.
Ademas, el coeficiente de correlacion obtenido, situado en 0.740, revela una correlacion
positiva alta. Estos hallazgos respaldan la importancia de estrategias de gestion financiera
eficientes dentro del mercado mayorista de Vinocanchdn. La planificacion y el control
adecuado del activo circulante no solo permiten garantizar la estabilidad operativa, sino que
también constituyen un pilar clave para el crecimiento sostenido y la consolidacion de los

negocios en un entorno comercial dinamico.

Los resultados son corroborados por: Cordova (2021), sefiala que a través del analisis
de los indicadores de apalancamiento operativo y financiero, se evidencio que el incremento

en la cantidad de bienes generados permite que los costos variables crezcan a un ritmo mas
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moderado. Este fendmeno ocurre porque, al aumentar la produccion, se optimizan los
recursos y se generan mayores beneficios. Desde la perspectiva del crecimiento empresarial,
esta dindmica es fundamental, ya que una gestion eficiente del apalancamiento contribuye a
mejorar la rentabilidad, fortalecer la capacidad de inversion y consolidar la expansion
sostenible del negocio en el mercado. Asi mismo S&nchez (2022), sefiala que la empresa
municipal EMASA-EP evidencio deficiencias en el conocimiento del personal en diversas
areas operativas, destacando particularmente la falta de control y responsabilidad en la
gestion del efectivo por parte del equipo encargado. La ausencia de mecanismos claros para
la identificacion de riesgos impide una adecuada supervision de los recursos financieros, lo
que a su vez limita la comunicacién de los resultados de recaudacion y registro contable a la
gerencia. En este sentido, una gestion eficiente del activo circulante, especialmente del
efectivo disponible, es fundamental para garantizar la estabilidad financiera de la empresa.
Implementar controles adecuados y fortalecer la capacitacion del personal en el manejo de
estos recursos contribuiria a optimizar la liquidez y mejorar la toma de decisiones
estratégicas dentro de la organizacion. De la misma forma Antezana (2024), sefiala que los
factores financieros pueden representar una barrera para el crecimiento empresarial de las
MYPES en el Centro Comercial Cyberplaza, ya que influyen directamente en su capacidad
de inversion, expansion y sostenibilidad. Sin embargo, el desarrollo de estos negocios no
depende unicamente del aspecto financiero, sino que también esta condicionado por factores
sociales, la gestion del recurso humano y el entorno politico. La interaccion de estos
elementos puede potenciar o limitar las oportunidades de crecimiento, dado que la
estabilidad econdmica, el acceso a financiamiento, las condiciones laborales y las
regulaciones gubernamentales desempefian un papel clave en la consolidacion y
competitividad de las empresas en este sector. Por ello, es fundamental que las MYPES

adopten estrategias que les permitan afrontar estos desafios y fortalecer su posicionamiento
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en el mercado. Como tambien Flores y Camala (2024), sefialan que se determina que la
gestion eficiente del capital de trabajo desempefia un papel clave en el crecimiento
empresarial, ya que permite mantener la operatividad del negocio y aprovechar nuevas
oportunidades de expansion. Un adecuado manejo de los recursos financieros a corto plazo
garantiza la liquidez necesaria para cumplir con obligaciones, invertir en mejoras y
responder a las demandas del mercado. En este sentido, optimizar el capital de trabajo no
solo favorece la estabilidad de la empresa, sino que también impulsa su desarrollo sostenible,
fortaleciendo su competitividad y capacidad de adaptacion en un entorno comercial
dinédmico.

Respecto a la hipdtesis especifica 01 que indica que el activo disponible influye
significativamente en el crecimiento empresarial de los comerciantes del mercado mayorista
de Vinocanchon del distrito de San Jerénimo del 2023. Este respaldo se sustenta en un valor
de significancia inferior a 0.05, lo que conduce al rechazo de la hipdtesis nula contraria.
Ademas, el coeficiente de correlacion obtenido, situado en 0.763, revela una correlacion
positiva alta. Estos hallazgos resaltan la necesidad de implementar estrategias financieras
orientadas a la optimizacion del activo disponible, ya sea a través de un adecuado control de
ingresos y egresos, el establecimiento de reservas de liquidez o la diversificacion de fuentes
de financiamiento. De esta manera, los comerciantes del mercado mayorista de Vinocanchon
pueden fortalecer su competitividad y consolidar su crecimiento empresarial en un entorno

comercial dindmico.

Los resultados son corroborados por: Coronel y Quijhua (2024), sefialan que el acceso
al financiamiento es un factor determinante para impulsar el crecimiento empresarial de los
productores de té del Centro Poblado de Huyro, ubicado en el distrito de Huayopata,
provincia de La Convencidn, durante el afio 2020. Esto resalta la importancia de contar con

recursos financieros adecuados para mejorar la produccion, innovar en los procesos y
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expandir la comercializacion, permitiendo asi fortalecer la competitividad y sostenibilidad
de los negocios en el sector. Asi mismo Cortez y Villegas (2022), sefialan que la relacién
entre las dificultades en el acceso al crédito y el crecimiento empresarial de los comerciantes
informales del Cercado de la ciudad de Arequipa en 2021 se evidencia a través de una
correlacion positiva considerable de 0.516. Este resultado sugiere que, a medida que los
factores que limitan el acceso a financiamiento aumentan, el crecimiento empresarial tiende
a verse afectado. La importancia del crecimiento empresarial radica en su impacto directo
en la sostenibilidad y expansion de los negocios, por lo que superar las barreras crediticias
se convierte en un aspecto clave para fortalecer la capacidad de inversion, mejorar la
competitividad y generar mayores oportunidades de desarrollo en el sector informal. Como
tambien Beltran (2024), indica que la mayoria de los mexicanos accede y utiliza dinero en
efectivo a través de diversos canales bancarios, como cajeros automaticos, sucursales
bancarias 0 pagos mediante terminales bancarias, los cuales permiten transacciones rapidas
y seguras. Este uso regulado del efectivo no solo facilita la fluidez econémica, sino que
también contribuye a la transparencia financiera, ya que las instituciones estan obligadas a
reportar estos movimientos a las autoridades fiscales con el objetivo de prevenir el uso de

recursos de origen ilicito y reducir la evasion fiscal en el pais.

Respecto a la hipotesis especifica 02 que indica que el activo realizable influye
significativamente en el crecimiento empresarial de los comerciantes del mercado mayorista
de Vinocanchon del distrito de San Jerdnimo del 2023. Este respaldo se sustenta en un valor
de significancia inferior a 0.05, lo que conduce al rechazo de la hipdtesis nula contraria.
Ademas, el coeficiente de correlacion obtenido, situado en 0.719, revela una correlacion
positiva alta. Estos hallazgos indican que existe una gestion eficiente del activo realizable
permite a los comerciantes disponer de recursos suficientes para sostener sus operaciones,

cumplir con sus obligaciones financieras y aprovechar oportunidades de expansion. Ademas,
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una estrategia adecuada en la recuperacion de cuentas por cobrar y la rotacion de inventarios
puede optimizar el flujo de caja, reduciendo riesgos asociados a la iliquidez y fortaleciendo

la estabilidad financiera del negocio.

Los resultados son corroborados por: Valenzuela (2023), indica que la inversion
desempefia un papel fundamental en el crecimiento empresarial, ya que permite mejorar la
infraestructura, optimizar procesos y fortalecer la competitividad en el mercado. En el caso
de las piscigranjas del distrito de Lucre, Cusco, los resultados indican que existe una relacién
significativa entre el nivel de inversion y la expansion de estos negocios. Esto sugiere que
un mayor capital destinado a la mejora de instalaciones, adquisicion de insumos de calidad
y capacitacién del personal puede generar un impacto positivo en la productividad y
rentabilidad del sector. En este sentido, impulsar estrategias de financiamiento y reinversion
se convierte en un factor clave para garantizar un desarrollo sostenible y una mayor presencia
en el mercado. Asi mismo Tejada (2023), indica que el acceso y la gestion eficiente del
financiamiento tienen un impacto significativo en el crecimiento empresarial, ya que
permiten a los comerciantes y empresarios fortalecer sus operaciones y expandir su presencia
en el mercado. Contar con un control adecuado de las fuentes de financiamiento, ya sean
internas, externas o provenientes de apoyo estatal, facilita la inversidn en infraestructura,
capital de trabajo e innovacion, factores clave para impulsar un desarrollo sostenible. Un
manejo estratégico de estos recursos no solo posibilita un crecimiento organico a través de
la optimizacion de procesos y el incremento de la productividad, sino que también abre
oportunidades para expandirse externamente, consolidando la posicion de la empresa en un

entorno altamente competitivo.

Respecto a la hipotesis especifica 03 que indica que el activo exigible influye
significativamente en el crecimiento empresarial de los comerciantes del mercado mayorista

de Vinocanchén del distrito de San Jerénimo del 2023. Este respaldo se sustenta en un valor



73

de significancia inferior a 0.05, lo que conduce al rechazo de la hipétesis nula contraria.
Ademas, el coeficiente de correlacion obtenido, situado en 0.758, revela una correlacion
positiva alta. Estos hallazgos resaltan la influencia del activo exigible en el crecimiento
empresarial puede explicarse a través de su impacto en la liquidez y el flujo de caja. Un
adecuado manejo de las cuentas por cobrar y otros activos exigibles garantiza la
disponibilidad oportuna de fondos, reduciendo el riesgo de iliquidez y facilitando la toma de
decisiones estratégicas. Esto cobra especial relevancia en mercados mayoristas como el de
Vinocanchdn, donde los ciclos de pago y cobro pueden afectar directamente la operatividad
de los negocios. Como también Quispe y Mojonero (2024), indican que se evidencia una
conexion relevante entre la inversion y el desarrollo empresarial, lo que resalta la
importancia de destinar recursos financieros estratégicos para impulsar el crecimiento de los
negocios. Este vinculo sugiere que incrementar la inversion no solo fortalece la capacidad
operativa, sino que también potencia la expansidn y sostenibilidad a largo plazo, permitiendo

a las empresas adaptarse a las demandas del mercado y mejorar su competitividad.

Los resultados son corroborados por: Moreno et al (2022), indican que las MiPymes
desempefian un papel fundamental en la economia ecuatoriana, contribuyendo tanto a su
expansion como a la generacion de empleo. Su desarrollo es clave para fortalecer el tejido
empresarial y dinamizar diversos sectores productivos. En este contexto, el respaldo del
sistema financiero, a través de la concesion de créditos provenientes de entidades pablicas y
privadas, resulta esencial para impulsar su crecimiento. El acceso a financiamiento permite
a estas empresas mejorar su capacidad operativa, innovar en sus procesos y expandir sus
mercados, lo que a su vez refuerza su sostenibilidad y competitividad en el entorno
econdmico. Asi mismo Cangri (2021), sefiala que la relacién entre el marketing digital y el
crecimiento empresarial es un factor clave para el desarrollo y expansion de las empresas en

el entorno actual. En el caso de Lumen Ingenieria S.A.C., ubicada en el Callao en 2021, se
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ha identificado una relacion significativa entre la implementacion de estrategias digitales y
su evolucion empresarial. La presencia en plataformas digitales, el uso de publicidad en linea
y la interaccién con clientes a través de medios electrénicos contribuyen a fortalecer la
visibilidad de la empresa, atraer nuevos clientes y consolidar su posicionamiento en el
mercado. En este sentido, el marketing digital no solo facilita el aumento de ventas, sino que
también mejora la competitividad y sostenibilidad de la empresa a largo plazo, aspectos
esenciales para su crecimiento continuo. Como tambien Riofrio et al (2023), sefialan que la
relacion inversa identificada entre los resultados econémicos del periodo y las variables
activo circulante, capital de trabajo neto, liquidez y patrimonio sugiere que un aumento en
estos factores puede generar una reduccion en los beneficios obtenidos durante el ejercicio.
Esto indica que una gestion ineficiente o desproporcionada de los recursos financieros podria
afectar negativamente la rentabilidad del negocio. En el contexto del crecimiento
empresarial, es fundamental que los comerciantes del mercado mayorista de Vinocanchén
equilibren la administracion de su capital de trabajo, asegurando que el incremento en
activos y liquidez se traduzca en mayor eficiencia operativa y sostenibilidad a largo plazo.
Un enfoque estratégico en la gestion financiera permitira optimizar los recursos sin
comprometer la rentabilidad, favoreciendo asi la expansion y consolidacion de los negocios

en un entorno altamente competitivo.
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CONCLUSIONES

Se concluye que que el activo circulante tiene una influencia significativa en el
crecimiento empresarial de los comerciantes del mercado mayorista de VVinocanchdn
del Distrito de San Jer6nimo en 2023. El analisis estadistico respalda esta relacion,
evidenciando que una gestion eficiente de los recursos de corto plazo contribuye al
fortalecimiento y expansion de los negocios. La correlacion positiva identificada
sugiere que un manejo adecuado del capital de trabajo, incluyendo la administracion
de inventarios, cuentas por cobrar y pasivos, puede mejorar la liquidez y la capacidad
de inversion de los comerciantes, favoreciendo su desarrollo sostenible y

competitividad en el mercado.

Se concluye que el activo disponible tiene una influencia significativa en el
crecimiento empresarial de los comerciantes del mercado mayorista de Vinocanchon
en el distrito de San Jerénimo durante el 2023. La evidencia estadistica respalda la
relacién positiva entre ambas variables, lo que sugiere que una adecuada gestion de
los recursos liquidos y de facil acceso puede potenciar la expansion y sostenibilidad
de los negocios. Esto implica que los comerciantes que optimizan su activo
disponible tienen mayores oportunidades de inversion, mejora en su capacidad
operativa y una mayor resiliencia ante fluctuaciones del mercado, lo que refuerza la
importancia de implementar estrategias financieras eficientes para garantizar su

crecimiento y competitividad.

Se concluye que el activo realizable tiene una influencia significativa en el
crecimiento empresarial de los comerciantes del mercado mayorista de VVinocanchon
en el distrito de San Jeronimo durante el 2023. El andlisis estadistico respalda esta
relacion, evidenciando que una gestion eficiente de los activos realizables, como

cuentas por cobrar e inventarios, puede mejorar la liquidez y la capacidad de
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inversion de los negocios, facilitando su expansion y sostenibilidad. Estos hallazgos
resaltan la importancia de implementar estrategias financieras adecuadas que
optimicen el manejo de estos recursos, permitiendo a los comerciantes fortalecer su
posicion en el mercado y enfrentar de manera efectiva los desafios econémicos del

sector.

Se concluye que el activo exigible ejerce una influencia significativa en el
crecimiento empresarial de los comerciantes del mercado mayorista de Vinocanchon
en el distrito de San Jerénimo durante el 2023. Esta relacion sugiere que una
adecuada gestion de las cuentas por cobrar y otros derechos exigibles puede impactar
positivamente en la liquidez y capacidad de inversion de los negocios, favoreciendo
su expansion y sostenibilidad. En este sentido, una administracion eficiente del activo
exigible no solo mejora el flujo de caja y la estabilidad financiera, sino que también
permite a los comerciantes aprovechar nuevas oportunidades en un entorno de

mercado competitivo, consolidando asi su crecimiento empresarial.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda a los comerciantes del mercado mayorista de Vinocanchdn optimizar
la gestion de su activo circulante, asegurando un adecuado control de inventarios,
una eficiente administracion de cuentas por cobrar y un manejo estratégico de sus
obligaciones a corto plazo. Mantener un equilibrio entre liquidez y rentabilidad
permitird no solo sostener las operaciones diarias, sino también impulsar el
crecimiento empresarial mediante inversiones en mejoras operativas, diversificacion
de productos y expansion del negocio. Asimismo, explorar opciones de
financiamiento que fortalezcan el capital de trabajo puede ser clave para aprovechar

nuevas oportunidades en un entorno comercial competitivo.

Se recomienda a los comerciantes del mercado mayorista de Vinocanchén optimizar
la gestion de su activo disponible, asegurando un equilibrio entre liquidez y
reinversion estratégica para impulsar el crecimiento empresarial. Mantener un
adecuado control de efectivo, reducir costos innecesarios y mejorar la rotacion de
inventarios permitira fortalecer la estabilidad financiera y aprovechar oportunidades
de expansion. Ademas, implementar herramientas de planificacion financiera y
acceder a fuentes de financiamiento adecuadas facilitara una mayor capacidad de

inversion, asegurando la sostenibilidad y competitividad en el mercado.

Se recomienda a los comerciantes del mercado mayorista de Vinocanchén optimizar
la gestion de su activo realizable, priorizando una administracion eficiente de las
cuentas por cobrar y asegurando una rotacion adecuada de inventarios para mantener
un flujo de efectivo constante. Implementar estrategias como plazos de cobro mas
cortos, andlisis de crédito a clientes y descuentos por pagos anticipados puede
mejorar la liquidez y, en consecuencia, impulsar el crecimiento empresarial. Ademas,

el uso de herramientas tecnoldgicas para el control financiero y la planificacion de
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ventas contribuird a una toma de decisiones mas informada, permitiendo maximizar

la rentabilidad y fortalecer la sostenibilidad de sus negocios en el mercado.

Se recomienda a los comerciantes del mercado mayorista de Vinocanchén optimizar
la gestion de su activo exigible, asegurando un adecuado control de sus cuentas por
cobrar y mejorando sus politicas de cobranza para mantener un flujo de efectivo
constante. Una administracion eficiente de estos recursos permitira aumentar la
liquidez disponible, facilitando la reinversion en sus negocios y promoviendo su
crecimiento sostenible. Ademas, establecer estrategias que reduzcan los riesgos de
morosidad, como la evaluacidn crediticia de clientes y el uso de mecanismos de pago
mas eficientes, contribuira a fortalecer la estabilidad financiera y la competitividad

en el mercado.
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