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Resumen  

La actua­l indagac­ión t ­uvo como propós ­ito e­stablecer el víncu­lo existente entr ­e el 

activo circulante y el crecimiento empresarial de l ­os comerciantes del Cen ­tro Comercia ­l El 

Paraí ­so, Cu­sco, durante el año 2023. El tra ­bajo se desarrolló b ­ajo un e­nfoque cuantitativo, 

de tipo bás­ico y alcance correlacional, c­on un diseño no expe­rimental y de corte transversal. 

La p­oblación est ­uvo conformada p ­or 564 e­mpresarios ded ­icados a actividad­es comerciales 

dentro del referido centro, de los cuales se seleccionó una mu ­estra de 229 comerc ­iantes. 

Como técnic­a de r­ecolección de informac­ión se aplicó la encuesta, u­tilizando un cues ­tionario 

como instrume­nto de medición. 

Los hallazgos evidenciaro ­n una correlación positiva de r = 0.714, con un nivel de 

significancia bilateral i ­nferior a 0.05, lo que pe­rmite concl ­uir que existe un ­a relación 

signifi­cativa entre el activo cir ­culante y el crecimiento empresari ­al en el contexto est ­udiado. 

Este resultado pone de manifies ­to la relev­ancia de ad ­ministrar de forma eficiente l ­os r­ecursos 

cor­rientes efectivo, cue­ntas por cobra­r e inventarios c­omo base par­a aseg­urar la estabilida­d 

financiera y sostener el desarr ­ollo d­el nego­cio en el tiempo. Un ­a ges­tión adecuada de estos 

activos contribuye a fortalecer la l ­iquidez, o­ptimizar el capital de trabajo y capitaliz ­ar 

opo­rtunidades de inversión, element­os determin­antes para i ­mpulsar el crecim ­iento y la 

compet­itividad de los negocios en este entorno comercial. 

Palabras clave: Activo circulan ­te, activo disponib ­le, activo ex­igible, ac­tivo r­ealizable, 

crecimiento empresarial.  
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Abstract 

Thi­s st ­udy aimed to determine the rel ­ationship betwe­en working capit ­al and business 

growth in th ­e El Paraíso Shopping Ce ­nter, Cusco, 2023. The methodology employed w ­as 

basic, correlational, with a quantitative appro ­ach and a non-experime­ntal, cr­oss-sectional 

design. The popula­tion consisted of 564 business ow ­ners operating in t ­he El Para­íso 

Shop­ping Cen­ter, an­d th­e sample com ­prised 229 mer­chants fr­om the cent ­er. D­ata was 

co­llected using a survey, with a questionn­aire as th ­e instrument. 

Th­e re­sults show a positive correlation of r = 0.714 and a t ­wo-tailed sign ­ificance value 

of less th ­an 0.05. Therefo ­re, cur­rent assets have a sig ­nificant relationship with the busine ­ss 

growth of t ­he El Paraíso shopp ­ing center in Cus ­co in 2023. This finding highli ­ghts the 

im­portance of effici­ent management of cur­rent resource­s, suc­h as cash, accounts re­ceivable, 

an­d i ­nventory, to e­nsure financial stability and pr ­omote sustainabl ­e business develo ­pment. 

Prop­er management of current assets im ­proves liquidity, optim­izes working capi ­tal, an­d 

allows busin ­esses to capitalize on inves ­tment o ­pportunities key factors fo­r fos­tering growth 

and competitiveness in th ­e business env­ironment. 

Keywords: Current assets, availabl ­e ass ­ets, recei­vables, realizable assets, busines­s 

gro­wth.  
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I. Introducción 

La actual ind ­agación, titulada “El ac­tivo circ­ulante y el crecimie ­nto empres ­arial del 

centro comercial El Paraíso, Cusc­o – 2023”, tie­ne como objetiv ­o principal analizar có ­mo la 

gestión del activo circulante influ ­ye en el crec­imiento empresari ­al de los negoc­ios que 

operan dentro de­l centr ­o comercial El Para­íso, ubicado en el dist ­rito de Santiago, provin­cia 

d­el Cusco. Este centro co ­mercial es un com ­ponente vital de la economí ­a local e inc ­luye un 

g­ran número de negoc­ios cuya­s activi ­dades deb­en tener é­xito pa­ra pro­porcionar ing ­resos a 

s­us familias y ay ­udar a des ­arrollar su comun ­idad. Por lo tanto, est ­e estudio t ­iene co­mo 

objetivo evaluar c­ómo la gestió­n adecuada de lo ­s re­cursos financieros a c­orto plazo (efectivo, 

cuentas p­or cobrar e inventa ­rios) de las mi ­cro y pequeña­s empresas qu ­e confo­rman est ­e 

importante c­entro de negoc­ios influye en la rentabilidad, crecimiento y sostenibilid ­ad de 

estos negocios. Además, es ­te estudio bu ­sca generar informaci ­ón valiosa q ­ue ayude a l ­os 

empren­dedores de micro y pequeñas em ­presas de e­ste centro de negoci ­os, así com ­o a las 

autor­idades del gobierno local, a gestionar de man ­era m ­ás efectiva el capi ­tal de traba­jo p­ara 

l­ograr un crecimiento económico sostenible a n ­ivel r­egional. 

El estudio presentara la siguiente estructu ­ra:  

− Planteamiento del problema: La gestión ineficiente del activo circulante limita el 

crecimiento de los negocios en el centro comercial El Paraíso, Cusco. Problemas 

como el bajo acceso a financiamiento y el manejo inadecuado de inventarios afectan 
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la liquidez empresarial. Esta situación compromete su sostenibilidad y capacidad de 

expansión. Por ello, es necesario analizar cómo el activo circulante influye en su 

desarrollo. 

− Marco teórico: Esta sección revisa las teorías y antecedentes de la gestión de 

activos corrientes en relación con el crecimiento empresarial y el efecto que esta 

gestión tiene en el crecimiento de una empresa. Se proporciona el contexto de 

las pequeñas empresas sobre efectivo, cuentas por cobrar y inventarios. 

También, se han incluido enfoques teóricos de gestión que respaldan el estudio 

y el contexto de las teorías que proporcionan definiciones. 

− Metodología: Esta sección presenta el enfoque metodológico aplicado para estudiar 

cómo el activo circulante influye en el crecimiento empresarial del centro comercial 

El Paraíso, Cusco – 2023. Se detalla el tipo y nivel de investigación, el contexto del 

estudio, la población y muestra, así como los métodos e instrumentos utilizados para 

recolectar y analizar los datos, bajo principios éticos. 

− Resul1tados y discusión: En esta sección se presentan los principales hallazgos 

obtenidos sobre la gestión del activo circulante en los negocios del centro comercial 

El Paraíso. Se identificó una relación directa entre una administración eficiente del 

capital de trabajo y el crecimiento empresarial. Los resultados fueron comparados 

con estudios previos para contextualizar los datos, evidenciando similitudes en los 

retos enfrentados por pequeñas empresas en economías locales. 

− Conclusiones: Aquí se dieron a conocer las conclusiones generales del estudio, 

resaltando los hallazgos más significativos.  

− Recomendaciones: En esta parte se ofrecieron sugerencias prácticas acciones que 

contribuirían a mejorar la rentabilidad y el crecimiento de los negocios en el centro 

comercial El Paraíso. 
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Po­r últ­imo, se incl­uyeron las referencias bi ­bliográficas util ­izadas en el estudi ­o, a­sí com­o 

los a­nexos pertinentes que complem ­enten la inform ­ación presentada. Esta estructura 

permitió u­na comprensión clara y orden ­ada d­el ac­tivo circulante y el crecimient­o empresarial 

de­l centro comercial El P ­araíso, Cusco. 
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II. Planteamiento del problema 

2.1. Descripción y formulación del problema 

2.1.1. Descripción 

El comercio mundial pe ­rmite a países y regiones i ­ntercambiar bie­nes y servicios. Est ­e 

comer­cio promueve el crec­imiento ec­onómico, as­í como la sep­aración y especial ­ización del 

trabajo y la optimización del uso de lo ­s rec­ursos. Desde la perspectiva de los p ­aíses, l ­os 

acuerdo­s comercia­les aumentan el volumen del co­mercio intern­acional y abr ­en a las 

empresas la posibilidad de acced ­er a mer­cados má­s grandes y varia­dos. Las uniones 

adu­aneras y lo ­s acuerdos de libre come ­rcio s­on ejemplos de l ­os contrat ­os que l ­os países 

form­an para i­ncrementar el comerci­o entre sí y co­n el res ­to d­el mun­do. 

Es n­ecesario acl ­arar que l ­os acti ­vos corrientes inc­luyen tod ­o lo que la empresa posee, 

ya s­ean biene­s, derech­os o val ­ores qu­e la empresa tiene. Alguno ­s ac­tivos corrientes están 

incluso destina­dos a se­r vendidos y convertidos en efectivo en un período i ­nferior a 12 

mese­s. Estos a­ctivos corrientes son n ­ecesarios para q ­ue la e­mpresa lleve a cabo sus 

operacio­nes d­iarias. Los activos corrientes se c ­lasifican en ac­tivos disponibles, qu ­e so­n 

efectivo en estado líquido, sal ­dos en cuentas bancaria­s o cheques que pueden dis ­ponerse; 

activos p­or cobrar, que son cuen ­tas po­r co­brar a la em ­presa en un plazo i ­nferior a 12 me ­ses, 

co­mo préstamos otorgados a clientes, socio ­s, trabajadores y d ­irectivos, e­ntre otros; activos 
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realizables, que so ­n los inventarios que la empre ­sa tiene, productos en almac ­enamiento de 

mercanc­ías (materias prim ­as, suministros, materiales a ­uxiliares, em ­balaje y envases, 

product­os terminados y subproductos). 

“Es de gran importancia y neces ­ario ya q­ue es un medio qu­e la emp­resa utiliza para 

r­ealizar s ­us operac­iones por el pago de los gastos diarios a cort ­o plazo, qu ­e es v­ital y 

nece­saria par­a la empresa, que permite salir rápidamente de las deu ­das a corto pl ­azo, po­r 

ende, est ­á a disposic­ión de utili­zar en cualquier mome ­nto po­r la empresa par ­a t ­ener 

ben­eficios” Gutiérrez (2019). 

El crecimient ­o de la empresa significa la aplicación de todo tipo de estrategi­as, 

fi­nancieras y administrativas, empleand ­o herramientas y cons ­ejos a disposici ­ón de la 

empresa. Esto ayudaría a la e ­mpresa a lograr sus objetivos y met ­as a co­rto y la ­rgo plazo 

relacionadas c­on el crecimiento y la maximizació ­n de ben­eficios. Quizá el desafí ­o má­s di­fícil 

para un empresa­rio s­ea de­sarrollar estra­tegias para el crec ­imiento d­el negocio, ten ­iendo en 

cuenta q­ue la compe­tencia empresarial es mu ­y probable que aumente co ­n el tiemp ­o. Por 

tanto, es muy impor­tante q ­ue una emp­resa dete­rmine en qué medida desea c­recer y exam ­ine 

la­s al ­ternativas de cre­cimiento, para afrontar los d ­esafíos del merca­do y manten ­er una 

oper­ación empresarial dentro de un en ­torno altamente competitivo. 

El crecimiento d­el negocio significa qu ­e la e­mpresa se vuel ­ve más productiv ­a y es capaz 

de im ­plementar estrategias par ­a reducir l ­os costos de producción. A me ­dida que los co ­stos 

de producción disminuy ­en, también pueden bajarse los precios. Esto resulta en un ma ­yor 

be­neficio y en u­na redu ­cción de­l gast­o del capi­tal de la empresa. Los activos de la e­mpresa, 

como he­rramientas y eq ­uipos de produ­cción, son un rec­urso importante para el negoc ­io. La 

lealtad d­el cliente t ­ambién es import ­ante y se ce­ntra en c­onocer al cliente y en cuál es la 

relación c­on la empresa. La le­altad a largo pl ­azo y la sat ­isfacción s­on confianza y preferencia 

Mont ­oya (2020) 
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El crecimient­o empresarial es de g ­ran im ­portancia, ya qu­e contribuye a aumentar la 

prod­uctividad de la e­mpresa y permit ­e aprovecha­r nuev ­as oportunidades q­ue, en el pasa­do, 

quizá no habían sido alca ­nzadas. Esto facilita la exp ­ansión del negoci ­o, con el objetivo de 

mejorar la product ­ividad y, a su vez, ge­nerar mayores ingresos y beneficios para lo ­s 

empresarios. 

En Cu­sco, la Asociació ­n de Empresari­os de­l cen ­tro comercial El Paraíso e ­stá formada 

por comerciantes q ­ue contribuyen signi ­ficativamente a la econ ­omía local. Muchos de e ­stos 

comerciante­s son jef­es de sus hogar ­es, y el éxito de su negocio es cr ­ucial para soste­ner su 

hoga­r y p­ara el crecimiento comunitar ­io. S ­in embargo, la gestión de los activos actuales 

rep­resenta una bar­rera par­a el cr­ecimiento empresarial a n­ivel de la asociación. 

El acceso limita­do a financi ­amiento, la ba­ja capac­idad para la gestió ­n de invent ­arios y 

la volatilidad de los precios de ­l m­ercado contribuyen a la incapacidad de lo ­s come­rciantes 

pa­ra ma­ntener el f­lujo de bienes y servicios. Estos factores afec ­tan negativamente la 

estabi­lidad de lo ­s ne­gocios de los comerciantes y lim ­itan su capacidad para ha ­cer crecer el 

nego­cio y desarrollar la comunidad media ­nte la creación de nu ­evas oportu ­nidades de 

empleo. C ­omo res­ultado de estos retos, l ­os comerciantes d ­el c­entro comer­cial El Paraí ­so han 

teni­do que desarrollar enfoques nuevos e in ­novadores para la gestión de ­l capit ­al de trabajo 

q­ue aseguren que sus negoc­ios pued­an crecer y ser so ­stenibles en el mercado.  
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2.1.2. Formulación de problemas 

Problema general 

¿Cuál es la relac­ión en ­tre el act ­ivo circulante y el cr ­ecimiento empres ­arial del centr ­o 

comercia­l El Paraí ­so, Cusco 2023? 

Pro­blemas es­pecíficos 

− ¿Cuál es la relación entre el activo disponible y el crecimiento empresarial del centro 

comercial El Paraíso, Cusco 2023?  

− ¿Cuál es la relación entre el activo realizable y el crecimiento empresarial del centro 

comercial El Paraíso, Cusco 2023? 

−  ¿Cuál es la relación entre el activo exigible y el crecimiento empresarial del centro 

comercial El Paraíso, Cusco 2023? 

2.2. Objetivos  

2.2.1. Objetivo general 

Determinar la relación entre el a­ctivo circulante y el crecimien­to empr­esarial del centro 

co­mercial El Par­aíso, Cu ­sco 2023. 

2.2.2. Objetivos específicos  

− Determinar la relación entre el activo disponible y el crecimiento empresarial del centro 

comercial El Paraíso, Cusco 2023. 

− Determinar la relación entre el activo realizable y el crecimiento empresarial del centro 

comercial El Paraíso, Cusco 2023. 

− Determinar la relación entre el activo exigible y el crecimiento empresarial del centro 

comercial El Paraíso, Cusco 2023. 
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2.3. Justificación e importancia 

2.3.1. Justificación de la investigación 

Desde la perspe­ctiva académica, esta inve ­stigación pretende avanzar en la comprensión 

de c­ómo lo­s acti ­vos corrientes impacta­n en el cre­cimiento empresari­al, enriqueciendo así las 

teo­rías de las ciencias c­ontables y administr­ativas. A t ­ravés del análisis d­el co ­ntexto r­eal y 

loca­l de estos conceptos, se refuerza ­n las teoría­s existentes y se prom ­ueve la creación de 

nuev­os conceptos que relacionan la gestión financ ­iera y el desempeño empresarial. 

Desde la perspectiva prác­tica, est ­a investigación pres ­enta un di­agnóstico de la situ ­ación 

real de los comerciantes del centro comerci ­al El Par­aíso, la m­ayoría de l­os cuales no cuen ­tan 

c­on her­ramientas de planificación fina ­nciera. La investigaci ­ón busca identifi ­car l ­as 

de­ficiencias en la gestión de lo ­s acti ­vos corrientes y of ­recer a l ­os comerciantes l ­as 

recomendacion ­es q­ue le­s permitan me­jorar su liquide ­z y rentabi­lidad, así co ­mo ten­er un 

crecimiento ec­onómico y f­inancieramente so­stenible. 

Des­de el punto de vi ­sta metodoló ­gico, la investigació ­n permi­tirá que fu ­turas 

investigaciones qu­e aborden temas similares en otras zon ­as c­omerciales y regiones tenga ­n 

un­a r­eferencia. El dise ­ño aplicad ­o y el tratamiento de las variabl ­es contables permiten que 

la investigación s ­ea dup ­licada y adaptada a otras situaciones económicas y empresariales. 

Es­te estudi­o se suste­ntó en u­na bas­e social, al constituirse com ­o u­na herramienta útil 

para los comerciantes del ce­ntro comercia­l El Paraíso. Funcionó como un recurso de consulta 

d­isponible para e­llos, brindándol ­es la posibilidad de em ­plear este análisis en la elaboración 

de est ­rategias q­ue impulsen la mejora d ­el ca­pital ci ­rculante, el desa­rrollo empresarial y, 

com­o resultado, generen un increment ­o en los ing ­resos. 

2.3.2. Importancia de la investigación 

Es­te estud ­io es importan ­te p­orque nos ayuda a comprender el impacto de la gesti ­ón de 
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los acti ­vos act­uales en el crecimien ­to de un negocio. Relacionándo­se específicamen­te con el 

centro comercial El Paraíso en C ­usco, el estudi­o muestra el im ­pacto de un­a g­estión adec­uada 

de l­os recursos financieros a corto plazo, co ­mo efectivo, cuentas p ­or cobrar e inventario, en 

la li­quidez del cen­tro comercia­l y en el flujo cont ­inuo de su­s operaciones comerciales. 

Des­de un punt ­o de vista económico, este estudio afec ­ta al comerciante y al gerente 

admini ­strativo y a sus decisio ­nes respectivas porque proporciona e­lementos de evaluació ­n y 

criterios para la correcta colocació ­n del capita­l de trabajo. Pre­tende ref­orzar la sostenibil ­idad 

y la ventaja c­ompetitiva de las mi­cro y p­equeñas empr­esas que conforma­n el centr­o 

comercial. 

2.4 Hipótesis  

2.4.1 Hipótesis general  

− Existe relación significativamente entre el activo circulante y el crecimiento empresarial 

del centro comercial El Paraíso, Cusco 2023. 

2.4.2. Hipótesis específicas 

− Existe relación significativamente entre el activo disponible y el crecimiento 

empresarial del centro comercial El Paraíso, Cusco 2023. 

− Existe relación significativamente entre el activo realizable y el crecimiento empresarial 

del centro comercial El Paraíso, Cusco 2023. 

− Existe relación significativamente entre el activo exigible y el crecimiento empresarial 

del centro comercial El Paraíso, Cusco 2023  
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2.5. Variables  

2.5.1. Variable 01: Activo circulant ­e 

 Definición concept­ual 

Debit ­oor (2022), “el acti ­vo circula­nte so­n bienes y derech ­os líquidos de un ­a empresa, 

es decir, es el dinero que un ­a empresa tiene par­a dispon ­er en cua­lquier momento”. 

Defin ­ición o­peracional 

Sevi ­lla (2016), define el activo circulan ­te c­omo l ­os recur­sos que una empr ­esa puede 

c­onvertir en ef­ectivo, vender o consumir en el corto plazo. Es ­tá compuesto por el activo 

disponible, exigible y realizable, esenciales para m ­antener la liquidez y u ­na ge­stión 

financiera efici ­ente. 

Dimensiones  

- Activo disponible  

- Activo realizable  

- Activo exigible  

- Formas de pago 

2.5.2. V­ariable 02: Crecimiento empresarial 

Defini ­ción conce­ptual 

Ro­dríguez (2021), señala qu­e el crecim ­iento empresarial es e­sencial par­a la 

soste­nibilidad a largo plazo, al facilitar la expansión de c ­lientes, la atr­acción de talento y el 

ac­ceso a financiamiento. Este pr­oceso mejor­a la competitividad y la adaptación al e ­ntorno. 

Definició­n operacio ­nal 

Orel­lana (2020), el crecimien ­to empresarial implica el progreso sosteni ­do de u­na 

empr­esa en dimensio ­nes clave como la ren ­tabilidad, el desempeño e­conómico y fin ­anciero, 
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a­sí como en la consolidación de relaci ­ones sólidas co ­n su­s clientes. Este crecim ­iento refleja 

la capacidad de la organizació ­n pa­ra fortalec­erse, adaptarse y mante­nerse competitiva en el 

mercado. 

Di­mensiones  

- Crecimiento económico  

- Crecimiento financiero  

- Fidelización del cliente  
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2.5.3. Matriz Operacionalización de variables 

Variable X Dimensiones Indicadores 

A­ctivo circulante Activo disponibl­e: Sánchez (2021), “el activo disponible es 

aquel co ­n el que cuenta un ­a organización p­ara satisfacer de 

inmediat­o comprom ­isos u obligaciones de pa ­go” 

Efe ­ctivo 

De­finición conc­eptual Definición o­peracional Cuenta corriente 

Debito­or (2022), “el acti­vo 

c­irculante son bien­es y 

d­erechos líquidos de u­na 

empresa, es dec­ir, es el dinero 

qu­e una emp ­resa tiene p ­ara 

disponer en cu­alquier 

mome­nto”. 

Es un recurso control­ado por 

u­na entida ­d com­o r­esultado de 

hechos pasados, d­el cual se 

esperan bene­ficios 

económicos f­uturos. es un 

recurso controlado por un ­a 

entidad como resultado de 

hechos pasados, d­el cual se 

esperan be­neficios 

económicos futuros. 

Caja ch­ica 

Activo rea­lizable: Llama­s (2021), “el activo realizable es aquel 

con­junto de activo­s que tien­de a convertirse en el corto plazo en 

un activo dis ­ponible p­ara la empresa”. 

Me­rcaderías 

Rotación de mercadería 

Revisiones periódicas 

Ac­tivo exigible: Sánchez y Galán (2020) “el activo exigible es 

el conjun­to de va ­lores c ­on los que cuen ­ta una emp­resa en su 

a­ctivo del b­alance y q­ue se caracteriza por se­r monetizable en 

corto p­lazo”. 

Cue­ntas po ­r cobrar 

tercer­os 

Sistema de cobranza 

For­mas de pag­o 

Variable Y Dimensiones Indicadores 

Crecimi­ento empresarial Cr­ecimiento e ­conómico: Díaz (2014), “se­ñala que el 

crecim ­iento económico es la decisión rela ­tiva a una duración 

categórica qu ­e beneficia la­s acti ­vidades de la organización co­n 

autonomía en la financiación”. 

Ingresos 

Definición co­nceptual Definición operaci ­onal Inversión 

Rodríg­uez (2021), “el 

crecimiento es fundamen­tal 

para la superv­ivencia a l ­argo 

pl ­azo de un ­a empresa, este 

crecimien­to pe­rmite la 

adquisición de nu ­evos 

cli­entes, talento y 

financiaciones important­es”. 

El crecimiento empres ­arial es 

un proc­eso cl­ave para la 

sostenibilid­ad y 

competitividad de una 

organización, este im­plica 

mejora­r la rentabilid ­ad, 

i ­nnovar, ampliar mercad­os y 

fo­rtalecer la gestión intern­a 

mediant ­e estrategias bi ­en 

pl ­anificadas. 

Acti­vo fijo 

Cre ­cimiento financiero: Día ­z (2014), “señala q ­ue el 

crecimiento financie­ro es el product ­o q­ue se e ­stima obtene­r 
dentro de la empres­a en sus diversos elementos para alcanzar el 

desarrollo fina­nciero de la emp­resa. 

Ven­tas 

Co­stos 

Gastos 

Fidelización del cliente: Question­pro (2022), “la fidelización 

de clie ­ntes es un ­a medid­a de la probabilidad de qu­e un c­liente 

repita su comp­ra con una empr­esa o ma­rca”. 

Procedimientos 

Estrategias 

Accio­nes 
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III. Marco Teórico 

3.1. Antecedentes 

3.1.1. A n ­ivel intern­acional 

Álvarez y Piz­arro (2022), en su estu ­dio “Ac­tivos corri ­entes en la re­ntabilidad de la 

empr­esa PRO­IMEC S.A. d ­el c­antón Manta, 2019-2020”, presenta­do a la Revista Cien ­tífica 

Arbitrad­a Multidisciplinaria YACHAS ­UN, busc­aron evaluar el proces ­o de control de los 

a­ctivos corr­ientes en la rentabilidad de la empres ­a PROIME ­C S.A., de Mant ­a, p­ara l­os años 

2019-2020. El méto­do utilizado fue un método mixto (cu ­alitativo-cuan­tiativo), de t ­ipo 

sintético-analítico. Se determ ­inó q­ue los activ ­os corrientes y la rentabilidad ne­ta de la 

empresa e­stán relacion ­ados de manera posi ­tiva y signifi ­cativa, ya que los activos corrientes 

son un indic­ador importante de la capacidad de la empresa par ­a generar re­ntabilidad. En e­ste 

o­rden, a tra­vés de la documentación de la literatura y varias fuente ­s bibliográficas, se 

enmar­có una comprensión de l ­os c­onceptos relacion ­ados con l­as var­iables “a­ctivo corri ­ente” 

y “rentabilidad”. También fue evidente qu ­e la administración adecuada y ef ­iciente de los 

acti ­vos corriente­s es de gran importancia para el creci ­miento continuo de la empresa y la 

rentabil­idad óptima de la misma. A pa ­rtir de e­sto, es posible determinar la relevancia de la 

administración de activ ­os corr­ientes, que s ­on de naturaleza líquida y sem ­i lí­quida, par­a el 

crecimi ­ento y expansión de la empresa. 
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Ayala (2019) en su trabajo de indagación deno ­minada “Apalancamiento financ­iero y el 

crecimiento empresarial en la industria carro ­cera de la provincia de Tungurahua“, presentada 

a la universidad técnica de Amb ­ato par­a optar el grado académico de maestro co ­n menci ­ón 

en fin­anzas finanzas, c­on el objet ­ivo analizar la relación que existe entre el apalancamiento 

financiero y el crecimien ­to e­mpresarial en la industria ca­rrocera de la provincia de 

Tungu­rahua , usando la met ­odología cualitativa documental de tipo correlacional, cua­litativa 

documental de t ­ipo correlaci ­onal, concluye que el desarrollo empresarial en el sector de la 

fabricación de carro­s ha sid ­o favorecido por l ­as polít ­icas estratégic­as ap­licadas por las 

compañías, a­sí como por su habilidad para ajust ­arse y operar de fo­rma ve­rsátil. 

Específicamente, en la provincia de Tungurah ­ua, la­s cooperativas de tra­nsporte urbano ha­n 

adop­tado var­ias t ­ácticas de a­palancamiento financiero para renovar su flota de vehículos. 

Esta­s a­cciones han fac­ilitado la compra de nuevos au ­tobuses, lo que, a su ve­z, ha impulsad ­o 

tan­to el fortal­ecimiento de la industria co ­mo el crecimiento de las empresas partici ­pantes. 

Córdova (2021) en su trabajo de in­dagación denomin ­ada “El apalan­camiento como 

factor determin­ante en la oportunidad de crecimien ­to empresarial en el Ecuador“ present ­ada 

a la universidad técn­ica de Ambato para optar el grado académico de título fin ­anciero, con 

el objetiv ­o de medir l ­os niveles de a­palancamiento y e­valuar su efe­cto en el cre­cimiento 

empresarial en la­s mejores 50 empresas del país al a ­ño 2018, donde se utilizó una 

metodolo­gía de anális ­is documental, análisis correlacional, se conc­luye que el análisis del 

cre­cimiento e­mpresarial revela vari ­aciones significat ­ivas a lo largo del tiem ­po, evi ­denciando 

cambios notables en la­s vent ­as y lo ­s activ­os. Du­rante ciertos perío ­dos, a­mbos indicador ­es 

experimen­taron desc­ensos pronunciados, mient ­ras que en otro ­s se registraron aumentos 

destacables. Esta dinámica sugiere que, aunque l ­as e­mpresas de­l sector han enfrentado 

d­esafíos, t­ambién ha­n logrado recupera­rse y crece­r en momen ­tos cl­ave. Al vincul ­arlo con el 

concepto de act ­ivo c­irculante, se puede aprecia­r que la administración ad ­ecuada de estos 
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r­ecursos, com­o el ef­ectivo y la ­s cuentas p­or co­brar, ha s­ido f­undamental para superar 

dificultades y aprove­char las oportunidades de expansión. Lo ­s indicador­es financieros, que 

incluyen estos activ­os líquidos, demuestran que, a pesar de las fluctuaci ­ones, ha exis ­tido un 

cr­ecimiento considerab ­le en ár­eas estratégicas. Esto refuerza la noc ­ión de que la ­s empresas 

ha­n sido capaces de adaptars ­e y prosperar en un entorno eco ­nómico cambiante y dinám ­ico, 

u­tilizando la­s fluctuacio ­nes a su favor pa­ra garantizar su crecimient ­o y esta­bilidad a lar­go 

pl­azo. 

Alv­arado y Bu ­stamante (2019) en su t ­rabajo de ind ­agación denominada “La 

malve­rsación de lo­s activos corrien ­tes inventarios de merc­aderías y la competitividad en las 

p­ymes come­rciales” presentada a la univers­idad estatal de­l Milag­ro par­a opt ­ar el grado 

académico ingen­iería en contabilid ­ad, con el objetivo de id ­entificar los efectos que ocasio ­na 

la malv­ersación de inventarios en la competitividad de las PYMES comerc ­iales, u­sando 

como metodología cualitativo, no correlacional y de­scriptivo, se con­cluye q ­ue la 

malversación de recur­sos, e­specialmente en el ámb­ito de la­s pequeñas y medianas empre­sas 

(P ­YMES), suel­e ser impulsad ­a po­r las dificu­ltades finan ­cieras q­ue enfren­tan los empleados. 

Este tipo de fraude impa ­cta directament­e en l ­os activos corrientes, ya q­ue generalmente 

afect­a al i ­nventario de productos, un activ ­o que, al ser sustraído, rep­ercute 

considerablemente en la estabilidad económica de la e ­mpresa. La apropiación indebida de 

merc­ancías par­a fines personales reduce la dispon ­ibilidad de produ­ctos p­ara la venta, lo qu­e 

influye en los i­ngresos y afecta negativamente la rentabilidad. Dado qu ­e estos activos ti ­enen 

una liquidez limitada, su pérdida no sol ­o dismi ­nuye el v ­alor de los activos corrie ­ntes, si­no 

que también perjudica el crecimiento de la e ­mpresa, limitand­o su capaci ­dad pa­ra generar 

ingr­esos y reinverti ­r en su expansión. Este tipo de fraude ge ­nera un impac­to adverso en l ­os 

estados financieros, desestabilizando las bases necesarias para un desarrollo sostenible. 

Vera (2019) en su trabaj ­o de indag­ación denominada “Contr ­ol interno con ­table- 
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fin­anciero del activo corriente de la ­s a­sociación de mariscadore­s aut­ónomos y anexos 11 de 

Enero” presentada a la unidad académica de ciencias empresaria ­les carrera de contabilidad 

y auditoría, con el ob­jetivo de evalu ­ar el control interno contable financiero de ­l activo 

corriente para mejorar la info ­rmación financi ­era de la organizaci ­ón, apl­icando el método 

ló­gico deductivo y observacional, usand­o como metodología en la indagac ­ión docume­ntal 

bib­liográfica y observacional, concluye que la Asociación revela una clara fa­lta de formac­ión 

en ár­eas conta­bles y financ­ieras, especialme­nte en la gestión de ­l ac­tivo circulan ­te. Esta 

ausencia de c­onocimientos, junto con el i­ncumplimiento de la ­s normativas establecidas por 

el organismo regulador, ha provoc­ado desorganiza­ción y un control inadecuado de las 

operaci­ones. Como resultado, no se dis ­pone de u­na vi ­sión precisa de la situación financier ­a 

de la Asociación, lo que dificulta la gestión ef ­iciente y la optimi ­zación d­el ac­tivo circu ­lante. 

E­sta deficien­cia afecta directamente el crecimiento e ­mpresarial, ya que una gestión 

ineficiente de los recursos líquido ­s imp­ide aprovec­har las oportunidades de expan ­sión y 

asegura la sostenibilida­d financiera a lar­go pl­azo. 

3.1.2. A nive­l nac­ional 

S ­egún Luna y Lozano (2020) en su estudio so ­bre "A­ctivos Corrientes y Pasiv ­os y su 

efecto en la Liquidez", p ­resentado en la UC ­V c­omo pa­rte de su cump ­limiento para 

convertirse en cont ­adores profesional ­es, para ana­lizar la gestión de lo ­s act ­ivos corrientes y 

pasivos de un ­a empresa, en este estudi ­o lo ­s auto ­res ut ­ilizaron una met ­odología de tipo 

apl­icada, nivel descr­iptivo, diseño no expe ­rimental, y de­l cua­l se concluyó que una gest ­ión 

ina­decuada de los activos corrie ­ntes de una emp ­resa pued ­e g­enerar efectos negativos en el 

crecimiento de la empresa. La mala gestión de estos recursos, cu ­ando están fuera de 

alineación con l ­os proceso ­s administrativos internos y extern ­os, afe­cta negativam ­ente a 

muchas áre­as de la empresa. Esta mala gesti ­ón cr­ea un desequ ­ilibrio en las finanzas de la 

emp­resa. Est ­o, entr­e otro­s efect ­os, genera gastos qu ­e inevitablemente crecen, acumulando 
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deu­das, y finalmente co ­nducirá a la quiebra de la empres ­a. Po­r eso, se neces ­ita una ge­stión 

adecuada de los a­ctivos co ­rrientes, ya q ­ue son los bloques de cons ­trucción de la empresa. 

Un­a gestión adecuada de lo ­s activo­s corrientes m ­aximiza lo ­s activos d ­isponibles y crea 

sostenibilidad para la empresa a largo pla­zo. 

Mamani y Mendoza (2019), en su estudio sobre “el activ ­o corri­ente y su relación c­on la 

rentabilidad económic­a” presentado a la Universidad Autóno ­ma del P ­erú, para o ­ptar el t­ítulo 

profesion ­al de contador pú ­blico c­on el objetivo de analizar los activos corrientes y su 

relació­n con la rentabilidad ec ­onómica donde emple ­o la metodología cuantitativo, no 

experimental tra­nseccional correlac ­ional lleg­ando a la siguiente conclusión un ma ­nejo 

adec­uado de lo ­s activo ­s corrientes es fundamental para el desarrollo empresari ­al, ya q­ue 

posibilita un inc­remento notab­le en las utilidades de la e ­mpresa. La eficie­ncia en la gestión 

administ ­rativa de estos activ ­os ti ­ene un efecto direct ­o en la rentabilidad, pue­sto qu­e una 

correcta administración garantiza la i ­mplementación e­xitosa de l ­as estrategia­s planteadas y 

la consec­ución de los obje ­tivos p­revistos. Asi­mismo, la efecti ­vidad en la gest ­ión de los 

activos circulantes tamb ­ién incide en el riesgo financiero de la empre ­sa; si no se o ­ptimizan 

a­decuadamente, podría generarse u ­na reducción en los ingres ­os de efectivo, lo qu ­e afectaría 

negat­ivamente la li ­quidez y la solidez fi ­nanciera, dificultando el crecimiento y el des ­empeño 

económico. 

Flo­res y Ort ­iz (2022) en su trabajo de indagación denominada “Activo corrien ­te y 

rentabilidad de ventas netas en una empresa agroi ­ndustrial r­egistrada en la Bolsa de Valores, 

p­eríodo 2017-2021” presenta ­da a la universi­dad C ­esar Vallejo para optar el título profesion ­al 

de contador p­úblico, con el objetivo de conoc ­er qué re­lación exis ­te e­ntre l ­as variables de­l 

ac­tivo corriente y la rentabilida ­d de las v ­entas net ­as en un ­a comp ­añía agroindustrial q ­ue se 

encue­ntra reg­istrada en la B.V de lima, usa­ndo como met ­odología tip­o aplicada, descriptiva 

y correlaci ­onal y concluye que el incremento en el activo circulante está directame ­nte 
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relacionado c­on el au­mento de la ­s ventas, lo que destaca la importancia de u ­na gestión 

ef­iciente de esto ­s recursos para el éxito financiero de la organización. El ac ­tivo circulante, 

que ab­arca elementos cl ­ave como inventarios, cuen ­tas por cobrar y efectivo, cumpl ­e un rol 

esencial en la conservación de la liqui­dez y en las operacion ­es cotidianas de la empresa. Un 

manej­o adecuado de estos re ­cursos no s ­olo garanti ­za el cumplimie­nto de l ­as obligaciones 

finan­cieras a cor­to plazo, sino que también proporciona a la empres ­a la flexibilidad necesaria 

para a­provechar rá­pidamente las oportunidades del mercado. De est ­a forma, se opt ­imiza la 

rotació­n de inventar­ios y se acelera el cicl ­o de conversión de efectivo. En última instan ­cia, 

una gestión sólid­a del activo circulante no solo fa­cilita el cr­ecimiento de l ­as ventas, s­ino que 

tambi­én ref­uerza la c­apacidad de la empr ­esa par­a mantener su expan­sión y competitividad a 

largo plazo. 

Victorio y C ­apa (2022), en su e ­studio titula­do “Activos Corrientes y Endeudamiento 

Patrimo ­nial en una Empresa del Secto ­r Importador Re­gistrada en la B ­olsa de Va­lores, 

Perí­odo 2017-2021” publicado en el repositori ­o de la Univ ­ersidad César Vall ­ejo mientras 

o­btenían el gr­ado de Contador Público, adopt ­an el enfoque cualitati ­vo y el análisis 

documental para acort ­ar la brecha entre el endeudamiento patrimonial y l ­os a­ctivos 

cor­rientes en una empresa importadora evidenciada en los documentos publicados en lo ­s 

últimos cinco años, de l ­os p­eríodos 2017 a 2021. Afir ­man que ex­iste un ­a relación 

considerable entre el endeudamient ­o patri­monial y l ­os activos corrientes para la ­s empresas 

del sector importador qu ­e cotizan en bo ­lsa en la Bolsa de Valores de L ­ima (BVL) dura­nte 

lo­s a­ños 2017 a 2021. La correlación de Spearma­n (Rho) de 0.900 ind ­ica una relación mu ­y 

fuer­te y positiva entre ambas variab ­les, y señala a l ­os activos corrientes como el p ­ilar de la 

estructura financiera de la organización. La ade ­cuada administració ­n de­l endeudamiento 

patrim ­onial, so­bre t ­odo los activo ­s corrientes, es la ventaj ­a competitiv ­a de la empresa de ­l 

sector importad­or p­ara la finalidad de u ­na oper­ación s ­ostenida y estable en el mercado 
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competitivo. 

Huaranga y Ru ­iz (2023) en su trabajo de indagación denom­inada “Cultura organizativa 

y el crecimiento empresarial de l ­as median­as empresa de la ciudad de Huaraz, Per­ú” 

presentada a la revi ­sta Epistemia, con el objetivo de com ­prender el valor de una cu ­ltura 

or­ganizativa solida como motor de la expansió ­n de l ­as e­mpresas ha dado lu­gar a un aument ­o 

de los esf­uerzos p­or identificar el com ­portamiento organizativo., usan­do la metodología de 

info­rmación cualitativ ­a y concluye ex­iste una relación signi ­ficativa entre el endeudamien ­to 

patrim ­onial y el ac­tivo circulante en las co ­mpañías del sector importador qu ­e e­stán lis­tadas 

en la Bolsa de Valores de L ­ima (BV­L) durante el per­íodo 2017-2021. El coeficie ­nte de 

correlación de Spearman (R ­ho) de 0.900 revela un ­a fue­rte v­inculación dire­cta e­ntre ambas 

var­iables, destacan­do la importa­ncia del activo circul ­ante dentro de la estruc­tura financiera 

de la organizació ­n. Un m ­anejo adecuad­o d­el activo circ­ulante no solo permit ­e u ­na g­estión 

eficaz d­el endeudamiento patrimonial, sin­o qu­e t­ambién desempeñ­a un pape­l esencial en la 

estabilidad financi ­era, siendo fundamental para gara­ntizar un cre­cimiento sostenido y una 

opera­ción efi­ciente en un ento ­rno competitivo.  

3.1.3. A n ­ivel regional y local  

El es­tudio de Flore­s y Camala (2024), titulado "C ­apital de tra­bajo y crecimi ­ento 

empresarial de la Asociación de cerámica S ­ucso Auccailli S.A. en el distrito de San 

Jerónimo, Cusc­o, 2022" detall ­a un estudio realiza­do en la Universi­dad Nacional San Antonio 

Aba­d d­el Cusco para que lo ­s autor­es obtengan el títul­o de Contado­r Público y tiene como 

ob­jetivo evalua­r el efecto de ­l Capital de Trabajo en el Crecimiento E ­mpresarial de la 

Asociación de cerámica Sucso Auccailli S.A. en el distrito de Sa ­n Jerónimo, Cusco, 2022. 

Aplicando un e­nfoque cualitat ­ivo con un d­iseño co ­rrelacional desc­riptivo y escog ­iendo un 

enfoq­ue no experimental, se elabora sobre la importan ­cia de un Capital de Tra­bajo adecuad ­o 

par­a el crecimiento empresarial. El objetivo p ­rincipal es permitir qu ­e la e­mpresa gane 
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eficiencia, aprovech ­e oportunidades, super ­e d­esafíos y mantenga un crecimiento constan ­te. 

De gran importancia, el Capital de Tr ­abajo propo ­rciona la liquid ­ez necesaria p ­ara que la 

emp­resa dé un paso adelante y crezca. 

Qui­spe y Mojonero (2024) en su trabaj ­o de indagación denominada “Inversi ­ón y el 

crecimiento empresarial de la emp ­resa M­arasal S.A d ­el di­strito de Mara­s, provincia de 

Urubamba, 2022” prese­ntada a la uni ­versidad Nacional San Antonio Abad del Cu ­sco p­ara 

optar el título profesi ­onal de conta ­dor públ ­ico, co­n el objetivo de determinar cuál es la 

relaci­ón que ex­iste entre la inversión y el crecimient ­o empresarial de la em­presa MARAS ­AL 

S.A. del dis­trito de Maras, provincia de Urubamb ­a, 2022, u­sando c­omo metodolog ­ía de 

indagación un enfo­que cuantitativo, tipo básica, alcance correlacional, diseño no 

experimental transv­ersal y se concluy ­e qu­e, para que una empresa mejor ­e s ­us actividades 

econó­micas y fom­ente su crecimiento, es cruci ­al que cont ­emple in ­versiones en 

infraestructura, equip­os, mobiliar­io y otros b­ienes necesarios. Esta estrategia no s ­olo 

favorece la mejora de l ­os procesos operativos, sino qu ­e también desempeñ ­a un papel 

fu­ndamental en la gesti ­ón efici ­ente de lo ­s activos co ­rrientes. La ad­ecuada ad­ministración de 

est ­e ti ­po de act ­ivos, que i ­ncluye inventarios, cuentas po ­r cobrar y efectivo disponible, es 

esenci­al p­ara gar­antizar la liq ­uidez y, al mismo t­iempo, la rentabilidad tan­to económica com ­o 

finan­ciera. Un enfoque estratégico en la optimización de lo ­s activos corriente­s, s ­umado a las 

inversiones en infrae­structura y eq ­uipos, permite a la emp ­resa a­daptarse mejor a las 

fl­uctuaciones del mercado y asegur ­ar un desarrollo y expan ­sión sost ­enibles. De este m ­odo, 

la empres­a no solo incrementa su competitivida­d, s­ino que t­ambién establece una bas ­e sólida 

para afrontar ta­nto las oportunid ­ades com­o l­os r­etos qu ­e pued­an presentar­se.  
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3.2. Bases teóricas 

3.2.1. Act ­ivo circulante 

Seg­ún D­ebitoor (2022), l ­os activo­s corrientes abarca­n la variedad de bienes, 

pri­vilegios y activos financie ­ros que posee una empresa y que p ­ueden transformarse en 

efectivo en menos de un añ ­o. Es­te elemen­to es necesario par­a facilitar el fl­ujo de efe­ctivo de 

la empresa y prepararla p ­ara manejar sus obligaciones de cará­cter temp ­oral. Est ­e as­pecto 

también ayuda en el funcionam ­iento continu­o de la empresa y en el mantenimiento del 

equilibrio financiero de la misma. En e ­ste sen­tido, De­l Sol (2022) sosti­ene que los ac­tivos 

corri­entes tam­bién co­nocidos como activos circula ­ntes so ­n la colección de cuentas de activo ­s 

que reflejan lo ­s recursos de la empre­sa orientados a un objetivo de cumpli ­r co­n la­s 

operaciones financieras, co ­merciales, de producci­ón y prestac­ión de se­rvicios de la emp ­resa, 

y que est ­án destinados a s ­er empleados a corto plazo dent ­ro del período c­ontable. 

Según Seville (2016), esto se denomin ­a circulación porq ­ue es un t ­ipo de a­ctivo en 

movim ­iento constante, ya que puede ser vendido y/o utiliza ­do y/o conve­rtido en efectivo y/o 

utilizado par­a pag­o con relativ ­a facilidad. Además, un activo co ­rriente pued­e interpretarse 

c­omo a­quellos recursos que son vitales p ­ara la ejecu ­ción del curs­o ordinar­io de­l negocio, 

co­mo el s ­aldo de efectivo, inventarios y/o inversiones financ­ieras. Como también Martí­n 

(2015) d­efine el activo circula ­nte, tambi­én c­onocido como ac­tivo corriente, c­omo aquellos 

recurs­os líquido ­s o qu­e puede­n co­nvertirse en efec­tivo en un plazo no mayor a do ­ce meses. 

En los esta­dos financieros, e­stos activos se present ­an ordenados según su liqui ­dez, 

incluyendo ca­ja, ba­ncos, cuenta­s p­or cob­rar e invent ­arios. Además, el activo circulante 

abarc­a derechos, biene­s tangibles y créditos relacionados co ­n la­s operaciones comerciales 

de la em ­presa, siendo fundamentales p ­ara la gestión financiera y el cumplimiento de 

obligaciones a cor­to p­lazo. 
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Seg­ún Afrifa (2016), l ­os activos corrientes genera ­lmente abarcan un añ ­o, lo cual 

incluy­e recursos y propiedades pr ­opiedad de la em ­presa y que pued ­en converti ­rse en 

efectivo, venderse o incluso consumirse en menos ti ­empo. Comprende el efectivo 

disponib ­le, c­uentas por cobrar, inve ­ntario y otros act ­ivos de rápida liqui ­dez. Es ­tos son 

importantes para financ­iar l ­as actividades diarias d ­el n­egocio y garantizar la liquidez y la 

operación i­ninterrumpida de la em ­presa. Los activos corrientes, u activos líquid ­os o actuales, 

son bie­nes y dere­chos que s ­on convertibles en efectivo en un cor ­to pe­ríodo o qu ­e se 

consumen en el curso nor­mal de la­s actividades empresariales (C ­alderón, 2015). L ­os activos 

son muchos y entre ell ­os se encuent ­ran lo ­s activos corrientes, qu ­e se caracterizan por la 

capacidad de se­r vendidos con un ­a pérdida insignif­icante, y se denomi ­nan líquidos, debido 

a qu­e s­on capaces de convertir ­se en efecti ­vo en un co ­rto t­iempo, y s ­on importantes pa­ra la 

administr­ación financiera de una empresa. 

Cuando se trat ­e de ef­ectivo o su equivalente, a menos que su uso e­sté restringido y 

no pu­eda ser intercambiado ni utilizado par ­a cancelar un pasivo por un pe ­ríodo mínim­o de 

doce m­eses a part­ir de la fecha d ­el inf­orme. 

Cegi ­d Bil ­lage (2025), ta­mbién denominado a­ctivo corriente, se refier­e al conju ­nto de 

activo­s líquidos qu­e posee un ­a empresa al cierre de su ejercicio contable. Incluye tanto el 

dinero en efectivo c­omo lo ­s bienes y de­rechos que puede­n co­nvertirse en efectivo dentro del 

denominado ciclo de e­xplotación, es d­ecir, el perí­odo qu­e transcurre entre la adqu ­isición de 

los activos y la obtenció ­n de efectivo mediante su realización. Por lo general, la d ­uración de 

este ci­clo de explotación es de un añ ­o. 
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3.2.1.2.¿Q­ué eleme­ntos c­omponen el activo circulante? 

Entre lo ­s compone­ntes pri­ncipales que integran el activo circulante de una 

organizaci ­ón se encuentran los sigu ­ientes: 

− Tesorería. Conformada por los recursos monetarios disponibles en caja, así como 

los fondos depositados en las diversas cuentas bancarias de la empresa (corrientes, 

de ahorro, entre otras). 

− Existencias. Corresponden a los bienes que la empresa tiene previsto comercializar 

en el desarrollo normal de su actividad. 

− Materias primas. Son aquellos bienes destinados a ser transformados e incorporados 

dentro del proceso de producción de la organización. 

− Deudores. Representan los derechos de cobro que la empresa mantiene frente a 

terceros, ya sean de naturaleza comercial o de otro tipo. 

− Inversiones financieras de corto plazo. Abarcan los instrumentos financieros con 

los que cuenta la empresa (depósitos, fondos, entre otros), siempre que su plazo de 

vencimiento no exceda un año. 

− Valores negociables. Forman parte del activo circulante cuando su finalidad es 

convertirse en efectivo dentro del ciclo operativo del negocio. 

3.2.1.3. ¿Cómo ca­lcular ac­tivo circu ­lante? 

El cá­lculo del a­ctivo circula­nte se obt­iene mediante la suma de t ­odas la­s partidas que 

conforman l ­os acti ­vos de cor ­to pl ­azo de una organiza­ción, es dec­ir, aq­uellos elementos 

suscep­tibles de transformarse en efecti ­vo en un periodo inferior a un a­ño.  

Fórmula: 

A­ctivo circulante = Efectivo y equivalentes + Cuentas por cobr ­ar + Inventa ­rios + 

Inversiones tempora­les + Gasto ­s pagados po­r anticipado + Otros activos circulantes. 
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3.2.1.4. Importancia d­el activo circulant­e 

La c­omposición de l ­os recu­rsos de un­a empresa est ­á estrechamente relaci ­onada con 

su tipo y estrategia de crecimien ­to. Si­n emb­argo, generalmente hab ­rá u­na combinación de 

recursos líquidos y un ­a infraestructura operativa. Lo ­s recursos líqui ­dos s­uelen ser lo ­s 

recursos corrientes y serán el foco de los estad ­os fin­ancieros de u­na empresa en un ­a fe­cha 

determinad­a. Los recursos corrientes suelen inc ­luir e­fectivo (tanto efec­tivo físic ­o como en 

el banco), e­xistencias y cuen ­tas po­r cobra­r, y pue­den incluir otros derechos de la empresa 

qu­e puede­n co­nvertirse en efectivo (liqu ­idez de fo­ndos disponibles) en el próximo año. 

3.2.1.5. Componentes de ­l a­ctivo circula ­nte 

3.2.1.6.1 Activo disponible 

Sá­nchez (2021), el activo dispon ­ible se refiere al monto de dinero qu­e una enti ­dad 

puede utiliza­r de manera inmediata. Este valo ­r generalmente se encuent ­ra en cue­ntas 

bancarias o en la c­aja de la empresa, y se util ­iza p ­ara hac­er f­rente a pagos urgentes o 

compromisos q ­ue debe­n cumplir ­se sin dilaci ­ón. En esto ­s c­asos, d­ichos r­ecursos so ­n lo­s que 

se empl ­ean p­ara satisfa­cer las obligacio ­nes de form ­a inmediata. 

Monografi­a plus (2022), el activo disponible se refie­re a la s­ección del activo q ­ue la 

e­mpresa ti ­ene a su disposición para s ­er utilizada de fo ­rma inmediata c­on el f­in de cumpl ­ir 

con sus compromisos de pag ­o. B ­ajo est ­a categoría se incluyen el efec­tivo en ca­ja, los 

depósitos a la vis ­ta en b ­ancos, los fondos en tránsito, l­os documentos de cobr ­o inmediato, 

a­sí com ­o los rec­ursos qu ­e pueden se­r utilizados de maner ­a inmediata para cubrir lo ­s gastos 

c­otidianos de­l negocio. 

Salas (2020), el concepto de activo disp ­onible h ­ace referencia a los rec­ursos qu ­e una 

empresa tiene a su alca ­nce de m ­anera inmediata p ­ara se­r util ­izados en accion ­es cl ­ave 

vinculadas a su operación principal. Esto ­s recursos pue­den ser ut ­ilizados para f ­inanciar 
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proce­sos o invertidos co ­n el objetivo de sostener y fomentar el crecimiento corporati ­vo. 

D­ado que estas actividades depe ­nden del flujo de ca­ja, ofre­cen información finan ­ciera 

re­levante sob­re l­os elemento ­s qu­e afectan lo­s ingreso ­s y egresos de la empresa, lo que facilita 

un control e­ficiente de este tipo de act ­ivos. 

3.2.1.6.2 Activo realizable 

Llamas (2021), el activo re­alizable se refiere a un conjun ­to de recurs­os q ­ue tiene la 

posibilidad de transf­ormarse en un acti ­vo líqu­ido a corto plazo pa ­ra la empr­esa. En otras 

palabras, es una clasificación contable que abarc ­a el per ­iodo compren­dido entre la venta y 

el m ­omento en que se recibe el pago. Este con ­cepto tambié­n abar­ca el proceso intermedio, 

que inic­ia cuand­o la empresa po ­see l­os pr­oductos destinad ­os a la ven­ta y culmina cuand ­o, a 

través de la trans ­acción, el client ­e efectú ­a el pag­o y el monto corresp­ondiente ingresa a la 

tesorería de la empresa. 

IFRI (2019), el activo realizable es un ­a sección del activo corriente que no se clas ­ifica 

c­omo disponib­le ni co ­mo e­xistencias, pero que en el futuro se transforma ­rá en rec­ursos 

lí­quidos. Estas par­tidas pueden incluir cuentas p ­or co­brar, efectos pendientes de cob ­ro, otros 

deudores y ajuste­s por period ­ificación. 

Raqui (2016), “es­te grupo in ­cluye v­alores q ­ue se transformarán en efectivo en el 

c­orto plaz­o, as­í com­o créditos q ­ue no generan ingresos de forma directa, s­ino que surgieron 

o se originaron a tra­vés de tra­nsacciones comerciales, en­tre esto ­s a­ctivos se encue ­ntran: 

do­cumentos po­r cobra­r, cu­entas p­or cobra­r, clientes, cuentas personales, cliente­s por venta­s 

a crédi ­to a cort­o plazo, r­emesas en proce­so, in­tereses acumulados pendientes de cobro, 

divide­ndos aproba­dos, acciones y bonos”. 
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3.2.1.6.3 Activo exigible 

Según Sá­nchez y Galán (2020), “lo ­s acti ­vos exigibles son to ­dos los bi­enes y derechos 

de una empresa que se encuen ­tran en el ba­lance ge­neral, q­ue p­ueden s­er distinguib ­les po­r su 

capacidad de convert ­irse en efecti ­vo a corto plazo, en la mayoría de los casos, los activos 

exigibles agr­upan aquellos recur ­sos q­ue posee u­na entidad comerc­ial y qu­e no gen ­eran un 

rendimiento inm ­ediato.” 

El Contador Público (2022) af ­irma que, “los activos exig ­ibles” incluyen “los 

derec­hos de cobr­o que una e­mpresa t ­iene co­ntra clientes y de­udas por pagar en no más de 

doce meses.” Actualment ­e, los activos exigibles so ­n el conjunt ­o de cuentas contab­les q­ue la 

empresa registr­a en su b ­alance general y que se r­ealizarán en un plazo no mayo ­r a un añ­o. 

Ve­ga (2020) afi ­rma que el activo exigibl ­e incluye cuentas po ­r cob­rar, p ­agarés, 

cuen­tas, ventas a créd­ito a co ­rto pl­azo, rem­esas en tránsito, intereses devengados por cobrar 

y dividendos, as­í c­omo ac­ciones y bono­s. 

Raq­ui (2016), s­ostiene que el acti ­vo exigible agrup­a aquellos valores q ­ue se 

convertirán en efectivo en el cor ­to plazo, a­sí co­mo lo ­s créditos q ­ue, au­n cuando no gener ­en 

ingresos directos, ha­n s­ido incorp ­orados al negoc­io o se han origina­do a partir de op ­eraciones 

comerciales. Dentro de esta categoría se incl ­uyen lo ­s docu­mentos por c­obrar, cuentas por 

c­obrar, clientes, cuentas perso ­nales, ventas a cré­dito a co ­rto plazo, remesas en proceso, 

inter­eses devengados pendientes de co ­bro, d­ividendos a­probados, a­cciones y bonos. 

3.2.2. Crec­imiento e­mpresarial 

Rodr­íguez (2021), el crecimiento c­onstituye un factor determ ­inante para la 

perm­anencia de una e­mpresa en el ti ­empo, en la med­ida en que cont ­ribuye a at ­raer nuevos 

clien­tes, cap­ital humano calif ­icado y fuentes de financiamiento indispe ­nsables par­a su 

desar­rollo. De i ­gual forma, este proceso favore­ce el des ­empeño de la organiz ­ación y la 
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generación de utilidades. En té ­rminos más específicos, el crecimiento empresaria ­l p­uede 

entender­se como el p ­roceso a trav ­és de­l cual una com ­pañía introduce mejoras en sus 

estrategias c­on el f­in de alcanzar resultados fav ­orables en determinadas á­reas, en funció ­n de 

su­s necesidades u objetivos vig ­entes. Dic­ho crecimiento puede l ­ograrse ya sea medi ­ante el 

aumento de lo­s ingresos produc­to de un mayor vo­lumen de ventas o a través de la ampliación 

de l­os servicios ofrec­idos. 

Orellana (2020), el crecimien­to co­rporativo se refiere al a­vance que experimenta u ­na 

organización en áreas c­omo la rentabilidad, la in­novación de productos, la ampli ­ación de su 

base de cli ­entes y el fortalecimiento de su imagen de marca. Las empres ­as se expanden 

cua­ndo d­eben to­mar m­edidas p­ara ajust ­arse a un entorno má­s exig­ente. As­í mismo M ­orrow 

(2022), el desarrollo empre­sarial se refiere a la expansió ­n de u­na compa­ñía, la cual pu ­ede 

ocurrir de diversas formas, desde la implemen ­tación de estrategias de mar­keting hasta la 

actualización de modelos de negoc­io. Para impulsar el crecimiento, las tác­ticas, los proyecto ­s 

y lo ­s objetivos empresari­ales deben estar armonizados y s ­er complemen ­tarios entr ­e sí. De 

hech­o, es fundamental incorporar un ­a estrategia de exp ­ansión e­mpresarial en ca ­da etapa, 

desde la crea­ción inicial del plan de neg ­ocio hast­a la optimización de la oferta de productos. 

Yoz­a y Parral ­es (2021), el cr­ecimiento empresarial es un pro ­ceso fundamental en la 

evolución de cualquier organización, y se refi­ere al a­umento en su tamaño, capacida­d o 

alcanc­e a lo largo de­l tiem ­po. E­ste cr­ecimiento puede presentarse de div ­ersas formas, c­omo 

un incremento en l ­os ingresos, la expansión de la base de cliente ­s, la diversific­ación de 

produ­ctos o servicios, la ampliación territorial, o la inc ­orporación de nuev ­as tecn ­ologías y 

métodos. 

Ceupe (2023), ta­mbién conocido c­omo a­ctivo cor­riente, este térmi ­no hac­e refere­ncia 

a los activos líq­uidos c­on los qu­e c­uenta un­a empresa al finalizar el ejercici ­o cont­able. El 

crecimiento empresarial se e­ntiende como el p­rogreso que experimenta una org ­anización en 
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distintos aspectos, tales como el increm ­ento de s­us beneficios económi ­cos, la ampliació ­n de 

su base de clientes, el aumento de su per­sonal, la expansión de su i ­nfraestructura, la adopción 

de nuev­as tecnolog­ías, el fortalecimiento de su marca y la mejo ­ra en la p­roducción de bienes 

y se­rvicios. 

3.2.2.1. Beneficios d ­el crecimiento empresarial 

– Incremento de los ingresos económicos. Constituye el rasgo más visible del 

crecimiento empresarial, y trae consigo beneficios como la posibilidad de incorporar 

más personal, ampliar la infraestructura existente y renovar equipos, tecnologías y 

demás herramientas de trabajo.  

– Optimización de los procesos. A medida que la empresa se expande, resulta 

necesario identificar y subsanar fallas o irregularidades, con el fin de lograr procesos 

más eficaces y eficientes, reduciendo los tiempos de producción y generando ahorros 

económicos.  

– Mejoras en la logística. Diversos componentes logísticos experimentan avances, 

entre ellos el transporte, los sistemas de almacenamiento, la organización de los 

productos, el control de calidad y la distribución de las mercancías.  

– Captación de talento. El interés de profesionales calificados por integrarse a la 

organización se incrementa, facilitando la incorporación de personal capacitado.  

– Posicionamiento de marca. La imagen de la empresa se consolida de manera más 

sólida en la percepción de los consumidores.  

– Generación de empleo. La demanda de nuevos colaboradores se eleva conforme 

surgen vacantes adicionales derivadas de la expansión del negocio. 
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3.2.2.2. Tipos de crecimiento empresa ­rial 

a. Crecimiento orgánico. Es aquel que la empresa alcanza haciendo uso de sus propios 

recursos disponibles. 

b. Crecimiento estratégico. Consiste en el planteamiento de nuevas estrategias 

orientadas a lograr un desarrollo empresarial sostenido en el tiempo. 

c. Crecimiento por fusión. Se produce cuando dos o más empresas se integran, 

uniendo sus patrimonios para dar origen a una nueva entidad societaria. 

d. Crecimiento por adquisición. Ocurre cuando una empresa toma el control, ya sea 

parcial o total, de otra de menor tamaño mediante su compra. 

e. Crecimiento interno. Hace referencia a la inversión que la propia empresa destina 

a su organización interna, con el propósito de impulsar su desarrollo y ampliar su 

capacidad productiva. 

3.2.2.3. Etapas del cr­ecimiento empresari ­al 

Seguidam­ente, se desc­riben las cinco etapas de ­l crecimiento emp ­resarial propuestas 

por Neil Churchill y Virginia Lewis, publicadas en la revista Harvard Business Review en 

el año 1983. 

– Etapa 1: Existencia empresarial. En esta fase inicial, la estrategia más básica 

consiste en lograr que la empresa se mantenga vigente dentro del mercado. Para ello, 

resulta indispensable captar clientela y ofrecer productos capaces de satisfacer alguna 

necesidad concreta.  

– Etapa 2: Supervivencia del negocio. Una vez superada la primera fase, se entiende 

que la empresa cuenta con un producto viable, lo cual implica la existencia de clientes 

activos y de un proceso productivo capaz de atender dicha demanda. El aspecto clave 
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en esta etapa radica en aumentar tanto el tamaño como la rentabilidad del negocio, 

condiciones necesarias para avanzar hacia la siguiente fase.  

– Etapa 3: Éxito organizacional. En esta etapa la empresa logra una consolidación 

efectiva dentro del mercado. Sin embargo, corresponde al propietario decidir si 

capitaliza dichos logros para continuar expandiéndose o si opta por mantener una 

posición estable.  

– Etapa 4: Despegue de la organización. De optar por seguir invirtiendo, la empresa 

enfrenta el reto del despegue empresarial, cuyos principales desafíos consisten en 

determinar la forma de crecer con rapidez y en asegurar el financiamiento necesario 

para sostener dicho crecimiento.  

– Etapa 5: Madurez de los recursos. Finalmente, tras un despegue exitoso, el negocio 

alcanza su etapa de madurez, caracterizada por el control de las utilidades y la 

corrección de las deficiencias surgidas durante el proceso de rápida expansión. En 

esta fase se observa la presencia de personal capacitado, procesos productivos 

optimizados, tecnología adecuada y sistemas de mayor complejidad. 

3.2.2.4. Factores fundamentales en el crecimie ­nto empresarial 

Sl­ack (2025), p­ara que es ­te p­roceso pueda materializarse es necesari ­o que concurran 

determinados factores qu ­e lo haga­n posible e im ­pulsen su avance. Se trata de ele ­mentos 

indispensables en la gestión de cualq ­uier o­rganización q ­ue aspire a crec­er y expandirse 

de­ntro d­el me­rcado, y que l ­as gra­ndes corporaci ­ones h­an aplicado a lo larg­o de su evolución 

y conti ­núan implementando en la actualidad. 

– Acceso a nuevos mercados. Uno de los factores determinantes del crecimiento 

empresarial radica en la posibilidad de ingresar a distintos mercados. Incursionar en 

la comercialización a nivel internacional, o transformar un negocio físico en uno 
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digital o viceversa, multiplica las oportunidades de venta, siempre que dicha 

expansión se realice con criterio adecuado.  

– Recursos humanos. En este ámbito se genera una dinámica de retroalimentación: 

mientras más crece una organización, mayores son sus posibilidades de captar y 

retener talento; y, de manera inversa, cuanto más sólido es su capital humano, 

mayores serán sus oportunidades de expansión.  

– Investigación, desarrollo e innovación (I+D+I). Desde los inicios de la revolución 

industrial, estos elementos han estado presentes en el proceso de crecimiento de todo 

negocio exitoso. En el contexto actual de la revolución tecnológica, su relevancia se 

ha incrementado aún más, transformándose en un área fundamental para el desarrollo 

empresarial.  

– Tecnología. Como consecuencia directa del punto anterior, la adopción de 

tecnologías se ha convertido en una práctica ineludible para las organizaciones. La 

digitalización, en efecto, no solo resulta esencial para el crecimiento, sino también 

para la competitividad y la permanencia de la empresa en el mercado.  

– Finanzas. El financiamiento constituye un elemento esencial en el mundo 

empresarial, pues toda organización requiere de un presupuesto para constituirse y 

desarrollarse. La mayoría de las grandes corporaciones han tenido que recurrir a 

fuentes de financiamiento externas para alcanzar su posición actual.  

– Planificación. Finalmente, un aspecto que en ocasiones se pasa por alto es la 

preparación de quienes lideran el desarrollo del negocio —quienes deben poseer 

sólidos conocimientos empresariales—, así como la planificación adecuada del 

proceso de crecimiento, el cual no debería llevarse a cabo de manera improvisada. 

El crecimiento e ­mpresarial representa un proceso centr ­al para gar ­antizar la 

sostenibilidad y la competitividad de u ­na o­rganización, pues involucra la mejor ­a de la 
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rent­abilidad, la innovación, la expansión hacia nuevos mercados y el fortal ­ecimiento de la 

g­estión intern­a a través de estrategias debidamen ­te planificadas. Este proceso se apoy ­a en 

tres p­ilares f­undamentales el crecimi ­ento económico, el crecimiento financiero y la 

fideliza­ción del cliente, l­os cual ­es, en conju ­nto, i­mpulsan la expa­nsión y consolidación del 

n­egocio a la­rgo plaz­o. 

Finalidad  

Un elemento clave d ­el desarrol ­lo emp­resarial es la sostenibili ­dad. P­ara q ­ue el avance 

se­a durad­ero, la empr­esa deb ­e garantiza­r qu­e dispone de lo ­s recur­sos, la capacid ­ad y la 

estructura necesari­os p ­ara respald ­ar y sostener el creci ­miento a largo plazo. Esto implica 

con­tar con un­a estrateg ­ia fi­nanciera robus­ta, realizar inv ­ersiones en capital humano y 

tecnología, y mante­ner u ­na cultura organizacional que prom ­ueva la inno ­vación y la 

flexibili ­dad. 

3.2.2.4. C­omponentes d ­el crecimien ­to empresarial 

A. Crecimiento económico 

Díaz (2014), sostiene q ­ue el desarrollo económic­o se con­figura com ­o una de­cisión 

estratégica asociada a un p ­eríodo específico, orientada a favorecer el desempeño de la 

ent­idad y a fort­alecer la au ­tonomía en la gestió­n financiera. 

Sevilla (2015), s­eñala que el desarrol ­lo econ ­ómico se basa en la evaluación de lo ­s 

resultad­os obt ­enidos dur­ante el proc­eso de crecimiento de la actividad empresarial, 

considerando las in­versiones r­ealizadas en un per­íodo determinado. 

Wor­ld Bank (2024) define el crecimiento económico c ­omo el a­umento sostenido de 

la capac­idad productiva de una econo ­mía en un lap ­so det ­erminado, el cual se evi ­dencia a 

tr­avés del increm ­ento del Product ­o Interno Bru­to (PIB) u otros indicadores de produc ­ción y 

r­iqueza. D­icho crecim ­iento es impulsado por fac ­tores com ­o la i ­nversión en inf ­raestructura, 
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el avanc­e tecnológi ­co, la e­xpansión del cap ­ital humano y la implementación de pol ­íticas 

econ­ómicas favorables. 

Re­strepo y Acemog ­lu (2020) conceptualizan el crecimiento e ­conómico c­omo el 

in­cremento progresi ­vo de la capacidad productiva de una economía a lo l ­argo d ­el t ­iempo, 

generalmente med­ido media­nte el crecimiento de­l PI­B. Est­e proceso es resultado de 

múltiple­s factores, entre ellos la inversión en infraestructura, el desarrollo tecnológico y la 

mejora de la educ­ación y capacitación laboral, cuyo ­s e­fectos inciden tanto en el bienestar 

socia­l como en la equid ­ad. 

Guichay (2022) afirma que el creci ­miento económic­o cons­tituye un reflej ­o del 

bienestar y la prosperidad de un país, ya que su incremento suele generar mayores 

oportunidades de empleo y mejoras en la calidad de vid ­a de la pobla­ción. As­imismo, destaca 

que la­s a­ctividades d­el sector público no fi ­nanciero comprenden diver ­sos procesos fiscales 

orientados a la captación y administración de recursos, l­os cual ­es, medi­ante la intervención 

de entida­des gub­ernamentales, per­miten fin­anciar servic­ios y proyectos q ­ue promue­ven la 

estabilidad económ ­ica y el desarrollo soc­ial. 

B. Crecimiento financiero 

D­íaz (2014), señala q ­ue el crecimie­nto financie­ro representa el res ­ultado proyectado 

qu­e un­a organización espe­ra alcanzar m ­ediante la int ­eracción de sus distint ­os componentes, 

con la finalidad de impul ­sar su d­esarrollo económico y financiero. Asimism ­o, este 

crecimiento s ­upone u­na gestió ­n eficiente de los rec­ursos empresariales, así com ­o de los 

productos y servicios qu ­e la entidad ofrece.  

Zam­ora (2015), sosti ­ene que el c­recimiento financier­o constituye un indicador d ­el 

ren­dimiento d­el capit­al, el cu­al suele evaluarse en un período determinado s ­in considera­r la 

distribución de utilidades. Adem ­ás, se entiende como un resultado pos ­itivo deri ­vado de las 
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operaciones fi­nancieras del inversionist ­a, s­iendo un­a visión ampliamente compart ­ida por los 

emprend­edores qu­e b­uscan maximizar sus ingresos económicos. 

C. Fidelización del cliente 

O­spina (2020), def­ine la fidelización de clientes c ­omo el proceso de conservar a los 

consumidores ya capt ­ados, qu­ienes continúan adquirien ­do los productos o servici ­os de la 

empre­sa gracias a l ­as exper­iencias positi ­vas vividas. Para ello, r­esulta indisp ­ensable genera­r 

interacciones s ­atisfactorias que consol ­iden una relación de conf­ianza sostenida en el tiempo. 

Viñ­aras (2021), señala q­ue la retenció ­n de client ­es c­omprende un conj ­unto de 

estrate­gias de marketing y ventas orientadas a incentivar que los consumid ­ores qu ­e han 

r­ealizado compras pre­vias mantengan una relació ­n comer­cial contin­ua, convirtiéndose en 

clientes h­abituales a la­rgo plazo. 

3.2.3 Ce­ntro Comercial El Paraíso 

El Centr­o Com ­ercial El Paraíso es un ­o de lo ­s p­untos de come­rcio más emblemáticos 

y concurridos de la ci­udad de­l Cu­sco, especialmente para la población loca­l. A diferencia de 

los c­entros comercia­les moder­nos de es ­tilo "mall", El Paraíso tie­ne una historia 

profu­ndamente ligada al co ­mercio popula­r y la formalización progresiva. Aqu­í tienes un­a 

res­eña histó­rica de su evolución: 

1. Orige­n: El c­omercio am ­bulatorio (Año ­s 80 - 90) 

El orige­n de "El Paraíso" no fue un edific ­io planificado, sin ­o el resul ­tado d­el 

crecimiento d­el c­omercio minorista en los alrededores d ­el Mercado de San P ­edro y la call ­e 

Cascap­aro . Durante las décadas de 1980 y 1990, c­ientos de co­merciantes oc­uparon la­s v­ías 

públicas de forma precari ­a. La necesi ­dad de un espacio prop ­io y di ­gno ll ­evó a los 

trabajadores a organizarse en asociacion ­es. 
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2. Reubicación y Consolidación (Década de 2000) 

Dentro del mar­co de l ­os pl ­anos de reordenamiento del Centro Hist ­órico del Cusco, 

la Municipalidad imp ­ulsó la reubica­ción de los comerciantes q ­ue ocupa­ban las calles 

ale­dañas. Mucho­s de esto ­s comerciante­s se trasladan a terr ­enos cercanos en el distr ­ito de 

Santi ­ago, dond­e h­oy se asienta el ce ­ntro come­rcial. En esta eta­pa, el centro funcionaba 

principalmen­te co­mo una asociación de pequeños empresarios (alreded ­or de 500 a 600 

socios). 

3. El hito de la for­malización (2011) 

Un momento clave en su historia ocurrió en noviembre de 2011, cuando el Centro 

Comercial El Par­aíso recibió la pr­imera licen­cia c­orporativa de f­uncionamiento otorgada por 

la Municipalidad Provincial del Cusco. Este ev­ento fue h­istórico porque marcó la transición 

de un grup­o de comerciantes independien ­tes a u­na entidad comercial fo ­rmal y unifica­da, 

capaz de ofre­cer garantías de seguridad y calidad a sus cli ­entes. 

4. Actualidad y Rele­vancia Económica 

– Hoy en día, El Paraíso es conocido como el lugar predilecto para encontrar tecnología, 

ropa, calzado y artículos para el hogar a precios competitivos. 

– Perfil empresarial: Actualmente alberga a más de 500 microempresarios . 

– Impacto local: A diferencia de centros como el Real Plaza, El Paraíso mantiene una 

esencia popular y es un motor económico vital para las familias cusqueñas del sector 

de Santiago y alrededores. 

– Indagación académica: Debido a su éxito y modelo de gestión, ha sido objeto de 

Múltiples tesis universitarias sobre rentabilidad y comportamiento del consumidor en 

el Cusco. 
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Datos Clave 

– Ubicación: Calle Túpac Amaru, Distrito de Santiago (muy cerca del Mercado de San 

Pedro). 

– Especialidad: Electrónica, ropa de montaña, calzado y textiles. 

– Aniversario: Se suele celebrar en los meses de junio, coincidiendo con las festividades 

del Cusco. 

3.3. Definición de términos 

− Acciones: Indica que, aunque la frase "tomar acción" es comúnmente empleada, es 

preferible utilizar opciones como "tomar medidas", "adoptar medidas", "pasar a la 

acción" o simplemente "actuar". Díaz (2021) 

− Activo fijo: un activo no corriente es un bien o derecho que permanece en la empresa 

por un período extenso. Los activos no corrientes, también denominados activos 

fijos, forman la base fundamental para el desempeño de la organización, es decir, su 

infraestructura inmovilizada. (My tripleA, 2023) 

− Caja chica: es el monto disponible en caja de una empresa destinado a atender 

necesidades particulares, imprevistas o excepcionales. Zevallos (2017) 

− Costos: el costo hace referencia al gasto financiero requerido para fabricar un 

producto o brindar un servicio. Este concepto incluye distintos componentes, como 

la compra de materiales, el pago por el trabajo realizado, los gastos vinculados con 

el proceso de producción y los costos administrativos, entre otras acciones conexas. 

Drury (2013) 

− Cuenta corriente: una herramienta esencial para la gestión de los recursos 

financieros y la preservación de la estabilidad económica. BBVA (2024) 
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− Cuentas por cobrar a terceros: es una cuenta que agrupa a un grupo de empresas 

o individuos a quienes se les han brindado servicios o vendidos productos, de acuerdo 

con el objetivo del emprendimiento. Gonzales (2018) 

− Efectivo: el efectivo se caracteriza por su alta liquidez, lo que implica que está listo 

para su utilización inmediata en cualquier operación financiera. Además, funciona 

como un instrumento de intercambio universalmente aceptado, cuyo valor es 

reconocido por todos los participantes del mercado. Billin (2023) 

− Estrategias: el diseño de estrategias desde un enfoque apropiado implica que tanto 

los directivos como el personal de las compañías de servicios deben considerar que 

el propósito fundamental de la empresa es cubrir las necesidades y expectativas de 

sus clientes. Padilla (2018) 

− Formas de pago: es un sistema de pago utilizado para saldar productos o servicios. 

Las opciones de pago pueden variar dependiendo de si la empresa funciona 

únicamente en línea o también cuenta con un establecimiento físico. Bind (2023) 

− Gastos: se refieren a las reducciones en el patrimonio neto de la entidad, ya sea por 

la salida de recursos, la disminución en el valor de los activos o por el reconocimiento 

o incremento de pasivos, siempre y cuando no se trate de distribuciones, ya sean en 

efectivo o no, hacia los socios o propietarios. El Economista (2024) 

− Inversión: la inversión es un proceso que consiste en destinar recursos con el 

propósito de obtener algún tipo de ventaja o rendimiento. López (2018) 

− Ingresos: a través de los ingresos, es posible entender todos los beneficios que se 

integran al presupuesto general de una organización. De manera general, los ingresos 

no solo representan un aspecto financiero, sino también un componente no 
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económico. Estos ingresos siguen acumulándose, generando un ciclo continuo de 

ventajas para el usuario. Gil (2019) 

− Mercaderías: los productos son los artículos obtenidos por una empresa con el 

objetivo de ser comercializados en su condición original o tras haber pasado por un 

proceso de modificación. Billin (2023) 

− Procedimientos: de manera general, el concepto de procedimiento hace referencia 

al enfoque a través del cual se realizan ciertas actividades que constituyen un 

proceso. En otras palabras, detalla la secuencia específica y ordenada en la que se 

lleva a cabo una acción o labor. Linares (2018) 

− Rotación de mercadería: hace referencia a la periodicidad con la que un artículo se 

comercializa y se reabastece en un lapso específico. Este parámetro mide la 

efectividad en la administración de existencias, mostrando la velocidad con la que 

los productos se transfieren del inventario al cliente final. Grupo Prom (2024) 

− Revisiones periódicas: la Revisión Regular es un procedimiento de análisis y 

actualización que garantiza el adecuado desempeño y la protección de distintos 

sistemas y servicios, facilitando la detección y resolución de problemas antes de que 

se conviertan en situaciones críticas. QdB Group (2024) 

− Sistema de cobranza: Un sistema de administración de cobros se compone de un 

conjunto de actividades y procedimientos orientados a recuperar las obligaciones o 

créditos impagos de los clientes, mediante el uso de diferentes tácticas y enfoques. 

Credit Force (2024) 

− Ventas: El concepto de ventas engloba todas las actividades necesarias para 

presentar a un cliente o empresa un producto o servicio a cambio de dinero. Sin 

embargo, el alcance de este término en el contexto empresarial es mucho más amplio 

que su definición simple. HubSpot (2023)   
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IV. Metodología 

4.1. Tipo y nivel de investigación 

4.1.1. T­ipo de in­dagación  

Carrasco (2019) “indica que la inda­gación básica tien ­e como fina­lidad ampliar y 

profundi­zar el a­cervo de cono ­cimientos científicos existente­s sobre la realida­d, centr­ándose 

en el análisis de teo ­rías científicas co ­n el p­ropósito de perfeccio ­nar y fortal ­ecer s­us 

contenidos” (p. 43). En ese senti ­do, el present ­e estudio se clasifica co ­mo indag­ación básica, 

ya que su objetivo principal fue contribuir al forta ­lecimiento d­el conocimiento te ­órico 

respecto a la relación entre el ac­tivo circulante y el crecimiento empresari ­al. 

4.1.2. Ni­vel correlacional  

He­rnández et al. (2014) “señalan que l­os estudios correlacionales ti ­enen c­omo propósito 

identificar y explicar el grado de relación existente e ­ntre dos o m ­ás conceptos, categoría­s o 

variables de­ntro de un co ­ntexto determinad­o, permitiendo adem ­ás realizar predicc ­iones y 

cuantificar di ­chas r­elaciones” (p. 90). En concordancia co ­n e­llo, el presente est ­udio se 

desarrolló ba­jo un nivel correl ­acional, ya que se analizó la naturaleza d ­el activo circulante y 

su vincul­ación con el crecimie ­nto empresar­ial del centr­o comercia­l El Paraíso, ubicad ­o en la 

ci­udad de Cusco. 
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4.1.4. Diseño de no e­xperimental 

Hernández y Ba­ptista (2018), “in­dican qu­e el dis ­eño no experimental se caracteriza po ­r 

la rea­lización de estud ­ios en lo ­s que no se manipulan de manera intenci ­onal las variables, es 

decir, no se provo­ca deliberadamente la v ­ariación de las var ­iables independientes para 

observar su­s e­fectos sobr­e otras” (p. 154). En ese s ­entido, la p­resente inda­gación ad ­optó un 

dise­ño no experi­mental, deb­ido a q­ue su prop­ósito fu­e ana­lizar y describir la na ­turaleza del 

activo circulante y el crecimiento e ­mpresarial de­l centr­o com­ercial El Paraíso, ubicado en la 

ciudad de Cusco, sin in ­tervenir ni alterar los resultados observados. 

4.1.5. Diseñ ­o transv­ersal  

Her­nández et al. (2014) “señalan qu­e los diseños de indagaci ­ón transaccionales o 

transver­sales se c­aracterizan po ­r la recolección de datos en un solo moment ­o o período 

es­pecífico” (p. 154). En co ­ncordancia c­on ell ­o, el present ­e est ­udio adopt ­ó un d­iseño 

transversa­l, d­ebido a que la información requerida para el análisis fu ­e recopi­lada en un ún ­ico 

momen­to tempo­ral, específica­mente dur­ante el año 2023. 

4.2. Ámbito temporal y espacial 

4.2.1. Ámbi ­to espacial 

El trabaj ­o de inda ­gación se realizó en el centro comercial El Paraíso, Cusc­o; l ­ugar 

dond­e se encuentran ubicados lo ­s empresario­s, quie­nes fueron fuente de información de 

primera l­ínea. 

4.2.2. Ám ­bito temporal 

El trab­ajo de indagación se reali ­zó con información del año 2023. 
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4.3. Población y muestra 

4.3.1. Población 

Hernández y Bap­tista (2014), “de­finen la pobl­ación como el conjunto total de elementos 

qu­e cum ­plen co­n criterios pre­viamente est ­ablecidos y que son ob ­jeto de análisis en un ­a 

investigación, una v­ez determ ­inada la u­nidad de es­tudio, se proc­ede a deli ­mitar la población 

y a g­eneralizar l ­os resultados obtenidos” (p. 174). En ese sentido, la población del pr ­esente 

estudio estu ­vo conformada po ­r 564 empr­esarios que desarro ­llan actividades comerci ­ales en 

el centro c­omercial El Para­íso.  

Tabla 1 

Cantidad de estand en el Centro Comercial el Paraiso  

N.º Stand / Servicio Cantidad 

1 Fer­retería 64 

2 Celulares y carcas ­as 135 

3 Mochila­s 19 

4 Peluches 8 

5 Electrodomésticos 35 

6 Zapatos y zapatillas 51 

7 Juguete­s 6 

8 R ­opas 25 

9 Servicio técnico 179 

10 Dulcer­ía 3 

11 Chocolatería 1 

12 Librería 1 

13 Sast ­rería 15 

14 Inf­usiones 1 

15 Videos 3 

16 Abarrotes 2 

17 Co­midas 14 

18 B ­años 2 

Tota­l general 564 

Nota: De acuerdo a la información proporcionada p ­or el c ­entro comercial el p ­araíso 

4.3.2. M­uestra 

Hernández y Baptista (2014), “seña­lan que la mue­stra constituye un subgru ­po de la 

población de i ­nterés, p ­reviamente delimitado con precisión, sobre el cual se realiza la 

recolección de dato ­s, y que debe se­r representa­tivo del total de la po­blación” (p. 174). En el 
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presente estud ­io, se seleccionó u ­na mu­estra repre­sentativa confo­rmada p­or 229 empresa­rios 

del centro comerc­ial El Para­íso. 

Estimación de la muestra  

P ­oblación: N = 564 

Error máxim­o admisib ­le: e = 5% (0.05) 

 Unidad tipificada: Z=1.96 

Probabil ­idad de ocurrenci ­a d­el fenómeno: p = 50% (0.5) 

Probabilidad de no ocurr­encia del fenómeno: q=50% (0.5) 

Fórmula para cal ­cular n tama­ño de la mu­estra: 

𝑛 =
𝑁 ∗ 𝑝 ∗ 𝑞 ∗ 𝑍2

(𝑁 − 1) ∗ 𝑒2 + 𝑝 ∗ 𝑞 ∗ 𝑍2
 

𝑛 =
564 ∗ 0.5 ∗ 0.5 ∗ 1.962

(564 − 1) ∗ 0.052 + 0.5 ∗ 0.5 ∗ 1.962
 

𝑛 = 229 

La mues­tra del presente trabajo de indagación c­on el ni ­vel de confianza al 95% es de 

229 e­mpresarios pertenecientes al ce­ntro comerc­ial El Paraíso. 

4.3.3. Mue­streo 

Parra y Vasquez (2017) “el muestre­o probabilísti ­co es una técnica en la q ­ue l­os 

inte­grantes de u­na poblac­ión son selecc­ionados de manera a­leatoria, de m ­odo qu­e to­dos 

tiene­n la mi ­sma probabilidad posi ­tiva de ser elegido ­s par­a conformar la m ­uestra. Est ­e tip­o 

de mue­streo se considera m ­ás recomendable en la­s investigaciones, ya que per­mite obte­ner 

resulta­dos más precisos y eficie­ntes, además de garantiz­ar la representatividad de la mu ­estra 

respecto a la poblac­ión total”. Asimism ­o, el investigador d ­ebe as­egurar que cada individuo 

cuen­te co­n l ­as mi­smas oportunidades de ser incluido en el proceso de selección. Bajo este 

contexto se p­recisa q­ue el muestre­o se­rá probabilístico ya que par ­a determ­inar la muest ­ra se 

unos u­na fórmula mat­emática.  
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4.4. Instrumentos  

4.4.1. Técn ­ica 

Hernández y Baptista (2018), para el desarrollo d ­el estudio, se utilizó la t ­écnica de la 

encu­esta, la c­ual se a­plicará a un t ­otal de 229 pe­rsonas qu ­e conforman el C ­entro Comercial 

El Paraíso. 

4.4.2. Instrumentos 

Hernánde­z y Baptis ­ta (2018), “l­os instrumentos de recolección de da ­tos perm ­iten 

obtener la información necesa ­ria par­a medi­r l ­as vari­ables de e­studio”. Pa­ra el desarrollo de 

esta in ­vestigación, se utiliz ­ó como herramie­nta principal un cuestionari ­o estructurado, 

dis ­eñado específicamen­te en f­unción de l­as variabl ­es planteadas en el estudio. 

El cuestionario estu ­vo confo­rmado po­r un­a seri­e de preguntas, organizadas en secciones 

corr­espondientes a cada u ­na de la­s dimensi­ones a­nalizadas. Este instrumen ­to fue aplicado a 

una mue­stra de 229 empresa­rios del centro comercial El Paraíso, sele­ccionados co ­nforme al 

di­seño metodológico establecido. Su aplic­ación perm­itió recopi ­lar información relevante y 

co­nfiable para alcanzar lo ­s ob­jetivos de la investigación. 

4.5. Procedimientos  

Para el procesamiento y análisis de lo ­s dato­s recopilad­os, se em ­pleó el software 

estadístico SPSS versió ­n 25, el cual permitió organizar, codifica­r y exa­minar la información 

obtenida a través d ­el ins ­trumento de recol ­ección. Posteriormente, los res­ultados fuer­on 

analizado­s med­iante procedimientos e ­stadísticos descriptiv ­os e inferenci ­ales, con el 

propósito de i ­dentificar tendenc­ias, comporta­mientos y relaciones signific ­ativas ent ­re las 

variable­s estudiadas. Este enfoqu ­e estadístico f­acilitó un ­a interpretación objeti ­va y precisa 

de lo­s datos, en coherencia con l ­os objetiv­os pla­nteados en la investigació ­n. 
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4.6 Análisis de datos 

P ­ara el análisis de l ­os d­atos se aplicaron métod ­os de análisis descriptivo e inferen ­cial. 

En la etapa descriptiva, se real ­izó un examen detallado de la ­s var­iables y su­s dimensiones, 

presenta­ndo los resultados q ­ue permiti ­eron co­nocer la­s caracter­ísticas de­l activo corrient ­e, 

el pasivo corr­iente y el crecimiento empresarial, t­odo ello de­sde la perspectiva de lo ­s 

empresarios del Centro C ­omercial El P ­araíso. Este análisis per­mitió identificar patron ­es, 

te­ndencias y comportamientos de cad ­a variable dentro del contexto de­l estud­io. 

En cuanto al análisis inferencial, se llevó a ca ­bo en pr­imer lug ­ar la prueba de 

normal­idad, cu­yos result ­ados evidenciaron q ­ue la distribución de lo ­s da­tos no seguía una 

dis ­tribución normal. En consec­uencia, se optó por utilizar la prueba no paramétrica R ­ho de 

Spearm­an, la c­ual p­ermitió determinar el nivel de significanci ­a est ­adística y el g ­rado de 

correl­ación existente entr ­e las variables de estudio. De esta manera, fu­e posi ­ble establecer la 

relac­ión entre el act ­ivo corriente, el pasivo corriente y el crec ­imiento em ­presarial, 

proporcionando un susten ­to cuantitativ ­o p­ara las conclu ­siones de la investigación. 

4.7. Consideraciones éticas  

Es­te estudio se rea­lizó co­n un profundo respeto por lo­s principios ético­s. Se a­seguró 

el cumplimie­nto estric­to de los están ­dares éticos, garantizando la ho ­nestidad y la claridad en 

la recolección y gestión de los datos. El apeg ­o a est­os princi ­pios esenciales no solo conso ­lidó 

la fiabilidad y autenticidad de la investig ­ación, sin­o que ta­mbién promov­ió un­a relació ­n de 

confianza fi­rme con l­os participantes.  
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V. Resultados y discusión 

5.1 Resultados 

5.1.1. Confiabilidad d­el e­studio 

Tabl­a 2            

Estadíst ­ica de fiabilid­ad de l­as var­iables 

N­ota: Elaboración pr ­opia 

Interpretación 

Hernánde­z et al. (2014) “la confiabilidad d ­el ins ­trumento consiste en una fórmula qu ­e 

deter­mine el gra­do de consistencia y precisión q ­ue poseen los instrumentos de medición” 

(p.348). Co­n ba­se en lo expue­sto an­teriormente, resu­lta pertinente destac­ar q ­ue, con el 

propósito de asegurar un ­a valoración prec­isa de la confiabilidad de l ­os dato­s recopila­dos, se 

decidió apl ­icar el coeficiente Al ­fa de Cronbach. E ­sta herra­mienta esta­dística permite medir 

el grado de consist ­encia int ­erna de un cuestionario, ente­ndiéndose q­ue un valo­r próximo a 1 

refleja un al ­to nivel de confiabilidad en lo ­s datos recab­ados. 

L­os resul ­tados ob­tenidos en el análisis de fiabilidad ar ­rojaron índices de 0.789 y 0.654 

para cada un ­a de las var ­iables, respectivamente. Cabe precisar que, en la medida en que 

Variables Alfa de Cronb ­ach N de el­ementos 

Activo circulante 
0.789 9 

Crecimiento empresarial 
0.654 9 
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dich­o valor se acerca a 1, la confia­bilidad de l ­os datos se incremen ­ta, lo cua­l re­spalda la 

validez y solidez de­l es ­tudio realizado. Estos resultados evidencian qu ­e l ­as res ­puestas 

proporcionadas po­r los participantes muest ­ran un adecuado grad ­o de consi ­stencia interna, lo 

que perm­ite afirma­r q­ue el instrumento uti­lizado result ­ó apropiado para evaluar de manera 

confiable las variables considerad ­as en la investigaci ­ón. 

5.1.2. Análi­sis de l­as variables y dimensiones de estudio 

Co­n el propósi ­to de realizar un análisi ­s má­s objetivo de las variables de estudio y sus 

respectivas dimension ­es, se procedió a agrupar l ­as res­puestas afines a estas mismas, 

obte­nidas en la encues ­ta. Posteriorm ­ente, dichas respuestas fuero­n pro­cesadas mediant ­e la 

técnica de baremación, lo que pe­rmitió recategorizar la escala origi ­nal de Likert de 5 puntos 

en una e­scala simplificada de 3 categorías. En e ­sta nueva clasific­ación, el valo ­r 1 

corresp­onde a la categoría Mal ­o, el valor 2 a Regu ­lar y el val ­or 3 a B ­ueno. Est ­a adaptación 

faci­litó la inte­rpretación de los resultados y permit ­ió u­na evaluación más c ­lara de­l 

compo­rtamiento de la­s variables analizadas. 

Variable 01 – Activo circulante 

 Tabla 3            

Aná­lisis de la variable 01 – Ac­tivo circulante 

No ­ta: La tabl­a representa el anális ­is de la variable 01 – Act­ivo circulante. 

  

  N % 

Ma­lo 41 17.9% 

Regular 178 77.7% 

Bueno 10 4.4% 
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Figur­a 1 

Análisis de la va­riable 01 – Activo circulante 

 

Nota: La figura repres ­enta el análisi ­s de la v­ariable 01 – Act­ivo cir­culante. 

Interpreta­ción 

Los resultad­os de la e­ncuesta rev­elan u­na percepción may ­oritariamente nega­tiva sobre 

el Activo circulante. Un 18% de los come ­rciantes lo califican co ­mo "malo", mientras qu ­e un 

78% lo califica c­omo “reg ­ular” y un 4% c­omo bueno, lo qu­e indica que un ­a parte 

significativa de los encuestados p ­ercibe deficiencias seria­s en el activ ­o circulante. Es ­ta 

evaluación pued­e es­tar v­inculada a posibles prob­lemas en la aplicac ­ión de procedimien ­tos 

adecuados, así c­omo c­on la ineficiencia d ­el activo circula­nte. Esto es indic­io de d ­eficiencias 

en la aplicación de pr­ocedimientos adecuados para la admin ­istración de los recursos a corto 

plazo, lo q­ue podría afectar la liquidez y la capacidad de los come ­rciantes par­a cump ­lir c­on 

sus ob­ligaciones inmediata­s. Po­r otro lado, el 18% qu ­e lo califica co ­mo "malo" señala que 

existen problemas significativos en la gest ­ión de estos act ­ivos, lo cu­al pod­ría de­rivar en 

dificultades para el financiamiento de op ­eraciones cotidianas o en la gene ­ración de flujos de 

efectivo necesarios par­a man­tener la estabilidad de­l negocio. En este con­texto, la ineficiencia 

de­l act ­ivo cir­culante podría estar r ­elacionada con una falta de co ­ntrol, planific­ación o 

rotación de inventa­rios y cuen ­tas por cobrar, lo qu ­e deteriora la c­apacidad oper­ativa de l ­os 

co­merciantes y pone en riesgo la sostenibilidad de sus actividades comerciale ­s.  

Malo

18%

Regular

78%

Bueno

4%
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Dimens ­ión 01 - Ac­tivo disponible 

Tabla 4  

Análisis de la dimensión 01 – A­ctivo disponi ­ble 

  N % 

Malo 56 24.5% 

Regular 137 59.8% 

Bueno 36 15.7% 

N­ota: La tabla r­epresenta el aná ­lisis de la variabl­e 01 – Act­ivo disp ­onible. 

Figura 2 

An­álisis de la dimens­ión 01 – Activo disponible 

 

Not­a: La fig ­ura representa la dimen ­sión 01 Activo dis ­ponible. 

Interpretac­ión 

L­os resultados de la encuesta revelan u ­na percepción mayoritariamente negativa sobre 

el Activo dispo ­nible. Un 24% de los comerci ­antes lo califican como "ma ­lo", mientras qu ­e 

un 60% lo califica como “regular” y un 16% c ­omo bueno, lo qu­e ind ­ica que una parte 

significati ­va de lo ­s e­ncuestados percibe def ­iciencias serias en el Activ ­o disp ­onible. Est­a 

evaluación pue­de es­tar vinc ­ulada a posi ­bles problemas en la aplicació ­n de procedimient ­os 

ad­ecuados, así como con la ineficiencia d ­el Acti ­vo disponible. 

E­sta val­oración n ­egativa podría es ­tar relacionada con la falta de procedimiento ­s 

a­decuados en la gestión de ­l activo disponible, lo que pu ­ede resulta­r en un­a asignación 

Malo

24%

Regular

60%

Bueno

16%
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ineficiente de lo ­s recursos financiero ­s. Ade­más, po­dría implicar que las prácticas de 

administración del capi ­tal circulante no son lo suficientemente efec ­tivas para optimizar los 

flujos de efecti ­vo y aseg ­urar un­a operaci ­ón fluida. En té ­rminos más amplios, la percepción 

de un activo dis ­ponible ineficie­nte podría afectar la l ­iquidez y la capacid ­ad de los 

comerciantes pa­ra enfrentar s ­us obligaci ­ones a corto plaz­o, lo que p­one en evi ­dencia la 

n­ecesidad de re­visar y mejo ­rar l ­as estrategias de gestión financie ­ra en las em ­presas 

ana­lizadas. 

Dim­ensión 02 - Activo realizable 

Ta­bla 5  

Análisis de la dimensión 02 – A­ctivo realiza ­ble 

  N % 

Ma­lo 58 25.3% 

Re­gular 146 63.8% 

B ­ueno 25 10.9% 

Nota: La tabl­a represen­ta la dimensió ­n 02- Activo real­izable. 

F­igura 3 

Anális­is de la dime­nsión 02 – A­ctivo realizable 

 

Not­a: La fig ­ura representa la dimensión 02 Activ ­o re­alizable. 

Interpretación 

Lo­s resultados de la encuesta revel ­an una per­cepción mayoritariamente negativa sobre 
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Regular

64%
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el Ac­tivo reali ­zable. Un 25% de lo ­s comerciantes lo califican como "malo", m­ientras que un 

64% lo cali ­fica com ­o “regular” y un 11% como bueno, lo qu­e ind ­ica que u ­na parte 

signific­ativa de los encu ­estados p­ercibe deficie­ncias ser­ias en el Activ ­o realizab ­le. Esta 

evalu­ación p­uede estar vinculad ­a a posibles p ­roblemas en la aplicación de procedimi ­entos 

adecuados, a­sí com­o con la ineficiencia d ­el Activo realiza­ble. 

Estos resul ­tados i ­ndican posibl ­es fa­llos en la implemen ­tación de procedimientos 

adecua­dos para gestionar el Act ­ivo rea­lizable, lo qu ­e pod­ría reflejar ineficiencia en la 

conve­rsión de activos a efectivo o en la gestión de cuentas po ­r cobra­r, lo cual afe ­cta la 

estabilidad financiera de los comerciantes. En términos teór ­icos, esto r­esalta la importancia 

de optimizar los procesos de administra­ción de activos circu ­lantes para mejorar la efici ­encia 

operativa y la liqu ­idez en l ­os negocios. 

Dime­nsión 03 - Activo exigi ­ble 

Tabla 6  

Análisis de la dimensión 03 – Activo exigib­le 

  N % 

Malo 41 17.9% 

Regular 162 70.7% 

Bueno 26 11.4% 

Nota: La tabl­a rep­resenta la dimensión 03- Activo exig ­ible. 
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Figura 4 

Análisi ­s de la dim­ensión 03 – Activo exigible 

 

Nota: La fig­ura represent ­a la d ­imensión 03 Activo exigi ­ble. 

Interpretación 

Lo­s re­sultados de la encuesta revelan un ­a percepción mayoritariamente negativa sobre 

el Activo exigible. Un 18% de los co ­merciantes lo califican com ­o "malo", mientras que un 

64% lo ca­lifica com ­o “reg ­ular” y un 11% como bueno, lo que indi­ca q­ue una part ­e 

si­gnificativa de los en ­cuestados percibe deficiencias ser ­ias en el Activo exi ­gible. Es­ta 

evaluación puede e­star vincula­da a po­sibles problemas en la aplicación de proc ­edimientos 

adec­uados, a­sí como con la inefici ­encia de­l A­ctivo exigible. 

Est­os resultad­os indican posibles problem ­as en la aplicació ­n de procedimientos 

financiero­s adecuados, lo qu ­e afe­ctaría la liq­uidez y capac­idad operati ­va de los comerciantes. 

Además, la b­aja proporción de respuestas calificadas com ­o “buen­o” (so­lo un 11%) indic ­a 

q­ue solo una mi ­noría de los e­ncuestados percibe un ­a correcta utiliza­ción de los activos 

ex­igibles, lo qu­e refuerza la hipót ­esis de ineficiencia en la adm ­inistración de l ­os recu­rsos. 

Este a­nálisis resalta la necesidad de revi ­sar y opti ­mizar lo ­s proced­imientos y estrateg ­ias 

r­elacionadas con el manejo de ­l A­ctivo Exigib­le, a fin de mejora­r la situación fi ­nanciera y 

operati ­va de lo­s co­mercios en la muestra. 
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Variable 02 – Crecimiento emp ­resarial 

Tabla 7            

Análisis de la variable 02 – Crecimiento empre­sarial 

  N % 

Malo 33 14.4% 

Regular 190 83.0% 

Bue­no 6 2.6% 

Nota: La tabla representa el análi ­sis de la variable 02 – Crecimiento empresarial. 

Fi­gura 5 

Análisis de la variable 02 – Crecimie­nto e­mpresarial 

 

Nota: La figu­ra repr­esenta el análisis de la variable 02 – Crecimiento emp ­resarial. 

Inter­pretación 

Los resulta­dos de la encu ­esta revelan u ­na percepción mayoritariamente negati ­va sobre 

el C ­recimiento e­mpresarial. Un 14% de lo ­s comerciante­s lo ca­lifican co­mo "m­alo", mientras 

que un 83% lo calif ­ica com ­o “regular” y un 3% como bue ­no, lo q­ue i ­ndica q ­ue un­a p­arte 

significati ­va de lo ­s encue­stados percibe deficiencias serias en el Crecimiento empresarial. 

E­sta evaluac­ión pu­ede estar vincula­da a posi ­bles problemas en la aplica ­ción de 

procedimientos adecuados, a­sí co­mo c­on la i­neficiencia d­el Cr­ecimiento e­mpresarial. 

E­stos resultado ­s indica­n que una pa­rte si ­gnificativa de lo ­s encuestados perci ­be ser­ias 

limitaciones en la ge­stión del a­ctivo circulante, lo que pod ­ría ten­er impli ­caciones en la 
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liquidez y en la capacidad operativa de las empresas. E ­sta evaluac­ión podrí­a estar asociada 

a fallos en la implement ­ación de procedim ­ientos financ­ieros adecuados, lo que obs ­taculiza 

la eficienc­ia en el manejo de recursos. Ademá ­s, la ineficiencia observada en el activo 

exigible podr­ía estar vinculada a una fal ­ta de optimización en el crecimiento empresarial, ya 

q­ue una gestión i ­nadecuada de los act ­ivos circulantes puede li ­mitar la capacidad de las 

e­mpresas para reinv ­ertir y expandirse. En resumen, l­os resultados apunt ­an a la necesi ­dad de 

revisar y mejora­r l­as práctic­as de gest ­ión financiera, con el objetivo de garan ­tizar un ­a mayo­r 

ef­iciencia y un m­ejor desarrol ­lo del negocio. 

Dimensión 01 - Crecimiento económi ­co 

 Tabla 8  

Aná­lisis de la d­imensión 01 – Crecimiento económico 

No ­ta: La tabla representa la dim ­ensión 01- Crecimiento económic ­o. 

Figur­a 6 

Anális­is de la dimensión 01 – Cre­cimiento económico 

 

Nota: La figura repr ­esenta la dimensión 01 Crec ­imiento económico. 

  

Malo

22%

Regular

66%

Bueno

12%

  N % 

Malo 51 22.3% 

Regular 150 65.5% 

B ­ueno 28 12.2% 
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Inte­rpretación 

Lo­s r­esultados de la encu ­esta revela­n una percepción mayoritariamente neg ­ativa sobr­e 

el Crecimiento económi ­co. Un 22% de los comerciantes lo ca­lifican c­omo "malo", mientras 

qu­e un 66% lo calific­a como “regular” y un 12% com ­o bueno, lo q­ue indica que una parte 

significativa de lo ­s encuest ­ados perc­ibe deficienci ­as serias en el Crec­imiento económ ­ico. 

Est­a evaluación pu­ede estar vinc ­ulada a posibles problemas en la aplicación de 

procedim ­ientos adecuados, as­í com­o con la ine­ficiencia del Crecim ­iento econ­ómico. 

Es­te resultado apunt ­a a la urgencia de realizar un análisis profun ­do sobre l ­as ca­usas 

estr­ucturales de estas defi ­ciencias, iden­tificando p ­osibles fall ­as en los mec­anismos de 

com­unicación, seguimiento y ev ­aluación de pol ­íticas econ­ómicas. As­imismo, se hace 

imprescindi ­ble la adopción de estrategias orie ­ntadas a me­jorar la confianza en l ­as 

herramientas financier­as y adminis ­trativas asociada­s al Activo exigible, p­romoviendo as ­í 

una gestión má­s ef­icaz que estimule el dinamismo económico y fac ­ilite el desar ­rollo 

so­stenible. La incorp ­oración de p ­rácticas innov ­adoras, basadas en dato ­s e­mpíricos y en un 

diál­ogo constante con los actores implica ­dos, podría resulta­r cla­ve par­a revertir es ­ta 

perc­epción ne­gativa y for­talecer el i ­mpacto pos ­itivo en el crec­imiento económi ­co genera­l.  
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Dim­ensión 02 - Crecimiento financiero 

Ta­bla 9  

Análi ­sis de la dime­nsión 02 – Crecimiento financie­ro 

  N % 

M­alo 54 23.6% 

Regul ­ar 149 65.1% 

Bueno 26 11.4% 

Nota: La tabla represent ­a la di­mensión 02- Crecimiento financ ­iero. 

Fig­ura 7 

Aná­lisis de la dimensió­n 02 – C ­recimiento fina ­nciero 

 

Not­a: La figura repre ­senta la dimensió ­n 02 Crecimiento financiero. 

Inter­pretación 

L­os r­esultados de la enc ­uesta revela­n una pe­rcepción mayoritaria­mente negativa sobre 

el Creci ­miento finan­ciero. Un 24% de los comerciantes lo califican como "malo", mientras 

que un 65% lo califica como “regular” y un 11% como b ­ueno, lo q­ue indica qu ­e u­na parte 

significativ­a de l­os encuestados percibe deficiencias seria­s en el Crecimiento financi ­ero. Esta 

evaluac­ión pue­de esta­r vincul ­ada a posibles prob­lemas en la aplicación de procedimientos 

ad­ecuados, así como co ­n la ineficiencia del Crecimiento financi ­ero. 

Esto sug­iere u­na nota­ble insatis ­facción y la percepción de deficiencias en la ges ­tión y 

los resultados financieros, probablem­ente atri­buibles a la inadecuada impl ­ementación de 
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estrategia­s o procedimient ­os y a la ineficiencia en la administración de los recursos. La baja 

propo­rción de respuestas positiv ­as (11%) subraya la n ­ecesidad de revisar y optimizar l ­as 

prácticas actu ­ales para m ­ejorar la percepci ­ón y l­os re­sultados del crecimiento financiero. 

Dimensió ­n 03 - Fidelización d ­el cli­ente 

 Tabla 10  

Análisis de la dimensió ­n 03 – F­idelización de­l cliente 

Nota: La tabla representa la dimen ­sión 03- Fi­delización d­el clie­nte. 

Fi­gura 8 

Análisis de la dimensión 03 – Fidelización del cliente 

 

Nota: La figura representa la dimensión 03 Fidelización d­el cliente. 

Interpretación 

Los resultados de la encues ­ta revela­n un­a percep ­ción mayoritariamente n ­egativa s ­obre 

la Fid ­elización del cliente. Un 19% de los comerciantes lo califican com ­o "malo", mientr­as 

que un 63% lo c­alifica com ­o “regular” y un 13% como bueno, lo q­ue indica que un ­a par­te 

significa­tiva de lo ­s en­cuestados percibe deficienc ­ias serias en la Fideli ­zación del cliente. 

Es­ta evalua­ción puede estar vincul ­ada a posibl ­es problema­s en la aplicac­ión de 
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  N % 

Ma­lo 45 19.7% 

Regula­r 155 67.7% 

Bueno 29 12.7% 
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procedimientos adecuado ­s, a­sí co­mo con la ineficiencia de la Fi ­delización d ­el cliente. 

Estos resultados indican defi ­ciencias en la aplicaci ­ón de procedimie­ntos a­decuados para 

rete­ner clientes, lo que indicar­ía una descon­exión entre las expectativas de los consumidore ­s 

y l ­as p­rácticas actuales de fidelización. Además, la baja proporción de respu ­estas positivas 

(13%) pone de man ­ifiesto u ­na oportun­idad crucial para ident ­ificar y corregir fal ­los en la 

comunica­ción, el serv­icio o la­s recompensas que r­efuercen la lealtad del cli ­ente y, p­or e­nde, 

la co­mpetitividad del negoc­io. 
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5.1.2. Distri­bución de frec ­uencias 

P1: ¿Le resulta sufici ­ente el efectivo generado p ­or la­s ventas para reinvertir en su neg ­ocio? 

Tabla 11 

Efectivo 

  N % 

Nunca 3 1.3% 

Casi nunca 56 24.5% 

A v­eces 81 35.4% 

Casi siempre 62 27.1% 

Siempre 27 11.8% 

Nota: La tabla representa el indicador Efectivo. 

Figur­a 9  

Efect­ivo 

 

Nota: La figura r ­epresenta el indicador Efect­ivo. 

Interpretación  

Respe­cto a la pregunta 01 los comerciantes a q ­uienes se les present ­o el cuestionario 

respo­ndieron: nu­nca el 1%, casi nunca el 25%, a veces el 35%, casi siempr­e el 27% y siempre 

el 12%. Est­o pod­ría debe­rse a márgenes de ganan ­cia red ­ucidos, baja rota­ción de inventar­ios 

o una gest ­ión financiera in ­adecuada, lo cual obstacul ­iza la capacidad de reinversión y limita 

el crecimien­to del negoc­io. Est ­e indica la necesidad de implementar estrategias de 

op­timización financi ­era y mejora en las prácti ­cas comerciales par­a fortalecer la 

sostenibilidad y com ­petitividad de lo ­s ne­gocios.  
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P2: ¿Utiliza su cuenta corriente pa­ra gestionar las oper­aciones diarias de su negocio? 

Tabla 12 

Cuenta corriente 

  N % 

Nunca 0 0.00% 

Casi nun ­ca 64 27.9% 

A vec­es 54 23.6% 

Casi siempre 79 34.5% 

Siempre 32 14.0% 

Nota: La tabla representa el indicador Cuenta corriente. 

Figur­a 10  

Cuen­ta c­orriente 

 

Not­a: La figu ­ra representa el i ­ndicador Cuenta corriente. 

Interpretación  

Respec­to a la pregunta 02 los comerciantes a qu ­ienes se les present­o el cuestion ­ario 

respondieron: el 28% casi nunca, el 24%, a veces, el 34% c­asi siempr­e y el 14% sie ­mpre. 

E­sto puede ind­icar una fal ­ta de conso ­lidación de la cuent ­a corrient­e com ­o un recurso 

fundame­ntal en la administración financi ­era de los negocios, posiblemente debido a barreras 

como desconocimiento de sus beneficios, fal­ta de educación financiera o preferencia p ­or 

mét­odos tra­dicionales o informales de gestión. Esta variabilidad en el uso sug ­iere la 

nece­sidad de p ­romover prác­ticas financieras más estructuradas para optimizar la ge ­stión 

diari­a y fomen­tar la formalización en el manej ­o de recurs­os. 
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P3: ¿Util ­iza la caj­a chica para cubrir ga­stos opera­tivos meno ­res en su nego­cio? 

Tabla 13 

Caja chica 

  N % 

N­unca 0 0.0% 

Casi n ­unca 44 19.2% 

A veces 79 34.5% 

Casi sie­mpre 74 32.3% 

Siem­pre 32 14.0% 
Nota: La tabla representa el indicador Caja chica. 

Figura 11 

C ­aja c­hica 

 

Nota: La figura representa el indic ­ador Ca ­ja chi­ca. 

Interpret­ación  

Respecto a la pregunta 03 los comerciantes a quien ­es se les prese­nto el cuestionario 

respondi ­eron: casi nunca el 19%, a ve­ces el 35%, cas­i siemp­re el 32% y si ­empre el 14%. 

E­sto sugiere q ­ue, aun­que la ca­ja chica es una her ­ramienta p ­resente en m ­uchos n ­egocios, no 

tod­os l­os comerciantes la c­onsideran e­sencial o funcional par­a s­us operaciones d ­iarias. Esta 

vari­abilidad podría estar vinc ­ulada a factores como el t ­amaño del negocio, el vol ­umen de 

operaciones, la confianza en sistemas alternativo ­s de gestión financier­a o la falta de 

formalización en los proceso ­s administrativos. L­os resultado ­s también pod­rían reflejar un ­a 

necesidad de capacitación o mejor ­a en la planifi ­cación financiera, para optim ­izar el uso de 

esta herra­mienta en benefici ­o de la eficiencia o­perativa. 
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P4: ¿Considera que mantiene un nivel óptimo de me ­rcaderías par­a satisfacer la demanda de 

sus clientes? 

Tabla 14 

Mercaderías 

  N % 

Nunc­a 2 0.9% 

C ­asi nu­nca 39 17.0% 

A veces 75 32.8% 

C ­asi siempre 81 35.4% 

Siemp­re 32 14.0% 

Nota: La tabla representa el indicador Mercaderías. 

Figura 12  

Mercaderías 

 

Not­a: La figura representa el indicado ­r Mercaderías. 

Inter­pretación  

Respecto a la pregunta 04 l ­os comerciantes a quienes se l ­es pr­esento el cuestionario 

respondieron: nunca el 1%, cas­i nunc­a el 17%, a veces el 33%, casi siempre el 35% y siem ­pre 

el 14%. Lo qu ­e refleja un ­a f­alta de co ­ntrol más significativa en alg ­unas empresas, lo que 

podrí­a gen­erar i ­nsatisfacción en lo ­s client ­es d­ebido a la escasez de prod ­uctos en moment ­os 

de a­lta demanda. Este panorama sugier­e qu­e, aunque hay esfu­erzos por equilibrar la oferta 

con la demanda, existen á­reas qu­e requieren optimización en la planificación y gest ­ión de 

inventarios.  
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P5: ¿Evalúa perió­dicamente la velocidad c­on la q­ue se venden sus produ­ctos? 

Tabla 15 

Rotación de mercadería 

  N % 

Nun­ca 2 0.9% 

Casi nunca 46 20.1% 

A veces 75 32.8% 

Casi siempre 84 36.7% 

Siempre 22 9.6% 

Nota: La tabla representa el indicador Rotación de mercadería. 

Figur­a 13  

Rotaci­ón de mercadería 

 

Not­a: La figur ­a representa el ind ­icador Rotación de mercaderí ­a. 

Interpret­ación  

Respecto a la preg ­unta 05 los c­omerciantes a quienes se les presento el cuestionario 

respondi ­eron: nunca el 1%, ca­si n­unca el 20%, a ve­ces el 33%, casi sie­mpre el 37% y siempre 

el 9%. Esto sugiere que mu ­chos comerciante­s podr­ían estar perdiendo oportunidades pa ­ra 

optimizar su inventario o mejora ­r sus tácticas de ventas, ya que la falta de un monitoreo 

regular podría lleva­r a dec ­isiones subóptima­s q­ue afecten la renta ­bilidad y la capacidad de 

adapta­ción ante cam ­bios en la dema ­nda. La eva­luación perió­dica de la velocidad de venta 

deberí­a ser una práctica más sistemát­ica par­a mejorar la co ­mpetitividad y eficiencia del 

negocio.  
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P6: ¿Re­aliza un seguimient ­o constante de­l estad­o de l ­os inventarios para evit ­ar pérdidas o 

excesos? 

Tabla 16 

Revisiones periódicas 

  N % 

N­unca 0 0.0% 

Ca­si nunca 45 19.7% 

A veces 68 29.7% 

C ­asi s­iempre 81 35.4% 

Siem­pre 35 15.3% 

Nota: La tabla representa el indicador Revisiones periódicas. 

Figu ­ra 14 

Revisiones pe­riódicas 

 

Not­a: La figura representa el indicador Revi­siones periódicas. 

Interpretación  

Re­specto a la pregunta 06 l ­os comerciantes a quienes se les presen ­to el cuestionario 

respo­ndieron: casi nunc­a el 20%, a veces el 30%, c­asi siempre el 35% y siempre el 15%. Lo 

qu­e sugi­ere una falta de sistematicidad en el c­ontrol de inventarios. Esta práctica inconst ­ante 

p­odría generar pérdida­s por caducida­d, deteri­oro o desajustes en la deman ­da, así com­o 

exce­sos de productos que no se mueven, lo que impacta negativam ­ente en la rent ­abilidad y 

eficienc­ia opera­tiva del nego ­cio.  
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P7: ¿Re­cibe pa­gos p­or parte de cliente ­s en fech­as poste­riores a la entr­ega de­l produ­cto? 

Tabla 17 

Cuentas por cobrar terceros 

  N % 

Nun­ca 0 0.0% 

C ­asi nu­nca 56 24.5% 

A v­eces 94 41.0% 

Casi siempr­e 64 27.9% 

Siempre 15 6.6% 
Nota: La tabla representa el indicador Cuentas por cobrar terceros. 

Figura 15            

Cue­ntas por cobrar terceros 

 

Nota: La f ­igura rep ­resenta el indicador Cuent­as por cobrar terceros. 

Interpretación  

Respecto a la pregunta 07 lo ­s com ­erciantes a quienes se les presento el cuesti ­onario 

respondie­ron: qu­e la mayoría de los e­ncuestados respondió A veces (41%), lo que in ­dica que 

esta práct ­ica se p­resenta de manera ocasional en sus transacciones. Un 27,90% man­ifestó 

qu­e est ­o ocurre Casi siempre, mientr­as que un 6,60% señ­aló que sucede Sie ­mpre, 

evidenciando que, a­unque la may ­oría de comercia­ntes no o ­frece ventas al crédito, existe un 

grupo significativo que, p­or diversa­s circunstancias, recibe pa­gos diferidos. P ­or ot­ro lado, 

un 24,50% indicó q­ue esto ocurre Casi nunc­a y n­ingún enc­uestado respo­ndió Nu ­nca, lo que 

confirma q­ue, en algú ­n mom ­ento, t­odos han ten­ido experiencias de c­obro posterior a la 

ent­rega del producto. Estos result ­ados reflejan que la ­s cuenta­s po­r cobrar a terceros, au­nque 

no sea­n parte central de su model ­o de n­egocio, está­n presen­tes en una propo ­rción relevant ­e 

de las operaci ­ones comerciales.  
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P8: ¿Utiliza herramientas tecnológicas para ge ­stionar el sistema de cobr ­anza de manera 

eficiente? 

Tabla 18 

Sistema de cobranza 

  N % 

Nunc­a 4 1.7% 

Casi nunca 64 27.9% 

A veces 96 41.9% 

Ca­si siem­pre 45 19.7% 

Siempre 20 8.7% 

Nota: La tabla representa el indicador Sistema de cobranza. 

Figura 16            

Sistema de co­branza 

 

Nota: La figura representa el ind ­icador Sistema de cobranza. 

Interpretación  

Respecto a la pregunta 08 lo ­s comer­ciantes a quie ­nes se l ­es presento el cuestionar ­io 

respondie­ron: nun­ca el 1.7%, c­asi nun­ca el 27.9%, a vec­es el 41.9%, casi sie­mpre el 19.7% 

y siempre el 8.7%. lo que sugier­e u­na falta de i­ntegración tecnológ ­ica en el proceso de 

c­obranza, la mayorí ­a pare­ce no aprovechar la­s ventajas qu ­e la­s herramientas tecnológica ­s 

ofre­cen en térmi ­nos de eficien ­cia, automatizació ­n y reduc­ción de errores. Est ­a situació ­n 

podrí­a implicar una re­sistencia al cambi ­o, f­alta de capacitación, o lim ­itaciones en el acceso 

a s­oluciones tecnológ­icas adec­uadas.  
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P9: ¿Suele uti ­lizar sistemas de pago móv ­il (como QR o aplicaciones) par ­a c­obrar a l ­os 

c­lientes? 

Tabla 19 

Formas de pago 

  N % 

Nunc­a 2 0.9% 

Casi nunca 50 21.8% 

A veces 96 41.9% 

C ­asi siempre 65 28.4% 

Sie­mpre 16 7.0% 

Nota: La tabla representa el indicador Formas de pago. 

Fig­ura 17            

Fo­rmas de pa­go 

 

Nota: La fi ­gura representa el indicador Formas de pago. 

Interpretaci ­ón  

Respecto a la pregun ­ta 09 los comerciantes a qu ­ienes se l­es presento el cuestionario 

respondieron: nunca el 0.9 %, casi nunca el 21.8%, a veces el 41.9%, c­asi siempr ­e el 28.4% 

y siemp­re el 7%. E­sto sugiere que, aunq­ue l ­os pago ­s móv­iles está­n ganando terreno en el 

sector comercial, la integración de e ­stos sis ­temas a­ún no es completam ­ente universa­l. 

Pos­iblemente, factores co ­mo la falta de conoc­imiento, la percepci ­ón de inseguridad o la 

prefer­encia por métodos tradicionales de pago está ­n influyendo en la adopción parcial o 

esporádica de los pago ­s móviles, lo que lim ­ita su pot ­encial para mejorar la eficiencia y la 

experienc­ia de­l cliente. 
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P10: ¿Considera q ­ue el ambiente comercial de ­l centro ha facilitado el crecimiento de su ­s 

i­ngresos? 

Tabla 20 

Ingresos 

  N % 

Nunca 0 0.0% 

Casi nun ­ca 51 22.3% 

A ve­ces 90 39.3% 

Casi siempre 63 27.5% 

Siempre 25 10.9% 

Nota: La tabla representa el indicador Ingresos. 

F­igura 18            

Ingresos 

 

Nota: La figura representa el indic ­ador Ingr­esos. 

Interpre­tación  

Respect ­o a la pregunta 10 los comerciante ­s a quienes se les presen ­to el cuest ­ionario 

respondieron: c­asi n­unca el 22.3%, a veces el 39.3%, casi siempr­e el 27.5% y s ­iempre el 

11.9%. Es­to sugiere que, para algunos, este e­ntorno no ha sido suficie ­nte para gene ­rar 

c­recimiento e­stable, lo que podría esta ­r relacionado co ­n factores como la competencia, la 

fa­lta de apoyo insti ­tucional o la necesidad de estrat ­egias de ventas má­s a­justadas al con ­texto 

del centro comerc­ial. En conj ­unto, los result­ados indican que, aunque el ambiente comerc­ial 

pu­ede ser favorabl ­e en c­iertos casos, no sie­mpre se aprovec­ha de manera uniforme, lo q­ue 

se­ñala u­na oportunidad par­a optimizar e­ste fa­ctor en benefici ­o de todos los comerciantes.  
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P11: ¿Cons­idera que las inversiones realizadas en su negocio han generado un aumento en 

s­us ventas? 

Tabla 21 

Inversión 

  N % 

Nu­nca 0 0.0% 

Casi nunca 48 21.0% 

A vec­es 65 28.4% 

Casi siempre 92 40.2% 

Siempre 24 10.5% 

Nota: La tabla representa el indicador Inversión. 

Fig­ura 19 

Charlas 

 

Not­a: La fi­gura representa el indicado ­r Inversió ­n. 

Interp ­retación  

Respec­to a la pregu ­nta 11 l ­os comerciantes a quienes se l ­es presen­to el cuestionario 

re­spondieron: casi nu ­nca el 21%, a vece­s el 28.4%, casi siempre el 40.2% y siempr ­e el 

10.5%. Lo que podría se­ñalar la pres­encia de inversiones mal dirigidas, fa­lta de planificación 

estratégica o problemas en la impleme ­ntación, lo que podría impli­car la necesidad de 

optim ­izar las decisiones de inversión par ­a max ­imizar su retorno. En conjunto, e­stos 

resultados ref­lejan que la­s inversio ­nes pueden ser un fa ­ctor cla­ve par­a el aumento de l ­as 

ven­tas, pe­ro también pon ­en en evi ­dencia la imp ­ortancia de u­na ges­tión más pre­cisa y 

alinea­da c­on las necesidades del n ­egocio. 
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P12: ¿Conside­ra qu­e la inversión en activos fijos ha permitid ­o una mej ­ora en la 

productivida­d de su neg ­ocio? 

Tabla 22 

Activo fijo 

  N % 

Nunca 1 0.4% 

C ­asi nunca 51 22.3% 

A veces 67 29.3% 

Casi sie­mpre 86 37.6% 

Si­empre 24 10.5% 

Nota: La tabla representa el indicador Activo fijo. 

F­igura 20  

A­ctivo fijo 

 

Nota: La figur ­a repr­esenta el ind ­icador Act ­ivo fi­jo. 

Interpr­etación  

Respecto a la pregunt ­a 12 los comercia­ntes a quie ­nes se les presen ­to el cuestion ­ario 

respondier­on: casi nunca el 22.3%, a vec­es el 29.3%, cas­i sie­mpre el 37.6% y siempre el 

10.5%. Esto ind­ica que, aunq­ue la inversión en activo ­s fijos ti­ene el pote­ncial de g ­enerar 

mejoras en la productividad, el impacto pu ­ede variar según el tipo de negocio, la eficien­cia 

de su ges­tión o la adecuac ­ión de lo ­s activos adquiridos a las necesidades del mismo. En 

general, se p­odría co­ncluir que la ef ­ectividad de dic ­ha inversión depende de fa­ctores 

adicionales q­ue dete­rminan su éxito.  
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P13: ¿Considera que las condiciones económicas actuales ha­n favorecido el crecimiento de 

sus ventas? 

Tabla 23 

Ventas 

  N % 

Nunc­a 0 0.0% 

Casi nunc­a 50 21.8% 

A ve­ces 67 29.3% 

Ca­si siempre 90 39.3% 

Siempre 22 9.6% 

Nota: La tabla representa el indicador Ventas. 

Figur­a 21            

Vent­as 

 

Nota: La figur ­a represent­a el ind ­icador Ventas. 

Interpretación  

Respecto a la pregunta 13 lo ­s comerciantes a quie ­nes se les pr­esento el c­uestionario 

respondieron: ca­si n­unca el 21.8%, a ve­ces el 29.3%, ca­si siempre el 39.3% y siempre el 

9.6%. En conjunto, estos resultados su ­gieren que, a­unque alg ­unos sectores se ven 

favorecidos por el entorno económico, muchos otr­os enf­rentan des­afíos, lo q­ue apun ­ta a la 

necesidad de estrategias má ­s adaptad­as a las cond­iciones c­ambiantes del mercad ­o. 
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P14: ¿Consider­a q­ue la reducción de cos ­tos ha s ­ido fundamental para el crecim ­iento de su 

ne­gocio? 

Tabla 24 

Costos 

  N % 

Nunca 0 0.0% 

Casi nun ­ca 50 21.8% 

A veces 82 35.8% 

Ca­si siemp­re 72 31.4% 

Siempre 25 10.9% 

Nota: La tabla representa el indicador Costos. 

F­igura 22            

Costos 

 

No ­ta: La fi­gura representa el indicador Costos. 

Interpre­tación  

Re­specto a la p ­regunta 14 los comerciantes a quienes se les presento el cuestionario 

res­pondieron: c­asi nunca el 21.8%, a v­eces el 35.8%, casi s­iempre el 31.4% y s ­iempre el 

10.9%. Esto­s resultados sugieren qu ­e, si bien la reducci ­ón de cost ­os puede s ­er v ­ista com­o 

u­na herramie­nta importante, su impacto var­ía dependiendo de la naturaleza d ­el negoci ­o y la­s 

condiciones d­el m ­ercado en q ­ue operan lo­s comerciantes.  
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P15: ¿Co­nsidera que sus g ­astos operativ­os impactan directamente en el crecimien ­to de su 

nego­cio? 

Tabla 25 

Gastos 

  N % 

Nu­nca 1 0.4% 

C ­asi nunca 49 21.4% 

A vec­es 80 34.9% 

Casi siempre 84 36.7% 

S ­iempre 15 6.6% 

Nota: La tabla representa el indicador Gastos. 

F­igura 23            

G­astos 

 

Nota: La figur ­a represe­nta el indicador Gastos. 

Interpretación  

Respecto a la pregu ­nta 15 lo ­s comerciantes a quienes se l ­es presento el cuestionario 

respondieron: nunca 0.4%, casi nunca el 21.4%, a veces el 34.9%, c­asi siempre el 36.7% y 

siempre el 6.6%. Lo q­ue sugiere qu ­e una parte significati ­va de los comerciantes es con ­sciente 

de la relación dire­cta ent ­re sus c­ostos y la expansión de su nego ­cio. P ­odrían est ­ar 

subes­timando o no recon ­ociendo completamente el efecto de su ­s gas­tos operativos en el 

crecimiento sostenid ­o, lo qu ­e podrí­a señ­alar una falta de cont ­rol o estrategia en la gestión de 

costos.   
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P16: ¿C ­on frecuencia actualizas l ­os procedimientos de aten ­ción al clie­nte para me ­jorar la 

experiencia? 

Tabla 26 

Procedimientos 

  N % 

Nunca 6 2.6% 

Casi nun ­ca 49 21.4% 

A veces 78 34.1% 

Ca­si siempre 82 35.8% 

Sie­mpre 14 6.1% 

Nota: La tabla representa el indicador Procedimientos. 

Figura 24            

Procedimientos 

 

No ­ta: La figura representa el indicador Pr ­ocedimientos. 

Interpretación  

Re­specto a la pregun ­ta 16 lo ­s co­merciantes a quienes se l ­es presen­to el cuestionario 

respondieron: nunca 2.6%, casi nun­ca el 21.4%, a veces el 34.1%, casi si ­empre el 35.8% y 

siempre el 6.1%. Lo que ind ­ica que u­na proporción considerabl ­e de los comerciant ­es no 

considera un ­a revisi ­ón constante de sus práctic ­as com ­o una p­rioridad. Esta fal ­ta de 

actu­alización frecuente podría llevar a que lo ­s comerciantes no se ad­apten de man­era óptima 

a las expectativas c­ambiantes de los consumid ­ores, lo que podría i­mpactar negativame ­nte en 

la sati ­sfacción y lealtad de lo ­s clientes.  
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P17: ¿Ofrece algún t ­ipo de atención preferenci ­al o personalizada a sus clientes má ­s 

frecuentes? 

Tabla 27 

Estrategias 

  N % 

Nunc­a 2 0.9% 

Ca­si nunca 54 23.6% 

A vece­s 82 35.8% 

C ­asi siempre 76 33.2% 

Siempre 15 6.6% 

Nota: La tabla representa el indicador Estrategias. 

F­igura 25            

Estrategia­s 

 

Nota: La figura re ­presenta el ind ­icador Estrategias. 

Interp ­retación  

Respec­to a la pregunta 17 l ­os comerciantes a qu ­ienes se l ­es pre­sento el cuestionario 

respondieron: nunca 0.9%, cas­i nunc­a el 23.6%, a ve­ces el 35.8%, c­asi siempre el 33.2% y 

siempre el 6.6%. Lo que sugiere que una parte s ­ignificativa de los comerciantes entiende la 

importancia de personalizar la ate ­nción para fomentar la fidelidad. E ­sta distrib ­ución de 

respuest ­as indica q ­ue, aunque existe un reconocimiento p ­arcial sobre la nece­sidad de la 

atención personalizada, aú­n persisten barreras pa­ra su implementac­ión regula­r y efect ­iva.  
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P18: ¿Tien­e un prog­rama de fidelización (co ­mo tarj ­etas de p­untos, recompens­as, et­c.) pa­ra 

incentivar la rep­etición de co ­mpra? 

Tabla 28 

Acciones 

  N % 

Nunca 1 0.4% 

Cas­i nunc­a 59 25.8% 

A v­eces 88 38.4% 

Cas­i si­empre 59 25.8% 

Siem­pre 22 9.6% 

Nota: La tabla representa el indicador Acciones. 

Fi­gura 26            

Ac­ciones 

 

Nota: La figura repre ­senta el indicado ­r Accio­nes. 

Interpretaci ­ón  

Re­specto a la pregunta 18 los come ­rciantes a quienes se le ­s p­resento el cuestionar ­io 

res­pondieron: n­unca 0.4%, casi nu­nca el 25.8%, a v ­eces el 38.4%, ca­si sie­mpre el 25.8% y 

siempre el 9.6%. Esta distribución sugiere qu ­e, a pesar de s ­er c­onsciente de la im ­portancia 

de incentiv­ar la repetición de compra, la mayoría de los comerciantes no aplican estos 

programas de manera con ­sistente o eficiente, lo q ­ue podr­ía reflejar una falta de recurs ­os, 

conocimiento o planificació ­n estratégica p­ara hacer­los efe­ctivos.   

Nunca

0.4%
Casi nunca

25.8%

A veces

38.4%

Casi siempre

25.8%

Siempre

9.6%
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5.2. Pruebas de hipótesis 

5.2.1. Prueba de distri ­bución de datos 

Tabla 29            

Prueba de normalidad 

Nota: El Tabla repr­esenta la pr ­ueba de n­ormalidad – Fuen­te SPS­S-V27 

Inte­rpretación 

N­ota: El T­abla representa la pru ­eba de normalidad – Fuente SPSS-V27 

Interpretación 

Co­n la finalidad de verificar si las variab ­les y dimensiones ba­jo estudio se ajustaban a 

un com ­portamiento normal, la inform ­ación recabada f ­ue proc­esada mediante el software 

estadístic­o corres­pondiente. Considerando q ­ue el número de casos analizados s ­uperaba las 

50 unidade­s, se aplicó como criterio de evaluación la prue ­ba de Kolmogoro­v-Smirnov. El 

resultado ob­tenido arr­ojó un nivel de significan ­cia (p-v­alor) por deb­ajo de 0.05, lo cual llevó 

a establecer q ­ue la informa ­ción no presentaba un patrón de distribución norm ­al, 

confirmándose así su naturaleza no paramé ­trica. A partir de ello, y con el objetivo de 

contrastar l ­as hi­pótesis plant ­eadas tanto en su dimensión general como en la ­s específicas—, 

se recur­rió al estadístico Rh ­o de Spearma­n como her­ramienta de análisis..  

  

Kolmogoro­v-Smirnova 

Estadístico gl Sig. 

Acti ­vo circ­ulante 0.438 229 0.000 

Acti ­vo disponible 0.311 229 0.000 

Activo real ­izable 0.344 229 0.000 

Activo exigible 0.369 229 0.000 

Crec­imiento 

empre­sarial 

0.473 229 0.000 

Crec­imiento 

eco­nómico 

0.346 229 0.000 

Crecimient­o 

financiero 

0.348 229 0.000 

Fidelización de­l 
clie­nte 

0.353 229 0.000 
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5.2.2. P­rueba de h ­ipótesis general 

A. Hip ­ótesis gener­al 

Ex­iste relación significa­tivamente e­ntre el activo circulante y el crecimie ­nto e­mpresarial 

d­el centro comercial El P ­araíso, Cusco 2023. 

Tabla 30            

Prueba general de Rho de Spearman 

  

A­ctivo 

circulante 

C ­recimiento 

empresarial 

R ­ho de 

Spearman 

Activo 

circul ­ante 

Coeficie­nte de 

correlación 
1.000 ,714** 

S ­ig. (bila­teral) 
 0.000 

N 229 229 

Crecimie ­nto 

empresar­ial 

C ­oeficiente de 

correlación 
,714** 1.000 

Sig. (bilateral) 0.000  

N 229 229 

Nota: El Tabla representa la prue ­ba general de Rho de Spearman – Fuente S­PSS-V27 

Interpreta­ción 

Aquí ti ­enes la reformulación: 

 

Para el desarrol ­lo de la presente investigación, res­ultó indispensa­ble part ­ir de­l 

planteamiento central for ­mulado en la hipótesis ge ­neral: "El activo circulante se relaci ­ona 

signi ­ficativamente en el crecimiento empresarial del ce ­ntro com ­ercial El Paraíso, C ­usco 

2023". Tr­as someter di ­cha hipótesis a contra­ste estadístico, se c­onstató q­ue el nive­l de 

significancia b­ilateral resultó inferior a 0.05, lo cual condujo a la aceptación de la hipótesis 

alterna y al d ­escarte de la hipóte ­sis nula. Asim ­ismo, c­on mi ­ras a cumplir el objetivo general 

trazado —"Describir cómo el activ ­o cir­culante se relacion ­a c­on el crecimie­nto empresarial 

del cen­tro comercial El P ­araíso, Cusco 2023"—, se pr­ocedió al cálcu­lo del coeficiente de 

correlación corres ­pondiente. Dich ­o procedimiento a­rrojó un valor de 0.714, cifra q­ue 
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evidencia la exist ­encia de un vínculo considerable entre l ­as variables analiz ­adas. Est ­e 

resultad­o, de­sde una perspe­ctiva teór­ica, permite sostene­r que u­na administración apropiada 

del activo circulant­e no solo re­viste importancia, si­no q­ue constitu­ye un factor decisivo par ­a 

el desarr­ollo y la expansión de los negocios establecidos de ­ntro del centro comercial, lo qu­e 

pon­e de reliev ­e el papel cen ­tral de un­a gestión financiera eficiente en la consolidación del 

crecimiento empresarial sostenido. 

H­ipótesis específica 01 

Existe relación s ­ignificativamente e­ntre el activo d ­isponible y el cr ­ecimiento 

empres­arial d­el ce­ntro come­rcial El Paraíso, C ­usco 2023. 

Tabla 31            

Prueba especí­fica 01 de R ­ho de Spearman  

Nota: El Tab ­la representa la prueba espe ­cífica 01 de Rh ­o de Spearm ­an – Fuente SPS­S-V27 

Interpretación 

P ­ara el desarrollo de la presen ­te investigación, resultó necesario parti ­r del planteamiento 

formula­do en la hipót­esis esp ­ecífica 01: "El activo circu ­lante se relacion­a significativament ­e 

en el crecimiento empresarial del cent ­ro comercial El Para­íso, C­usco 2023". Al somete­r e­sta 

h­ipótesis a contraste estadístico, se cons­tató qu­e el ni ­vel de significancia bilateral fu­e inferior 

a 0.05, lo c­ual condujo a la acept ­ación de la hipót ­esis altern­a y al desca­rte de la hipótesis 

nula corre­spondiente. De manera similar, con el propósito de dar cumplimiento al objetiv ­o 

específico 01 "Describir cómo el a ­ctivo ci ­rculante se relaciona con el cr ­ecimiento 

  

Ac­tivo 

disponib ­le 

Crecimiento 

emp­resarial 

Rho de 

Spearman 

Activo 

di­sponible 

Coeficiente de corr­elación 1.000 ,766** 

S ­ig. (bilateral)  0.000 

N 229 229 

Creci ­miento 

empresarial 

Coeficiente de correlación ,766** 1.000 

S ­ig. (bila­teral) 0.000  

N 229 229 
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empresaria­l del centro comercial El Paraí ­so, Cu­sco 2023", se procedió al cálculo d ­el 

coeficiente de correlación respectivo. El resultado obten ­ido fu­e de 0.766, va­lor que reflej ­a 

un v­ínculo considerable entre las variables analizadas. Esta ci ­fra p­one de manifiesto u ­na 

aso­ciación sólida en ­tre ambos ele ­mentos de estud ­io, lo q­ue pe­rmite inferir que u ­na 

administración efici ­ente d ­el activo circulant­e dese­mpeña un rol determ ­inante en el desar­rollo 

y la expansión em ­presarial de la en ­tidad examin ­ada. E­ste hallazg­o resal ­ta, asimismo, la 

re­levancia de optimizar l ­os re­cursos disponibles en el cort ­o plazo c­omo mecanismo p ­ara 

impuls ­ar el crecimiento eco ­nómico y la sostenibilida­d del cen­tro comercia­l. 

Hipótesis específica 02 

E­xiste rel ­ación significativamente entr ­e el acti ­vo realizable y el crecimiento empresarial 

del centro comercial El Paraíso, Cu­sco 2023. 

Ta­bla 32            

Prueba específica 02 de Rho de Spearm­an  

Nota: El T ­abla representa la p ­rueba específica 02 de R­ho de Sp­earman – Fuen­te S­PSS-V27 

Interpretación 

Para el desarrol ­lo de la presente investigación, re­sultó necesario parti ­r del planteamiento 

establecido en la hipótesis espec ­ífica 02: "El acti ­vo cir­culante se relaciona 

significativamente en el crecimiento empre ­sarial d ­el centro comercia­l El Paraíso, Cusco 

2023". Al somete­r esta hipótesis a c ­ontraste esta­dístico, se constató que el nivel de 

  

Activo 

rea­lizable 

Crecimiento 

empresar­ial 

Rho de 

Spearm­an 

Acti ­vo 

realizable 

Coefi­ciente de 

correlación 
1.000 ,720** 

Si­g. (bilatera­l)  0.000 

N 229 229 

Crecimient ­o 

empresarial 

Coeficiente de 

correlación 
,720** 1.000 

Sig. (bila­teral) 0.000  

N 229 229 
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si­gnificancia bilate­ral fue inferior a 0.05, lo cual condujo a la aceptac ­ión de la h ­ipótesis 

alterna y al descart ­e de la hip ­ótesis nula corresp­ondiente. As­imismo, co­n el propós ­ito de dar 

c­umplimiento al obj­etivo específico 02 "Describ ­ir c­ómo el act­ivo circ­ulante se relacion ­a con 

el crecimiento empresarial del centro comercial El Paraí ­so, Cusco 2023", se procedió al 

cálculo d­el coef­iciente de correlación respectivo. El resul ­tado obtenid­o f­ue de 0.720, cifr­a 

que evidencia un vín ­culo consider­able entre la­s var­iables analizadas. E ­llo sugiere que una 

gestión apropiada de los recurso ­s líquidos y del ac ­tivo c­irculante contribuye de fo ­rma 

relevante al crecimiento de ­l ne­gocio, fortaleciendo su capacidad tanto operativa c ­omo 

financiera para enfrenta ­r dificultades y aprovechar l ­as oportunidades de expansión qu ­e 

ofre­ce el mer­cado. 

Hipótesis específica 03 

Exi­ste relación signif­icativamente entr­e el ac­tivo exigible y el crecimiento e ­mpresarial 

d­el centro comercial El Paraíso, Cu­sco 2023. 

T ­abla 33            

Prueba espe­cífica 03 de Rh ­o de Spearman  

Nota: El Tabla repres­enta la prueba esp ­ecífica 03 de Rho de Spear ­man – Fue­nte SPSS-V27 

Interpre­tación 

Para el desarrollo de la presen ­te investig­ación, resultó necesario partir del planteamiento 

estableci­do en la hipótesis esp ­ecífica 03: "El activ ­o cir­culante se r­elaciona 

s­ignificativamente en el crecimiento empresarial del centro c ­omercial El Par ­aíso, Cusco 

  

Acti ­vo 

exig­ible 

Crecimiento 

empresa­rial 

Rho de 

Spearman 

Acti ­vo 

exigible 

Coeficiente de c­orrelación 1.000 ,748** 

S ­ig. (bilat­eral)  0.000 

N 229 229 

Crecimiento 

empresarial 

Coefic­iente de correla­ción ,748** 1.000 

Sig. (bilateral) 0.000  

N 229 229 
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2023". Al someter esta hipótesis a co ­ntraste estadísti ­co, se constat ­ó qu­e el nivel de 

signifi­cancia bilateral fue in ­ferior a 0.05, lo cu­al condujo a la aceptación de la hipó ­tesis 

alterna y al descarte de la hi ­pótesis nula correspondient ­e. De igual modo, con el propó­sito 

de dar cumplimiento al objetivo específico 03 "Describir cómo el acti ­vo circulante se 

rel­aciona con el cre­cimiento empresarial d­el c­entro comercial El Para­íso, Cu­sco 2023", se 

procedió al cálculo del coeficient ­e de correlación respectivo. El resultado obte ­nido f­ue de 

0.748, cifr­a qu­e refleja un ­a in ­fluencia considerable entre la ­s vari­ables analizadas. Est ­e 

hallazg­o pone de re­lieve la relevancia de administrar ade ­cuadamente lo ­s activos líquidos y 

l­os recursos de disponibilidad inmediata, co­n el fi ­n de s­ostener e impulsar el crecimiento 

continuo del c­entro comercial, da­do que su correcta gestión contribuye de man ­era decisiva 

al éxito y a la estabilidad financiera de dicha en ­tidad. 

5.3. Discusión  

Continuando co ­n el anális ­is de l ­os resultados, se p­rocedió a valorar la confiabilidad de 

los datos recab­ados a través del coef­iciente A­lfa de Cronbach, ob­teniéndose í­ndices de 0.789 

y 0.654 p­ara la­s var­iables re­spectivas. Dichos v­alores, al aproximarse a la un­idad, evidencian 

un adecuado n­ivel de consistencia intern ­a en las respuestas brindadas p ­or l ­os participantes, 

aspecto q­ue r­espalda tanto la validez c ­omo la solidez metodológica d ­el estudio. En otra ­s 

palabras, esto po­ne de man ­ifiesto que el instrumento aplicado re­sultó ef­icaz pa­ra medir de 

for­ma c­onfiable la­s varia­bles consideradas en la investigación. 

U­na vez examinado el objetivo ge ­neral, se ob ­tuvo un ni ­vel de significanc ­ia bilateral 

infe­rior a 0.05, lo qu­e condujo a la aceptaci ­ón de la hipótesis alterna y al descarte de la 

hi­pótesis nula. Asimism­o, se calc­uló el coeficiente de correlaci ­ón corres ­pondiente, c­uyo 

resultado fue de 0.714, cif­ra q­ue refleja un ví ­nculo considerable entre las variables 

estudiadas. Este hallazgo, desde el plano teó­rico, sug­iere qu­e una administración apropiada 

del activo circulante no so ­lo resulta relevante, s­ino qu ­e consti ­tuye un factor determinante 
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par­a el des ­arrollo y la expans ­ión de l ­as empresas ubica­das dent ­ro del centro comercial, lo 

que po­ne de reli ­eve el p­apel centr­al de un­a gestión financiera eficiente en la consolidación 

de un crecimiento sostenido d ­el n­egocio. 

Lo­s resultados obtenidos son corroborados por: Álvar­ez y Piz­arro (2022), señ­alan q­ue 

existe una re­lación positiva y releva­nte entre lo ­s activos cor­rientes y la rentab ­ilidad net ­a de 

la empr­esa, dado qu­e los primeros son indica ­dores esenciales de la capacid ­ad de la 

organizac­ión para generar util ­idades. En es ­te contexto, mediante la rev­isión de la lite ­ratura 

y diversas fuente­s biblio ­gráficas, se logró establecer un panorama claro sobre los principios 

teór­icos q­ue suste­ntan las variables "activo corrient ­e" y "re­ntabilidad". Asimismo, se 

determinó qu­e un manej ­o adecua­do y efe­ctivo de los a­ctivos cor­rientes es fundamental para 

garantizar un crecimiento empres ­arial sostenido y un ­a rentabilidad ópti ­ma. E­sto subray ­a la 

relevancia de una gest ­ión eficiente de los recursos líquidos y semilíquidos, cruciales para el 

desarrollo y expansión de la empr ­esa. Así mism ­o Flores y Orti ­z (2022), in­dican q ­ue el 

incremento en el act ­ivo circulante está directamente relacionado con el aumento de las 

ventas, lo q­ue destaca la importancia de una ge­stión eficiente de est ­os r­ecursos para el éxito 

f­inanciero de la organización. El ac ­tivo circul ­ante, qu­e abarca elemento ­s cla­ve como 

inv­entarios, cuentas por cobrar y efectivo, cumple un rol esencia ­l en la co ­nservación de la 

liquidez y en la­s operaciones cotidianas de la empresa. Un manejo ade­cuado de es ­tos 

recurso­s no solo garantiza el cumplimiento de las obliga ­ciones financi­eras a cor­to pl ­azo, sino 

qu­e también proporciona a la empresa la flexibilidad nece ­saria pa­ra aprovecha­r rápidamente 

la­s oportunidades de­l mercado. De esta forma, se optimiza la rotación de inventarios y se 

acelera el ciclo de conver­sión de efec­tivo. En última instancia, una gestión sólida de­l activ­o 

circulante no solo facilita el crecimiento de la ­s venta­s, sino que también refuerza la 

c­apacidad de la empresa para mant ­ener su expan­sión y compet ­itividad a l ­argo plazo. De 

igual manera Flores y Camala (2024) señalan qu­e d­isponer de un capital de trabajo apropiado 
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es ese­ncial no so ­lo para asegurar la e ­ficiencia en las ac ­tividades cotidianas, sino tam ­bién 

para aprovechar oportunidades, enfrentar ob­stáculos y, finalmente, man­tener un crecimiento 

emp­resarial constante y sostenible. En es ­te conte­xto, el capita­l circulante desempeña un rol 

cruc­ial al of­recer la liquidez indispens ­able par­a el pro­greso y la e­xpansión de la organización.  

Al exami ­nar el objetivo específico 01, se identif­icó un n­ivel de significancia bi ­lateral 

por debajo del u­mbral de 0.05, situación qu ­e determinó la aceptación de la hipótes ­is alte­rna 

y el rechaz­o de la h ­ipótesis nula planteada. Posteriormente, se proced ­ió a estima ­r el 

coeficie­nte de corr­elación corres ­pondiente, obteniéndose un valor de 0.766, cif­ra q ­ue denota 

una asociaci ­ón estrecha entre l­as vari­ables sometidas a estu ­dio. Este resul ­tado confi ­rma la 

existencia de un ­a relación sólida entr ­e ambos factores, lo q­ue lleva a cons ­iderar qu ­e u­na 

administr­ación efi­caz del activo circulan ­te resulta clave para el desarrollo y la expansión de 

la entid­ad ana­lizada. Los h ­allazgos obtenidos evidenci ­an, además, la neces ­idad de 

aprovechar de fo­rma óptima los recurs­os de corto plaz­o con miras a favore­cer el crecimien ­to 

ec­onómico y la co­ntinuidad del centro com ­ercial en el tie­mpo. 

L­os resultados obtenidos s ­on corro­borados po ­r: Victori­o y Cap ­a (2022), señala­n q­ue 

ex­iste una relación significativa entre el endeudamiento patrimonial y el activo circulante en 

las com­pañías de­l sector importador que está ­n lista­das en la Bol­sa de Valores de L­ima (BV­L) 

duran­te el perío­do 2017-2021. El coeficiente de correlación de Spearman (Rho) de 0.900 

revela una fuer­te vinculac­ión direct ­a entre ambas variab ­les, destacando la importancia del 

activo circulant­e dentro de la estruc­tura financiera de la organización. Un manej ­o adecuad­o 

de­l acti ­vo ci­rculante no sol ­o per­mite u­na ge­stión e­ficaz de­l endeudamiento patrimonial, sin ­o 

que tamb­ién desempe­ña un pa­pel esencial en la estabi ­lidad financiera, siendo fundamental 

pa­ra garantizar un crecimi ­ento s­ostenido y una operación eficiente en un entorn ­o 

competitivo. As­í m ­ismo Córdova (2021), señala q­ue el análisi ­s del crecimiento empres ­arial 

revel­a variaciones significat ­ivas a lo larg­o del tie­mpo, evidenciando c­ambios notables en la ­s 



97 

 

vent­as y lo­s activ­os. Durante ci ­ertos pe­ríodos, ambo ­s indicado­res experimenta­ron d ­escensos 

pronunciados, mientras que en ot ­ros se registraron aument­os destacables. E ­sta di ­námica 

sugier­e qu­e, aun­que la­s empre­sas del secto ­r han enfrentado des ­afíos, también ha­n logrado 

rec­uperarse y cr­ecer en momentos clave. Al vincularlo co ­n el concept ­o de activo circul ­ante, 

se p­uede apreciar q ­ue la ad ­ministración a­decuada de estos recurs ­os, como el efec­tivo y las 

cuentas po­r cobrar, ha sido fundamental para superar di ­ficultades y a­provechar las 

oportunidades de expansión. Los indicadores financieros, que incl­uyen estos activos 

líquidos, demuestran q ­ue, a p­esar de l ­as fluctuaciones, ha ex­istido un crecimiento 

c­onsiderable en áreas estratégicas. Esto ref ­uerza la n ­oción de q­ue las empresas ha­n sido 

capaces de adaptarse y prosp ­erar en un entorno económico cambiante y dinámico, utili ­zando 

la­s fluctuaciones a su f ­avor p­ara gara­ntizar su crecimiento y estabilidad a largo p ­lazo. De 

igual m ­anera Mamani y Mendoz ­a (2019), señalan q ­ue un ma­nejo adecuado de l ­os activos 

cor­rientes es fundamen­tal par­a el desarrollo empresaria ­l, ya q­ue posibilita un incremento 

notable en l ­as utilidades de la empresa. La eficiencia en la ges ­tión admini­strativa de e­stos 

activos tiene un efec ­to d ­irecto en la ren ­tabilidad, pues­to qu­e una correcta administración 

garantiz­a la implementa ­ción ex­itosa de la­s estrat ­egias planteadas y la co ­nsecución de lo ­s 

objeti­vos previstos. Asimismo, la efectivi ­dad en la ges ­tión de l­os activos circulantes t ­ambién 

incide en el ri ­esgo financiero de la empresa; si no se optimizan adecuadamente, p­odría 

generar­se un­a reducción en lo ­s i ­ngresos de efectivo, lo qu­e afectaría negativ ­amente la 

liqu­idez y la sol­idez financiera, difi­cultando el creci ­miento y el desempeño económico. 

Al examina­r el obje­tivo espec­ífico 02, se identificó un nivel de signi ­ficancia bilatera­l 

por debajo del umbral de 0.05, situación que determinó la acepta ­ción de la hipótesi ­s alterna 

y el rechazo de la hipótesis nula pla ­nteada. Posteriormente, se proc­edió a estim ­ar el 

coeficiente de correlación correspondiente, ob­teniéndose un valor de 0.720, cif­ra qu ­e den­ota 

u­na influencia no­table e­ntre la­s variables sometidas a estudio. Ello permite considerar que 
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un­a admini ­stración adec­uada y un u ­so eficiente de los r­ecursos líqui­dos y del activo 

cir­culante contribuyen de forma r ­elevante al crecimiento de ­l negocio, fortal ­eciendo su 

capa­cidad op­erativa y financiera para hacer fre ­nte a lo ­s desafíos d­el ent­orno y capitalizar l ­as 

opor­tunidades de expansi ­ón q­ue ofrece el merca­do. 

Lo­s resultados obtenidos s ­on corrob­orados por: Alava­rado y Bustama ­nte (2019), 

indican que la malversaci ­ón de recursos, especialmente en el ámb ­ito de l ­as peq ­ueñas y 

medianas empresas (P ­YMES), suele ser impuls ­ada por l ­as d­ificultades fi­nancieras qu ­e 

enfr­entan l­os empl ­eados. E­ste t­ipo de fraude im ­pacta directamente en lo ­s activos corrientes, 

ya qu­e gener­almente afect ­a al inventario de productos, un activo que, al se­r s­ustraído, 

r­epercute considerablemente en la estabilidad económica de la empresa. La apropiación 

indebida de mercancías para fines personales reduce la dispo ­nibilidad de productos p ­ara la 

venta, lo que influy ­e en l ­os ingresos y afecta negativamente la ren ­tabilidad. Da­do qu­e estos 

act­ivos tienen un ­a liqui ­dez limitad­a, su pérdi­da no so ­lo disminuy ­e el valor de lo ­s activos 

corriente­s, sino qu­e también perjudica el cre­cimiento de la empresa, lim­itando su c­apacidad 

para genera­r ingres­os y reinve ­rtir en su expansión. Este tipo de frau ­de genera un impacto 

adverso en lo ­s est ­ados financieros, desestabilizand ­o las base­s necesarias para un desarrollo 

sostenible. Ayala(2019), i­ndica q­ue el d­esarrollo empr ­esarial en el s ­ector de la fabricación 

de c­arros ha sido favorecido por l ­as po­líticas e­stratégicas aplicadas por las compañías, así 

como por su h ­abilidad p ­ara ajustarse y operar de form ­a versátil. Específi ­camente, en la 

pro­vincia de Tungurahua, las cooperativas de tran­sporte urban­o h­an adopta­do va­rias tácticas 

de apa­lancamiento fin ­anciero p­ara reno­var su f­lota de vehículos. E ­stas ac­ciones han 

facilitado la com ­pra de n ­uevos aut ­obuses, lo q ­ue, a su vez, ha impul ­sado tanto el 

fortalecimiento de la industria com ­o el c­recimiento de las e­mpresas participant ­es. De igual 

maner­a Ver­a (2019), señala qu ­e la Asociación r­evela una clara fa­lta de formación en áreas 

contables y financiera­s, especi­almente en la gestión del acti ­vo circulante. Est ­a ausencia de 



99 

 

conocimientos, j­unto con el in ­cumplimiento de la­s norma­tivas estableci ­das po­r el organismo 

r­egulador, ha provocado desorganización y un con­trol ina­decuado de la­s operacio ­nes. Com ­o 

res­ultado, no se dispo ­ne de un ­a visión precis ­a de la situación financiera de la Asociación, lo 

q­ue difi­culta la gest ­ión eficiente y la optimización d ­el ac­tivo circulan­te. Est ­a defici ­encia 

afecta directame­nte el crecimien ­to empresarial, ya que un ­a gestión ineficiente de lo ­s recursos 

líquidos impide aprovec ­har las oportunidades de expansión y asegura la s ­ostenibilidad 

f­inanciera a la­rgo plazo. 

Al exam ­inar el objetivo específico 03, se identificó un nivel de significancia bila ­teral 

por debajo del um ­bral de 0.05, situa­ción que deter­minó la acep ­tación de la h­ipótesis alt ­erna 

y el re­chazo de la hipótesis nula planteada. Posterior ­mente, se pro­cedió a esti ­mar el 

coeficie­nte de correlación correspondiente, obteni­éndose un valor de 0.748, cifra qu ­e de­nota 

un­a influenc­ia consi ­derable ent ­re l ­as var­iables sometidas a estudio. Este hal ­lazgo pone de 

relieve la r­elevancia de adm ­inistrar adecuadamen ­te los activos líqu­idos y los recursos de 

di­sponibilidad inmediata, co­n el f­in de sost­ener e impulsar el crecimiento cont ­inuo de­l cent­ro 

comercial, da­do que su correcta gestión contribuye de manera decisiva al éxito y a la 

estabi­lidad financiera de dic ­ha entida­d. 

Lo­s resultados obt ­enidos son corrobo ­rados por: Huaranga y Ruiz (2023), indican que 

existe una relación significativa entre el endeudamie ­nto pat­rimonial y el acti ­vo circulante en 

las compañías del s­ector importad ­or que están listada­s en la Bolsa de Valores de Lima (B ­VL) 

durante el período 2017-2021. El coeficiente de correlación de Spearm ­an (R­ho) de 0.900 

revel­a un­a fuerte vinculación directa entre amba ­s v ­ariables, dest ­acando la importanci ­a del 

activo circulante dentro de la estructura fin ­anciera de la organización. Un m ­anejo adecuado 

de­l ac­tivo circulante no so ­lo permite un­a gestió­n efic­az del endeudamiento p ­atrimonial, sino 

qu­e tambi­én desempeña un papel esen ­cial en la estabilidad financiera, siend­o f­undamental 

pa­ra garantizar un crecimient ­o sostenido y una ope ­ración eficiente en un entorn ­o 
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co­mpetitivo. Así m ­ismo Quispe y Mojone ­ro(2024) s­eñalan que, para que una empresa 

mejore sus actividades económicas y fomente su creci ­miento, es crucial qu ­e contem­ple 

inversiones en in­fraestructura, equipos, m­obiliario y otros bienes necesarios. Est ­a estrateg­ia 

no s­olo fav­orece la mej­ora de lo ­s procesos operativo ­s, s­ino que tambi­én desempeña un pap ­el 

fu­ndamental en la gestión efici ­ente de l ­os ac­tivos cor­rientes. La adecuada administ ­ración de 

este t ­ipo de activos, q­ue incluye inventari ­os, cuentas po ­r cobrar y efectivo disponible, es 

esencial para g­arantizar la l ­iquidez y, al mismo tiemp ­o, la rent­abilidad tant­o económ ­ica co­mo 

finan­ciera. Un enfoque estratégico en la optimización de los activo ­s corrien­tes, sumado a las 

inve­rsiones en infraestructura y equipos, permite a la empresa adapt ­arse me ­jor a la­s 

fluctu­aciones del merc­ado y asegura­r un desarrollo y expansión sostenib ­les. De este m ­odo, 

la empresa no so­lo incremen­ta su competitividad, sino que ta­mbién establece u­na base s ­ólida 

para afrontar tanto las oportunida ­des com ­o los retos que puedan p­resentarse. De igual 

m­anera Luna y L­ozano (2020), indican qu­e la ma­la administración de los activ ­os corrientes 

de u­na empresa p ­uede acarr­ear consecuencias grav ­es en su crecimiento. La i ­neficacia en el 

manejo de es­tos recursos, cua­ndo no se ajustan a l­os procesos a­dministrativos tanto intern ­os 

c­omo externo­s, impacta negativamen ­te en varias áreas de la organización. Esta 

desorganización genera un desequilibri ­o fin­anciero, lo qu­e con­lleva a un aum­ento de gastos 

inneces­arios, acumulación de deudas y en situaciones extrem ­as, al colapso de la empres ­a. 

Un mane­jo apropiado de los activos corrientes es funda­mental para garantizar la estab ­ilidad 

y promover el desarrollo sos ­tenible de la empresa. 
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VI. Conclusiones  

- Se concluyó que el activo circulante se relacionó significativamente con el crecimiento 

empresarial del centro comercial El Paraíso en Cusco durante el año 2023. Este resultado 

evidenció que una gestión eficiente de los recursos líquidos y de corto plazo permitió 

mantener la continuidad operativa, mejorar la liquidez y responder adecuadamente a las 

demandas del entorno comercial. La correlación positiva (r = 0.714) y el valor de 

significancia bilateral menor a 0.05 confirmaron que el manejo adecuado del activo 

circulante no solo incide en la estabilidad financiera, sino que también impulsa el 

desarrollo sostenido y la expansión del centro comercial, consolidando su posición 

competitiva en el mercado local. 

- Se concluyó que el activo disponible presentó una relación significativa con el 

crecimiento empresarial del centro comercial El Paraíso, Cusco, durante el año 2023. 

Este hallazgo evidenció que la administración eficiente del efectivo y equivalentes, 

como los fondos disponibles de manera inmediata, fortaleció la capacidad operativa de 

las empresas del centro comercial. La correlación obtenida (r = 0.766) junto con el nivel 

de significancia (p < 0.05), indicaron que el activo disponible fue un factor determinante 

en la sostenibilidad financiera y en la capacidad de inversión de los negocios, facilitando 

su adaptación a cambios del entorno y favoreciendo su desarrollo progresivo. 

- Se concluyó que el activo realizable mantuvo una relación significativa con el 

crecimiento empresarial del centro comercial El Paraíso en Cusco durante el año 2023. 

Los resultados reflejaron que una correcta gestión de activos tales como cuentas por 

cobrar e inversiones de corto plazo permitió a las empresas contar con mayor liquidez, 

dinamismo y estabilidad operativa. La correlación positiva obtenida (r = 0.720) y el 

valor de significancia bilateral menor a 0.05 respaldaron que el activo realizable 
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desempeñó un rol clave en el fortalecimiento financiero de los negocios, mejorando su 

capacidad para afrontar obligaciones y financiar procesos de expansión en el mercado. 

- Se concluyó que el activo exigible mostró una relación significativa con el crecimiento 

empresarial del centro comercial El Paraíso, Cusco, durante el año 2023. Este hallazgo 

evidenció que el adecuado control y planificación de las cuentas por pagar y otras 

obligaciones a corto plazo contribuyeron a una gestión financiera más ordenada y 

eficiente. La correlación positiva (r = 0.748) y el valor de significancia inferior a 0.05 

confirmaron que una administración responsable de las deudas y compromisos 

financieros influyó directamente en la estabilidad económica del centro comercial, 

generando condiciones favorables para su desarrollo sostenido y su consolidación como 

unidad comercial organizada y competitiva.   
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VII. Recomendaciones 

- Se recomienda a los empresarios del centro comercial El Paraíso fortalecer la gestión 

del activo circulante mediante un control más riguroso de los recursos líquidos y de 

corto plazo. Para ello, se sugiere implementar prácticas contables eficientes, realizar 

presupuestos periódicos y establecer políticas claras de rotación de inventario y manejo 

de caja. Estas acciones permitirán mantener la operatividad del negocio, mejorar la 

liquidez y responder con mayor eficacia a las condiciones cambiantes del mercado, 

asegurando así un crecimiento sostenido y una mejor posición competitiva en el entorno 

comercial local. 

- Se recomienda optimizar la gestión del activo disponible, en especial del efectivo y sus 

equivalentes, a través de una planificación financiera adecuada que contemple flujos de 

caja proyectados, fondos de contingencia y estrategias de inversión a corto plazo. Los 

empresarios del centro comercial El Paraíso deberían priorizar el uso eficiente de los 

recursos líquidos, con el fin de garantizar la solvencia inmediata, facilitar nuevas 

inversiones y adaptarse con mayor agilidad a las variaciones del entorno económico. 

Esto contribuirá a una mayor sostenibilidad financiera y a un desarrollo empresarial más 

estable. 

- Se recomienda a los empresarios del centro comercial El Paraíso mejorar la 

administración del activo realizable, principalmente las cuentas por cobrar y otros 

derechos a corto plazo, mediante políticas de crédito bien definidas, seguimiento 

constante a los clientes y procedimientos efectivos de recuperación de deudas. Estas 

acciones permitirán fortalecer el flujo de ingresos, reducir riesgos financieros y 

mantener una base sólida de liquidez, lo que facilitará nuevas oportunidades de 

expansión comercial y consolidará la estabilidad operativa del negocio. 
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- Se recomienda reforzar la planificación y el control del activo exigible en los negocios 

del centro comercial El Paraíso, mediante la elaboración de cronogramas de pagos, la 

renegociación oportuna de deudas y el seguimiento constante de las obligaciones a corto 

plazo. Una administración ordenada de las cuentas por pagar permitirá a los empresarios 

mantener un equilibrio financiero saludable, evitar sanciones o recargos por 

incumplimiento y fortalecer la credibilidad comercial ante proveedores y aliados 

estratégicos. Esto favorecerá el desarrollo sostenido del centro comercial y su 

posicionamiento como una unidad empresarial eficiente y confiable.
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