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RESUMEN 

 

El presente trabajo de investigación titulado “DESARROLLO EMPRESARIAL Y SU 

INFLUENCIA EN EL POSICIONAMIENTO DE LA TIENDA COMERCIAL “DON 

JUANITO” DEL DISTRITO DE CHINCHAO - HUÁNUCO-2019”, cuyo fin descansa en que la 

propuesta presentada contribuya con los objetivos de la empresa a partir en el posicionamiento con 

el desarrollo empresarial en el distrito de Chinchao.  

Esta investigación es relevante porque presenta una alternativa de ayuda para el desarrollo 

empresarial y el posicionamiento, además que le es de su conveniencia obtener opiniones del 

público para poder conocer cuáles son las demandas de las personas para saber qué es lo que se 

debe vender.  

Se espera que la propuesta presentada colabore en el crecimiento de la empresa tienda comercial 

“DON JUANITO” del distrito de Chinchao, debido que como autor (ra) espero poder contribuir 

con mis conocimientos profesionales y en un futuro observar a esta empresa liderando el 

posicionamiento en el distrito de Chinchao. 

Por lo tanto el problema general manifiesta, ¿ De qué manera el desarrollo empresarial influye en 

el posicionamiento de la tienda comercial “Don Juanito” del distrito de Chinchao - Huánuco-

2019?, ya que el objetivo general Determinar como el desarrollo empresarial influye en el 

posicionamiento de la tienda comercial “Don Juanito” del distrito de Chinchao - Huánuco-2019, y 

la hipótesis general El desarrollo empresarial influye significativamente en el posicionamiento de 

la tienda comercial “Don Juanito” del distrito de Chinchao - Huánuco-2019, demostrara los 

resultados según la metodología en el tipo de la investigación. 
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La presente investigación es de tipo Aplicada, dado que busca ampliar y profundizar la realidad 

de las variables tanto independiente como dependiente en el sujeto de investigación (Hernández 

Sampieri, 2006), en el Desarrollo Empresarial y su Influencia en el Posicionamiento de la Tienda 

Comercial “Don Juanito” del Distrito de Chinchao - Huánuco, con la relación de la población, Para 

llevar a cabo el trabajo de investigación se utiliza la población, a fin de ampliar la percepción desde 

el punto de vista interno y externo del sector objeto de nuestro estudio de investigación.  

La población lo constituyen los clientes que frecuentan la tienda comercial “Don Juanito” del 

distrito de Chinchao. 

 

Palabra clave: Desarrollo Empresarial, Influencia, Posicionamiento, Tienda Comercial, Distrito, 

Chinchao, Huánuco.   
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ABSTRACT 

 

The present research work titled "Business Development and its influence on the positioning of 

the commercial store" HUÁNUCO-2019, whose purpose is based on the proposal submitted 

contributing to the objectives of the company starting with the positioning with the business 

development in the district of Chinchao. This research is relevant because it presents an alternative 

assistance for business development and positioning, It is also in their interest to obtain opinions 

from the public in order to know what people are demanding in order to know what to sell. 

It is expected that the proposal presented will contribute to the growth of the commercial store 

company DON JUANITO from the district of Chinchao, because as author (ra) I hope to contribute 

with my professional knowledge and in the future observe this company leading the positioning in 

the district of Chinchao. Therefore the general problem manifests, In what way does business 

development influence the positioning of the commercial store - Huanuco-2019?, as the overall 

objective Determine how business development influences the positioning of the commercial store 

as the business development influences the positioning of the commercial store Don Juanito, 

located in the district of Chinchao - Huánuco-2019, and the general hypothesis Business 

development significantly influences the positioning of the Don Juanito comercial store in the 

Chinchao district - Huánuco-2019, will demonstrate the results according to the methodology in 

the type of the investigation. The present research is of an Applied type, since it seeks to broaden 

and deepen the reality of both independent and dependent variables in the research subject 

(hernandez sampieri, 2006), in the Business Development and its Influence on the Positioning of 

the Commercial Store [ Don Juanito, from the District of Chinchao - Huánuco, with the relation of 

the population, To carry out the research work the population is used, in order to broaden the 
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internal and external perception of the sector covered by our research. The population is made up 

of the customers who frequent the commercial store "Don Juanito" of the district of Chinchao.  

Key word: Business Development, Influence, Positioning, Shop, District, Chinchao, Huánuco.   
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I. INTRODUCCIÓN 

 

La Dirección de Desarrollo Empresarial (DDE) se encarga de los temas relacionados con el 

comercio exterior y la inversión extranjera, la integración económica, la política de fomento para 

el desarrollo de pyme, la producción y el comercio de servicios, la política de ciencia y tecnología 

y del seguimiento sectorial y la evaluación para la formulación de las políticas públicas de 

desarrollo empresarial. Así mismo, la dirección de desarrollo empresarial lidera la construcción de 

la visión futura del sector productivo empresarial del país, reflejada en la orientación, participación 

y promoción para la formulación, seguimiento, control y evaluación de la ejecución de las 

políticas, planes, programas, estudios y proyectos de inversión, conjuntamente con los organismos 

y entidades pertinentes. Para conseguir el desarrollo empresarial se ha de ser un buen emprendedor, 

para ello se tienen que tener algunas características como autoconfianza. 

Algunos autores lo asemejan al concepto de crecimiento empresarial, si bien se trata de dos 

términos distintos. Así, el crecimiento empresarial formaría parte del desarrollo empresarial, pero 

éste último es un concepto más amplio. 

Hay empresas que para conseguir el desarrollo deciden reducir su tamaño, es decir, decrecer. 

Por lo tanto, el desarrollo empresarial no siempre implica crecimiento o aumento de tamaño, si no 

que en determinadas circunstancias puede significar lo contrario. Es el caso de empresas que 

deciden desprenderse de determinadas actividades para dedicarse exclusivamente a su actividad 

principal o clave (Core business), para lo cual utilizan estrategias de externalización de actividades, 

estrategias de dowsouzing o decrecimiento y estrategias de outsourcing o subcontratación, entre 

otras. 
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Por ello, los objetivos de este estudio son determinar la influencia de las variables del marketing 

mix en el posicionamiento de la marca de guitarras Erasmo, junto con, describir cómo influyen las 

diversas variables como producto, precio, plaza y promoción en dicho posicionamiento. Para el 

desarrollo de este estudio, se realizaron encuestas a estudiantes de guitarra de tres escuelas de 

música, estas escuelas representan el 40% de las ventas de guitarras de la marca; así como también, 

se realizó una entrevista al Administrador de la empresa con el fin de saber cómo ha sido la 

aplicación de las variables del marketing mix a lo largo del funcionamiento de la empresa. Esta 

investigación es importante debido a que permite conocer la importancia del estudio de las 

variables del marketing mix con el fin de mejorar el posicionamiento de una marca. 

Es en esta circunstancia, en la que, a pesar del capital simbólico heredado de su ilustre fundador, 

y de manejar una oferta con productos orientados a cubrir específicamente los requerimientos del 

usuario en función a su experiencia como ejecutante, la empresa no ha logrado aún posicionarse 

dentro del mercado de instrumentos como marca producto, pero si ha llegado a posicionarse bajo 

el apellido Falcón. 

Por otra parte, esta investigación también servirá como aporte académico para las próximas 

investigaciones que tengan como tema de estudio la relación del marketing mix y el 

posicionamiento para pequeñas empresas. 

1.1. Planteamiento del problema  

a. Caracterización del Problema  

El desarrollo empresarial articula diferentes elementos con los que el empresario puede llevar 

a una organización hacia el logro de sus objetivos. Elementos como crecimiento económico, 

cultura empresarial, liderazgo, gestión del conocimiento e innovación. Es un concepto integrador 
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con el que se puede lograr un impacto positivo en las organizaciones mediante el reconocimiento 

de las capacidades del capital humano. 

Alcanzar un desarrollo empresarial le permitirá al empresario de una Pyme aprovechar las 

oportunidades que se le presentan a la empresa en un entorno globalizado. 

Las Pymes son un pilar fundamental del desarrollo económico sustentable, porque son 

generadoras de riqueza, además, de ser entes dinámicos que identifican, explotan y desarrollan 

nuevas actividades productivas. Son organizaciones que se adaptan a las nuevas tecnologías con 

relativa facilidad, pues su planeación y organización no requiere de mucho capital. Estas 

organizaciones tienen que perdurar en los mercados de alta competencia y para ello deben alcanzar 

un desarrollo empresarial que se los permita. Conceptos como crecimiento económico, cultura 

empresarial, liderazgo, gestión del conocimiento e innovación son los que integrarían un desarrollo 

empresarial para una Pyme. 

Para las Pymes no solo debe bastar un crecimiento económico, en el que se obtenga la máxima 

producción y el máximo beneficio o excedente, según determinada medida e inspirada en los 

principios de "eficiencia" y "rentabilidad", sino también buscar otros factores que se vean 

reflejados en su productividad. 

En los siguientes apartados se abordarán los cuerpos teóricos que integran el desarrollo 

empresarial, haciendo un análisis de cada uno de ellos: crecimiento empresarial, cultura 

empresarial, liderazgo, gestión del conocimiento e innovación. Se pretende así fortalecer en los 

empresarios sus conocimientos acerca de cada elemento, tal como menciona Delfín (2014), pues 

es lo que permitirá el logro de los objetivos de la empresa ante cualquier situación, sea esta positiva 

o negativa. 
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Existen estrategias que marcan diferencia, son generadas con la pretensión de aumentar el 

consumo o el valor del producto, pero antes de hacerlo se debe conocer, estudiar e investigar el 

tipo de consumidor que se atiende; convirtiéndose en un factor importante para la empresa, en aras 

de llegar con éxito al consumidor; Nestor Canclini (2001) refiere, el hombre ha creado sociedades 

de consumo y ahora es manipulado y sometido por su propia creación. El consumidor está 

buscando placer desde muchos ángulos, la marca estimula estas demandas motivando y orientando 

estas necesidades insatisfechas. 

Las marcas son la identificación del producto de una empresa que busca un lucro o beneficio; 

las cuales solo se ven valoradas por el posicionamiento que este se tenga del producto, aspecto 

determinante para el desarrollo de cualquier unidad de negocio. Las empresas tienen la necesidad 

de posicionar sus marcas con un perfil muy competitivo; según Philip Kotler (2006), cada 

estrategia pretende aumentar o mantener la percepción de valor de una marca, de ahí la 

problemática de cuando se carece de este tipo de información, por esta razón muchas marcas 

realizan monitorios a través de Big data, inteligencia comercial, investigaciones o estudios donde 

la información provee datos importantes para la toma de decisiones desde la alta gerencia. El 

consumo como un gran árbol lleno de probabilidades para las organizaciones dedicadas a la 

comercialización de sus marcas comerciales, requiere de saber cómo funciona que atractivos y 

soluciones son más valoradas por los consumidores; obtener una buena y constante 

retroalimentación de los clientes permite establecer sus comportamientos con el ánimo de poder 

anticiparse a los cambios de la sociedad. 

Es por ello que nos planteamos el siguiente enunciado del problema:  

1.2. Problema general.  
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• PG: ¿De qué manera el desarrollo empresarial influye en el posicionamiento de la tienda 

comercial “Don Juanito” del distrito de Chinchao - Huánuco-2019? 

Problemas específicos  

• PE1: ¿De qué manera la capacitación laboral influye en el posicionamiento de la tienda 

comercial “Don Juanito” del distrito de Chinchao - Huánuco-2019? 

• PE2: ¿De qué manera la eficacia personal influye en el posicionamiento de la tienda 

comercial “Don Juanito” del distrito de Chinchao - Huánuco-2019? 

• PE3: ¿De qué manera el desenvolvimiento en el trabajador influye en el posicionamiento de 

la tienda comercial “Don Juanito” del distrito de Chinchao - Huánuco-2019? 

Y para dar respuesta a estos enunciados del problema se plantearon los siguientes objetivos: 

1.3. Objetivo General  

• OG: Determinar como el desarrollo empresarial influye en el posicionamiento de la tienda 

comercial “Don Juanito” del distrito de Chinchao - Huánuco-2019. 

Objetivos específicos. 

• OE1: Determinar de qué manera la capacitación laboral influye en el posicionamiento de la 

tienda comercial “Don Juanito” del distrito de Chinchao - Huánuco-2019. 

• OE2: Determinar de qué manera la eficacia personal influye en el posicionamiento de la 

tienda comercial “Don Juanito” del distrito de Chinchao - Huánuco-2019. 
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• OE3: Determinar de qué manera el desenvolvimiento en el trabajador influye en el 

posicionamiento de la tienda comercial “Don Juanito” del distrito de Chinchao - Huánuco-

2019. 

1.4. Justificación de la investigación 

Justificar es exponer las razones por las cuales se quieres realizar. Toda investigación debe 

realizarse con un propósito definido. Debe explicar porque es conveniente la investigación y qué 

o cuáles son los beneficios que se esperan con el conocimiento obtenido. 

• Justificación Teórica,  

Los resultados que se desprendan de la presente investigación permitirán una contrastación de 

la teoría, validando sus postulados, y/o incluyendo aspectos que puedan potenciar su análisis en el 

campo que se detalla.  

• Justificación Metodológica  

Para el logro de los objetivos se desarrolló en la investigación uso los instrumentos que hicieron 

posible recopilar datos para luego procesarlo en un sistema informático, se darán los resultados 

necesarios para solucionar los problemas y lograr aportar a estudios parecidos o iguales de la 

investigación futura. 

• Justificación Practica  

Los resultados obtenidos, permitirá constatar que las PYMES del sector comercio de abarrotes 

no tienen implementado del posicionamiento adecuado; y si las tienen no son aplicados de la mejor 

manera.  
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II. REVISIÓN DE LA LITERATURA 

 

2.1. Antecedentes de la investigación 

Luego de haber realizado la revisión de antecedentes las diferentes bibliotecas de las 

Universidades de la localidad y páginas de internet se encontraron las siguientes investigaciones 

prácticas relacionadas al tema: 

2.1.1. A nivel internacional 

Según el autor: Ana Alexandra Guachamin Ontaneda, en su tesis títulada: Propuesta para la 

implantación de un sistema de gestión de la calidad basada en la norma ISO 9001:2000 en la unidad 

de coordinación de contratos de Petrocomercial, Universidad: Escuela Politécnica Nacional – 

Ecuador, del Año: 2008, donde concluye:  

• El presente proyecto demuestra la viabilidad de la aplicación práctica de un sistema de 

gestión de calidad, fundamentada en la norma internacional ISO 9001:2000, en una institución 

pública como Petrocomercial (unidad de coordinación de contratos)  

• Realizado el diagnóstico de la situación actual de la unidad de coordinación de contratos 

se evidencio que los procesos se generan bajo un sistema organizacional, apoyo tecnológico 

(sistemas informáticos corporativos); sin embargo, no han desarrollado ninguna estrategia, ni 

filosofía que sustente en la premisa de que un sistema de gestión de calidad debe ser equivalente a 

un sistema de negocio. Esto significa que la calidad debe ser observada como un importante factor 

en la gestión de la empresa. 

2.1.2. A nivel nacional 
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Según el Autor: Baltazar Franco, Armando Ulises. En su investigación Título: “La gestión de 

la calidad como modulador de la satisfacción del cliente en un laboratorio de servicios de 

ingeniería”, Lugar: Universidad nacional de ingeniería – Perú. Del Año: 2017, donde se concluye:  

• Toda organización que aplica un sistema de gestión de calidad (SGC) y que se sustenta en 

la confianza y lealtad de sus clientes, necesita medir las actividades que comprende un proceso 

para tener la certeza que son moduladores de satisfacción de aquellos. En ese sentido, este estudio 

busca medir la relación del SGC con la satisfacción de sus clientes para mejorar aquellos procesos 

que puedan ser críticos y así incrementar su fidelidad. Para este fin se elaboró un modelo 

matemático de estudio que contempló cuatro factores de la gestión de la calidad: confianza, 

eficacia, eficiencia y lealtad Posteriormente, se elaboró un cuestionario cuantitativo para medir la 

percepción de la gestión de la calidad. Además, se utilizó un cuestionario de satisfacción del cliente 

con el cual se midió la percepción frente a los servicios brindados en la institución estudiada. La 

muestra estudiada se caracteriza por ser clientes de un laboratorio de ingeniería y sus empresas se 

ubica en Lima (92.3%), Callao, Oyón y Trujillo (2.6% c/u). Los hallazgos denotaron que existe 

una relación directa, de efecto mediano y significativo entre ambas variables. 

2.1.3. A nivel local o regional 

Según el autor: Ana Alexandra Guachamin Ontaneda, en su tesis títulada: Propuesta para la 

implantación de un sistema de gestión de la calidad basada en la norma ISO 9001:2000 en la unidad 

de coordinación de contratos de Petrocomercial, Universidad: Escuela Politécnica Nacional – 

Ecuador, del Año: 2008, donde concluye:  
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• El presente proyecto demuestra la viabilidad de la aplicación práctica de un sistema de 

gestión de calidad, fundamentada en la norma internacional ISO 9001:2000, en una institución 

pública como Petrocomercial (unidad de coordinación de contratos)  

• Realizado el diagnóstico de la situación actual de la unidad de coordinación de contratos 

se evidencio que los procesos se generan bajo un sistema organizacional, apoyo tecnológico 

(sistemas informáticos corporativos); sin embargo, no han desarrollado ninguna estrategia, ni 

filosofía que sustente en la premisa de que un sistema de gestión de calidad debe ser equivalente a 

un sistema de negocio. Esto significa que la calidad debe ser observada como un importante factor 

en la gestión de la empresa. 

2.2. Bases teóricas y conceptuales 

2.2.1. Desarrollo empresarial  

El deIsaIrroIllo emIpreIsaIrial ha aIsuImiIdo hoy díIa un sigIniIfiIcaIdo esIpeIcial, seIgún aIfirIma PoIorIniIma 

M. C IhaIranItiImath, pues Ito que es uIna llaIve paIra el deIsaIrroIllo eIcoInóImiIco.  

ILos obIjeItiIvos del deIsaIrroIllo inIdusItrial, el creIci ImienIto reIgioInal y la creIaIción de emIpleIos deIpenIde 

del deIsaIrroIllo emIpreIsaIrial. Los emIpreIsaIrios son, de esIte moIdo, la seImiIlla del deIsaIrroIllo inIdusItrial 

y los fruItos de esIte deIsaIrroIllo son oIporItuIniIdaIdes de emIpleIo paIra la juIvenItud deIsemIpleIaIda; auImenIto 

en el inIgreIso per cáIpiIta, un esItánIdar más alIto de vi Ida y un auImenIto en el aIho Irro inIdiIviIdual; inIgreIsos 

al goIbierIno por conIcep Ito de imIpuesItos, imIpuesItos de venItas, aIranIceIles aIduaIdeIros de imIporItaIción 

e imIporItaIción y un deIsaIrroIllo reIgioInal baIlanIceIaIdo. 

IDe conIforImiIdad con PoIorIniIma M. C IhaIranItiImath, en la prácItiIca, los emIpreIsaIrios han alIteIraIdo la 

diIrecIción de las eIcoInoImí Ias naIcioInaIles, de las inIdus Itrias, o de los merIcaIdos.  
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EIllos han inIvenItaIdo nueIvos proIducItos y deIsaIrroIllaIdos orIgaIniIzaIcio Ines y os meIdios de 

proIducIción paIra traIerIlos alImerIcaIdo.  

EIllos han inItroIduIciIdo granIdes aIdeIlanItos en la tecInoIloIgíIa y han creIaIdo más uIsos proIducItiIvos.  

EIllos han forIzaIdo la reIloIcaIliIzaIción de los reIcurIsos, aIparIte de los uIsuaIrios ya eIxisItenItes, a más 

y nueIvos uIsuaIrios. Mu Ichí IsiImas inInoIvaIcioInes han transIforImaIdo la soIcieIdad y moIdiIfiIcaIdo nuesItro 

paItrón de viIda, y muIchos serIviIcios han siIdo inItroIduIciIdos paIra alIteIrar o creIar nueIvos serIviIcios 

proIduIciIdos por la industria 

2.2.2. Importancia de la pyme en relación con la macro-economía mundial 

Hodgetts y Kuratko (1995) suIgiIrieIron que las peIqueIñas emIpreIsas no so IlaImenIte creIan emIpleIos, 

siIno que tamIbién son el moItor que conIduIce a la eIcoInoImíIa paIra loIgrar uIna caIliIdad de viIda gloIbal 

(IvéIaIse Hills (1995). De heIcho, S ItoIrey (1994) obIserIva esIpeIcíIfiIcaImenIte que las peIqueIñas emIpreIsas, 

sin emIbarIgo, consItiItuIyen la maIyor parIte de las emIpreIsas en toIdas las eIcoInoImíIas del munIdo. 

InIduIdaIbleImenIte, las peIqueIñas emIpreIsas y sus iIni IciaItiIvas jueIgan un paIpel maIyor en la eIcoInoImíIa 

munIdial (ByIgraIve, 1994: Tim Imons, 1994). 

IHe desIcriIto breIveImenIte y de uIna maIneIra geIneIral la imIporItanIcia de las inIdusItrias y, enItre eIllas, 

a las peIqueIñas emIpreIsas en el munIdo conItemIpoIráIneIo. P IroIceIdo, pues, a deIsaIrroIllar de un moIdo 

más aInaIlíItiIco y deItaIllaIdo el imIpacIto que tieInen las peIqueIñas emIpreIsas en la eIcoInoImíIa de los paiIses, 

no sin anItes desIcriIbir lo que es uIna emIpreIsa y los tiIpos que eIxisIten.I 

a) ¿IQué es u Ina emIpreIsa? 

ISeIgún la deIfiIniIción de RiIcarIdo C. AIguiIrre PaIrra (2-3), en su liIbro: "ICó Imo C IreIar Un PeIqueIño 

NeIgoIcio?", uIna emIpreIsa es un conIjunIto de perIsoInas, reIcurIsos, maIteIriaIles, técIniIcos y fiInanIcieIros 
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orIgaIniIzaIdos paIra loIgrar un obIjeItiIvo preIviaImenIte proIpuesIto. En esIte senItiIdo, la emIpreIsa se 

conIsiIdeIra "uIna uIniIdad de proIducIción de bieInes y serIviIcios desItiInaIdos a la saItisIfacIción de las 

neIceIsiIdaIdes huImaInas". AIñaIde AIguiIrre PaIrra, que la emIpreIsa, cual IquieIra que seIa el secItor 

proIducItiIvo en el que acItúIe, aIpaIreIce coImo un conIjunIto de perIsoInas que haIcen aIporItaIcioInes 

diIfeIrenItes (Iya seIa caIpiItal, ya seIa traIbaIjo), reIaIliIzan acItiIviIdaIdes dis ItinItas aun Ique comIpleImenItaIrias y 

coIorIdiInaIdas, las que perIsiIguen un fin coImún, que no es oItro que el de o IfreIcer en el merIcaIdo de 

bieInes y serIviIcios un proIducIto, a fin de saItisIfaIcer neIceIsiIdaIdes huImaInas y obIteIner coImo 

conIseIcuenIcia de eIllo un beIneIfiIcio. 

2.2.3. Etapas Del Desarrollo Empresarial 

En su arItíIcuIlo de inIterInet, Juan P. AIreInas (2014), nos seIñaIla que el deIsaIrro Illo emIpreIsaIrial consIta 

de tres eItaIpas. EsItas son: 

1. PIriImeIra eItaIpa: ¿IDeIsaIrroIllo oIrienItaIdo al proIducIto?I 

En los priImeIros mo ImenItos de uIna emIpreIsa faImiIliar (IpeIqueIña emIpreIsa), la esItrucItuIra de 

orIgaIniIzaIción eIra sim Iple. EsIta eItaIpa, haIbiItualImenIte, se caIracIteIriIza por uIna "aItracItiIva" mez Icla de 

conIfuIsion y alIboIroIzo. Los sisIteImas y la plaIniIfiIcaIción no eIxisIten; no hay esIpeIciaIliIzaIción. ToIdas 

las deIciIsio Ines claIves co Irren por cuenIta de un úIniIco inIdiIviIduo. DuIranIte esIta faIse, tamIbién se sienIten 

culIpaIble de poIner en ries Igo la seIguIriIdad de su faImiIlia. La maIyoIríIa de los em IpleIaIdos dis IfruItan con 

la ex IciItaIción y el deIsaIfí Io de esIta priImeIra faIse. 

2. ISeIgunIda eItaIpa: ¿IDeIsaIrroIllo oIrienItaIdo al proIceIso? 

ICuanIdo se iIniIcia la seIgunIda eItaIpa del creIciImien Ito, por lo geIneIral la emIpreIsa ya ha loIgraIdo 

esItaIbiIliIdad coImerIcial y eIquiIliIbrio fiInanIcieIro. Las reIlaIcioInes con los proIveIeIdoIres esItán firImeImenIte 
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conIsoIliIdaIdas, el creIciImien Ito de las venItas y gaInanIcias se haIbrá esItaIbiIliIzaIdo. El proIpóIsiIto siIgue 

firImeImenIte aIfeIrraIdo a la iIniIciaItiIva en la toIma de deIciIsio Ines, sin ceIder nin Igún conItrol eIfecItiIvo. 

TamIbién pueIde haIberIse inItroIduIciIdo alIguInos conItroIles y méItoIdos de orIgaIni IzaIción a fin de meIjoIrar 

la eIfiIcienIcia de la comIpaIñíIa paIra lleIvar a caIbo proIceIsos báIsiIcos. A meIdiIda que la emIpreIsa conItiInúIa 

creIcienIdo se vuelIve más comIpleIja. EsIte es el moImenIto cruIcial en el cual la emIpreIsa faImiIliar a 

meInuIdo tienIde a meIterIse en proIbleImas. Es neIceIsaIrio deIcir que la emIpreIsa se orIgaIniIzaIrá con vis Itas 

al deIsaIrroIllo y forImuIlar las baIses paIra enItrar en la terIceIra faIse de la plaIniIfi IcaIción. 

3. ITerIceIra eItaIpa: ¿IDeIsaIrroIllo oIrienItaIdo a la plaIniIfiIcaIción?I 

EsIte es un peIrioIdo de inIteIgraIción: el perIsoInal, los sis IteImas y los proIceIsos oIpeIran junItos y ya 

no enIfrenItaIdos enItre sí; los geIrenItes se aIpoIyan muItuaImenIte; se creIa un eIqui Ipo de geIrenIcia; y se 

coImienIza a toImar forIma uIna culItuIra emIpreIsaIrial soIbre baIses sóIliIdas y du IraIdeIras. UIna vez que el 

proIpieItaIrio desIcuIbra que el maIneIjo de la emIpreIsa lleIga naItuIralImenIte, ya no seIrá maIneIjaIdo por los 

aIconIteIciImienItos. 

I*OItras caIracIteIrís Iti Icas son: 

IHasIta aIquí he deIsaIrro IllaIdo esIte EnIsaIyo parItien Ido de la aIsigInaItuIra, la cual es en esIte caIso: El 

DeIsaIrroIllo EmIpreIsaIrial y los PeIqueIños NeIgoIcios. PeIro, ¿ Iqué hay aIcerIca de las cauIsas paIra que un 

peIqueIño neIgoIcio o peIqueIña emIpreIsa fraIcaIse? En cuanIto a esIte aIsunIto, Mau IriIcio LefIcoIvich (2004) 

esIcriIbió un arItíIcuIlo muy inIteIreIsanIte tiItuIlaIdo:" Las PeIqueIñas EmIpreIsas y las CauIsas de Sus 

FIraIcaIsos", el cual deIseIo comIparItir con el lecItor de esIte EnIsaIyo. 

ISeIgún MauIriIcio LefIcoIvich, el munIdo de hoy no es tan esItaIble coImo lo eIra aIyer y lo seIrá meInos 

maIñaIna. OIpeIrar un neIgo Icio va a ser más diIfíIcil en lo fuItuIro, a meInos que se toImen los reIcauIdos, 
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plaIniIfiIcanIdo, orIgaIniIzan Ido, diIriIgienIdo, conItroIlanIdo de maIneIra eIfiIcaz. PaIra aIqueIllos que preItenIden 

soIbreIviIvir en un neIgoIcio peIqueIño, no soIlo es neIceIsaIrio el traIbaIjo duIro, siIno tamIbién el haIcerIlo 

deImaIneIra inIteIliIgenIte. PaIra loIgrar triunIfar deIbeIrán conItiInuaImenIte reIviIsar la vaIliIdez de los obIjeItiIvos 

del neIgoIcio, sus esItraItéIgias y su moIdo de oIpeIraIción, traItanIdo siemIpre de an ItiIciIparIse a los camIbios 

y a IdapItanIdo los plaInes de aIcuerIdo a diIchos cam Ibios. QuieInes creIan emIpreIsas peIqueIñas, lo haIcen 

desIcoInoIcienIdo las esIcaIsas proIbaIbiIliIdaIdes de suIperIviIvenIcia o a peIsar de eIllas. La ex IpeIrienIcia 

deImuesItra que el 50% de diIchas emIpreIsas quieIbran duIranIte el priImer aIño de acItiIviIdad, y no meInos 

del 90% anItes de cinIco aIños. SeIgún reIveIlan los aInáIliIsis esItaIdís ItiIcos, el 95% de esItos fraIcaIsos son 

aItriIbuiIbles a la falIta de com IpeItenIcia y de ex IpeIrien Icia en la diIrecIción de em IpreIsas deIdiIcaIdas a la 

acItiIviIdad conIcreIta de que se traIte. AIñaIde en su arItíIcuIlo MauIriIcio LefIcoIvich que, en los úlItiImos 

aIños, inIcluIso a las emIpreIsas meIjor diIriIgiIdas les ha cosItaIdo traIbaIjo manIteIner, ya no eIleIvar, su niIvel 

de beIneIfiIcios. TamIbién han troIpeIzaIdo caIda vez con maIyoIres diIfiIculItaIdes a la hoIra de trasIlaIdar los 

auImenItos de cosIte a sus clienItes suIbienIdo el preIcio de sus proIducItos o serIviIcios. La maIjor forIma 

de preIveInir el desIcaIlaIbro y aIpunItaIlar soIbre baIses sóIliIdas la conItiInuiIdad y creIciImienIto de la 

emIpreIsa es reIcoInoIcienIdo toIdos aIqueIllos facItoIres poIsiIbles de comIproImeIterIla. A taIles eIfecItos, 

MauIriIcio LefIcoIvich da uIna larIga lisIta de facItoIres a los cuaIles el o los proIpieItaIrios deIbeIrán 

reIguIlarImenIte aIcuIdir paIra eIviItar los daIñiInos eIfecItos cauIsaIdos por eIllos. 

2.2.4. Características del desarrollo empresarial 

Si veImos la deIfiIniIción de deIsaIrroIllo emIpreIsaIrial coImo un toIdo que in IvoIluIcra muIchas parItes, 

poIdreImos enItenIder meIjor de qué se traIta. Es por eIso que queIreImos mos ItrarIte las prinIciIpaIles 

caIracIteIrísItiIcas paIra que pueIdas aIsiImiIlar meIjor el conIcepIto: 
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•I El deIsaIrroIllo em IpreIsaIrial tieIne muy en cuen Ita la caIpaIciItaIción consItanIte de la parIte huImaIna. 

ToIdo esIto con el fin de faIvoIreIcer la proIducItiIvi Idad y el maIneIjo eIfiIcienIte de los reIcurIsos de la 

emIpreIsa. 

• IDenItro del deIsaIrroIllo emIpreIsaIrial es de suIma imIporItanIcia conItar con uIna culItuIra 

emIpreIsaIrial deIfiIniIda. Es Ita es el puenIte que uIne toIdos los eIleImenItos de uIna orIgaIniIzaIción. La culItuIra 

emIpreIsaIrial son los vaIlo Ires y meItas que caIracIteIri Izan a la emIpreIsa y a caIda uIno de sus miem Ibros. 

• ILa deIfiIniIción de deIsaIrroIllo emIpreIsaIrial deIbe inIvoIluIcrar el liIdeIraz Igo coImo conIcepIto claIve. 

EsIto se deIbe a que soIlo un líIder pueIde haIcer coImul Igar los inIteIreIses de la orIgaIniIzaIción con los 

inIteIreIses de los inIdiIvi Iduos. Un líIder aIdeIcuaIdo deIbe teIner las comIpeItenIcias neIceIsaIrias paIra 

imIpulIsar la proIducIción y emIpaItiIzar con el eIquiIpo de traIbaIjo, si hay un enIten IdiImienIto enItre amIbas 

parItes, esIto se traIduIce en oIporItuIniIdaIdes paIra el deIsaIrroIllo. 

• ILa inInoIvaIción es la caIracIteIrísItiIca que diIfeIrenIcia a los meIjoIres, del resIto, es por eIso que es 

uIna paIlaIbra viItal cuan Ido se haIbla de deIsaIrroIllo emIpreIsaIrial. PaIra el con IcepIto de inInoIvaIción el 

caIpiItal huImaIno se ve co Imo uIna venItaIja comIpeItiIti Iva, es en esIte punIto en don Ide se liIga con la gesItión 

del coInoIciImienIto. En es Ita líIneIa de senItiIdo, es del eIquiIpo de traIbaIjo deIpen Ide en úlItiImas, el heIcho 

de que uIna emIpreIsa seIa caIpaz de aIdapItarIse a un merIcaIdo gloIbaIliIzaIdo, es ItanIdo a la alItuIra de los 

diIfeIrenItes reItos que esIte eIxiIge. 

2.2.5. El crecimiento económico dentro de la definición del desarrollo empresarial 

Muchas perIsoInas sueIlen toImar coImo siInóIniImos el deIsaIrroIllo emIpreIsaIrial con el creIciImienIto 

eIcoInóImiIco. Sin emIbarIgo, deIbeImos deIcirIte que son dos coIsas diIfeIrenItes. El creIciImienIto eIcoInóImiIco 

haIce parIte del deIsaIrroIllo emIpreIsaIrial, peIro no neIceIsaIriaImenIte es eIquiIpaIraIble. 
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IPaIra que enItienIdas meIjor lo anIteIrior, pienIsa en que hay alIguInas emIpreIsas que, paIra conIseIguir 

el deIsaIrroIllo emIpreIsaIrial, deIciIden miIniImiIzar su taImaIño, enItonIces poIdrás noItar que, aunIque 

paIrez Ica, creIciImienIto no es iIgual a deIsaIrroIllo.I 

El creIciImienIto emIpreIsaIrial se reIfieIre al proIceIso por meIdio del cual u Ina emIpreIsa auImenIta su 

diImenIsión. EsIto se da geIneIralImenIte coImo conIseIcuenIcia del auImenIto de la deImanIda. Es aIsí que, 

cuanIdo haIblaImos de creIciImienIto emIpreIsaIrial esItaImos haIblanIdo de maIyor o meInor proIducItiIviIdad. 

ICoImo deIbes esItar iImaIgiInanIdo, el deIsaIrroIllo eIcoInóImiIco deIbe con Item Iplar el creIciImienIto 

eIcoInóImiIco coImo uIna de sus esItraIteIgias banIdeIra paIra conIsoIliIdarIse. 

ISaIbeImos que te gus ItaIrá: LiIbros de conItaIbiIliIdad paIra principiantes 

2.2.6. Etapas del desarrollo empresarial 

En este punIto deIbes teIner en cuenIta que caIda emIpreIsa es diIfeIrenIte y por enIde lo que funIcioIna 

paIra uIna, pueIde no reIsul Itar muy faIvoIraIble paIra oItra. Sin emIbarIgo, de aIcuerIdo a los planIteIaImienItos 

de múl ItiIples teIóIriIcos se ha esIboIzaIdo un esIqueIma que comIprenIde las diIfeIren Ites eItaIpas prinIciIpaIles 

del deIsaIrroIllo emIpreIsaIrial. AInaIliIza caIda uIna y mi Ira en qué punIto esItá tu emIpreIsa o cóImo pueIdes 

meIjoIrar. 

1. PIreIviIsión y plaIneIaIción I 

En esIte punIto deIbes aInaIliIzar las caIracIteIrísItiIcas de tu neIgoIcio y con baIse a los haIllazIgos, plaIneIar 

las líIneIas de diIrecIción paIra la conIseIcuIción de tus obIjeItiIvos. AIquí deIbes teIner en cuenIta tamIbién 

los poIsiIbles inIconIveInienItes que pueIdas enIconItrar en el caImiIno, de esIte mo Ido esItaIrás preIpaIraIdo 

paIra aIfronItar cualIquier reIto. 

2.I OrIgaIniIzaIción 
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IDesIpués de teIner claIras las líIneIas de acIción es moImenIto de esItrucItuIrar la plaIneIaIción paIra que 

se conIvierIta en un plan sóIliIdo. C IreIa croInoIgraImas, eIliIge eIquiIpos de traIbaIjo y con baIse en esItos 

aIsigIna las meItas y tiem Ipos proIpuesItos. 

3. IDiIrecIción 

ITeInienIdo en cuenIta que uIna de las paIlaIbras claIves del deIsaIrroIllo eIco InóImiIco es el liIdeIraz Igo, 

deIbes eIleIgir el o los líIdeIres comIpeItenItes que se pon Igan al frenIte de tus proIyecItos. EsIto te aIyuIdaIrá 

a deIfiInir de uIna meIjor maIneIra caIda uIna de las es ItraIteIgias. 

ITal vez quieIras leIer: CóImo esIcriIbir uIna noIta de créIdiIto 

4.I In IteIgraIción de reIcurIsosI 

En esIte punIto deIbes deIfiInir con qué tiIpo de reIcurIsos cuenItas tanIto huImaInos coImo no huImaInos. 

EsIte punIto es viItal porIque son los inIsuImos paIra poItenIciar el deIsaIrroIllo eIco InóImiIco de tu emIpreIsa. 

5.I E IjeIcu Ición 

IDesIpués de teIner claIro qué, cóImo, cuánIdo, dónIde y con quién, es moImenIto de emIprenIder caIda 

uIna de las acIcioInes. El moIviImienIto es la cau Isa funIdaImenItal del deIsaIrroIllo de cualIquier 

orIgaIniIzaIción. Es de la acIción de donIde se deIriIvan los reIsul ItaIdos. 

IDuIranIte la eIjeIcuIción es imIporItanIte volIver uIna y oItra vez soIbre los plaInes oIriIgiInaIles, bien seIa 

paIra veIriIfiIcar que, si se esItán cumIplienIdo, o paIra poIder moIdiIfiIcarIlos de ser neIceIsaIrio. 

6. CIreIaItiIviIdad y forImaIción 
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ISin imIporItar si tu em IpreIsa ya esItá de caImiIno al deIsaIrroIllo eIcoInóImiIco, no deIbes baIjar la guarIdia. 

Es imIporItanIte que tanIto tú coImo tu eIquiIpo de traIbaIjo esItén en consItanIte forImaIción. EsIte seIrá el 

seIguIro paIra saIber a cienIcia cierIta cuáIles son las neIceIsiIdaIdes del merIcaIdo acItual y qué esIpeIran de 

ti. La forImaIción esItiImu Ila la creIaItiIviIdad, y es Itos dos inIgreIdienItes son funIdaImenItaIles paIra la 

inInoIvaIción, eIleImenIto su ImaImenIte neIceIsaIrio a la hoIra de penIsar en deIsaIrroIllo eIcoInóImiIco.I 

OItro top que pueIde aIyuIdarIte a meIjoIrar la creIaItiIviIdad de toIdo tu perIsoInal, es reIaIliIzar acItiIviIdaIdes 

gruIpaIles enIfoIcaIdas en esIte teIma y en el traIbaIjo en eIquiIpo, puesIto que amIbas coIsas se 

comIpleImenItan diIrecItaImen Ite y neIceIsiItan un poIco de eIjerIciIcio. 

7. IBusIca aIliaIdos esItraItéIgiIcosI 

En el munIdo acItual las emIpreIsas eIxiItoIsas saIben que no pueIden funIcioInar coImo isIlas aIparIte en 

el mar de los neIgoIcios. BusIca aIliaIdos esItraItéIgiIcos, ins IcríIbeIte en gruIpos de emIpreIsas y 

emIprenIdeIdoIres que te pueIdan aIyuIdar a aIbrir nueIvas puerItas y a meIjoIrar tu iIdeIa de neIgoIcio. 

INo neIceIsaIriaImenIte deIben ser comIpraIdoIres o proIveIeIdoIres, pienIsa en toIdos los poIsiIbles 

proIducItos y serIviIcios que neIceIsiItas paIra tu neIgoIcio, y aInaIliIza cóImo pueIdes a la vez, beIneIfiIciar los 

neIgoIcios de tus aIliaIdos. Si se dan neIgoIciaIcioInes en las que pueIdas paIgar diIrecItaImenIte con tu 

proIducIto, muIcho meIjor.I 

EsIpeIraImos que toIda esIta inIforImaIción te haIya serIviIdo paIra enItenIder la deIfiIniIción de deIsaIrroIllo 

eIcoInóImiIco, y que aIdeImás esIte arItíIcuIlo te oIfreIcieIra las luIces neIceIsaIrias paIra enItenIder cuáIles son 

los paIsos a seIguir paIra lleIgar hasIta él. 

2.2.7. El posicionamiento  
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El poIsiIcioInaImienIto es un conIcepIto de marIkeIting baIsaIdo en la coIlo IcaIción por parIte de las 

emIpreIsas de sus marIcas en el iImaIgiInaIrio coIlecIti Ivo de los conIsuImiIdoIres. 

IPor meIdio de meIcaInis Imos de merIcaIdoItecInia las comIpaIñíIas haIcen que los clienItes tenIgan uIna 

perIcepIción parItiIcuIlar de eIllas. De esIto traIta el poIsiIcioInaImienIto.I 

A traIvés del poIsiIcio InaImienIto, uIna comIpaIñíIa perIsiIgue conItar con uIna poIsiIción dis ItinIguiIda y 

poIsiItiIva en cuanIto a las oIpiInioInes que sus poItenIciaIles clienItes pueIdan teIner de eIlla. EsIte 

coInoIciImienIto aIyuIda a la creIaIción de diIfeIrenItes acIcioInes en la viIda de uIna firIma u orIgaIniIzaIción y 

a la toIma de deIciIsio Ines, esIpeIcialImenIte en el ámIbi Ito de la merIcaIdoItecInia.I 

El poIsiIcioInaImienIto es un imIporItanIte meIcaInis Imo en térImiInos de meIdiIción de comIpeItenIcia, ya 

que las emIpreIsas busIcan coInoIcer lo que proIvoIcan en las perIsoInas frenIte a la reIacIción por parIte de 

esItas frenIte a sus haIbiItuaIles comIpeItiIdoIres, vaIloIranIdo esIta perIcepIción y saIcanIdo conIcluIsio Ines de 

diIcho aInáIliIsis de caIra a fuItuIras esItraIteIgias de marIkeIting.I 

AlIterInaItiIvaImenIte, el poIsiIcioInaImienIto perImiIte a las emIpreIsas coInoIcer si la iImaIgen que deIseIan 

proIyecItar al munIdo es la que es reIciIbiIda por parIte de los conIsuImiIdoIres de sus bieInes y serIviIcios, 

aIfecItanIdo esIta comIpaIraIción a la iImaIgen de marIca, la reIpuItaIción y la iImaIgen corIpoIraItiIva. 

• IBaIses de poIsiIcio InaImien ItoI 

A meInuIdo las comIpaIñíIas tieInen en cuenIta uIna seIrie de eIleImenItos soIbre los cuaIles consItruir uIna 

esItraIteIgia de meIjoIra de poIsiIcioInaImienIto. En eIse senItiIdo, es haIbiItual teIner en cuenIta facItoIres coImo 

la anItiIgüeIdad e his ItoIria de uIna marIca, su imIporItanIcia paIra teIjiIdo eIcoInóImi Ico de un teIrriItoIrio, su 

núImeIro de emIpleIaIdos, su niIvel de liIdeIraz Igo en el merIcaIdo en térImi Inos eIcoInóImiIcos o de 

inInoIvaIción o, muy coImún ImenIte el ranIgo de preIcios de sus bieInes y serIviIcios. 
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• IPoIsiIcioInaImien Ito DiIgiItalI 

Es el proIceIso por el que meIdianIte técIniIcas y esItraIteIgias se siItúIa uIna marIca en el enItorIno de 

InIterInet. Ver enItraIda com IpleIta soIbre poIsiIcioInaImienIto diIgiItalI 

EIxisIten 2 tiIpos de po IsiIcioInaImienIto diIgiItal, el orIgáIniIco o SEIO y el paIgaIdo o SEM. 

• ISEIO: CuanIto meIjor se reIaIliIcen esItas taIreIas más viIsiIbiIliIdad tenIdrá la web, puesIto que 

aIpaIreIceIrá siItuaIda en meIjor poIsiIción en los busIcaIdoIres por la caIliIdad. 

• ISEM: paIra con IseIguir un poIsiIcioInaImien Ito SEM es neIceIsaIrio un deIsem IbolIso eIcoInóImiIco. 

En los busIcaIdoIres soIleImos ver esIte tiIpo de poIsiIcioInaImienIto en las priImeIras o úlItiImas 2 o 3 

poIsiIcioInes.I 

El poIsiIcioInaImienIto coImienIza con un proIducIto que pueIde ser un arItíIcuIlo, un serIviIcio, uIna 

comIpaIñíIa, uIna ins ItiItuIción e inIcluIso uIna perIsoIna. El poIsiIcioInaImienIto no se reIfieIre al proIducIto, siIno 

a lo que se haIce con la men Ite de los proIbaIbles clien Ites; o seIa, cóImo se uIbiIca el nomIbre del proIducIto 

en la menIte de ésItos. El poIsiIcioInaImienIto es el traIbaIjo iIniIcial de meIterIse a la menIte con uIna iIdeIa. 

INo es aIdeIcuaIdo llaImar o caIliIfiIcar el "IpoIsiIcioInaImienIto del proIducIto", co Imo se le hiIcieIra alIgo al 

proIducIto en sí, siIno co Imo aIfirImaImos en el páIrraIfo anIteIrior, se traIta, si caIbe la ex IpreIsión, del 

aIloIjaImienIto en la menIte del inIdiIviIduo, con el nom Ibre, la iImaIgen y la fiIguIra del proIducIto.I 

El norIteIaImeIriIcaIno Jack T Irout, auItor del liIbro PoIsiIcioInaImienIto, vieIne deImos ItranIdo desIde haIce 

30 aIños la esItraIteIgia de poIsiIcioInaImienIto coImo heIrraImienIta prinIciIpal en los neIgoIcios. El desItaIcaIdo 

inIteIlecItual, ex IperIto en el teIma aIfirIma, "IQue en el munIdo de los neIgoIcios hay que penIsar con la 

menIte de los conIsuImiIdo Ires", soIbre toIdo en esIta éIpoIca de ex IceIsiIva comIpeItenIcia en la eIcoInoImíIa 
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gloIbaIliIzaIda, en el conIcep Ito de éIxiIto de los neIgoIcios hoy díIa es DIIFEIRENICIAR, DIIFEIRENICIA Y 

DIIFEIRENICIAR, TIrout aIgreIga "Imás vaIle que tenIga uIna iIdeIa que lo diIfeIren Icie; de lo conItraIrio seIrá 

preIfeIriIble que tenIga un preIcio baIjo porIque si se queIda en el meIdio (enItre u Ina bueIna iIdeIa y preIcios 

baIjos) lo van a deIsaIpaIreIcer del merIcaIdo.I 

UIno de los asIpecItos más imIporItanItes del poIsi IcioInaImienIto es el nomIbre del proIducIto: "un buen 

nomIbre es capItaIdo fáIcil ImenIte por la menIte, mien Itras que un nomIbre no loIgra enItrar en la menIte 

porIque sueIle ser comIpli IcaIdo o conIfuIso".I 

El poIsiIcioInaImienIto es el priImer paIso en los neIgoIcios, deIfiInienIdo paIra esIto lo que se deInoImiIna 

el "ánIguIlo menItal com IpeItiItiIvo"; es deIcir, es el ánIguIlo lo que se va a traIbaIjar en la menIte del 

conIsuImiIdor poItenIcial y uIna vez conIseIguiIdo, se con IvierIte en esItraIteIgia.I 

En la vaIriaIble coImu IniIcaIción de marIkeIting la puIbli IciIdad cumIple un paIpel muy imIporItanIte paIra 

coImuIniIcar al merIcaIdo soIbre las bonIdaIdes y las caIracIteIrísItiIcas de los proIducItos o serIviIcios, peIro 

en esIta funIción, el poIsi IcioInaImienIto ha lleIgaIdo a camIbiar las esItraIteIgias puIbli IciItaIrias con maIyor 

obIjeItiIviIdad e iImaIgiInaIción. Por eIjemIplo, se esIcuIcha uIna proIpaIganIda por la raIdio "C Iruz del Sur, 

soImos el transIporIte teIrres Itre que oIcuIpa el seIgunIdo luIgar en el paIís". 

ILa preIgunIta es, ¿ Ipor qué eIse seIgunIdo térImiIno? Qué paIsó con aIqueIllas paIlaIbras puIbli IciItaIrias de 

anItes "el priImeIro", "el meIjor". Lo que ha oIcuIrri Ido es que aIqueIllos tiem Ipos de puIbli IciIdad ya han 

paIsaIdo de moIda y lo mis Imo las paIlaIbras que se uIsaIban. 

2.2.8. El Posicionamiento como clave del éxito 

La claIve del éIxiIto de toIdo neIgoIcio esItá baIsaIda en creIar uIna iImaIgen y u Ina iIdenItiIfiIcaIción. 
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ITenIgaImos preIsenIte que la baItaIlla del merIcaIdo se liIbra en la menIte del conIsuImiIdor y el 

poIsiIcioInaImienIto nos conIduIce al éIxiIto que deIben teIner nuesItros proIducItos y neIgoIcios. Si ésItos no 

tieInen uIna claIra poIsiIción en la menIte del conIsuImiIdor, diIfíIcil ImenIte tenIdrán la oIporItuIniIdad de 

soIbreIviIvir en el merIcaIdo. 

ILos proIducItos deIben iIdeIar esItraIteIgias eIfecItiIvas paIra poIsiIcioInarIse en el merIcaIdo. En el 

perImaInenIte deIsenIvolIvi ImienIto de los neIgoIcios, lláImeIse a niIvel de proIducIto Ires, coImerIciaIliIzaIdoIres 

o por el laIdo de los conIsuImiIdoIres o uIsuaIrios, en caIso de serIviIcios, se menIcioIna la paIlaIbra 

poIsiIcioInaImienIto; alIguInos lo haIcen sin meIdiItar soIbre el verIdaIdeIro sigIniIfi IcaIdo del térImiIno; peIro, 

en conIcreIto, el poIsiIcio InaImienIto no es oItra coIsa que el éIxiIto que deIben teIner los proIducItos. 

IReIcorIdeImos que el poIsiIcio InaImienIto no se reIfieIre el proIducIto en sí, siIno a cóImo se uIbiIca en la 

menIte del conIsuImiIdor. Por eIjemIplo, uIna farImaIcia que aIbre las 24 hoIras del díIa esItá venIdienIdo a 

su clienIteIla un tiIpo de poIsiIcioInaImienIto meIdianIte el cual los conIsuImiIdoIres iIdenItiIfiIcan que no es 

imIporItanIte el hoIraIrio de aItenIción, eIllos saIben que pueIden ir duIranIte toIdo el díIa y los 365 díIas del 

aIño. OItras farImaIcias oIfreIcen un poIsiIcioInaImienIto que los iIdenItiIfi Ica con preIcios baIjos, 

conIcenItránIdoIse en un so Ilo teIrriItoIrio o en uIna soIla cuaIdra de uIna loIcaIliIdad deIterImiInaIda. Con esIta 

esItraIteIgia loIgran conIseIguir clienItes de oItros dis Itri Itos. I 

UIna de las forImas de conIseIguir el poIsiIcioInaImien Ito es la moIdaIliIdad de reIparIto de la merIcaIdeIrí Ia 

a doImiIciIlio, que es la con IcreIción de las venItas virItuaIles, ya seIa por inIterInet o víIa coIrreIo eIlecItróIniIco, 

sienIdo esIta esItraIteIgia uIna venItaIja comIpeItiItiIva de la emIpreIsa frenIte a sus más cerIcaInos 

comIpeItiIdoIres que neIgo Ician aIún baIjo el sis IteIma traIdiIcioInal. 
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IVolIvienIdo al caIso del secItor farImaIcias, el poIsiIcioInaImienIto se conIvierIte coImo uIna esItraIteIgia 

inIdisIpenIsaIble, pues de eIse moIdo pueIden ser iIden ItiIfiIcaIdos por sus clienItes obIjeItiIvos o por los 

haIbiItanItes de su secItor de influencia 

2.2.9. Mensajes publicitarios a través del tiempo 

Los menIsaIjes preIpaIraIdos al esItiIlo anItiIguo y traIdiIcioInal no dan esIpeIranIzas de aIbrirIse caImiIno en 

la moIderIna soIcieIdad so Ibre coImuIniIcaIda. 

IPaIra poIder enItenIder la forIma cóImo heImos lleIgaIdo a donIde esItaImos hoy, conIvieIne reIcorIdar muy 

ráIpiIdaImenIte la his ItoIria de la coImuIniIcaIción: I 

a) ILa eIra de los pro IducItos 

IPor la déIcaIda de los cinIcuenIta, del siIglo paIsaIdo, la puIbliIciIdad se enIcon ItraIba en la eIra de los 

proIducItos; uIna éIpoIca en que los puIbli Icis Itas fiIjaIban su aItenIción en las caIracIteIrísItiIcas del proIducIto 

y en los beIneIfiIcios que obIteIníIa el clienIte. 

ICon eIsa forIma puIbli IciItaIria se busIcaIba lo que RoIser ReIeIves deInoImiInó "Ila proIpuesIta de venIta 

úIniIca" (PIVU); peIro a fi Ines de la déIcaIda que heImos menIcioInaIdo, la eIra de los proIducItos soIbreIviIno 

a cauIsa de uIna aIvaIlanIcha de arItíIcuIlos seIgunIdoInes que aIpaIreIcieIron en reIlaIción al merIcaIdo. La 

comIpeItenIcia se conIvirItió basItanIte duIra y no siem Ipre hoInesIta. 

b) ILa eIra de la iImaIgen I 

AnItes, las comIpaIñíIas creIíIan que la reIpuItaIción e iImaIgen de la emIpreIsa eIran lo más imIporItanIte 

paIra la venIta de un proIducIto, que las caIracIteIrísIti Icas inItrínIseIcas del misImo. I 
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El arItíIfiIce de la eIra de la iImaIgen fue DaIvid OIgilvy, cuanIdo aIfirImó que "ItoIdo aInunIcio es uIna 

inIverIsión a larIgo plaIzo en la iImaIgen que se tenIdrá de la marIca". PeIro, aIsí coImo en la eIra de los 

proIducItos los seIgún-Ido Ines los maItaIron, tamIbién las comIpaIñíIas boIrreIguiIles han maItaIdo la eIra de 

la iImaIgen. 

c) ILa eIra del poIsi IcioInaImien ItoI 

En la eIra del poIsiIcio InaImienIto aIpaIreIcen nueIvos paIraIdigImas en el maIneIjo de la puIbli IciIdad, donIde 

la creIaItiIviIdad es la claIve del éIxiIto.I 

AnIte uIna soIcieIdad so Ibre coImuIniIcaIda, las com IpaIñíIas paIra triunIfar deIben creIar uIna poIsiIción en 

la menIte del clienIte en persIpecItiIva.I 

En la éIpoIca del poIsi IcioInaImienIto, no basIta con inIvenItar o desIcuIbrir al Igo, siIno hay que ser el 

priImeIro en enItrar en la menIte del clienIte en persIpecItiIva. 

ILa IBM no inIvenItó las com IpuItaIdoIras, siIno S Iperry Rand; peIro la IBM fue la priImeIra comIpaIñíIa 

que se gaInó uIna poIsiIción en cuesItión de comIpuItaIdoIras en la menIte de los com IpraIdoIres.I 

El desIcuIbriIdor de AIméIriIca inIcuesItioIna-IbleImenIte fue C IrisItóIbal CoIlón, peIro coImeItió el eIrror de 

deIdiIcarIse a busIcar oIro y no deIcirIlo. AIméIriIco Ves IpuIcio, que lleIgó cinIco aIños desIpués de CoIlón, 

eIjeIcuItó bien dos coIsas: la priImeIra fue el poIsiIcio InaImienIto del NueIvo Mun Ido coImo un conItiInenIte 

dis ItinIto; esIto cauIsó uIna reIvoIluIción en la geIoIgraIfíIa de aIqueIllos díIas. La seIgunIda fue que esIcriIbió 

soIbre sus desIcuIbriImien Itos y teIoIríIas. CoImo preImio EsIpaIña le oItorIgó la ciu IdaIdaIníIa casIteIllaIna y le 

conIfiIrió un imIporItanIte carIgo púIbli Ico. FiInalImenIte, le dieIron créIdiIto a AIméIriIco VesIpuIcio por el 

desIcuIbriImienIto de AIméIriIca y al nueIvo conItiInenIte le dieIron su nomIbre. C IrisItóIbal CoIlón muIrió en 

la miIseIria, reIclui Ido en un calabozo. 
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2.2.10. Calidad de servicio al cliente interno 

Como seIñaIlaImos an Ites, en uIna emIpreIsa oIrienItaIda al serIviIcio coImo es nues Itra emIpreIsa, no sóIlo 

se aItienIde a la perIsoIna que vieIne a soIliIciItar los proIducItos y serIviIcios de la emIpreIsa, siIno que 

tamIbién deIbe cuiIdarIse la aItenIción presItaIda a los uIsuaIrios o clienItes inIterInos. I 

A veIces oIíImos queIjas enItre noIsoItros soIbre los deIparItaImenItos. PoIdeImos ciItar proIbleImas coImo 

la falIta de resIpuesIta a uIna inIforImaIción, las inIterImiInaIbles esIpeIras en el teIléIfoIno paIra reIciIbir uIna 

resIpuesIta, y aIsí coImo es Itos, inInuImeIraIbles obsItáIcuIlos que en cierIto moImenIto enItorIpeIcen o reItraIsan 

nuesItro traIbaIjo.I 

EsItá eIquiIvoIcaIda forIma de traIbaIjar hay que eIrraIdiIcarIla de nuesItro mo Ido de laIboIrar, deIbeImos 

esIforIzarInos en eIleIvar la caIliIdad del serIviIcio que enItre noIsoItros nos présItaImos. PaIreIce diIfíIcil peIro 

no lo es, toIdo es cuesItión de proIpoInerIse reIaIliIzar el traIbaIjo con más eIfiIcaIcia y poIder proIyecItar ésIta 

a toIdas las uIniIdaIdes o perIsoInas que son nues Itros clienItes inIterInos. El priImer paIso paIra 

comIproImeIterInos a serIvir eIfiIcaz ImenIte a nuesItros clienItes inIterInos es desIcuIbrir quiéInes son. 

AlIguInos deIparItaImenItos manItieInen reIlaIcioInes claIras con alIguInos clienItes y no tan claIras con oItros; 

pues no siemIpre tieInen conItacIto con ésItos. No es uIna traIgeIdia no saIber a cienIcia quieInes son, pues 

pueIde sigIniIfiIcar que teIneImos funIcioInes que aIfecItan inIdiIrecItaImenIte a vaIrias perIsoInas. La iIdeIa es 

serIvirIlos y que queIden saItisIfeIchos con el traIto reIciIbiIdo. DeIbeImos inIcluir es Ito coImo uIna miIsión de 

nuesItra uIniIdad. 

ILueIgo de esItaIbleIciIdo quieInes son nuesItros clien Ites inIterInos, es imIporItanIte que esIpeIciIfiIqueImos 

las neIceIsiIdaIdes que ésItos pueIdan teIner. Si reIlaIcio InaImos el reIqueIriImienIto del clienIte con nuesItras 

taIreIas, eIviItaIreImos maIlos enItenIdiIdos y queIjas por parIte de eIllos.I 
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Es imIporItanIte deIfiInir la caIliIdad de serIviIcio de nuesItra uIniIdad soIbre la baIse de las ex IpecItaItiIvas 

del clienIte, de eIsa maIneIra saIbeImos hasIta donIde deIbeImos lleIgar paIra que él se sienIta a gusIto con 

nuesItro serIviIcio. AIsiImis Imo, deIbeImos raItiIfiIcar con él los criIteIrios de caIliIdad; esIto no es más que 

preIgunItarIle si lo que haIceImos y el serIviIcio que le presItaImos es aIcorIde a lo esIpeIraIdo por él. 

ILa aItenIción del clien Ite inIterIno no es uIna moIda, ni uIna nueIva teIoIríIa, es sim IpleImenIte uIna maIneIra 

de parItiIciIpar acItiIvaImenIte en los camIbios que en nuesItra ins ItiItuIción esItán o IcuIrrienIdo y soIbre toIdo, 

coIlaIboIrar paIra que la caIliIdad de serIviIcio se ex Itien Ida a traIvés de toIdas las perIsoInas y proIceIsos que 

deIben conItriIbuir al reIsul ItaIdo fiInal: "BIrinIdar uIna ex IceIlenIte CaIliIdad de SerIviIcio". El perIsoInal 

oIpeIraItiIvo no es el úIniIco que brinIda serIviIcios, los presIta toIda la orIgaIniIzaIción. 

2.2.11. Satisfacción del cliente  

Kotler, F. (2003), deIfiIne la saItisIfacIción del clien Ite coImo el niIvel del esItaIdo de áIniImo de uIna 

perIsoIna que reIsul Ita de comIpaIrar el renIdiImien Ito perIciIbiIdo de un proIducIto o serIviIcio con sus 

exIpecItaItiIvas.  

ISaItisIfacIción del clien Ite es un reIquiIsiIto inIdis IpenIsaIble paIra gaInarIse un lu Igar en la menIte de los 

clienItes y, por enIde, en el merIcaIdo meIta. Por eIllo, el obIjeItiIvo de manIteIner saItisIfeIcho a caIda clienIte 

ha trasIpaIsaIdo las fronIteIras del deIparItaImenIto de merIcaIdoItecInia paIra cons ItiItuirIse en uInos de los 

prinIciIpaIles obIjeItiIvos de toIdas las áIreIas funIcioInaIles (IproIducIción, fiInanIzas, reIcurIsos huImaInos, etc.) 

de las emIpreIsas eIxiItoIsas.  

ILa saItisIfacIción del clien Ite: un inIdiIcaIdor claIve en el aInáIliIsis de los reIsul ItaIdos de la emIpreIsa. Si 

bien las emIpreIsas oIrien ItaIdas al merIcaIdo uItiIliIzan vaIrios inIdiIcaIdoIres ex IterInos paIra vaIloIrar sus 

reIsul ItaIdos, un inIdiIcaIdor eIsenIcial es el vaIlor de la saItisIfacIción de los clien Ites. PaIra aItraIer a los 
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clienItes se pueIden deIsaIrroIllar dis ItinItas esItraIteIgias, peIro aIquel neIgoIcio que conIsiIga teIner a los 

clienItes pleInaImenIte saItisIfeIchos seIrá quien conIsi Iga su leIalItad.I 

EsIte punIto de visIta pueIde paIreIcer fiIlanItróIpiIco a aIqueIllos que no comIpren Idan de forIma ínIteIgra 

el conIcepIto de oIrienItaIción merIcaIdo y de diIrecIción emIpreIsaIrial diIriIgi Ida por el vaIlor de los 

merIcaIdos/ IclienItes.  

ILa saItisIfacIción de los clienItes es un inIdiIcaIdor funIdaImenItal de los fu ItuIros reIsul ItaIdos de la 

comIpaIñíIa. UIna emIpreIsa pueIde haIber conIseIguiIdo uInos ex IceIlenItes reIsul ItaIdos fiInanIcieIros, haIbienIdo 

deIjaIdo inIsaItisIfeIchos a un núImeIro creIcienIte de uIsuaIrios. Si bien ésItos no pueIden siemIpre camIbiarIse, 

inImeIdiaItaImenIte, a so IluIcioInes alIterInaItiIvas, los reIsul ItaIdos de inIsaItis IfacIción preIceIden, con 

freIcuenIcia, al aIbanIdoIno de los clienItes y a reIducIcioInes en las ciIfras de venItas y rentabilidad 

empresarial 

2.2.12. Mypes 

La MiIcro y PeIqueIña EmIpreIsa es uIna uIniIdad eIcoInóImiIca consItiItui Ida por uIna perIsoIna naItuIral o 

juIríIdiIca, baIjo cualIquier forIma de orIgaIniIzaIción o gesItión emIpreIsaIrial conItem IplaIda en la leIgis IlaIción 

viIgenIte, que tieIne por obIjeIto deIsaIrroIllar acItiIviIdaIdes de ex ItracIción, trans IforImaIción, proIducIción, 

coImerIciaIliIzaIción de bieInes o presItaIción de serIviIcios (IBohIlanIder, GeIorIge W. 2011). No hay uIniIdad 

de criIteIrio con resIpecIto a la deIfiIniIción de la miIcro y peIqueIña emIpreIsa pues las deIfiIniIcioInes que se 

aIdopItan vaIríIan seIgún seIa el tiIpo de enIfoIque.I 

AlIguInos esIpeIciaIlisItas desItaIcan la imIporItanIcia del voIluImen de venItas, el caIpiItal soIcial, el 

núImeIro de perIsoInas oIcu IpaIdas, el vaIlor de la proIducIción o el de los acItiIvos paIra deIfiInirIla. OItros 

toIman coImo reIfeIrenIcia el criIteIrio eIcoInóImiIco tecInoIlóIgiIco (IpeIqueIña emIpreIsa preIcaIria de 
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subIsis ItenIcia, peIqueIña em IpreIsa proIducItiIva más conIsoIliIdaIda y oIrienItaIda haIcia el merIcaIdo forImal o 

la peIqueIña uIniIdad proIducItiIva con alIta tecInoIloIgíIa). 

IPor oItro laIdo, tamIbién eIxisIte el criIteIrio de uItiIliIzar la denIsiIdad de caIpiItal paIra deIfiInir los 

diIfeIrenItes taImaIños de la miIcro y peIqueIña emIpreIsa. La denIsiIdad de caIpiItal reIlaIcioIna el vaIlor de los 

acItiIvos fiIjos con el núImeIro de traIbaIjaIdoIres del es ItaIbleIciImienIto. MuIcho se reIcuIrre a esIte inIdiIcaIdor 

paIra cal IcuIlar la inIverIsión neIceIsaIria paIra creIar pues Itos de traIbaIjo en la peIqueIña emIpreIsa.I 

Un esItuIdio reIaIliIzaIdo por la orIgaIniIzaIción inIterInaIcioInal del traIbaIjo (OIT) en seItenIta y cinIco 

paIíIses enIconItró más de cinIcuenIta deIfiIniIcioInes dis ItinItas soIbre peIqueIña emIpreIsa. Los criIteIrios 

uItiIliIzaIdos son muy vaIriaIdos, desIde conIsiIdeIrar la canItiIdad de traIbaIjaIdoIres o el tiIpo de gesItión el 

voIluImen de venItas o los ínIdiIces de conIsuImo de eInerIgíIa, hasIta inIcluIso el niIvel tecInoIlóIgiIco, por 

ciItar los más uIsuaIles. 

ILa OIT en su inIforIme soIbre foImenIto de las peIqueIñas y meIdiaInas emIpreIsas, preIsenItaIdo en la 72 

reuInión de la conIfeIrenIcia inIterInaIcioInal del traIbaIjo reIaIliIzaIda en giIneIbra en 1986, deIfiIne de maIneIra 

amIplia a las peIqueIñas y meIdiaInas emIpreIsas pues conIsiIdeIra coImo taIles, tanIto a emIpreIsas moIderInas, 

con no más de 50 traIbaIjaIdoIres coImo a emIpreIsas faImiIliaIres en la cual laIbo Iran treIo o cuaItro de sus 

miem Ibros inIcluIsiIve a los traIbaIjaIdoIres auItóInoImos del secItor no esItrucItuIraIdo de la eIcoInoImíIa 

(inIforImaIles). 

ILa CEIPAL deIfiIne a la miIcro emIpreIsa coImo uIniIdad proIducItoIra con meInos de diez perIsoInas 

oIcuIpaIdas inIcluIyenIdo al proIpieItaIrio faImiIliaIres y traIbaIjaIdoIres tanIto perImaInen Ites coImo eIvenItuaIles.I 

El esIpeIciaIlisIta de la peIqueIña emIpreIsa FerInanIdo ViIllaIrán en su traIbaIjo paIra el seImiInaIrio de 

miIcro emIpreIsas u meIdio amIbienIte reIaIliIzaIdo en liIma duIranIte el mes de juIlio de 1993, seIñaIla, 



42 

 

reIfiIriénIdoIse a la miIcro inIdusItria, que esItá caIracIteIriIzaIda por su reIduIciIdo taImaIño, tieIne de 1 a 4 

perIsoInas oIcuIpaIdas y preIsenIta uIna esIcaIsa denIsiIdad de caIpiItal eIquiIvaIlenIte a 600 dóIlaIres por puesIto 

de traIbaIjo.  

UItiIliIza poIco eIquiIpo de caIpiItal y es inItenIsiIva en maIno de oIbra. AIdeImás, preIsenIta baIjos niIveIles 

de caIpaIciItaIción t proIducItiIviIdad. Con inIgreIsos que se manItieInen a ni IveIles de subIsis ItenIcia, 

iInesItaIbiIliIdad eIcoInóImiIca y la caIsi nuIla geIneIraIción de ex IceIdenItes.  

EsIte secItor es maIyoIriItaIriaImen Ite in IforImal. 

ICon resIpecIto a la peIqueIña emIpreIsa inIdusItrial, la desIcriIbe coImo emIpreIsa que tieIne un taImaIño 

de 5 a 19 perIsoInas oIcu IpaIdas y uIna denIsiIdad de caIpiItal de aIproIxiImaIdaImen Ite 3000 dóIlaIres por 

puesIto de traIbaIjo. Su baIse tecInoIlóIgiIca en moIderIna y la proIducItiIviIdad es maIyor que en la 

miIcroIemIpreIsa: Es caIpaz de geIneIrar ex IceIdenItes, aIcuImuIlar y creIcer teInienIdo enItonIces uIna maIyor 

esItaIbiIliIdad eIcoInóImiIca que el secItor miIcro emIpreIsaIrial. 
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III. HIPÓTESIS 

3.1. Hipótesis General 

HI: El desarrollo empresarial influye significativamente en el posicionamiento de la tienda 

comercial “Don Juanito” del distrito de Chinchao - Huánuco-2019. 

3.2. Hipótesis Específicas 

Hi1: La capacitación laboral influye significativamente en el posicionamiento de la tienda 

comercial “Don Juanito” del distrito de Chinchao - Huánuco-2019 

Hi2:    La eficacia personal influye significativamente en el posicionamiento de la tienda 

comercial “Don Juanito” del distrito de Chinchao - Huánuco-2019 

Hi3:    El desenvolvimiento en el trabajador influye significativamente en el posicionamiento 

de la tienda comercial “Don Juanito” del distrito de Chinchao - Huánuco-2019 
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IV. METODOLOGÍA 

4.1. Tipo de investigación 

La presente investigación es de tipo Aplicada, dado que busca ampliar y profundizar la realidad 

de las variables tanto independiente como dependiente en el sujeto de investigación (Hernandez 

Sampieri, 2006), en el Desarrollo Empresarial y su Influencia en el Posicionamiento de la Tienda 

Comercial “Don Juanito” del Distrito de Chinchao - Huánuco. 

4.2. Nivel de investigación 

La presente investigación se enmarca dentro del nivel descriptivo, ya que el objetivo de la 

investigación es principalmente describir el comportamiento o relación que pudiese existir entre 

las variables y dimensiones, en el Desarrollo Empresarial y su Influencia en el Posicionamiento de 

la Tienda Comercial “Don Juanito” del Distrito de Chinchao - Huánuco. 

4.3. Diseño de investigación 

En el diseño de la presente investigación se ha aplicado la Investigación no experimental, 

transversal, descriptivo; ya que se ha realizado sin manipular deliberadamente variables.  

Es decir, no hemos hecho variar intencionalmente las variables independientes. Lo que se 

pretende en la investigación es principalmente observar el fenómeno tal y como se dan en su 

contexto natural, para después analizarlos. 

Esquema 

Se esquematiza del siguiente modo:  
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Dónde: 

M.     Muestra  

O1.   Observación de la Variable Independiente.  

r.       relación 

O2.   Observación de la Variable Dependiente. 

4.4. Población y muestra 

4.4.1. Población 

Para llevar a cabo el trabajo de investigación se utiliza la población, a fin de ampliar la 

percepción desde el punto de vista interno y externo del sector objeto de nuestro estudio de 

investigación.  

La población lo constituyen los clientes que frecuentan la tienda comercial “Don Juanito” del 

distrito de Chinchao. 

TABLA N° 01 

MUESTRA DE LA TIENDA COMERCIAL “DON JUANITO” DEL DISTRITO DE 

CHINCHAO. 

Fecha de semana N° de Clientes 

Semana 1° 70 

Semana 2° 75 

Semana 3° 60 

Semana 4° 95 

TOTAL 300 
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UNIDAD DE 

ANÁLISIS 
SECTOR TOTAL 

Clientes x 4 

semanas 
Abarrotes 300 

TOTAL 300 

Fuente: tienda comercial “DON JUANITO” del distrito de Chinchao        

Elaboración: El investigador. 

 

4.4.2. Muestra 

Para la presente investigación, y debido a los participantes integrantes que conforman nuestro 

universo de investigación, se decidió tomar como muestra al total de clientes que frecuentan la 

tienda comercial “DON JUANITO” del distrito de Chinchao. 

 

 

Dónde:  

N = 300  

n = Tamaño de la muestra  

p = Probabilidad de éxito 50%  

q = Probabilidad de fracaso 50%  

e = Nivel de precisión 8%  

z = Limite de confianza 80%= 1.28  

n = Clientes 
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n =      (1.96)² (0.5) (0.5) (300)       

        (300-1) (0.05)² + (0.5) (0.5) (1.96)²  

n = 288.12            

      0.7475  +  0.96 

n = 288.12            

 1.7075 

n = 168.73 

n = 169 

 

Muestra inicial aproximado es de 169 personas clientes a encuestar. 
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4.5. Definición y operacionalización de las variables 

VARIABLE DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES 

 

 

 

Variable 

Independiente 

Desarrollo 

Empresarial 

El desarrollo empresarial 

es un proceso por medio 

del cual el empresario y su 

personal adquieren o 

fortalecen habilidades y 

destrezas, por el cual 

favorecen el manejo 

eficiente y fuerte de los 

recursos de su empresa, la 

innovación de productos y 

procesos, de tal manera, 

que coadyuve al 

crecimiento sostenible de 

la empresa. Para una mejor 

finanza y recurso en la 

empresa. 

Capacitación laboral  

- Expectativas en el 

puesto de trabajo  

Eficacia personal 

- Percepción del 

trabajo  

Capacitación laboral  

- Expectativas en el 

puesto de trabajo  

 

 

Variable 

Dependiente 

Posicionamiento 

El posicionamiento es una 

de las estrategias que en el 

mundo de negocios está 

dando excelentes 

resultados en estos últimos 

tiempos del mundo 

globalizado en que la 

competencia cada día se 

presenta con mayor 

agresividad, y los 

productos en su afán de 

conquistar mercados van 

recurriendo a una serie de 

cambios que jamás el 

hombre común había 

imaginado. 

Lealtad de la marca 

- Confianza hacia la 

empresa 

Calidad del producto 

- Productos con 

garantía 

Nivel de satisfacción  

- Productos que 

comercializan 

 

4.6. Técnicas e instrumentos de recolección de datos 

4.6.1. Técnicas 
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La técnica elegida para recoger la información de primera mano, que va a servir a la presente 

investigación, se va a utilizar la técnica de la encuesta, aplicada a los clientes que frecuentan en la 

tienda comercial “DON JUANITO” del distrito de Chinchao. 

4.6.2. Instrumentos 

El instrumento para recolectar la información de primera mano, que se va a utilizar, es el 

cuestionario de encuesta que consta para nuestro caso de 6 preguntas con opciones de respuestas 

cerradas. 

4.7. Plan de análisis 

Para (Hernández, Fernández y Baptista, 2006), “El instrumento de medición es un recurso que 

utiliza el investigador para registrar información o datos sobre las variables que tiene en mente”.  

En la presente investigación, se utilizará el programa IBM SPSS Statistics versión 22, donde se 

trabajará con las tabulaciones y se procesó estadísticamente las correlaciones entre las variables y 

dimensiones de la investigación para realizar la discusión de las hipótesis, también se trabajó con 

los datos obtenidos presentado mediante tablas y gráficos, también se realizará los análisis e 

interpretaciones de los resultados. También se utilizará la correlación de Pearson para determinar 

la correlación que tienen entre las dos variables. 
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4.8. Matriz de consistencia 

TÍTULO:  DESARROLLO EMPRESARIAL Y SU INFLUENCIA EN EL POSICIONAMIENTO DE LA TIENDA COMERCIAL 

“DON JUANITO” DEL DISTRITO DE CHINCHAO - HUÁNUCO-2019 

 

PROBLEMA OBJETIVOS HIPÓTESIS VARIABLE DIMENSIONES INDICADORES 

GENERAL: 

¿De qué manera el desarrollo 

empresarial influye en el 

posicionamiento de la tienda 

comercial “Don Juanito” del distrito 

de Chinchao - Huánuco-2019? 

GENERAL: 

Determinar como el desarrollo 

empresarial influye en el 

posicionamiento de la tienda 

comercial “Don Juanito” del distrito 

de Chinchao - Huánuco-2019. 

GENERAL: 

H1: El desarrollo empresarial influye 

significativamente en el 

posicionamiento de la tienda comercial 

“Don Juanito” del distrito de 

Chinchao - Huánuco-2019 

Variable 

Independiente 

 

 

Desarrollo 

Empresarial 

Capacitación 

laboral  

- Expectativas en 

el puesto de 

trabajo  

Eficacia personal 
- Percepción del 

trabajo  
ESPECÍFICOS: 

¿De qué manera la capacitación 

laboral influye en el 

posicionamiento de la tienda 

comercial “Don Juanito” del distrito 

de Chinchao - Huánuco-2019? 

ESPECÍFICOS: 

Determinar de qué manera la 

capacitación laboral influye en el 

posicionamiento de la tienda 

comercial “Don Juanito” del distrito 

de Chinchao - Huánuco-2019 

ESPECÍFICOS: 

Hi1: La capacitación laboral influye 

significativamente en el 

posicionamiento de la tienda comercial 

“Don Juanito” del distrito de 

Chinchao - Huánuco-2019 

Desenvolvimiento 

en el trabajador    

- Bienestar en el 

centro laboral  

¿De qué manera la eficacia personal 

influye en el posicionamiento de la 

tienda comercial “Don Juanito” del 

distrito de Chinchao - Huánuco-

2019? 

Determinar de qué manera la eficacia 

personal influye en el 

posicionamiento de la tienda 

comercial “Don Juanito” del distrito 

de Chinchao - Huánuco-2019 

Hi2: La eficacia personal influye 

significativamente en el 

posicionamiento de la tienda comercial 

“Don Juanito” del distrito de 

Chinchao - Huánuco-2019 

Variable 

Dependiente 

 

 

Posicionamiento  

Lealtad de la 

marca 

- Confianza 

hacia la 

empresa 

Calidad del 

producto 

- Productos con 

garantía ¿De qué manera el desenvolvimiento 

en el trabajador influye en el 

posicionamiento de la tienda 

comercial “Don Juanito” del distrito 

de Chinchao - Huánuco-2019? 

Determinar de qué manera el 

desenvolvimiento en el trabajador 

influye en el posicionamiento de la 

tienda comercial “Don Juanito” del 

distrito de Chinchao - Huánuco-2019 

Hi3: El desenvolvimiento en el 

trabajador influye significativamente en 

el posicionamiento de la tienda 

comercial “Don Juanito” del distrito de 

Chinchao - Huánuco-2019 

Nivel de 

satisfacción  

- Productos que 

comercializan 
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4.9. Principios éticos 

CÓDIGO DE ÉTICA PARA LA 

INVESTIGACIÓN 

Aprobado por acuerdo del Consejo Universitario con Resolución 

N° 0108-2016-CU-ULADECH Católica, de fecha 25 de enero de 2016 

 

1.  PRINCIPIOS QUE RIGEN LA ACTIVIDAD INVESTIGADORA 

✓ Protección a las personas. - La perIsoIna en to Ida in IvesItiIgaIción es el fin y no el meIdio, por 

eIllo neIceIsiItan cierIto graIdo de proItecIción, el cual se deIterImiInaIrá de aIcuerIdo al riesIgo en 

que inIcuIrran y la pro IbaIbiIliIdad de que obItenIgan un beIneIfiIcio.I 

En el ámIbiIto de la in IvesItiIgaIción es en las cuaIles se traIbaIja con perIsoInas, se deIbe resIpeItar 

la digIniIdad hu ImaIna, la i IdenItiIdad, la di IverIsiIdad, la conIfiIdenIciaIliIdad y la pri IvaIciIdad. EsIte 

prinIciIpio no so IlaImenIte im IpliIcaIrá que las per IsoInas que son su IjeItos de in IvesItiIgaIción 

parItiIciIpen vo IlunItaIriaImenIte en la in Ives ItiIgaIción y dis IponIgan de in IforImaIción aIdeIcuaIda, 

siIno tamIbién in IvoIluIcraIrá el pleIno resIpeIto de sus deIreIchos funIdaImenItaIles, en parItiIcuIlar 

si se enIcuen Itran en si ItuaIción de esIpeIcial vul IneIraIbiIliIdad. 

✓ Beneficencia y no maIleIfiIcenIcia. - Se deIbe aIseIguIrar el bieInes Itar de las perIsoInas que 

parItiIciIpan en las inIvesItiIgaIcioInes. En eIse senItiIdo, la conIducIta del inIvesItiIgaIdor deIbe 

resIponIder a las siIguienItes reIglas geIneIraIles: no cauIsar daIño, dis ImiInuir los poIsiIbles 

eIfecItos adIverIsos y maIxiImiIzar los beIneIfiIcios. 
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✓ Justicia. - El inIvesItiIgaIdor deIbe eIjerIcer un jui Icio raIzoInaIble, ponIdeIraIble y toImar las 

preIcauIcioInes neIceIsaIrias paIra aIseIguIrarIse de que sus sesIgos, y las liImiItaIcioInes de sus 

caIpaIciIdaIdes y coInoIciImienIto, no den luIgar o toIleIren prácItiIcas in Ijus Itas. Se reIcoInoIce que 

la eIquiIdad y la jus ItiIcia oItorIgan a toIdas las perIsoInas que parItiIci Ipan en la inIvesItiIgaIción 

deIreIcho a acIceIder a sus reIsul ItaIdos. El inIvesItiIgaIdor esItá tam Ibién oIbliIgaIdo a traItar 

eIquiItaItiIvaImenIte a quieInes parItiIciIpan en los proIceIsos, proIceIdiImienItos y serIviIcios 

aIsoIciaIdos a la investigación 

✓ Integridad científica. - La inIteIgriIdad o recItiItud deIben reIgir no só Ilo la acItiIviIdad cienItíIfiIca 

de un inIves ItiIgaIdor, siIno que deIbe ex ItenIderIse a sus acItiIviIdaIdes de enIseIñanIza y a su 

eIjerIciIcio proIfeIsio Inal. La inIteIgriIdad del inIvesItiIgaIdor reIsul Ita es IpeIcialImenIte reIleIvanIte 

cuanIdo, en funIción de las norImas deIonItoIlóIgiIcas de su proIfeIsión, se eIvaIlúIan y deIclaIran 

daIños, riesIgos y beIneIfiIcios poItenIciaIles que pueIdan aIfecItar a quieInes parItiIciIpan en uIna 

inIvesItiIgaIción. AIsiImisImo, deIbeIrá manIteInerIse la inIteIgriIdad cienItíIfiIca al deIclaIrar los 

conIflicItos de inIteIrés que puIdieIran aIfecItar el curIso de un esItuIdio o la coImuIniIcaIción de 

sus reIsul ItaIdos. 

✓ Consentimiento informado y expreso. - En toIda inIvesItiIgaIción se deIbe conItar con la 

maIniIfesItaIción de voIlunItad, inIforImaIda, liIbre, iIneIquíIvoIca y esIpeIcíIfiIca; meIdianIte la cual 

las perIsoInas coImo suIjeItos inIvesItiIgaIdoIres o tiItuIlar de los daItos conIsienIten el uIso de la 

inIforImaIción paIra los fiInes esIpeIcíIfiIcos esItaIbleIciIdos en el proIyecIto. 

2. BUENAS PRÁCTICAS DE LOS INVESTIGADORES 

Ninguno de los prinIciIpios éItiIcos eIxiIme al inIvesItiIgaIdor de sus resIpon IsaIbiIliIdaIdes ciuIdaIdaInas, 

éItiIcas y deIonItoIlóIgiIcas, por eIllo deIbe aIpli Icar las si IguienItes bueInas prácItiIcas: 
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✓ El investigador deIbe ser consIcienIte de su resIponIsaIbiIliIdad cienItíIfiIca y proIfeIsio Inal anIte 

la soIcieIdad. En parItiIcuIlar, es deIber y resIponIsaIbiIliIdad perIsoInal del inIvesItiIgaIdor 

conIsiIdeIrar cui IdaIdoIsaImenIte las conIseIcuenIcias que la reIaIliIzaIción y la diIfuIsión de su 

inIvesItiIgaIción imIpli Ican paIra los parItiIci IpanItes en eIlla y paIra la so IcieIdad en geIneIral. EsIte 

deIber y resIpon IsaIbiIliIdad no pueIden ser deIleIgaIdos en oItras perIso Inas. 

✓ En materia de puIbli IcaIcioInes cienItíIfiIcas, El inIvesItiIgaIdor deIbe eIviItar inIcuIrrir en falItas 

deIonItoIlóIgiIcas por las siIguienItes inIcoIrrecIcioInes: 

a. Falsificar o inIvenItar daItos toItal o parIcialImenIte. 

b. Plagiar lo puIbli IcaIdo por oItros auItoIres de maIneIra toItal o parIcial. 

c. Incluir coImo auItor a quien no ha conItriIbuiIdo susItan IcialImenIte al diIseIño y 

reIaIliIzaIción del traIbaIjo y puIbli Icar reIpeItiIdaImenIte los misImos haIllaz Igos. 

✓ Las fuenItes biIblioIgráIfiIcas uItiIliIzaIdas en el traIbaIjo de inIves ItiIgaIción deIben ciItarIse 

cumIplienIdo las norImas AIPA o VANICOUIVER, seIgún coIrres IponIda; resIpeItanIdo los 

deIreIchos de auItor. 

✓ En la puIbli IcaIción de los traIbaIjos de inIvesItiIgaIción se deIbe cum Iplir lo esItaIbleIciIdo en el 

ReIglaImenIto de P IroIpieIdad InIteIlecItual InsItiItuIcioInal y deImás norImas de orIden púIbli Ico 

reIfeIriIdas a los deIreIchos de auItor. 

✓ El investigador, si fueIra el caIso, deIbe des IcriIbir las meIdiIdas de proItecIción paIra miIniImiIzar 

un riesIgo eIven Itual al eIjeIcuItar la inIves ItiIgaIción. 

✓ Toda inIvesIti IgaIción deIbe eIviItar acIcioInes leIsiIvas a la naItuIraIleIza y a la bioIdiIverIsiIdad. 
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✓ El inIvesItiIgaIdor deIbe proIceIder con riIgor cienItíIfiIco aIseIguIranIdo la vaIliIdez, la fiaIbiIliIdad y 

creIdiIbiIliIdad de sus méItoIdos, fuenItes y daItos. AIdeImás, deIbe gaIranItiIzar esItricIto aIpeIgo a 

la veIraIciIdad de la inIvesItiIgaIción en toIdas las eItaIpas del proIceIso. 

✓ El investigador deIbe diIfunIdir y puIbli Icar los reIsul ItaIdos de las in IvesItiIgaIcioInes reIaIliIzaIdas 

en un amIbienIte de éItiIca, pluIraIlisImo iIdeIoIlóIgiIco y diIverIsiIdad culItuIral¸ aIsí coImo 

coImuIniIcar los reIsul ItaIdos de la inIves ItiIgaIción a las perIsoInas, gruIpos y coImuIniIdaIdes 

parItiIciIpanItes de la misIma. 

✓ El inIvesItiIgaIdor deIbe guarIdar la deIbiIda conIfiIdenIciaIliIdad soIbre los daItos de las perIsoInas 

inIvoIluIcraIdas en la inIvesItiIgaIción. En geIneIral, deIbeIrá gaIranItiIzar el aInoIniImaIto de las 

perIsoInas parItiIciIpanItes. 

✓ Los investigadores deIben esItaIbleIcer proIceIsos transIpaIrenItes en su proIyec Ito paIra 

iIdenItiIfiIcar con IflicItos de inIteIreIses que inIvoIluIcren a la ins ItiItuIción o a los inIvesItiIgaIdoIres. 

DISPOSICIÓN GENERAL 

ÚNICA: El preIsenIte CóIdiIgo de ÉItiIca seIrá reIviIsaIdo aInualImenIte o cuan Ido la neIceIsiIdad del 

deIsaIrroIllo cienItíIfiIco y tecInoIlóIgiIco lo eIxiIja; de ser neIceIsaIrio se inItroIduIciIrán meIjoIras o coIrrecIcioInes 

por el CoImiIté InsItiItu IcioInal de ÉItiIca en InIves ItiIgaIción, veIriIfiIcaIdo por el ViIceIrrecItoIraIdo de 

InIvesItiIgaIción y ReIviIsaIdo por RecItor. 
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V. RESULTADOS 

5.1. Presentación de resultados 

Tabla 01  

Cliente que frecuentan la tienda comercial “Don Juanito” del Distrito de Chinchao 

  N° % 

Masculino 110 36.67 

Femenino 190 63.33 

TOTAL 300 100.00 

Elaboración : Propia 

Fuente : Encuesta Aplicada 

 

Gráfico 01  

Cliente que frecuentan la tienda comercial “Don Juanito” del Distrito de Chinchao 

 

Fuente: Tabla 01 

Elaboración: Propia 

 

 

INTERPRETACIÓN: Se ha determinado en base a 300 la población encuestada por género 

que ha señalado con el siguiente porcentaje 36.67% masculino, 63.33% femenino, en tal sentido 

que el género femenino es el que más acude a la tienda comercial “Don Juanito” del Distrito de 

Chinchao. 

Masculino
36.67%

Femenino
63.33%

TOTAL
100%
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Tabla 02  

El propietario de la tienda comercial “Don Juanito” del Distrito de Chinchao, emplea un 

tiempo prudente de espera para su atención 

 N° % 

Si 120 40.00 

No 180 60.00 

TOTAL 300 100.00 

Elaboración : Propia 

Fuente : Encuesta Aplicada 

 

Gráfico 02  

El propietario de la tienda comercial “Don Juanito” del Distrito de Chinchao, emplea un 

tiempo prudente de espera para su atención 

 

Fuente: Tabla 02 

Elaboración: Propia 

 

 

INTERPRETACIÓN: Se ha determinado en base a 300 la población encuestada y ha señalado 

el 40.00% Si, el 60.00% No. Según la pregunta, el propietario de la tienda comercial “Don Juanito” 

del Distrito de Chinchao, emplea un tiempo prudente de espera para su atención, donde nos 

menciona que no. 

 

Si
40.00%

No
60.00%

TOTAL
100%
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Tabla 03  

El colaborador de la tienda comercial “¿Don Juanito” del Distrito de Chinchao, demuestra 

conocer la eficacia personal, para demostrar percepción del trabajo 

 N° % 

Si 110 36.67 

No 190 63.33 

TOTAL 300 100.00 

Elaboración : Propia 

Fuente : Encuesta Aplicada 

 

Gráfico 03  

El colaborador de la tienda comercial “¿Don Juanito” del Distrito de Chinchao, demuestra 

conocer la eficacia personal, para demostrar percepción del trabajo 

 

Fuente: Tabla 03 

Elaboración: Propia 

 

 

INTERPRETACIÓN: Se ha determinado en base a 300 la población encuestada y ha señalado 

el 36.67% Si, el 63.33% No. Según la pregunta, el colaborador de la tienda comercial “Don 

Juanito” del Distrito de Chinchao, demuestra conocer la eficacia personal, para demostrar 

percepción del trabajo, por lo que menciona que no. 

 

Si
36.67%

No
63.33%

TOTAL
100%
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Tabla 04  

El personal de la tienda comercial “Don Juanito” del Distrito de Chinchao, demuestra 

desenvolvimiento en el trabajo, para demostrar el bienestar del usuario en la tienda comercial 

  N° % 

Si 130 43.33 

No 170 56.67 

TOTAL 300 100.00 

Elaboración : Propia 

Fuente : Encuesta Aplicada 

 

Gráfico 04  

El personal de la tienda comercial “Don Juanito” del Distrito de Chinchao, demuestra 

desenvolvimiento en el trabajo, para demostrar el bienestar del usuario en la tienda comercial 

 

Fuente: Tabla 04 

Elaboración: Propia 

 

 

INTERPRETACIÓN: Se ha determinado en base a 300 la población encuestada y ha señalado 

el 43.33% Si, el 56.67% No. Según la pregunta, el personal de la tienda comercial “Don Juanito” 

del Distrito de Chinchao, demuestra desenvolvimiento en el trabajo, para demostrar el bienestar 

del usuario en la tienda comercial, por lo que menciona que no. 

 

Si
43.33%

No
56.67%

TOTAL
100%
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Tabla 05  

El propietario de la tienda comercial “Don Juanito” del Distrito de Chinchao, demuestra 

lealtad al producto que vende, brindando confianza en su negocio 

 N° % 

Si 150 50.00 

No 150 50.00 

TOTAL 300 100.00 

Elaboración : Propia 

Fuente : Encuesta Aplicada 

 

Gráfico 05  

El propietario de la tienda comercial “Don Juanito” del Distrito de Chinchao, demuestra 

lealtad al producto que vende, brindando confianza en su negocio 

 

Fuente: Tabla 05 

Elaboración: Propia 

 

 

INTERPRETACIÓN: Se ha determinado en base a 300 la población encuestada y ha señalado 

el 43.33% Si, el 56.67% No. Según la pregunta, el personal de la tienda comercial “Don Juanito” 

del Distrito de Chinchao, demuestra desenvolvimiento en el trabajo, para demostrar el bienestar 

del usuario en la tienda comercial, por lo que menciona que no. 

 

Si
50.00%

No
50.00%

TOTAL
100%
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Tabla 06  

El propietario de la tienda comercial “Don Juanito” del Distrito de Chinchao, demuestra y 

exhibe la calidad del producto y que tengan garantía para su venta 

 N° % 

Si 120 40.00 

No 180 60.00 

TOTAL 300 100.00 

Elaboración : Propia 

Fuente : Encuesta Aplicada 

 

Gráfico 06  

El propietario de la tienda comercial “Don Juanito” del Distrito de Chinchao, demuestra y 

exhibe la calidad del producto y que tengan garantía para su venta 

 

Fuente: Tabla 06 

Elaboración: Propia 

 

 

INTERPRETACIÓN: Se ha determinado en base a 300 la población encuestada y ha señalado 

el 40.00% Si, el 60.00% No. Según la pregunta, el propietario de la tienda comercial “Don Juanito” 

del Distrito de Chinchao, demuestra y exhibe la calidad del producto y que tengan garantía para su 

venta, por lo que menciona que no. 

 

Si
40.00%

No
60.00%

TOTAL
100%
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Tabla 07  

El propietario de la tienda comercial “Don Juanito” del Distrito de Chinchao, brinda 

satisfacción con los productos que comercializa para la venta 

 N° % 

Si 140 46.67 

No 160 53.33 

TOTAL 300 100.00 

Elaboración : Propia 

Fuente : Encuesta Aplicada 

 

Gráfico 07  

El propietario de la tienda comercial “Don Juanito” del Distrito de Chinchao, brinda 

satisfacción con los productos que comercializa para la venta 

 

Fuente: Tabla 07 

Elaboración: Propia 

 

 

INTERPRETACIÓN: Se ha determinado en base a 300 la población encuestada y ha señalado 

el 41.67% Si, el 58.33% No. Según la pregunta, el propietario de la tienda comercial “Don Juanito” 

del Distrito de Chinchao, brinda satisfacción con los productos que comercializa para la venta, por 

lo que menciona que no. 

 

Si
41.67%

No
58.33%

TOTAL
100%
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5.2. Análisis de resultados 

a) Según el Autor: Lesly Isabel Espíritu Bravo; en su título de investigación “La Calidad del 

Servicio y su Influencia en la Colocación de Créditos del Programa de Microfinanzas de la 

Fundación del Desarrollo de Huánuco- 2016”. Tesis para optar el título en licenciada en 

administración. Donde concluye: la investigación “Calidad de Servicio y el Análisis de 

Competitividad Regional de Empresas Industriales”, Huánuco – 2011. Se ha determinado 

en base a 300 la población encuestada por género que ha señalado con el siguiente 

porcentaje 36.67% masculino, 63.33% femenino, en tal sentido que el género femenino es 

el que más acude a la tienda comercial “Don Juanito” del Distrito de Chinchao, Se ha 

determinado en base a 300 la población encuestada y ha señalado el 40.00% Si, el 60.00% 

No. Según la pregunta, el propietario de la tienda comercial “Don Juanito” del Distrito de 

Chinchao, emplea un tiempo prudente de espera para su atención, donde nos menciona que 

no. 

b) Según el Autor: Caroth Franchesca, Abensur Jimenez, en su Título: “La gestión de la 

calidad total y su influencia en los servicios de atención a los usuarios en el área de 

transporte terrestre de la dirección regional sectorial de transportes y comunicaciones de 

Ucayali-2013”, Lugar: Universidad de Huánuco – Perú, Año: 2013, que se concluye: El 

estudio de la presente tesis tiene como conclusiones los siguientes: Falta de conocimiento 

de los documentos de gestión, que no permite al personal de atención al usuario 

desempeñarse adecuadamente, ya que desconoce sus funciones y no toma decisiones 

oportunas, Falta de conocimiento de las normas legales teniendo como consecuencia la 

demora en los procesos de atención al usuario, Falta de capacitación en temas de atención 

al usuario, Se ha determinado en base a 300 la población encuestada y ha señalado el 
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36.67% Si, el 63.33% No. Según la pregunta, el colaborador de la tienda comercial “Don 

Juanito” del Distrito de Chinchao, demuestra conocer la eficacia personal para demostrar 

percepción del trabajo, por lo que menciona que no, Se ha determinado en base a 300 la 

población encuestada y ha señalado el 43.33% Si, el 56.67% No. Según la pregunta, el 

personal de la tienda comercial “Don Juanito” del Distrito de Chinchao, demuestra 

desenvolvimiento en el trabajo para demostrar el bienestar del usuario en la tienda 

comercial, por lo que menciona que no. 

c) Según el Autor: Baltazar Franco, Armando Ulises. En su investigación Título: “La gestión 

de la calidad como modulador de la satisfacción del cliente en un laboratorio de servicios 

de ingeniería”, Lugar: Universidad nacional de ingeniería – Perú. Del Año: 2017, donde se 

concluye: Toda organización que aplica un sistema de gestión de calidad (SGC) y que se 

sustenta en la confianza y lealtad de sus clientes, necesita medir las actividades que 

comprende un proceso para tener la certeza que son moduladores de satisfacción de 

aquellos. En ese sentido, este estudio busca medir la relación del SGC con la satisfacción 

de sus clientes para mejorar aquellos procesos que puedan ser críticos y así incrementar su 

fidelidad. Para este fin se elaboró un modelo matemático de estudio que contempló cuatro 

factores de la gestión de la calidad: confianza, eficacia, eficiencia y lealtad Posteriormente, 

se elaboró un cuestionario cuantitativo para medir la percepción de la gestión de la calidad. 

Además, se utilizó un cuestionario de satisfacción del cliente con el cual se midió la 

percepción frente a los servicios brindados en la institución estudiada. La muestra estudiada 

se caracteriza por ser clientes de un laboratorio de ingeniería y sus empresas se ubica en 

Lima (92.3%), Callao, Oyón y Trujillo (2.6% c/u). Los hallazgos denotaron que existe una 

relación directa, de efecto mediano y significativo entre ambas variables, Se ha 
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determinado en base a 300 la población encuestada y ha señalado el 50.00% Si, el 50.00% 

No. Según la pregunta, el propietario de la tienda comercial “Don Juanito” del Distrito de 

Chinchao demuestra lealtad al producto que vende, brindando confianza en su negocio, por 

lo que menciona que no, Se ha determinado en base a 300 la población encuestada y ha 

señalado el 40.00% Si, el 60.00% No. Según la pregunta, el propietario de la tienda 

comercial “¿Don Juanito” del Distrito de Chinchao, demuestra y exhibe la calidad del 

producto y que tengan garantía para su venta, por lo que menciona que no, 

d) Según el autor: Ana Alexandra Guachamin Ontaneda, en su tesis títulada: Propuesta para 

la implantación de un sistema de gestión de la calidad basada en la norma ISO 9001:2000 

en la unidad de coordinación de contratos de Petrocomercial, Universidad: Escuela 

Politécnica Nacional – Ecuador, del Año: 2008, donde concluye: El presente proyecto 

demuestra la viabilidad de la aplicación práctica de un sistema de gestión de calidad, 

fundamentada en la norma internacional ISO 9001:2000, en una institución pública como 

Petrocomercial (unidad de coordinación de contratos), Realizado el diagnóstico de la 

situación actual de la unidad de coordinación de contratos se evidencio que los procesos se 

generan bajo un sistema organizacional, apoyo tecnológico (sistemas informáticos 

corporativos); sin embargo, no han desarrollado ninguna estrategia, ni filosofía que sustente 

en la premisa de que un sistema de gestión de calidad debe ser equivalente a un sistema de 

negocio. Esto significa que la calidad debe ser observada como un importante factor en la 

gestión de la empresa, Se ha determinado en base a 300 la población encuestada y ha 

señalado el 41.67% Si, el 58.33% No. Según la pregunta, el propietario de la tienda 

comercial “Don Juanito” del Distrito de Chinchao, brinda satisfacción con los productos 

que comercializa para la venta, por lo que menciona que no. 
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VI. CONCLUSIONES 

 

1) Según la pregunta planteada se ha determinado en base a 300 la población encuestada 

por género que ha señalado con el siguiente porcentaje 36.67% masculino, 63.33% 

femenino, en tal sentido que el género femenino es el que más acude a la tienda 

comercial “Don Juanito” del Distrito de Chinchao. 

2) Según la formulación del objetivo, Determinar como el desarrollo empresarial influye 

en el posicionamiento de la tienda comercial “Don Juanito” del distrito de Chinchao – 

Huánuco, por lo que manifiestan según el porcentaje el 40.00% Si, el 60.00% No, donde 

nos menciona que no, emplea un tiempo prudente de espera para su atención. 

3) Según la formulación del objetivo, Determinar de qué manera la capacitación laboral 

influye en el posicionamiento de la tienda comercial “Don Juanito” del distrito de 

Chinchao – Huánuco, por lo que manifiesta según el porcentaje el 36.67% Si, el 63.33% 

No, por lo que menciona que no, demuestra conocer la eficacia personal para demostrar 

percepción del trabajo. 

4) Según la formulación del objetivo, Determinar de qué manera la eficacia personal 

influye en el posicionamiento de la tienda comercial “Don Juanito” del distrito de 

Chinchao – Huánuco, por lo que manifiesta según el porcentaje el 43.33% Si, el 56.67% 

No, por lo que menciona que no, demuestra desenvolvimiento en el trabajo para 

demostrar el bienestar del usuario en la tienda comercial. 
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5) Según la formulación del objetivo, Determinar de qué manera el desenvolvimiento en 

el trabajador influye en el posicionamiento de la tienda comercial “Don Juanito” del 

distrito de Chinchao – Huánuco, por lo que manifiestan según el porcentaje el 50.00% 

Si, el 50.00% No, por lo que menciona que no, brindando confianza en su negocio. 

6) Según la pregunta planteada, demuestra y exhibe la calidad del producto y que tengan 

garantía para su venta, en la tienda comercial “Don Juanito” del Distrito de Chinchao 

por lo que menciona que el 40.00% Si, el 60.00% No. 

7) Según la pregunta planteada, brinda satisfacción con los productos que comercializa 

para la venta, en la tienda comercial “Don Juanito” del Distrito de Chinchao, por lo que 

menciona el 41.67% Si, el 58.33% No. 
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ASPECTOS COMPLEMENTARIOS 

Recomendaciones: 

1) Incentivar que ambos géneros sigan frecuentando la tienda comercial “Don Juanito” del 

Distrito de Chinchao, sin importar el género, 

2) Proponer el desarrollo empresarial en el posicionamiento de la tienda comercial “Don 

Juanito” del distrito de Chinchao – Huánuco, para efectuar el cambio y obtener un buen 

resultado en emplear un tiempo prudente de espera para su atención. 

3) Proponer la capacitación laboral en el posicionamiento de la tienda comercial “Don Juanito” 

del distrito de Chinchao – Huánuco, para demostrar y conocer la eficacia del personal para 

demostrar percepción del trabajo. 

4) Proponer la eficacia personal influye en el posicionamiento de la tienda comercial “Don 

Juanito” del distrito de Chinchao – Huánuco, para demostrar desenvolvimiento en el trabajo 

demostrando el bienestar del usuario en la tienda comercial. 

5) Proponer el desenvolvimiento en el trabajador influye en el posicionamiento de la tienda 

comercial “Don Juanito” del distrito de Chinchao – Huánuco, para brindar confianza en su 

negocio. 

6) Proponer que demuestra y exhibe la calidad del producto y que tengan garantía para su venta, 

en la tienda comercial “Don Juanito” del Distrito de Chinchao. 

7) Proponer y brinda satisfacción con los productos que comercializa para la venta, en la tienda 

comercial “Don Juanito” del Distrito de Chinchao.  
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ANEXO N° 01 

UNIVERSIDAD CATÓLICA LOS ÁNGELES DE CHIMBOTA 

CUESTIONARIO 

Buen día Sras. Y Sres., agradeciendo de antemano su inapreciable colaboración con sus respuestas, 

e indicándoles que el propósito de este cuestionario es investigar a cerca de cómo los clientes en 

la tienda comercial “Don Juanito” del Distrito de Chinchao Huánuco se sirve responder las 

preguntas marcando con un aspa (x). 

1. ¿SEXO? 

□ Masculino 

□ Femenino 

2. ¿El propietario de la tienda comercial “¿Don Juanito” del Distrito de Chinchao emplea un 

tiempo prudente de espera para su atención? 

□ SI 

□ NO 

3. ¿El colaborador de la tienda comercial “¿Don Juanito” del Distrito de Chinchao, demuestra 

conocer la eficacia personal, para demostrar percepción del trabajo? 

□ SI 

□ NO 

4. ¿El personal de la tienda comercial “¿Don Juanito” del Distrito de Chinchao, demuestra 

desenvolvimiento en el trabajo, para demostrar el bienestar en el centro de trabajo? 

□ SI 

□ NO 

5. ¿El propietario de la tienda comercial “¿Don Juanito” del Distrito de Chinchao, demuestra 

lealtad al producto que vende, brindando confianza a su negocio? 

□ SI 

□ NO 
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6. ¿El propietario de la tienda comercial “¿Don Juanito” del Distrito de Chinchao, demuestra 

y exhibe la calidad del producto y que tengan garantía para su venta? 

□ SI 

□ NO 

7. ¿El propietario de la tienda comercial “¿Don Juanito” del Distrito de Chinchao, brinda 

satisfacción con los productos que comercializa para la venta? 

□ SI 

□ NO 

 

 

¡GRACIAS POR SU GENEROSO TIEMPO! 

 

 

 

 

 



ANEXO N° 02: MATRIZ DE CONSISTENCIA 

TÍTULO:  DESARROLLO EMPRESARIAL Y SU INFLUENCIA EN EL POSICIONAMIENTO DE LA TIENDA COMERCIAL 

“DON JUANITO” DEL DISTRITO DE CHINCHAO - HUÁNUCO-2019 

PROBLEMA OBJETIVOS HIPÓTESIS VARIABLE DIMENSIONES INDICADORES 

GENERAL: 

¿De qué manera el desarrollo 

empresarial influye en el 

posicionamiento de la tienda 

comercial “Don Juanito” del 

distrito de Chinchao - 

Huánuco-2019? 

GENERAL: 

Determinar como el desarrollo 

empresarial influye en el 

posicionamiento de la tienda 

comercial “Don Juanito” del 

distrito de Chinchao - Huánuco-

2019. 

GENERAL: 

H1: El desarrollo empresarial 

influye significativamente en el 

posicionamiento de la tienda 

comercial “Don Juanito” del 

distrito de Chinchao - 

Huánuco-2019 

Variable 

Independiente 

 

 

Desarrollo 

Empresarial 

Capacitación 

laboral  

- Expectativas en 

el puesto de 

trabajo  

Eficacia personal 
- Percepción del 

trabajo  

ESPECÍFICOS: 

¿De qué manera la capacitación 

laboral influye en el 

posicionamiento de la tienda 

comercial “Don Juanito” del 

distrito de Chinchao - 

Huánuco-2019? 

ESPECÍFICOS: 

Determinar de qué manera la 

capacitación laboral influye en el 

posicionamiento de la tienda 

comercial “Don Juanito” del 

distrito de Chinchao - Huánuco-

2019 

ESPECÍFICOS: 

Hi1: La capacitación laboral 

influye significativamente en el 

posicionamiento de la tienda 

comercial “Don Juanito” del 

distrito de Chinchao - 

Huánuco-2019 

Desenvolvimiento 

en el trabajador    

- Bienestar en el 

centro laboral  

¿De qué manera la eficacia 

personal influye en el 

posicionamiento de la tienda 

comercial “Don Juanito” del 

distrito de Chinchao - 

Huánuco-2019? 

Determinar de qué manera la 

eficacia personal influye en el 

posicionamiento de la tienda 

comercial “Don Juanito” del 

distrito de Chinchao - Huánuco-

2019 

Hi2: La eficacia personal influye 

significativamente en el 

posicionamiento de la tienda 

comercial “Don Juanito” del 

distrito de Chinchao - 

Huánuco-2019 

Variable 

Dependiente 

 

 

Posicionamiento  

Lealtad de la 

marca 

- Confianza 

hacia la 

empresa 

Calidad del 

producto 

- Productos con 

garantía 

¿De qué manera el 

desenvolvimiento en el trabajador 

influye en el posicionamiento de 

la tienda comercial “Don Juanito” 

del distrito de Chinchao  - 

Huánuco-2019? 

Determinar de qué manera el 

desenvolvimiento en el trabajador 

influye en el posicionamiento de la 

tienda comercial “Don Juanito” del 

distrito de Chinchao - Huánuco-

2019 

Hi3: El desenvolvimiento en el 

trabajador influye 

significativamente en el 

posicionamiento de la tienda 

comercial “Don Juanito” del 

distrito de Chinchao - Huánuco-

2019 

Nivel de 

satisfacción  

- Productos que 

comercializan 

 


