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RESUMEN 

 

El presente trabajo de investigación, LA INVERSIÓN Y SU INFLUENCIA EN LA 

RENTABILIDAD DE LA EMPRESA FERRETERA “NEGOCIACIONES Y SERVICIOS 

NISSI” S.R.L. EN LA CIUDAD DE TINGO MARIA PROVINCIA DE LEONCIO PRADO 

DEPARTAMENTO DE HUÁNUCO – 2019, la investigación planteada para ayudar a resolver las 

inquietudes en la empresa ferretera, Negociaciones y Servicios NISSI. 

La empresa dedicada a la comercialización de accesorios relacionados con la ferretería las 

llamadas Pymes de la ciudad de Tingo María, mantienen una implicancia directa en uso directo de 

la conceptualización de la inversión y su rentabilidad, por esta razón se desarrolló la investigación 

para que permita identificar las falencias y la insatisfacción del mercado, cuyos elementos 

proporcionan niveles de técnicas que aplicadas a su uso tienen un solo objetivo, que es la inversión 

y la rentabilidad de la empresa.  

Por lo tanto el problema general manifiesta, ¿ De qué manera la inversión influye en la 

rentabilidad en la empresa ferretera Negociaciones y Servicios Nissi S.R.L en la ciudad de Tingo 

María Provincia de Leoncio Prado Departamento de Huánuco - 2019?, ya que el objetivo general 

Determinar de qué manera la inversión influye en la rentabilidad en la empresa ferretera 

“Negociaciones y Servicios Nissi” SRL en la ciudad de Tingo María Provincia de Leoncio Prado 

Departamento de Huánuco - 2019, y la hipótesis general La inversión influye significativamente 

en la rentabilidad en la empresa ferretera “Negociaciones y Servicios Nissi” SRL en la ciudad de 

Tingo María Provincia de Leoncio Prado Departamento de 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 la empresa ferretera “Negociaciones y Servicios Nissi” SRL en la ciudad de 

Tingo María Provincia de Leoncio Prado Para llevar a cabo el trabajo de investigación se tiene la 

siguiente población, a fin de ampliar la percepción desde el punto de vista interno y externo del 

sector objeto de nuestro estudio.  

La población lo constituyen los clientes que frecuentan en la empresa ferretera “Negociaciones 

y Servicios Nissi” SRL en la ciudad de Tingo María Provincia de Leoncio Prado Departamento de 

Huánuco, con un total de 300 clientes mensuales. 

 

Palabra clave: Inversión, influencia, rentabilidad, empresa ferretera, negociaciones, servicios, 

ciudad, provincia, departamento.   
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ABSTRACT 

 

The present research work, the investment and its influence on the profitability of the company 

Ferretera NISSI NEGOTIATIONS AND SERVICES S.R.L. IN THE CITY OF TINGO MARIA 

PROVINCE OF LEONCIO PRADO DEPARTMENT OF HUÁNUCO 2019, research proposed 

to help resolve concerns in the hardware company, NISSI Negotiations and Services. 

The company dedicated to the commercialization of accessories related to the hardware store 

the so-called Smes of the city of Tingo María, maintain a direct implication in direct use of the 

conceptualization of the investment and its profitability, for this reason the investigation was 

carried out in order to identify market failures and dissatisfaction, the elements of which provide 

levels of techniques applied to their use for a single purpose, which is the investment and 

profitability of the company. 

Therefore the general problem manifests, how does the investment influence the profitability in 

the hardware company Negociaciones y Servicios Nissi S.R.L in the city of Tingo María Provincia 

de Leoncio Prado Departamento de Huánuco - 2019? as the overall objective Determine how the 

investment influences the profitability in the hardware company [ Nissi Negotiations and Services 

SRL in the city of Tingo Maria Province of Leoncio Prado Department of Huanuco - 2019, and 

the general hypothesis The investment has a significant influence on the profitability in the 

hardware company [ Nissi Negotiations and Services SRL in the city of Tingo María Province of 

Leoncio Prado Department of Huanuco - 2019, demonstrate the results according to the 

methodology in the type of the investigation. 
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The present research is of the 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 hardware company grouping Negotiations and Services Nissi to SRL in the city of Tingo Maria 

Province of Leoncio Prado To carry out the research work we have the following population, in 

order to broaden the internal and external perception of the sector covered by our study. 

The population is constituted by the customers who frequent in the hardware company Nissi 

Negotiations and Services SRL in the city of Tingo María Province of Leoncio Prado Department 

of Huanuco, with a total of 300 clients monthly.  

Keywords: Investment, influence, profitability, hardware company, negotiations, services, 

city, province, department.   
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I. INTRODUCCIÓN 

 

El presente traIbaIjo de inIvesItiIgaIción fue deIterImi Inar la inIverIsión y su inIfluen Icia en la renItaIbiIliIdad 

de la emIpreIsa feIrreIteIra neIgoIciaIcioInes y serIviIcios NIS ISI S.R.L. en la ciuIdad de TinIgo MaIrí Ia 

P IroIvinIcia de LeIonIcio P IraIdo DeIparItaImenIto de HuáInuIco - 2019I 

EsIte esItuIdio ha deImos ItraIdo que las emIpreIsas de serIviIcios tamIbién neIceIsiItan de los cosItos, ya 

que se reIaIliIza uIna inIverIsión y comIbiIna, aunIque no seIan proIducItos tanIgiIbles, diIverIsos serIviIcios en 

sus oIferItas. ToIdas las emIpreIsas tieInen coImo fin geIneIrar gaInanIcias en un deIterImiInaIdo peIrioIdo y 

esIta emIpreIsa comIparIte esIte fin, enItonIces, es neIceIsaIrio saIber cuánIto de beIneIfiIcio geIneIra la emIpreIsa 

y si la toIma de deIciIsio Ines ha siIdo aIcerItaIda en los peIrioIdos y paIra esIto fue neIceIsaIrio aIpli Icar los 

inIdiIcaIdoIres de renItaIbiIli Idad que son uIna heIrraImien Ita paIra la toIma de deIciIsio Ines. 

ILas MYIPES (ImiIcro y peIqueIñas emIpreIsas), acItual ImenIte jueIgan un rol muy imIporItanIte en la 

eIcoInoImíIa no soIlo en el PeIrú, siIno en toIdos los paIíIses del munIdo, porIque geIneIran más emIpleIos que 

las emIpreIsas granIdes o por el proIpio esItaIdo. 

ILa plaIniIfiIcaIción aIyu Ida a fiIjar los obIjeItiIvos de la emIpreIsa, aIyuIda a ad ImiInisItrar su tiem Ipo, no 

eIxisIten maIlas emIpreIsas, peIro si maIlos gesItoIres de neIgoIcios. I 

InIverIsión es un térImiIno eIcoInóImiIco, con vaIrias aIcepIcioInes reIlaIcioInaIdas coImo el aIhoIrro, la 

uIbiIcaIción de caIpiItal, y la posIterIgaIción del conIsuImo. El térImiIno aIpaIreIce en gesItión emIpreIsaIrial, 

fiInanIzas y en maIcroIeIco InoImíIa. El voIcaIblo inIverIsión lleIva conIsiIgo la iIdeIa de uItiIliIzar reIcurIsos con 

el obIjeItiIvo de alIcanIzar alIgún beIneIfiIcio, bien seIa eIcoInóImiIco, poIlíItiIco, soIcial, saItisIfacIción perIsoInal, 

enItre oItros.I 
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En el conItexIto emIpreIsaIrial, la inIverIsión es el acIto meIdianIte el cual se uIsan cierItos bieInes con 

el áIniImo de obIteIner uInos inIgreIsos o renItas a lo larIgo del tiem Ipo. La inIverIsión se reIfieIre al emIpleIo 

de un caIpiItal en alIgún tiIpo de acItiIviIdad eIcoInóImi Ica o neIgoIcio, con el ob IjeItiIvo de inIcreImenItarIlo. 

DiIcho de oItra maIneIra, conIsis Ite en reInunIciar a un conIsuImo acItual y cierIto, a camIbio de obIteIner 

uInos beIneIfiIcios fuItuIros y dis ItriIbuiIdos en el tiem Ipo.  

IDesIde uIna conIsiIdeIraIción amIplia, la inIverIsión es toIda maIteIriaIliIzaIción de meIdios fiInanIcieIros en 

bieInes que van a ser u ItiIliIzaIdos en un proIceIso proIducItiIvo de uIna emIpreIsa o uIniIdad eIcoInóImiIca, y 

comIprenIdeIríIa la adIquiIsi Ición tanIto de bieInes de eIqui Ipo, coImo de maIteIrias priImas, serIviIcios etc.  

En el caIso parItiIcuIlar de inIverIsión fiInanIcieIra, los reIcurIsos se coIloIcan en tíItuIlos, vaIloIres, y deImás 

doIcuImenItos fiInanIcieIros, a carIgo de oItros enItes, con el obIjeIto de au ImenItar los ex IceIdenItes 

dis IpoIniIbles por meIdio de la perIcepIción de ren IdiImienItos, inIteIreIses, diIvi IdenIdos, vaIriaIcioInes de 

merIcaIdo, u oItros conIcep Itos.  

IPaIra el aInáIliIsis eIcoInó ImiIco de uIna inIverIsión pueIde reIduIcirIse la misIma a las coIrrienItes de paIgos 

e inIgreIsos que oIriIgiIna, conIsiIdeIraIdo caIda uIno en el moImenIto preIciIso en que se proIduIce.  

IRenItaIbiIliIdad es uIna noIción que se aIpli Ica a toIda acIción eIcoInóImiIca en la que se moIviIliIzan uInos 

meIdios, maIteIriaIles, hu ImaInos y fiInanIcieIros con el fin de obIteIner uInos reIsul ItaIdos. EsIto suIpoIne la 

comIpaIraIción enItre la ren Ita geIneIraIda y los meIdios uItiIliIzaIdos paIra obIteInerIla con el fin de perImiItir 

la eIlecIción enItre alIterInaItiIvas o juz Igar la eIfiIcienIcia de las acIcioInes reIaIliIzaIdas, seIgún que el aInáIliIsis 

reIaIliIzaIdo seIa a prioIri o a posIteIrioIri.I 

AIsiImisImo, el geIren Ite toIma deIciIsio Ines que no esItán coIrrecItaImenIte oIrien ItaIdas deIbiIdo a la fal Ita 

de perIsoInal caIpaIciItaIdo, ya que la inIforImaIción conItaIble se enIcuenItra des IcoInecItaIda y no pueIden 
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reIaIliIzar un aInáIliIsis e in IterIpreItar los esItaIdos fiInanIcieIros de forIma ráIpiIda, eIfi IcienIte y oIporItuIna; paIra 

poIder aIporItar iIdeIas claIras y abIsorIber conIsul Itas que los diIrecItiIvos reIquieIren paIra poIder aIpli Icar 

meIjor los fonIdos. AIdeImás, esIto geIneIra que la com IpeItiItiIviIdad dis ImiInuIya frenIte a la comIpeItenIcia 

al no conItar con un proIducIto baIraIto o de caIliIdad, no perImiIte capItar nueIvos clienItes, reInoIvar, 

exIpanIdirIse, enIfrenItarIse a nueIvos camIbios emIpreIsaIriaIles, oIcaIsio InanIdo aIsí un mal maIneIjo de los 

reIcurIsos que poIseIe la em IpreIsa y auImenItanIdo la inIcerItiIdumIbre anIte uIna deIciIsión de inIverIsión. I 

A conIseIcuenIcia se reIaIliIzó la preIsenIte inIves ItiIgaIción a fin de deIterImi Inar si las deIciIsio Ines la 

inIverIsión y su inIfluenIcia en la renItaIbiIliIdad de la em IpreIsa feIrreIteIra neIgoIciaIcio Ines y serIviIcios NIS ISI 

S.R.L. en la ciuIdad de TinIgo MaIríIa P IroIvinIcia de LeIonIcio P IraIdo DeIparItaImen Ito de HuáInuIco. 

1.1. Planteamiento del problema  

a. Caracterización del Problema  

Las empresas del sector construcción han ido aumentando en los últimos años en todos los 

países del mundo, esto ha generado que las empresas ferreteras también se expandan sin ninguna 

dificultad en el mercado debido a la necesidad de su población para cubrir la demanda de las 

herramientas y los materiales de construcción. Muchos se iniciaron como pequeñas tiendas 

instaladas en viviendas y como negocios familiares, en donde se ofrecían: abarrotes, enseres de 

hogar (utensilios, martillos, focos, alambre), es decir suministros para los hogares.  

En el entorno nacional, la obtención del grado de inversión en el Perú ha permitido atraer mayor 

atención internacional. Esto se refleja en que un mayor número de corporaciones multinacionales 

están viendo al Perú con mayor interés. Adicionalmente, nos hemos posicionado como el segundo 

país con el más bajo ratio de riesgo país en promedio anual, de Latinoamérica, y el tercero más 

globalizado de la región.  
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El tener un bajo riesgo se entiende la posibilidad para obtener nuevos inversionistas y obtener 

mejores condiciones crediticias para sus inversiones (Pantigoso P.)  

La decisión de inversión consiste en la colocación de capital en proyectos de inversión de los 

que se esperan beneficios futuros.  

La dirección se encuentra con tres problemas importantes que afectan a la decisión de inversión 

el primero de ellos es localizar nuevas oportunidades de inversión, el segundo es estimar los flujos 

de tesorería y el tercero, establecer una regla o técnica de decisión consistente que permita elegir 

entre diversos proyectos de inversión. 

La estimación de flujos de caja no es sencilla debido a que son flujos esperados y por tanto 

futuros, por lo que no pueden estimarse con certeza. Por este motivo, los proyectos de inversión 

deben evaluarse en función de su rentabilidad esperada el riesgo económico que llevan consigo.  

Para la valoración de los proyectos de inversión será a partir de la rentabilidad esperada y del 

riesgo; se seleccionarán un conjunto de proyectos de inversión para elegir entre estos el proyecto 

que maximice la rentabilidad para un determinado tipo de riesgo o bien que minimice el riesgo 

para un determinado nivel de rentabilidad (Van Horne, 1986)  

Por su parte Rodríguez & Venegas (2010), dice que la rentabilidad de cualquier inversión debe 

ser suficiente para mantener el valor de la inversión y de incrementarla. 

Dependiendo del objetivo del inversionista, la rentabilidad generada por una inversión puede 

dejarse para mantener o incrementar la inversión, o puede ser retirada para invertirla en otro 

campo. Por su parte para determinar la rentabilidad es necesario conocer el valor invertido y el 

tiempo durante el cual se ha hecho o mantenido la inversión.  
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En la actualidad los gerentes de las empresas ferreteras en la ciudad de Huánuco no les dan la 

debida importancia a las decisiones de inversión, en muchas ocasiones toman decisiones de hechos 

trascendentales, sin conocer los riesgos que esto conlleva, piensan que los objetivos y metas 

propuestas son inalcanzables o debido al tamaño de la empresa, que no está preparada a afrontar 

nuevos retos. 

La empresa ferretera negociaciones y servicios NISSI S.R.L. en la ciudad de Tingo María 

Provincia de Leoncio Prado Departamento de Huánuco, no es ajena a este tipo de problema de las 

decisiones de inversión, ya que la empresa no conoce cómo los rubros de las inversiones como el 

capital de trabajo, el activo fijo y el activo intangible influyen en la rentabilidad, debido a una falta 

de análisis de información, que conlleva en muchas ocasiones a tomar decisiones equivocadas, 

repercutiendo estas en los resultados finales y por ende en la rentabilidad. 

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

1.2. Problema general.  

• PG: ¿De qué manera la inversión influye en la rentabilidad en la empresa ferretera 

Negociaciones y Servicios Nissi S.R.L. en la ciudad de Tingo María Provincia de Leoncio Prado 

Departamento de Huánuco - 2019? 

 

 

 

Problemas específicos  
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• PE1: ¿De qué manera el capital económico influye en la rentabilidad de la empresa 

ferretera “Negociaciones y Servicios Nissi” SRL en la ciudad de Tingo María Provincia de 

Leoncio Prado Departamento de Huánuco – 2019? 

• PE2: ¿De qué manera el activo intangible influye en la rentabilidad de la empresa ferretera 

“Negociaciones y Servicios Nissi” SRL en la ciudad de Tingo María Provincia de Leoncio 

Prado Departamento de Huánuco - 2019? 

• PE3: ¿De qué manera el activo fijo influye en la rentabilidad de la empresa ferretera 

“Negociaciones y Servicios Nissi” SRL en la ciudad de Tingo María Provincia de Leoncio 

Prado Departamento de Huánuco - 2019? 

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

1.3. Objetivo General  

• OG: Determinar de qué manera la inversión influye en la rentabilidad en la empresa 

ferretera “Negociaciones y Servicios Nissi” SRL en la ciudad de Tingo María Provincia de 

Leoncio Prado Departamento de Huánuco - 2019. 

Objetivos específicos. 

• OE1: Determinar de qué manera el capital económico influye en la rentabilidad de la 

empresa ferretera “Negociaciones y Servicios Nissi” SRL en la ciudad de Tingo María 

Provincia de Leoncio Prado Departamento de Huánuco - 2019. 

• OE2: Determinar de qué manera el activo intangible influye en la rentabilidad de la 

empresa ferretera “Negociaciones y Servicios Nissi” SRL en la ciudad de Tingo María 

Provincia de Leoncio Prado Departamento de Huánuco - 2019. 
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• OE3: Determinar de qué manera el activo fijo influye en la rentabilidad de la empresa 

ferretera “Negociaciones y Servicios Nissi” SRL en la ciudad de Tingo María Provincia de 

Leoncio Prado Departamento de 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 

Es importante porque se determinó cómo las decisiones de inversión influyen en la rentabilidad 

de la empresa ferretera “Negociaciones y Servicios Nissi” SRL en la ciudad de Tingo María 

Provincia de Leoncio Prado Departamento de Huánuco.  

• Justificación Practica  

El presente trabajo de investigación, busca determinar de qué manera las decisiones de 

inversión influyen en la rentabilidad, para ello se utilizó técnicas o mecanismos que ayudará a 

mejorar y solucionar el problema y llevar a cabo la evaluación de la situación financiera que 

permita tomar decisiones de inversión eficientes que servirá para otras empresas ferretera 

“Negociaciones y Servicios Nissi” SRL en la ciudad de Tingo María Provincia de Leoncio Prado 

Departamento de Huánuco. 

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

investigación futura. 
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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 región y páginas de internet se encontraron las siguientes investigaciones 

prácticas relacionadas al tema: 

2.1.1. A nivel local o regional 

Según el Autor: Arbildo Leineker Nils, en su tesis título: efectos de aplicación de control interno 

en la gestión de las pequeñas empresas ferreteras de Huánuco, de la Universidad: Hermilio 

Valdizán” Huánuco, del año 2013, Concluye en lo siguiente: 

• La aplicación del control interno es un proceso efectuado para facilitar la eficiencia, 

eficacia y economía de los recursos y además proporciona un grado de seguridad razonable en 

cuanto a la consecución de objetivos operacionales, y financieros, incidiendo de forma 

positivamente en el logro de una gestión efectiva en las pequeñas empresas ferreteras de Huánuco.  

• El control interno es importante porque asegura la exactitud de los registros y la 

confiabilidad de la información durante el proceso contable, para descubrir y evitar cualquier 

irregularidad que se relacione con falsificación, fraude colusión, e información relevante con 

respecto a los estados financieros.  

• La aplicación del control interno facilita la toma de decisiones, porque permite contar con 

personal adecuado para mantener un eficiente control interno, e informes inmediatos y concisos 

que les permita tomar decisiones en beneficio de la empresa hacia la consecución de objetivos y 

metas y para la mejora de la gestión.  
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2.1.2. A nivel nacional 

Segú el Autor: Silvia Pilar Chuquija Chura, en su tesis título: caracterización del 

financiamiento, la capacitación y la rentabilidad de las micro y pequeñas empresas del sector 

comercio-rubro venta de ferreterías (salida Huancané), del distrito de Juliaca, provincia de 

Sanromán, de la Universidad: Católica de los Ángeles de Chimbote, del año 2016, Concluye en lo 

siguiente: 

• Del 100% de los representantes legales de las pymes encuestados: el 100% son adultos, el 

70% es de sexo masculino y el 12% tiene secundaria completa, el 10% secundaria 

incompleta.  

• Las principales características de las Pymes del ámbito de estudio son: El 55% se dedica al 

negocio por más de 03 años respectivamente, el 0% no tiene ningún trabajador permanente, 

el 20% tiene solo 01 trabajador eventual y el 0% se formaron por subsistencia.  

• Los empresarios encuestados manifestaron que respecto al financiamiento sus Pymes 

tienen las siguientes características: el 55% obtuvo su crédito de las entidades no bancarias, 

en el año 2013, el 40% fue a largo plazo, en el año 2014, el 10% fue de corto plazo y el 

10% invirtió en el mejoramiento y/o ampliación de local.  

Segú el Autor: Manuel Antonio Castañeda Verastegui, en su tesis título: propuesta de un diseño 

de contabilidad de costos por procesos y su incidencia en la gestión del cultivo del arroz en 

Guadalupe, de la Universidad: Nacional de Trujillo, del año 2012, Concluye en lo siguiente: 
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• Los Agricultores del Valle Jequetepeque realizan sus campañas agrícolas sin tener un 

sistema de control de costos, que le permita ver con exactitud la inversión realizada. Los 

agricultores realizan sus gastos conforme se van presentando en la época de siembra de sus 

cultivos es por estos factores que su rentabilidad es mínima.  

• Los Agricultores del Valle Jequetepeque no aplican los presupuestos ni controlan sus 

costos, es por esta situación que no saben a cuánto asciende sus ganancias.  

• Los Agricultores del Valle Jequetepeque no obtienen los beneficios esperados en su 

cosecha, esto se da porque no cuentan con un sistema que les permita controlar los costos 

ya que estos son variables en la época de cosecha. 

2.1.3. A nivel internacional 

Segú el Autor: Cristian Saavedra Cárdenas y Bárbara Santander Mera, en su tesis título: Las 

restricciones financieras y su influencia en las decisiones de inversión en las empresas chilenas, 

de la Universidad: Austral de chile, del año 2005, Concluye en lo siguiente: 

• El presente trabajo aborda el análisis de los determinantes financieros de la inversión en 

activos en las empresas chilenas. La asimetría de la información en los mercados financieros 

conduce al establecimiento de una serie de restricciones financieras como por ejemplo la 

rentabilidad de los activos financieros, la cobertura de los gastos financieros, la vinculación con 

entidades financieras y la liquidez. Esto lleva a que exista una imperfecta situación entre los 

recursos financieros internos y externos, así como el racionamiento al crédito que se puede 

presentar, esto es importante ya que la disponibilidad de los recursos financieros es uno de los 

principales condicionantes de la inversión de la empresa.  
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• Lo primero que se realizó fue la identificación de las empresas que sufren en mayor medida 

las restricciones financieras, clasificándolas en empresas restrictivas y no restrictivas, se considera 

que la variable que más afecta a las empresas chilena es la cobertura de los gastos financieros, por 

lo que esta variable se consideró para dar esta clasificación.  

Segú el Autor: Jairo Martínez Caicedo, en su tesis título: proyecto de evaluación de la 

producción y comercialización de arroz con productos orgánicos en la ciudad de Guayaquil, de la 

Universidad: Superior Politécnica del Litoral, del año 2010, Concluye en lo siguiente: 

• El nivel de aceptación del “arroz orgánico” es alto, existe disponibilidad del cliente de 

consumir nuestro producto.  

• Un alto porcentaje de las personas encuestadas prefieren productos sanos sin trazas de 

químicos.  

• Una recomendación importante es que en el desarrollo del proyecto se analice la posibilidad 

de aplicar esta tecnología de agricultura orgánica a otros tipos de cultivos tales como: 

melón, sandía, tomate, pimiento, etc. Y otros productos alimenticios los cuales son 

consumidos por nuestro mercado objetivo. 

2.2. Bases teóricas y conceptuales 

2.2.1. Inversión empresaria 

En el contexto empresarial, la inversión es el acto mediante el cual se usan ciertos bienes con 

el ánimo de obtener unos ingresos o rentas a lo largo del tiempo. La inversión se refiere al empleo 

de un capital en algún tipo de actividad económica o negocio, con el objetivo de incrementarlo. 
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Dicho de otra manera, consiste en renunciar a un consumo actual y cierto, a cambio de obtener 

unos beneficios futuros y distribuidos en el tiempo. 

Desde una consideración amplia, la inversión es toda materialización de medios financieros en 

bienes que van a ser utilizados en un proceso productivo de una empresa o unidad económica, y 

comprendería la adquisición tanto de bienes de equipo, como de materias primas, servicios etc. 

Desde un punto de vista más estricto, la inversión comprendería solo los desembolsos de recursos 

financieros destinados a la adquisición de instrumentos de producción, que la empresa va a utilizar 

durante varios periodos económicos.  

En el caso particular de inversión financiera, los recursos se colocan en títulos, valores, y demás 

documentos financieros, a cargo de otros entes, con el objeto de aumentar los excedentes 

disponibles por medio de la percepción de rendimientos, intereses, dividendos, variaciones de 

mercado, u otros conceptos.  

Para el análisis económico de una inversión puede reducirse la misma a las corrientes de pagos 

e ingresos que origina, considerado cada uno en el momento preciso en que se produce.  

Las cantidades dedicadas para inversiones de los agentes dependen de varios factores. Los tres 

factores que condicionan más decisivamente a esas cantidades son:  

• Rendimiento esperado, positivo o negativo, es la compensación obtenida por la inversión, 

y en su caso, su rentabilidad. 

• Riesgo aceptado, la incertidumbre sobre cuál será el rendimiento real que se obtendrá al 

final de la inversión, que incluye además la estimación de la capacidad de pago (si la inversión 

podrá pagar los resultados al inversor). 
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• Horizonte temporal, a corto, mediano, o largo plazo; es el periodo durante el que se 

mantendrá la inversión. 

2.2.2. Las variables más importantes de una inversión 

Una inversión en términos económicos, sea cual sea su tipo, se rige bajo tres factores 

fundamentales. El rendimiento, el riesgo y el plazo. Esto es, lo que ganamos, lo que podríamos 

perder y el tiempo. 

• Rendimiento: El rendimiento es lo que obtenemos a cambio de realizar la inversión. 

Normalmente se mide en términos de beneficio o rentabilidad, aunque no tiene por qué ser así. 

• Riesgo: Hace referencia a la incertidumbre. En economía nada es seguro al cien por ciento. 

Con lo cual, debemos trabajar siempre con riesgos asumibles por si la inversión no sale como 

esperábamos. 

• Plazo: El tiempo es la tercera variable fundamental. Podemos esperar un determinado 

rendimiento, pero dependiendo del tiempo qué tardemos en obtenerlo ¿Compensará o no la 

inversión? 

Atender a estos tres factores, aunque pueda parecer obvio no es tan común. Muchos inversores 

suelen centrarse en el primero de los factores. Centrarse en cuánto ganaré no siempre es una buena 

idea. Debemos también prestar mucha atención a los otros dos factores. Y, en especial, al riesgo. 

2.2.3. Diferencia de ahorro e inversión 

Por un lado, llamamos ahorro a aquel dinero que guardamos para poder disponer de él en el 

futuro. Renunciamos a gastarlo en el presente, poniéndolo en un lugar seguro y sin riesgo, pero 
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que suele generar intereses. Estamos ahorrando cuando mantenemos nuestro dinero en efectivo, 

cuando lo mantenemos en una cuenta bancaria o cuando lo guardamos en un depósito. 

Por otro lado, llamamos inversión a aquel dinero que renunciamos a gastar en el presente para 

que en el futuro nos aporte un dinero extra. Asociamos la inversión con la compra de un bien o un 

activo financiero, con la esperanza de obtener una ganancia.  

Esta ganancia extra que nos aporta la inversión con respecto al ahorro se debe a que con la 

inversión estamos arriesgando nuestro dinero, y por ello recibimos una compensación. Podemos 

invertir nuestro dinero en un sinfín de cosas, desde algo inmaterial como la educación hasta activos 

financieros como las acciones, los bonos o los fondos de inversión. 

2.2.4. El Ciclo de Inversión  

El Ciclo de Inversión es el proceso mediante el cual un proyecto de inversión es concebido, 

diseñado, evaluado, ejecutado y genera sus beneficios para la efectiva prestación de servicios y la 

provisión de la infraestructura necesaria para el desarrollo del país. Consta de las 4 fases siguientes: 

1. Programación Multianual de Inversiones (PMI): Tiene como objetivo lograr la 

vinculación entre el planeamiento estratégico y el proceso presupuestario, mediante la elaboración 

y selección de una cartera de inversiones orientada al cierre de brechas prioritarias, ajustada a los 

objetivos y metas de desarrollo nacional, sectorial y/o territorial. 

2. Formulación y Evaluación (F y E): Comprende la formulación del proyecto, de aquellas 

propuestas de inversión necesarias para alcanzar las metas establecidas en la programación 

multianual de inversiones, y la evaluación respectiva sobre la pertinencia del planteamiento técnico 

del proyecto de inversión considerando los estándares de calidad y niveles de servicio aprobados 
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por el Sector, el análisis de su rentabilidad social, así como las condiciones necesarias para su 

sostenibilidad. 

3. Ejecución: Comprende la elaboración del expediente técnico o documento equivalente y 

la ejecución física de las inversiones. Asimismo, se desarrollan labores de seguimiento físico y 

financiero a través del Sistema de Seguimiento de Inversiones (SSI). 

4. Funcionamiento: Comprende la operación y mantenimiento de los activos generados con 

la ejecución de la inversión y la provisión de los servicios implementados con dicha inversión. En 

esta fase las inversiones pueden ser objeto de evaluaciones ex post con el fin de obtener lecciones 

aprendidas que permitan mejoras en futuras inversiones, así como la rendición de cuentas. 

2.2.5. Capital económico  

El capital económico es uno de los factores de la producción y está presentado por "el conjunto 

de bienes" necesarios "para producir riqueza." A diferencia de la contabilidad que observa el 

capital que se tiene, el capital económico mide el capital que se debería tener -para ver definiciones 

contables de capital véase Capital (Economía).  

En finanzas, principalmente para las firmas de los servicios financieros, el capital económico 

es la cantidad de "capital en riesgo" determinada sobre una base realista, que una firma requiere 

para cubrir los riesgos que es o está recogiendo.  

Se refiere al nivel de capital acorde con los riesgos que la entidad tenga -con independencia de 

la existencia de activos-. Es la cuantificación probabilística del importe de pérdidas futuras 

potenciales. La utilización de un buen modelo de capital económico permite a la alta dirección 

estar preparada para anticipar problemas potenciales.  
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Es uno de los factores de producción que está representado por los bienes necesarios para 

producir riqueza.  

Adicionalmente, el cálculo del capital económico incorpora penalizaciones por concentración 

de riesgo y mitigación por diversificación. Se produce concentración cuando una misma 

contrapartida acumula varias operaciones. Por el contrario, se produce diversificación cuando las 

operaciones se realizan en riesgos con comportamientos opuestos.  

Los objetivos de capital los pueden establecer las propias entidades, entonces hablaremos de 

"capital económico" o los reguladores de los servicios financieros, y entonces hablaremos de 

"capital regulatorio".  

Hay que destacar que el capital debe ser suficiente para cubrir todas las pérdidas inesperadas, 

ya que las pérdidas esperadas o previstas se deben reconocer en la cuenta de resultados.  

2.2.6. Activo intangible 

Las granIdes orIgaIni IzaIcioInes esItán caIda díIa más conIvenIciIdas que la eIcuaIción maIteImáItiIca de 

comIpeItiItiIviIdad son sus acItiIvos tanIgiIbles (ImaIqui InaIria, eIdiIfiIcios, ins ItaIlaIcioInes, sItocks…) más 

CaIpiItal InIteIlecItual – acItiIvos inItanIgiIbles – que tieInen su oIriIgen en los coIno IciImienItos, haIbiIliIdaIdes, 

vaIloIres y acItiItuIdes de las perIsoInas.I 

El CaIpiItal InIteIlecItual, es un acItiIvo inItanIgiIble, que en la maIyoIríIa de los caIsos no aIpaIreIcen 

reIfleIjaIdos en los esItaIdos conItaIbles ni fiInanIcieIros en las orIgaIniIzaIcioInes yI/o emIpreIsas, peIro es hoy 

por hoy la prinIciIpal ven ItaIja esItraItéIgiIca en las em IpreIsas que aIpunItaIlan el gaInar-IgaInar en la nueIva 

eIcoInoImíIa. 
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IPor lo tanIto, el caIpi Ital inIteIlecItual proIduIce a lo inIterIno un vaIlor aIgreIgaIdo muy imIporItanIte paIra 

las emIpreIsas y las orIgaIniIzaIcioInes moIderInas porIque, no soIlo basIta con teIner toIda uIna 

inIfraIesItrucItuIra tecInoIló IgiIca, fíIsiIcas, caIpiItal fiInanIcieIro si no conItaImos con un caIpiItal inIteIlecItual. 

ISin duIda alIguIna, el asIpecIto da esIpeIcial reIleIvanIcia, paIra uIna orIgaIniIzaIción, a la iIdeIa de meIdir 

cuál es su sItock de co InoIciImienIto orIgaIniIzaItiIvo y aInaIliIzar los fluIjos enItre los diIfeIrenItes tiIpos de 

coInoIciImienIto, táIciIto y exIplí IciIto, que fluIyen a traIvés de eIlla más lo tanIgiIble se traIduIciIrá en la 

caIliIdad del proIducIto y sus serIviIcios. 

ILa suIma 2+2+2 = 6, en la geIrenIcia de la nueIva eIcoInoImíIa deIbe dar un reIsul ItaIdo diIfeIrenIte, por 

eIjemIplo 8 o 12 o más, conIverItiIdo en bieInes Itar, proIducItiIviIdad, creIciImienIto, deIsaIrroIllo y 

comIpeItiItiIviIdad.I 

a) IDeIsaIrroIllo eIcoInóImiIcoI 

En la nueIva eIcoInoImí Ia, la proIducIción aIhoIra tieIne vaIrias inIterIpreItaIcio Ines, uIna es que lo más 

esItraItéIgiIco paIra su deIsaIrroIllo de uIna orIgaIniIzaIción es su CaIpiItal InItanIgiIble, traIduIciIdo en CaIpiItal 

InIteIlecItual o en su deIfecIto CaIpiItal HuImaIno + CaIpiItal EsItrucItuIral, y el oItro es su caIpiItal TanIgiIble, 

enItenIdiIdo coImo toIdo aIqueIllo que pueIde meIdirIse (ImaIquiInaIria, eIdiIfiIcios, ins ItaIlaIcioInes, sItocks, etc.) 

y reIfleIjarIse en los baIlanIces o liIbros conItaIbles, es Ita comIbiInaIción de facItoIres da coImo reIsul ItaIdo un 

CaIpiItal Mix Ito de PIroIducItiIviIdad paIra oItros esItuIdio Isos del teIma CaIpiItal To Ital.I 

El reIsul ItaIdo de la eIcuaIción: inItanIgiIble + tanIgiIble, es toIdo un proIceIso siInérIgiIco que lleIva un 

tiem Ipo esItraItéIgiIco paIra alIcanIzar un deIsaIrroIllo arImóIniIco y susItenItaIble de am Ibas parItes, quiIzás seIa 

un haIllaz Igo desIde el pun Ito de vis Ita del aInáIliIsis hoIlísItiIco conIfiIguIraIcioInal, el toIdo tieIne que esItar 
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sis IteImáItiIcaImenIte inIteIrreIlaIcioInaIdo paIra que diIcha eIcuaIción maIteImáItiIca alIcanIce su obIjeItiIvo en 

meIdiaIno o larIgo plaIzo. I 

En tiem Ipos de cam Ibio las prácItiIcas geIrenIciaIles no son paIra siemIpre reIcorIdeImos que en la 

geIrenIcia aIpoIyaIda con viIsión de la gloIbaIliIzaIción 2+2+2 no es 6, la diaIlécItiIca de los proIceIsos 

inInoIvaIdoIres seIrán conIti InuaImenIte diInáImiIcos y cam IbianItes, al iIgual que la viIsión y la miIsión de las 

orIgaIniIzaIcioInes tieInen que esItar en consItanIte reIviIsión de su fiIloIsoIfíIa de lo conItraIrio suIfriIríIan 

paIráIliIsis paIraIdigImáItiIca que aItenItaIríIa conItra la eIcuaIción InItanIgiIble + Tan IgiIble: CaIpiItal Mix Ito de 

proIducItiIviIdad, traIduIciénIdoIse esIta eIcuaIción en bieInesItar toItal: paIra las perIsoInas la emIpreIsa y/ o 

orIgaIniIzaIción. 

ISi en geIrenIcia 2+2+2 pueIde ser 4 o de un reIsul ItaIdo de 8, o lo que deIbe dar 6, sin emIbarIgo, el 

homIbre en su búsIqueIda diaIria de perIfecIcioInar su coInoIciImienIto ya coInoIce de su inIfiIniItud es lo que 

a heIcho 2+2+2 no seIa 6, el coInoIciImienIto proIduIce nueIvas prácItiIcas es deIcir su acItiIvo inItanIgiIble, 

busIca siemIpre fórImuIlas de creIciImienIto paIra lo tanIgiIble sin ex Icluir lo que anItes se conIsiIdeIraIba 

obIjeIto y hoy díIa con IverItiIdo en suIjeIto tácItiIco por su heIrraImienIta esItraItéIgiIca coImo lo es su 

coInoIciImienItos, desItreIza y haIbiIliIdaIdes… la geIrenIcia y sus nueIvas prácItiIcas denItro del conItex Ito de 

la gloIbaIliIzaIción, la maIteImáItiIca no es aIxio ImáItiIca, no queIreImos que 2+2+2 seIa 6, la orIgaIniIzaIción 

gaIna en maIteIria proIducItiIva si es 8, es bueIno, peIro si el reIsul ItaIdo es 8 al cuaIdraIdo seIria el arIqueItiIpo, 

seIguIro que esItaIrá en su consItrucIción, soIlo falIta su haIllaz Igo.I 

El caIpiItal InItanIgiIble sin teImor a eIquiIvoIcarIme es y seIrá la inIfiIniItud del coInoIciImienIto y las 

haIbiIliIdaIdes de las perIso Inas, con el deIveInir de los nueIvos tiem Ipos se deIbaIten con cierIta inItenIsiIdad 

y en diIfeIrenItes amIbienItes (aIcaIdéImiIco, emIpreIsaIrial, soIcial, ins ItiItuIcioInal) soIbre el imIpacIto y la 

imIporItanIcia esItraItéIgiIca del coInoIciImienIto en el vaIlor toItal de los proIducItos y serIviIcios. Hoy 
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haIblaImos de maIneIra naItuIral aIcerIca del caIpiItal inIteIlecItual vaIlor de los inItan IgiIbles, del taIlenIto, de 

la goIberInaIbiIliIdad y de la éItiIca orIgaIniIzaIcioInal, peIro haIce alIguInas déIcaIdas paIsaIdas naIdie se aItreIvíIa 

a planIteIar esItos asIpecItos funIdaImenItaIles, hoy son muy coImuInes en el deIbaItir diaIrio soIbre la 

perIfecIción de la gesItión huImaIna, paIra aIproIxiImarInos al arIqueItiIpo huImaIno. 

ILo tácItiIco de la suIma de lo InItanIgiIble + TanIgiIble en la nueIva eIcoInoImí Ia es un heIcho más que 

eIviIdenIte y paIra vaIliIdar su preIsenIcia sóIlo basIta mi Irar a las orIgaIniIzaIcioInes in IteIliIgenItes y preIgunItarIse 

por el conIteIniIdo de coIno IciImienIto en caIda uIno de los proIducItos y serIviIcios a nuesItro alIcanIce. 

2.2.7. Activo fijo  

Los acItiIvos fiIjos o acItiIvos no coIrrienItes son los acItiIvos que coIrresIpon Iden a bieInes y deIreIchos 

que no son conIverItiIdos en eIfecItiIvo por uIna emIpreIsa en el aIño, y perImaIneIcen en eIlla duIranIte más 

de un eIjerIciIcio con la MeIche. 

ISon aIqueIllos acItiIvos que no vaIríIan duIranIte el ciIclo de ex IploItaIción de la emIpreIsa (o el aIño 

fisIcal). Por eIjemIplo, el eIdiIfiIcio donIde uIna fáIbriIca monIta sus proIducItos es un acItiIvo fiIjo porIque 

perImaIneIce en la emIpreIsa duIranIte toIdo el proIceIso de proIducIción y venIta de los proIducItos. Un 

conItraIeIjemIplo seIríIa uIna inImoIbiIliaIria: los eIdiIfiIcios que la inImoIbiIliaIria com Ipra paIra venIder vaIríIan 

duIranIte el ciIclo de ex Iplo ItaIción y por tanIto forIma parIte del acItiIvo cirIcuIlanIte. Al misImo tiemIpo, las 

oIfiIciInas de la inImoIbiIliaIria son parIte de su acItiIvo fiIjo.  

ILos acItiIvos no coIrrien Ites son poIco líIquiIdos, daIdo que se tarIdaIríIa mu Icho en venIderIlos paIra 

conIseIguir diIneIro. Lo norImal es que perIduIren duIranIte muIcho tiem Ipo en la emIpreIsa. CuanIdo uIna 

emIpreIsa, sin emIbarIgo, tieIne bieInes que son con iIdeIa de venIderIlos o de transIforImarIlos en oItros 

paIra su venIta, o bien deIreIchos de corIta duIraIción (IcréIdiItos), enItonIces se traIta de acItiIvo cirIcuIlanIte.  
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ILos acItiIvos no coIrrienItes, si bien son duIraIdeIros, no siemIpre son eIterInos. Por eIllo, la conItaIbiIliIdad 

oIbli Iga a deIpreIciar los bieInes a meIdiIda que trans IcuIrre su viIda norImal, deIbi Ido a que ésItos lo haIcen 

de forIma naItuIral por el paIso del tiemIpo, por su uIso, por el desIgasIte proIpio del tiem Ipo que se uIse 

eIse acItiIvo y por obIsoIlesIcenIcia, de forIma que se reIfleIje su vaIlor más aIjus ItaIdo poIsiIble, o a aImorItiIzar 

los gasItos a larIgo plaIzo (acItiIvo diIfeIriIdo). PaIra eIllo eIxisIten taIblas y méItoIdos de deIpreIciaIción y de 

aImorItiIzaIción.  

IMeIdianIte la deIpreIciaIción y la aImorItiIzaIción, se reIduIce el vaIlor del bien y se reIfleIja coImo un 

gasIto (ImeInor vaIlor del bien) y se aIpli Ica el gasIto paIgaIdo aIdeIlanItaIdo en el peIrioIdo que le 

coIrresIponIde. (IcaIbe menIcio Inar que los acItiIvos son los deIreIchos de la emIpreIsa)  

a) IDeIpreIciaIción y sus méItoIdos  

ISe uItiIliIza paIra dar a enItenIder que las inIverIsio Ines perImaInenItes de la planIta han disImiInuiIdo en 

poItenIcial de serIviIcio. En conItaIbiIliIdad, la deIpreIciaIción es uIna maIneIra de aIsigInar el cosIte de las 

inIverIsio Ines a los diIfeIren Ites eIjerIciIcios en los que se proIduIce su uIso o disIfruIte en la acItiIviIdad 

emIpreIsaIrial. Los acItiIvos se deIpreIcian baIsánIdoIse en criIteIrios eIcoInóImiIcos, conIsiIdeIranIdo el plaIzo 

de tiem Ipo en que se haIce uIso en la acItiIviIdad proIducItiIva, y su uItiIliIzaIción eIfecItiIva en diIcha acItiIviIdad. 

UIna deIducIción aInual de uIna porIción del vaIlor de la proIpieIdad yI/o eIquiIpaImienIto.  

ITamIbién se pueIde deIfiInir coImo un méItoIdo que inIdiIca el monIto del cosIto imIpuItaIble al gasIto, 

que coIrresIponIda a caIda peIrioIdo fisIcal.  

ILa deIpreIciaIción es el meIcaInis Imo meIdianIte el cual se reIcoInoIce el desIgas Ite que suIfre un bien por 

el uIso que se haIga de él. CuanIdo un acItiIvo es uItiIli IzaIdo paIra geIneIrar inIgreIsos, esIte suIfre un desIgasIte 

norImal duIranIte su viIda úItil que al fiInal lo lleIva a ser iInuItiIliIzaIble. El inIgreIso geIneIraIdo por el acItiIvo 
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uIsaIdo, se le deIbe inIcorIpo Irar el gasIto, coIrresIponIdienIte desIgasIte que eIse acIti Ivo ha suIfriIdo paIra poIder 

geIneIrar el inIgreIso, pues Ito que coImo seIgún seIñaIla un eIleImenItal prinIciIpio eIcoInóImiIco, no pueIde 

haIber inIgreIso sin haIber inIcuIrriIdo en un gasIto, y el desIgasIte de un acItiIvo por su uIso, es uIno de los 

gasItos que al fiInal perImi Iten geIneIrar un deIterImiInaIdo inIgreIso.  

El méItoIdo de deIpreIciaIción eIleIgiIdo por uIna enItiIdad paIra un deIterImiInaIdo com IpoInenIte deIbe ser 

sis IteImáItiIco y raIzoInaIble; desIde un punIto de visIta conIcepItual, el meIjor méIto Ido es aIquél que enIfrenIte 

de meIjor forIma los inIgreIsos y los cosItos y gasItos resIpecItiIvos conIforIme el comIpoInenIte seIa uIsaIdo; 

en oItras paIlaIbras, deIpenIdeIrá soIbre la deIcli InaIción o desIcenIso en el serIviIcio poItenIcial del 

comIpoInenIte.  

2.2.8. El Posicionamiento como clave del éxito 

La clave del éxito de todo negocio está basada en crear una imagen y una identificación. 

Tengamos presente que la batalla del mercado se libra en la mente del consumidor y el 

posicionamiento nos conduce al éxito que deben tener nuestros productos y negocios. Si éstos no 

tienen una clara posición en la mente del consumidor, difícilmente tendrán la oportunidad de 

sobrevivir en el mercado. 

Los productos deben idear estrategias efectivas para posicionarse en el mercado. En el 

permanente desenvolvimiento de los negocios, llámese a nivel de productores, comercializadores 

o por el lado de los consumidores o usuarios, en caso de servicios, se menciona la palabra 

posicionamiento; algunos lo hacen sin meditar sobre el verdadero significado del término; pero, 

en concreto, el posicionamiento no es otra cosa que el éxito que deben tener los productos. 
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Recordemos que el posicionamiento no se refiere el producto en sí, sino a cómo se ubica en la 

mente del consumidor. Por ejemplo, una farmacia que abre las 24 horas del día está vendiendo a 

su clientela un tipo de posicionamiento mediante el cual los consumidores identifican que no es 

importante el horario de atención, ellos saben que pueden ir durante todo el día y los 365 días del 

año. Otras farmacias ofrecen un posicionamiento que los identifica con precios bajos, 

concentrándose en un solo territorio o en una sola cuadra de una localidad determinada. Con esta 

estrategia logran conseguir clientes de otros distritos. 

Una de las formas de conseguir el posicionamiento es la modalidad de reparto de la mercadería 

a domicilio, que es la concreción de las ventas virtuales, ya sea por internet o vía correo electrónico, 

siendo esta estrategia una ventaja competitiva de la empresa frente a sus más cercanos 

competidores que negocian aún bajo el sistema tradicional. 

Volviendo al caso del sector farmacias, el posicionamiento se convierte como una estrategia 

indispensable, pues de ese modo pueden ser identificados por sus clientes objetivos o por los 

habitantes de su sector de influencia 

2.2.9. Rentabilidad de la empresa 

En Economía, la rentabilidad hace referencia al beneficio, lucro, utilidad o ganancia que se ha 

obtenido de un recuso o dinero invertido. La rentabilidad se considera también como la 

remuneración recibida por el dinero invertido.  

En el mundo de las finanzas se conoce también como los dividendos percibidos de un capital 

invertido en un negocio o empresa. La rentabilidad puede ser representada en forma relativa (en 

porcentaje) o en forma absoluta (en valores). 
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Se dice que una empresa es rentable cuando genera suficiente utilidad o beneficio, es decir, 

cuando sus ingresos son mayores que sus gastos, y la diferencia entre ellos es considerada como 

aceptable. 

La rentabilidad no es lo mismo que utilidad. En su más sencilla definición, utilidad es la 

diferencia entre ingresos y gastos. Rentabilidad es la utilidad medida en relación al activo. 

Para encontrar la rentabilidad, se hace uso de indicadores, índices, ratios o razones de 

rentabilidad, de los cuales, los principales son los siguientes: 

• Rendimiento sobre el patrimonio (ROE) 

El índice de retorno sobre patrimonio (ROE = Return on Equity) mide rentabilidad de una 

empresa con respecto al patrimonio que posee. El ROE nos da una idea de la capacidad de una 

empresa para generar utilidades con el uso del capital invertido en ella y el dinero que ha generado. 

Se determina mediante la relación entre la utilidad neta, después de impuestos y el patrimonio 

promedio. 

ROE = (Utilidades / Patrimonio) x 100 

Por ejemplo, si una empresa genera utilidades de 4 000, y cuenta con un patrimonio de 60 000, 

aplicando la fórmula del ROE: 

ROE = (4 000 / 60 000) x 100 

Nos da un ROE de 6.6%, es decir, la empresa tiene una rentabilidad del 6.6% con respecto al 

patrimonio que posee. O, en otras palabras, la empresa utiliza el 6.6% de su patrimonio en la 

generación de utilidades. 
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• Rendimiento sobre los activos (ROA) 

El índice de retorno sobre activos (ROA = Return on Assets) mide la rentabilidad de una 

empresa con respecto a los activos que posee. El ROA nos da una idea de cuán eficiente es una 

empresa en el uso de sus activos para generar utilidades. 

ROA = (Utilidades / Activos) x 100 

Por ejemplo, si una empresa genera utilidades de 4 000, y cuenta con un total de activos de 30 

000, aplicando la fórmula del ROA: 

ROA = (4 000 / 30 000) x 100 

Nos da un ROA de 13.3%, es decir, la empresa tiene una rentabilidad del 13.3% con respecto a 

los activos que posee. O, en otras palabras, la empresa utiliza el 13.3% del total de sus activos en 

la generación de utilidades. 

2.2.10. Ventas al contado 

Una compra-venta al contado es una operación donde el pago de los productos o bienes que se 

han adquirido se realiza en el momento de la entrega. Es opuesta a la compra-venta a crédito, 

donde se abona el dinero después de que se haya recibido lo que se ha comprado, generalmente, a 

cambio de unos intereses. 

Pueden comprarse al contado todo tipo de productos que estén englobados en el comercio, e 

incluso las acciones negociables; de hecho, y aunque son más comunes en transacciones de escaso 

valor económico, nada impide que se hagan operaciones al contado con objetos que mantengan 

precios elevados. En este sentido, es importante recordar que no necesariamente el pago al contado 
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se realiza en efectivo, ya que puede hacerse mediante cheque, tarjeta de débito o transferencia 

bancaria, entre otras alternativas. 

2.2.11. Ventas al crédito 

Se denomina venta a crédito a un tipo de operación consistente en vender un determinado bien 

o servicio que se pagará de modo diferido a través de un crédito. Este tipo de procedimiento es una 

forma de financiamiento de gran uso en el ámbito comercial, en la medida en que permite hacer 

desembolsos de dinero de modo paulatino. Una de las formas más extendidas de llevar esta forma 

de transacción es mediante el uso de una tarjeta de crédito. Así, el pagador se servirá de un 

financiamiento otorgado por parte de la firma emisora de la tarjeta, circunstancia que implicará un 

determinado interés. En ocasiones, como un modo de facilitar las ventas, son los mismos locales 

los que ofrecen el financiamiento. 

Cuando una venta a crédito se efectúa, la parte que realiza la venta hace entrega de un bien o 

de un servicio confiando en que el pago se realizará a futuro si es la que financia la transacción; 

en el caso de que sea un tercero, será éste el que asumirá el riesgo. Esta confianza radica en buena 

medida en el historial de pagos que la persona que toma el crédito tenga, como también en su 

capacidad de solvencia. En efecto, estos dos criterios decidirán en buena medida la confianza que 

se tenga en un individuo o empresa a la hora de que se le conceda un crédito. 

Es importante hacer notar que la mayoría de las veces los intereses que se cobran en este tipo 

de operaciones son excesivamente altos. Para tener un pleno conocimiento del costo total que 

tendrá el préstamo, la parte compradora deberá observar el denominado costo financiero total, que 

suele mostrarse de modo abreviado con la sigla CFT. Desde el punto de vista de la parte vendedora, 

se deberá tener un claro conocimiento de la gestión de riesgo. 
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A la hora de incurrir en transacciones de este tipo es importante tener un cierto conocimiento 

de la inflación esperada. En efecto, la mayoría de los países tienen una inflación relativamente 

baja, pero existen algunas excepciones en donde será crítico contar con un valor razonable al 

respecto para que los intereses cubran una potencial desvalorización de la moneda. 

Para finalizar, cabe decir que la venta a crédito puede ser ventajosa para ambas partes, pero 

cada una de éstas deberá tener en claro todas las condiciones a las que se está exponiendo, de forma 

tal que en cada caso la gestión del riego sea lo más eficaz posible. 

2.2.12. Ventas con promociones  

La promoción de ventas es una variable de la mezcla de promoción (comunicación comercial), 

consiste en incentivos de corto plazo, a los consumidores, a los miembros del canal de distribución 

o a los equipos de ventas, que buscan incrementar la compra o la venta de un producto o servicio.  

Igualmente es una herramienta de la mezcla de la promoción mix (precio, producto, plaza y 

promoción) que se emplea para apoyar a la estrategia publicitaria y a las ventas personales; de tal 

manera que la mezcla comunicacional resulte más efectiva hacia el consumidor. Por todo ello, es 

imprescindible que los mercadólogos y las personas involucradas en las diferentes actividades de 

marketing, conozcan en qué consiste la promoción de ventas, las características que la distinguen, 

su nicho de mercado, el target group, los objetivos que persigue y las herramientas que se pueden 

emplear.  

na de las promociones de venta fue la realizada por Land Rover cuando se unió a Camel (tabaco) 

en el rally Camel Trophy. La firma realizó varias en años anteriores dando asistencia a otras 

expediciones,1 pero en el Camel Trophy pudo mostrar mejor las capacidades y robustez de sus 
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vehículos,2 más aún, teniendo el apoyo multimillonario de una tabacalera como la estadounidense 

que mostró sus máquinas en televisión y otros medios. 

Según López Pastor (1998, p. 502), a finales de los años 1970 los grandes fabricantes 

automovilísticos habían saturado el mercado con vehículos utilitarios. Las ventas comenzaban a 

estancarse o corrían peligro de hacerlo en un futuro próximo. Todas las marcas necesitaban un 

nuevo segmento, también llamado nicho de mercado, que re-impulsara la facturación con nuevos 

modelos no comercializados hasta entonces o comercializados para públicos minoritarios.n. 1 De 

la misma forma, prosigue López Pastor, la riqueza de varios países había subido lo suficiente como 

para crear un mercado de potenciales compradores con poder el adquisitivo necesario como para 

dotarse de automóviles costosos como los todoterrenos. La participación en el Camel Trophy 

ayudó a que Land Rover llegase a ser una de las divisiones más rentables, o la más rentable, de la 

Marca y la razón principal de ser adquirido todo el grupo por BMW, según autores como Nicola 

R. Hothi (2005, p. 94).  

2.2.13. Calidad de servicio 

La calidad del servicio puede definirse como el resultado de la evaluación de cumplimiento que 

realiza el consumidor. 

Es decir, si dicho servicio cumple con los fines que tiene previsto, a sabiendas que puede verse 

modificado en nuevas transacciones por las futuras experiencias del consumidor. 

A esto se le conoce como evaluación actitudinal del servicio. 

Por ello, la calidad del servicio la define el cliente, no el director de marketing, los 

colaboradores u otros allegados. 
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Es el cliente que decide si el servicio es de calidad o no partiendo de sus expectativas y el grado 

de cumplimiento de estas. 

Muchas veces nos encontramos con restaurantes que declaran ofrecer calidad en el servicio o 

de aquellos prestadores de servicios más osados que dicen: calidad 100% garantizada. 

A priori sugieren un nivel de calidad por lo que el consumidor pagara. Nada más alejado de la 

realidad. 

Si bien es cierto, mensajes de ese tipo pueden crear una percepción de calidad, esta se pone a 

prueba con la prestación del servicio, dando como resultado experiencia satisfactoria o no. 

a) Calidad de servicio y satisfacción del cliente, su relación 

Así, la percepción de la calidad del servicio es un componente más que repercute en la 

satisfacción del cliente. 

La calidad en el servicio prestado se enfoca prácticamente en las dimensiones del servicio. 

La satisfacción, en cambio, es un concepto más amplio que no solo se ve afectado por las 

recompensas, sino también por factores personales y situacionales que escapan del control del 

prestador del servicio. 

b) ¿Cuál es la tarea entonces de la mercadología de servicios? 

Escuchar al cliente, mantener una relación cercana que te permita conocer sus inquietudes, 

quejas, sugerencias que te permita mejorar y ofrecer servicios de calidad que les satisfagan. 

Puedes implementar un cuestionario de satisfacción y acciones que impulsen la calidad. 
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La misión es administrar óptimamente todos aquellos factores que están en control del prestador 

del servicio para que la experiencia de servicio sea única, sea de calidad y que sea satisfactoria. 

Una mayor calidad del servicio y satisfacción del cliente permitirá fidelizar y que nos recomienden 

a otros (boca a boca). 

c) ¿La calidad lo es todo? 

Es de tener en cuenta siempre que la calidad de servicio solo es un factor de la satisfacción del 

cliente, no lo es todo y considerar también que esta forma parte, en muchos casos, de la propuesta 

de valor de la competencia. Si quieres introducirte al tema de la calidad, te recomiendo te pases a 

leer sobre el Kaizen. 

Update: También te puede interesar este post titulado La calidad en el servicio y la mejora 

continua. Te invito a compartir este artículo para que más personas lo conozcan y se beneficien de 

la información. ¿Cómo?: 

2.2.14. Calidad del producto 

La calidad de los productos es de una importancia tremenda en el mundo de los negocios, 

digamos que es el pilar fundamental donde se unirán todos los demás. Es el que garantiza la 

satisfacción del cliente y hace que se perciba la marca distanciándose del resto de la competencia. 

Es un requisito indispensable a la hora de negociar con el cliente. 

La calidad no es ni más ni menos que el reflejo que tienen los clientes al sentir una necesidad. 

Si los clientes son felices en esta primera adquisición de producto, sin duda volverán a sentir esa 

felicidad cuando tengan que volver a comprarlos en una fecha posterior. Esto quiere decir que la 

calidad está directamente relacionada con la satisfacción y la lealtad y además hace marca, hace 
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que crezca el nombre, tan importante en el mercado, el que se encarga de reflejar la experiencia de 

compra del cliente y el uso del producto. 

Garantizar la calidad y la seguridad de los productos está directamente vinculado con el éxito 

de la empresa. 

La calidad es aportarle valor al cliente, lo que quiere decir, darle al cliente más de lo que espera 

superando su expectativa. Los expertos dicen que, si le ofreces a tu cliente no lo que quiere, sino 

lo que nunca se había imaginado que quería, una vez lo obtenga hará que se dé cuenta que era lo 

que siempre había deseado. 

Lo que hay que hacer para ofrecer productos y servicios de calidad es conocer las necesidades 

del cliente, qué va a consumir y desde un principio conociendo el producto, ofrecerlo técnicamente 

perfecto, con un servicio y trato inmejorable y ajustando los precios tanto para el cliente como para 

la empresa. 

En una serie de sectores del mercado la calidad está garantizada, ya que las organizaciones 

deben cumplir las normas de un organismo reconocido como el ISO para obtener la aprobación 

como proveedor de un producto. El objetivo es brindar a los compradores cierta confianza de que 

la organización es capaz de ofrecer productos o servicios que satisfagan sus requisitos de calidad. 

Conceptos de «producto» y «proceso»  

Cesar camisón, Sonia cruz, tomas Gonzales (2006). Para armonizar la terminología y siguiendo 

el criterio establecido en la norma ISO 9000:2000, un proceso se define como el «conjunto de 

actividades mutuamente relacionadas o que interactúan, las cuales transforman elementos de 

entrada en resultados». Es necesario hacer notar que en esta conceptualización sobresale la 
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ausencia de los «recursos» (desde activos físicos a capital humano, pasando por capital financiero, 

capital organizativo, capital tecnológico), sin los cuales es imposible la transformación de entradas 

en resultados.  

En el estándar ISO 9000:2000, el producto se define como «resultado de un proceso». 

Sustituyendo en la primera definición el vocablo proceso por su significado en la norma, el 

producto se definirá, pues, como «resultado de un conjunto de actividades mutuamente 

relacionadas o que interactúan, las cuales transforman entradas en salidas». Como más adelante 

aclararemos, este concepto es válido tanto para los productos tangibles (bienes) como para los 

intangibles (servicios). 

El concepto de calidad como conformidad con las especificaciones es seguramente el primer 

concepto ampliamente abrazado en la literatura sobre calidad. Actualmente, Crosby (1979: 17), en 

su famoso libro Quality is free, escribe: «las especificaciones deben ser claramente declaradas de 

manera que no sean incomprendidas  

El concepto de calidad basado en el producto. Considera la calidad como un conjunto de 

características medibles que se requieren para satisfacer al cliente. Por tanto, las diferencias de 

calidad entre los productos se deberían a su posesión relativa de una cierta cantidad del ingrediente 

deseado. En este concepto técnico de calidad, es el propio fabricante quien establece las 

características de calidad del producto. Los diseñadores del producto establecen estos requisitos 

con la idea de que satisfagan las necesidades de los clientes.  

Este concepto de calidad tiene su importancia por incidir en la trascendencia de la calidad de 

diseño, que marca el grado de excelencia del producto. La expresión «producto de calidad» sería 

entonces equivalente a la de producto con la mejor calidad de diseño posible. El lujo o su ausencia 
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se traduce en especificaciones concretas tales como alfombras de piel o tapetes de hule, cuadros 

de primeras firmas o cuadros que son reproducciones baratas 

2.2.15. Definición de calidad  

Humberto Gutiérrez (2010). Respecto a la calidad existen varias definiciones; por ejemplo, para 

Juran (1990): “Calidad es que un producto sea adecuado para su uso. Así, la calidad consiste en 

ausencia de deficiencias en aquellas características que satisfacen al cliente”. Por su parte, la 

American Society for Quality (ASQ) señala: “Calidad es un término subjetivo para el que cada 

persona o sector tiene su propia definición. En un sentido técnico, la calidad puede tener dos 

significados: 1) son las características de un producto o de un servicio que influyen en su capacidad 

de satisfacer necesidades implícitas o específicas; 2) Es un producto o un servicio libre de 

deficiencias” 

. Por su parte, la norma ISO-9000:2005 define calidad como “el grado en el que un conjunto de 

características inherentes cumple con los requisitos”, entendiendo requisito como una necesidad o 

expectativa establecida, generalmente implícita u obligatoria.  

En términos menos formales, la calidad la define el cliente, ya que es el juicio que éste tiene 

sobre un producto o servicio que por lo general es la aprobación o rechazo.  

Un cliente queda satisfecho si se le ofrece todo lo que él esperaba encontrar y más. Así, la 

calidad es ante todo la satisfacción del cliente, la cual está ligada a las expectativas que éste tiene 

sobre el producto o servicio. Tales expectativas son generadas de acuerdo con las necesidades, los 

antecedentes, el precio, la publicidad, la tecnología, la imagen de la empresa, etc. Se dice que hay 

satisfacción si el cliente percibió en el producto o servicio al menos lo que esperaba.  



48 

 

CUATRECASAS 2010 Nos dice al respecto que la calidad puede definirse como el conjunto 

de características que posee un producto o servicio, así como su capacidad de satisfacción de los 

requerimientos del usuario. La calidad supone que el producto o servicio deberá cumplir con las 

funciones y especificaciones para las que ha sido diseñado y que deberán ajustarse a las expresadas 

por los consumidores o clientes del mismo. 

2.2.16. Mercado objetivo 

Identificar al consumidor objetivo es importante porque múltiples clientes pueden tener 

distintas estructuras de conocimiento de marca y, por tanto, diferentes percepciones y preferencias 

sobre ella. Sin esta comprensión, puede ser difícil para los mercadólogos determinar en qué 

asociaciones de marca deben esforzarse más con el fin de mantenerlas favorables y únicas. Veamos 

cómo definir y segmentar un mercado y elegir los segmentos objetivo.  

Un mercado es el conjunto de todos los compradores reales y potenciales que tienen el suficiente 

interés, ingresos y acceso al producto. La segmentación de mercado divide éste en distintos grupos 

de consumidores homogéneos que tienen necesidades y comportamientos de consumo similares, 

y que por tanto requieren combinaciones parecidas de marketing.  

En la segmentación de mercado es necesario un equilibrio entre costos y beneficios. Cuanta 

más precisión se aplique en la segmentación, más probabilidad tendrá la empresa de implementar 

programas de marketing que satisfagan las necesidades de los clientes en cualquier segmento. No 

obstante, esa ventaja puede neutralizar los grandes costos que implica reducir la estandarización. 

2.2.17. Lealtad hacia la marca o empresa  

Roger Best. (2007) Si bien el índice de satisfacción del cliente y el de repetición de compra 

constituyen importantes unidades de medida de marketing ligadas con la rentabilidad por cliente, 
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conseguir la lealtad del cliente requiere, por parte de éste, un mayor nivel de compromiso. Existen 

muchas formas de medir el compromiso psicológico que un cliente tiene con una marca o con una 

compañía, pero el hecho de que la recomiende a otras personas se sitúa en el nivel más alto de 

vinculación emocional. Cuando un cliente recomienda un producto o servicio a otros, significa que 

tiene la máxima confianza en el valor creado y entregado por la marca o compañía que recomienda. 

2.2.18. Satisfacción del cliente  

Kotler, F. (2003), define la satisfacción del cliente como el nivel del estado de ánimo de una 

persona que resulta de comparar el rendimiento percibido de un producto o servicio con sus 

expectativas.  

Satisfacción del cliente es un requisito indispensable para ganarse un lugar en la mente de los 

clientes y, por ende, en el mercado meta. Por ello, el objetivo de mantener satisfecho a cada cliente 

ha traspasado las fronteras del departamento de mercadotecnia para constituirse en unos de los 

principales objetivos de todas las áreas funcionales (producción, finanzas, recursos humanos, etc.) 

de las empresas exitosas.  

La satisfacción del cliente: un indicador clave en el análisis de los resultados de la empresa. Si 

bien las empresas orientadas al mercado utilizan varios indicadores externos para valorar sus 

resultados, un indicador esencial es el valor de la satisfacción de los clientes. Para atraer a los 

clientes se pueden desarrollar distintas estrategias, pero aquel negocio que consiga tener a los 

clientes plenamente satisfechos será quien consiga su lealtad. 

Este punto de vista puede parecer filantrópico a aquellos que no comprendan de forma íntegra 

el concepto de orientación mercado y de dirección empresarial dirigida por el valor de los 

mercados/clientes.  
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La satisfacción de los clientes es un indicador fundamental de los futuros resultados de la 

compañía. Una empresa puede haber conseguido unos excelentes resultados financieros, habiendo 

dejado insatisfechos a un número creciente de usuarios. Si bien éstos no pueden siempre cambiarse, 

inmediatamente, a soluciones alternativas, los resultados de insatisfacción preceden, con 

frecuencia, al abandono de los clientes y a reducciones en las cifras de ventas y rentabilidad 

empresarial. 
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III. HIPÓTESIS 

3.1. Hipótesis General 

HI: La inversión influye significativamente en la rentabilidad en la empresa ferretera 

“Negociaciones y Servicios Nissi” SRL en la ciudad de Tingo María Provincia de Leoncio 

Prado Departamento de Huánuco - 2019. 

3.2. Hipótesis Específicas 

Hi1: El capital económico influye significativamente en la rentabilidad de la empresa ferretera 

“Negociaciones y Servicios Nissi” SRL en la ciudad de Tingo María Provincia de Leoncio 

Prado Departamento de Huánuco - 2019. 

Hi2: El activo intangible influye significativamente en la rentabilidad de la empresa ferretera 

“Negociaciones y Servicios Nissi” SRL en la ciudad de Tingo María Provincia de Leoncio 

Prado Departamento de Huánuco - 2019. 

Hi3: El activo fijo influye significativamente en la rentabilidad de la empresa ferretera 

“Negociaciones y Servicios Nissi” SRL en la ciudad de Tingo María Provincia de Leoncio 

Prado Departamento de 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 (Hernández 

Sampieri, 2006), en la empresa ferretera “Negociaciones y Servicios Nissi” SRL en la ciudad de 

Tingo María Provincia de Leoncio Prado Departamento de 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 la inversión que pudiese existir entre las variables y 

dimensiones, la inversión y rentabilidad en la empresa ferretera “Negociaciones y Servicios Nissi” 

SRL en la ciudad de Tingo María Provincia de Leoncio Prado Departamento de Huánuco. 

4.3. Diseño 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 la empresa ferretera “Negociaciones y Servicios Nissi” SRL en la ciudad de 

Tingo María Provincia de Leoncio Prado Departamento de Huánuco. 

Diseño de la investigación.  

Los diseños de investigación no experimentales de tipo transversal son investigaciones donde 

se recolectan datos en un solo momento, en un tiempo único.  

(Hernández Sampieri, R., Fernández Collado, C. y Baptista Lucio M., 2014. p. 154), Para el 

presente trabajo de investigación el diseño que se utilizó es no experimental de tipo transversal 

porque se recolectaron datos en un solo momento y en un tiempo único, el propósito fue determinar 
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cómo las decisiones de inversión influyen en la rentabilidad en la empresa ferretera 

“Negociaciones y Servicios Nissi” SRL en la ciudad de Tingo María Provincia de Leoncio Prado 

Departamento de Huánuco. 

Esquema 

Se esquematiza del siguiente modo: 

 

 

 

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 tiene la siguiente población, a fin de ampliar la 

percepción desde el punto de vista interno y externo del sector objeto de nuestro estudio.  
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La población lo constituyen los clientes que frecuentan en la empresa ferretera “Negociaciones 

y Servicios Nissi” SRL en la ciudad de Tingo María Provincia de Leoncio Prado Departamento de 

Huánuco. 

TABLA N° 01 

CLIENTES DE LA EMPRESA FERRETERA “NEGOCIACIONES Y SERVICIOS NISSI” 

SRL EN LA CIUDAD DE TINGO MARÍA PROVINCIA DE LEONCIO PRADO 

DEPARTAMENTO DE HUÁNUCO. 

SEMANA N° DE CLIENTES 

Semana 01 90 

Semana 02 75 

Semana 03 65 

Semana 04 70 

TOTAL 300 

Fuente: empresa ferretera “Negociaciones y Servicios Nissi” SRL 

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 de la empresa 

ferretera “Negociaciones y Servicios Nissi” SRL en la ciudad de Tingo María Provincia de Leoncio 

Prado Departamento de Huánuco: 
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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 

Reemplazando: 

Muestra inicial aproximado es de 169 personas clientes a encuestar. 

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 

Inversión  

Inversión es un término 

económico que hace referencia 

a la colocación de capital en 

una operación, proyecto o 

iniciativa empresarial con el fin 

de recuperarlo con intereses en 

caso de que el mismo genere 

ganancias 

Capital 

Económico  

- Crecimiento  

- Rentabilidad  

Activo intangible  

- Activo de 

organización interna 

- Estructura externa  

Activo fijo  

- Inmuebles  

- Maquinarias y 

equipos  

 

 

Variable 

Dependiente 

Rentabilidad 

Inversión es un término 

económico que hace referencia 

a la colocación de capital en 

una operación, proyecto o 

iniciativa empresarial con el fin 

de recuperarlo con intereses en 

caso de que el mismo genere 

ganancias 

Ventas al contado - Cobros al instante  

Ventas al crédito - Cobros al crédito 

Ventas con 

promociones 

- Ventas con descuento  

Fuente: Carpintería Caribe. 

Elaboración: El investigador. 

 

4.6. Técnicas e instrumentos de recolección de datos 

4.6.1. Técnicas 

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 

empresa ferretera “Negociaciones y Servicios Nissi” SRL en la ciudad de Tingo María Provincia 

de Leoncio Prado Departamento de Huánuco. 
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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 9 preguntas con opciones de respuestas 

cerradas. 

4.7. Plan de análisis 

Para (Hernández, Fernández y Baptista, 2006), “El insItruImenIto de meIdi Ición es un reIcurIso que 

uItiIliIza el inIvesItiIgaIdor paIra reIgis Itrar inIforImaIción o daItos soIbre las vaIriaIbles que tieIne en menIte”.  

En la preIsenIte inIves ItiIgaIción, se uItiIliIzaIrá el proIgraIma IBM SPSS SItaItisItics verIsión 22, donIde se 

traIbaIjaIrá con las taIbuIlaIcioInes y se proIceIsó esItaIdís ItiIcaImenIte las coIrreIlaIcio Ines enItre las vaIriaIbles y 

diImenIsio Ines de la inIves ItiIgaIción paIra reIaIliIzar la disIcuIsión de las hiIpóIteIsis, tamIbién se traIbaIjó con 

los daItos obIteIniIdos preIsenItaIdo meIdianIte taIblas y gráIfiIcos, tamIbién se reIaIliIzaIrá los aInáIliIsis e 

inIterIpreItaIcioInes de los reIsul ItaIdos. TamIbién se uItiIliIzaIrá la coIrreIlaIción de PeIarIson paIra deIterImiInar 

la coIrreIlaIción que tieInen enItre las dos vaIriaIbles. 
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4.8. Matriz de consistencia 

TÍTULO:  LA INVERSIÓN Y SU INFLUENCIA EN LA RENTABILIDAD DE LA EMPRESA FERRETERA 

“NEGOCIACIONES Y SERVICIOS NISSI” S.R.L. EN LA CIUDAD DE TINGO MARIA PROVINCIA DE LEONCIO 

PRADO DEPARTAMENTO DE HUÁNUCO - 2019. 

PROBLEMA OBJETIVOS HIPÓTESIS VARIABLE DIMENSIONES INDICADORES 

GENERAL: 

¿De qué manera la inversión influye en la 

rentabilidad en la empresa ferretera 

Negociaciones y Servicios Nissi, S.R.L., 

en la ciudad de Tingo María Provincia de 

Leoncio Prado Departamento de Huánuco 

- 2019? 

GENERAL: 

Determinar de qué manera la inversión 

influye en la rentabilidad en la 

empresa ferretera Negociaciones y 

Servicios Nissi, S.R.L, en la ciudad de 

Tingo María Provincia de Leoncio 

Prado Departamento de Huánuco - 

2019. 

GENERAL: 

H1: La inversión influye 

significativamente en la rentabilidad 

en la empresa ferretera Negociaciones 

y Servicios Nissi, S.R.L, en la ciudad 

de Tingo María Provincia de Leoncio 

Prado Departamento de Huánuco - 

2019. 
Inversión  

Capital Económico  
- Crecimiento  

- Rentabilidad  

Activo intangible  

- Activo de 

organización 

interna 

- Estructura 

externa  
ESPECÍFICOS: 

¿De qué manera el capital económico 

influye en la rentabilidad de la empresa 

ferretera Negociaciones y Servicios Nissi, 

S.R.L., en la ciudad de Tingo María 

Provincia de Leoncio Prado 

Departamento de Huánuco – 2019? 

ESPECÍFICOS: 

Determinar de qué manera el capital 

económico influye en la rentabilidad 

de la empresa ferretera Negociaciones 

y Servicios Nissi, S.R.L, en la ciudad 

de Tingo María Provincia de Leoncio 

Prado Departamento de Huánuco - 

2019. 

ESPECÍFICOS: 

Hi1: El capital económico influye 

significativamente en la rentabilidad 

de la empresa ferretera Negociaciones 

y Servicios Nissi, S.R.L, en la ciudad 

de Tingo María Provincia de Leoncio 

Prado Departamento de Huánuco - 

2019. 

Activo fijo  

- Inmuebles  

- Maquinarias y 

equipos  

¿De qué manera el activo intangible 

influye en la rentabilidad de la empresa 

ferretera Negociaciones y Servicios Nissi, 

S.R.L., en la ciudad de Tingo María 

Provincia de Leoncio Prado 

Departamento de Huánuco - 2019? 

Determinar de qué manera el activo 

intangible influye en la rentabilidad de 

la empresa ferretera Negociaciones y 

Servicios Nissi, S.R.L, en la ciudad de 

Tingo María Provincia de Leoncio 

Prado Departamento de Huánuco - 

2019. 

Hi2: El activo intangible influye 

significativamente en la rentabilidad 

de la empresa ferretera Negociaciones 

y Servicios Nissi, S.R.L, en la ciudad 

de Tingo María Provincia de Leoncio 

Prado Departamento de Huánuco - 

2019. 
Rentabilidad 

Ventas al contado 
- Cobros al 

instante  

Ventas al crédito 
- Cobros al 

crédito 

¿De qué manera el activo fijo influye en la 

rentabilidad de la empresa ferretera 

Negociaciones y Servicios Nissi, S.R.L., 

en la ciudad de Tingo María Provincia de 

Leoncio Prado Departamento de Huánuco 

- 2019? 

Determinar de qué manera el activo fijo 

influye en la rentabilidad de la empresa 

ferretera Negociaciones y Servicios 

Nissi, S.R.L, en la ciudad de Tingo 

María Provincia de Leoncio Prado 

Departamento de Huánuco - 2019. 

Hi3: El activo fijo influye 

significativamente en la rentabilidad de 

la empresa ferretera Negociaciones y 

Servicios Nissi, S.R.L, en la ciudad de 

Tingo María Provincia de Leoncio 

Prado Departamento de Huánuco - 

2019. 

Ventas con 

promociones 

- Ventas con 

descuento  
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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 ries Igo 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 priIvaIciIdad. 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 

eIquiItaItiIvaImen Ite 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 susItanIcialImenIte 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  

Sexo de la población encuestada de la ciudad de Tingo María, que frecuenta la empresa 

ferretera NISSI 

 N° % 

Masculino 150 88.76 

Femenino 19 11.24 

TOTAL 169 100.00 

Elaboración : Propia 

Fuente : Encuesta Aplicada 

 

Gráfico 01  

Sexo de la población encuestada de la ciudad de Tingo María, que frecuenta la empresa 

ferretera NISSI 

 

Fuente: Tabla 01 

Elaboración: Propia 

 

 

INTERPRETACIÓN: Se ha determinado en base a 169 la población encuestada por sexo que 

ha señalado con el siguiente porcentaje 88.76% masculino, 11.24% femenino, en tal sentido el 

género masculino es mas quien frecuenta la empresa ferretera NISSI de la ciudad de Tingo María. 

Masculino Femenino TOTAL

N° 150 19 169

% 88.76 11.24 100.00
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Tabla 02  

Usted está de acuerdo con la empresa ferretera Nissi SRL de la ciudad de Tingo María, por lo 

que tiene un crecimiento económico para proporcionar nuevos productos 

 N° % 

Si 29 17.16 

No 140 82.84 

TOTAL 169 100.00 

Elaboración : Propia 

Fuente : Encuesta Aplicada 

 

Gráfico 02  

Usted está de acuerdo con la empresa ferretera Nissi SRL de la ciudad de Tingo María, por lo 

que tiene un crecimiento económico para proporcionar nuevos productos 

 

Fuente: Tabla 02 

Elaboración: Propia 

 

 

INTERPRETACIÓN: Se ha determinado en base a 169 la población para encuestar y ha 

señalado el 17.16% Si, el 82.84% No. Según la encuesta responden la pregunta planteada, está de 

acuerdo con la empresa ferretera Nissi SRL de la ciudad de Tingo María, por lo que tiene un 

crecimiento económico para proporcionar nuevos productos, por lo que nos menciona que no con 

un 82.84%. 

Si No TOTAL

N° 29 140 169

% 17.16 82.84 100.00
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Tabla 03  

Usted está de acuerdo con la empresa ferretera Nissi SRL en la ciudad de Tingo María, con lo 

que demuestra organización interna con su estructura externa. 

 N° % 

Si 84 49.70 

No 85 50.30 

TOTAL 169 100.00 

Elaboración : Propia 

Fuente : Encuesta Aplicada 

 

Gráfico 03  

Usted está de acuerdo con la empresa ferretera Nissi SRL en la ciudad de Tingo María, con lo 

que demuestra organización interna con su estructura externa. 

 

Fuente: Tabla 03 

Elaboración: Propia 

 

 

INTERPRETACIÓN: Se ha determinado en base a 169 la población para encuestar y ha 

señalado el 49.70% Si, el 50.30% No. Según la encuesta responden la pregunta planteada, Usted 

está de acuerdo con la empresa ferretera Nissi SRL en la ciudad de Tingo María, con lo que 

demuestra organización interna con su estructura externa, por lo que nos manifiestan que No, con 

un 50.30%. 

Si No TOTAL

N° 84 85 169

% 49.70 50.30 100.00
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Tabla 04  

Usted está de acuerdo con la empresa ferretera s Nissi SRL en la ciudad de Tingo María, por lo 

que brinda una gama de productos, para inmuebles y maquinarias. 

 N° % 

Si 79 46.75 

No 90 53.25 

TOTAL 169 100.00 

Elaboración : Propia 

Fuente : Encuesta Aplicada 

 

Gráfico 04  

Usted está de acuerdo con la empresa ferretera s Nissi SRL en la ciudad de Tingo María, por lo 

que brinda una gama de productos, para inmuebles y maquinarias. 

 

Fuente: Tabla 04 

Elaboración: Propia 

 

 

INTERPRETACIÓN: Se ha determinado en base a 169 la población para encuestar y ha 

señalado el 46.75% Si, el 53.25% No. Según la encuesta responden la pregunta planteada, está de 

acuerdo con la empresa ferretera Nissi SRL en la ciudad de Tingo María, por lo que brinda una 

gama de productos, por lo que manifiesta que No, con un 53.25%. 

 

Si No TOTAL

N° 79 90 169

% 46.75 53.25 100.00
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Tabla 05  

Usted está de acuerdo con la empresa ferretera Nissi SRL en la ciudad de Tingo María, con la 

aplicación de su publicidad 

 N° % 

Si 90 53.25 

No 79 46.75 

TOTAL 169 100.00 

Elaboración : Propia 

Fuente : Encuesta Aplicada 

Gráfico 05  

Usted está de acuerdo con la empresa ferretera Nissi SRL en la ciudad de Tingo María, con la 

aplicación de su publicidad 

 

Fuente: Tabla 05 

Elaboración: Propia 

 

 

INTERPRETACIÓN: Se ha determinado en base a 169 la población para encuestar y ha 

señalado el 53.25% Si, el 46.75% No. Según la encuesta responden la pregunta planteada, está de 

acuerdo con la empresa ferretera Nissi SRL en la ciudad de Tingo María, con la aplicación de su 

publicidad, por lo que manifiestan que Si, con un 53.25%. 
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N° 90 79 169
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Tabla 06  

Usted está de acuerdo con la empresa ferretera Nissi SRL en la ciudad de Tingo María, que 

brindaría facilidades para los cobros al crédito 

 N° % 

Si 150 88.76 

No 19 11.24 

TOTAL 169 100.00 

Elaboración : Propia 

Fuente : Encuesta Aplicada 

Gráfico 06  

Usted está de acuerdo con la empresa ferretera Nissi SRL en la ciudad de Tingo María, que 

brindaría facilidades para los cobros al crédito 

 

Fuente: Tabla 06 

Elaboración: Propia 

 

 

INTERPRETACIÓN: Se ha determinado en base a 169 la población para encuestar y ha 

señalado el 88.76% Si, el 11.24% No. Según la encuesta responden la pregunta planteada, está de 

acuerdo con la empresa ferretera Nissi SRL en la ciudad de Tingo María, que brindaría facilidades 

para los cobros al crédito, por lo que manifiestan que Si, con un 88.76%. 

 

Si No TOTAL

N° 150 19 169

% 88.76 11.24 100.00
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Tabla 07  

Usted está de acuerdo con la empresa ferretera Nissi SRL en la ciudad de Tingo María, que 

brinda ventas con descuento. 

 N° % 

Si 90 53.25 

No 79 46.75 

TOTAL 169 100.00 

Elaboración : Propia 

Fuente : Encuesta Aplicada 

 

Gráfico 07  

Usted está de acuerdo con la empresa ferretera Nissi SRL en la ciudad de Tingo María, que 

brinda ventas con descuento. 

 

Fuente: Tabla 07 

Elaboración: Propia 

 

 

INTERPRETACIÓN: Se ha determinado en base a 169 la población para encuestar y ha 

señalado el 53.25% Si, el 46.75% No. Según la encuesta responden la pregunta planteada, está de 

acuerdo con la empresa ferretera Nissi SRL en la ciudad de Tingo María, que brinda ventas con 

descuento, por lo que manifiestan que Si, con un 53.25%. 

Si No TOTAL

N° 90 79 169

% 53.25 46.75 100.00
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5.2. Análisis de resultados 

a) Segú el Autor: Arbildo Leineker Nils, en su tesis título: efectos de aplicación de control 

interno en la gestión de las pequeñas empresas ferreteras de Huánuco, de la Universidad: 

Hermilio Valdizán” Huánuco, del año 2013, Concluye en lo siguiente: La aplicación del 

control interno es un proceso efectuado para facilitar la eficiencia, eficacia y economía de 

los recursos y además proporciona un grado de seguridad razonable en cuanto a la 

consecución de objetivos operacionales, y financieros, incidiendo de forma positivamente 

en el logro de una gestión efectiva en las pequeñas empresas ferreteras de Huánuco; El 

control interno es importante porque asegura la exactitud de los registros y la confiabilidad 

de la información durante el proceso contable, para descubrir y evitar cualquier 

irregularidad que se relacione con falsificación, fraude colusión, e información relevante 

con respecto a los estados financieros; La aplicación del control interno facilita la toma de 

decisiones, porque permite contar con personal adecuado para mantener un eficiente 

control interno, e informes inmediatos y concisos que les permita tomar decisiones en 

beneficio de la empresa hacia la consecución de objetivos y metas y para la mejora de la 

gestión, Se ha determinado en base a 169 la población para encuestar y ha señalado el 

17.16% Si, el 82.84% No. Según la encuesta responden la pregunta planteada, está de 

acuerdo con la empresa ferretera Nissi SRL de la ciudad de Tingo María, por lo que tiene 

un crecimiento económico para proporcionar nuevos productos, por lo que nos menciona 

que no con un 82.84%, Se ha determinado en base a 169 la población para encuestar y ha 

señalado el 49.70% Si, el 50.30% No. Según la encuesta responden la pregunta planteada, 

Usted está de acuerdo con la empresa ferretera Nissi SRL en la ciudad de Tingo María, con 

lo que demuestra organización interna con su estructura externa, por lo que nos manifiestan 

que No, con un 50.30%. 
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b) Segú el Autor: Silvia Pilar Chuquija Chura, en su tesis título: caracterización del 

financiamiento, la capacitación y la rentabilidad de las micro y pequeñas empresas del 

sector comercio-rubro venta de ferreterías (salida Huancané), del distrito de Juliaca, 

provincia de Sanromán, de la Universidad: Católica de los Ángeles de Chimbote, del año 

2016, Concluye en lo siguiente: Del 100% de los representantes legales de las pymes 

encuestados: el 100% son adultos, el 70% es de sexo masculino y el 12% tiene secundaria 

completa, el 10% secundaria incompleta; Las principales características de las Pymes del 

ámbito de estudio son: El 55% se dedica al negocio por más de 03 años respectivamente, 

el 0% no tiene ningún trabajador permanente, el 20% tiene solo 01 trabajador eventual y el 

0% se formaron por subsistencia; Los empresarios encuestados manifestaron que respecto 

al financiamiento sus Pymes tienen las siguientes características: el 55% obtuvo su crédito 

de las entidades no bancarias, en el año 2013, el 40% fue a largo plazo, en el año 2014, el 

10% fue de corto plazo y el 10% invirtió en el mejoramiento y/o ampliación de local, Se 

ha determinado en base a 169 la población para encuestar y ha señalado el 46.75% Si, el 

53.25% No. Según la encuesta responden la pregunta planteada, está de acuerdo con la 

empresa ferretera s Niss” SRL en la ciudad de Tingo María, por lo que brinda una gama de 

productos, por lo que manifiesta que No, con un 53.25%, Se ha determinado en base a 169 

la población para encuestar y ha señalado el 35.00% Si, el 65.00% No. Según la encuesta 

responden la pregunta planteada, está de acuerdo con la empresa ferretera Nissi SRL en la 

ciudad de Tingo María, con la aplicación de su publicidad, por lo que manifiestan que Si, 

con un 53.25%. 

c) Segú el Autor: Cristian Saavedra Cárdenas y Bárbara Santander Mera, en su tesis título: 

Las restricciones financieras y su influencia en las decisiones de inversión en las empresas 
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chilenas, de la Universidad: Austral de chile, del año 2005, Concluye en lo siguiente: El 

presente trabajo aborda el análisis de los determinantes financieros de la inversión en 

activos en las empresas chilenas. La asimetría de la información en los mercados 

financieros conduce al establecimiento de una serie de restricciones financieras como por 

ejemplo la rentabilidad de los activos financieros, la cobertura de los gastos financieros, la 

vinculación con entidades financieras y la liquidez. Esto lleva a que exista una imperfecta 

situación entre los recursos financieros internos y externos, así como el racionamiento al 

crédito que se puede presentar, esto es importante ya que la disponibilidad de los recursos 

financieros es uno de los principales condicionantes de la inversión de la empresa; Lo 

primero que se realizó fue la identificación de las empresas que sufren en mayor medida 

las restricciones financieras, clasificándolas en empresas restrictivas y no restrictivas, se 

considera que la variable que más afecta a las empresas chilena es la cobertura de los gastos 

financieros, por lo que esta variable se consideró para dar esta clasificación, Se ha 

determinado en base a 169 la población para encuestar y ha señalado el 88.76% Si, el 

11.24% No. Según la encuesta responden la pregunta planteada, está de acuerdo con la 

empresa ferretera Nissi SRL en la ciudad de Tingo María, que brindaría facilidades para 

los cobros al crédito, por lo que manifiestan que Si, con un 88.76%, Se ha determinado en 

base a 169 la población para encuestar y ha señalado el 53.25% Si, el 46.75% No. Según 

la encuesta responden la pregunta planteada, está de acuerdo con la empresa ferretera Nissi 

SRL en la ciudad de Tingo María, que brinda ventas con descuento, por lo que manifiestan 

que Si, con un 53.25%. 
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VI. CONCLUSIONES 

 

1. Según la investigación planteada en la demuestra la población encuestada por sexo que ha 

señalado con el siguiente porcentaje 88.76% masculino, 11.24% femenino, en tal sentido el 

género masculino es mas quien frecuenta la empresa ferretera NISSI de la ciudad de Tingo 

María. 

2. Según la formulación del objetivo, la inversión influye en la rentabilidad en la empresa 

ferretera “Negociaciones y Servicios Nissi” SRL en la ciudad de Tingo María Provincia de 

Leoncio Prado Departamento de Huánuco, por lo que ha señalado el 17.16% Si, el 82.84% 

No, está de acuerdo con la empresa ferretera Nissi SRL de la ciudad de Tingo María, por lo 

que tiene un crecimiento económico para proporcionar nuevos productos, con un 82.84%. 

3. Según la formulación de los objetivos, el capital económico influye en la rentabilidad de la 

empresa ferretera “Negociaciones y Servicios Nissi” SRL en la ciudad de Tingo María 

Provincia de Leoncio Prado Departamento de Huánuco, por lo que ha señalado el 49.70% 

Si, el 50.30% No, está de acuerdo con la empresa ferretera Nissi SRL en la ciudad de Tingo 

María, con lo que No, demuestra organización interna con su estructura externa, por lo que 

nos manifiestan que No, con un 50.30%. 

4. Según la formulación de los objetivos, el activo intangible influye en la rentabilidad de la 

empresa ferretera “Negociaciones y Servicios Nissi” SRL en la ciudad de Tingo María 

Provincia de Leoncio Prado Departamento de Huánuco, por lo que ha señalado el 46.75% 

Si, el 53.25% No, está de acuerdo con la empresa ferretera s Niss” SRL en la ciudad de Tingo 

María, por lo que No brinda una gama de productos, con un 53.25%. 
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5. Según la formulación de los objetivos, el activo fijo influye en la rentabilidad de la empresa 

ferretera “Negociaciones y Servicios Nissi” SRL en la ciudad de Tingo María Provincia de 

Leoncio Prado Departamento de Huánuco, por lo que ha señalado el 53.25% Si, el 46.75% 

No, en referencia Si está de acuerdo con la empresa ferretera Nissi SRL en la ciudad de 

Tingo María, con la aplicación de su publicidad. 

6. Según la formulación de los objetivos la encuesta responde a la pregunta planteada, está de 

acuerdo con la empresa ferretera Nissi SRL en la ciudad de Tingo María, que brindaría 

facilidades para los cobros al crédito, por lo que manifiestan que Si, con un 88.76%. 

7. Según la formulación de los objetivos la encuestar ha señalado el 53.25% Si, el 46.75% No, 

Según la encuesta responden la pregunta planteada, está de acuerdo con la empresa ferretera 

Nissi SRL en la ciudad de Tingo María, por lo que brinda ventas con descuento, por lo que 

manifiestan que Si, con un 53.25%. 
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ASPECTOS COMPLEMENTARIOS 

Recomendaciones: 

1. En tal sentido a las mujeres para que también frecuenten la empresa ferretera NISSI de 

la ciudad de Tingo María, y no solo el género masculino. 

2. Promover el crecimiento económico para proporcionar nuevos productos que estén al 

alcance de la población y así mejorar la rentabilidad en la empresa ferretera 

“Negociaciones y Servicios Nissi” SRL en la ciudad de Tingo María Provincia de 

Leoncio Prado Departamento de Huánuco. 

3. Promover que el capital económico influye en la rentabilidad de la empresa ferretera 

“Negociaciones y Servicios Nissi” SRL en la ciudad de Tingo María, demostrando 

organización interna con una estructura externa, demostrando responsabilidad y 

variedad de productos para que el cliente frecuente seguido dicha empresa. 

4. Promover que el activo intangible influye en la rentabilidad de la empresa ferretera 

“Negociaciones y Servicios Nissi” SRL en la ciudad de Tingo María, por lo que es 

necesario brinda una gama de productos, de calidad y acorde a la satisfacción del cliente.  

5. Promover que el activo fijo influye en la rentabilidad de la empresa ferretera 

“Negociaciones y Servicios Nissi” SRL en la ciudad de Tingo María, se posicione 

ganando más usuarios con la aplicación de su publicidad y demostrando 

responsabilidad. 
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6. Promover que la empresa ferretera Nissi SRL en la ciudad de Tingo María, brinde 

facilidades a empresas reconocidas del ámbito que lo frecuentan a darles facilidades 

para los cobros al crédito. 

7. Promover que la empresa ferretera Nissi SRL en la ciudad de Tingo María, realice 

ventas con descuento y/o promociones para mantener a sus clientes y evitar que se 

puedan ir a otra empresa similar. 
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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 empresa ferretera “Negociaciones y Servicios Nissi” SRL en la ciudad de Tingo María Provincia 

de Leoncio Prado Departamento de Huánuco, nos brinda su ayuda al responder las preguntas 

marcando con un aspa (x). 

1. ¿SEXO? 

□ Masculino 

□ Femenino 

2. ¿La empresa ferretera Negociaciones y Servicios Nissi SRL en la ciudad de Tingo María 

Provincia de Leoncio Prado Departamento de Huánuco, tiene un crecimiento y crecimiento 

económico en la rentabilidad para proporcionar nuevos productos? 

□ SI 

□ NO 

3. ¿La empresa ferretera Negociaciones y Servicios Nissi SRL en la ciudad de Tingo María 

Provincia de Leoncio Prado Departamento de Huánuco, demuestra organización interna 

con su estructura externa? 

□ SI 

□ NO 

4. ¿La empresa ferretera Negociaciones y Servicios Niss” SRL en la ciudad de Tingo María 

Provincia de Leoncio Prado Departamento de Huánuco, brinda una gama de productos, 

para los inmuebles y maquinarias y equipos? 

□ SI 

□ NO 
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5. ¿La empresa ferretera Negociaciones y Servicios Nissi SRL en la ciudad de Tingo María 

Provincia de Leoncio Prado Departamento de Huánuco, brinda cobros al instante? 

□ SI 

□ NO 

6. ¿La empresa ferretera Negociaciones y Servicios Nissi SRL en la ciudad de Tingo María 

Provincia de Leoncio Prado Departamento de Huánuco, brinda cobros al crédito? 

□ SI 

□ NO 

7. ¿La empresa ferretera Negociaciones y Servicios Nissi SRL en la ciudad de Tingo María 

Provincia de Leoncio Prado Departamento de Huánuco, brinda ventas con descuento? 

□ SI 

□ NO 

 

¡GRACIAS! 

 

 

 

 

 

 

 



ANEXO N° 02: MATRIZ DE CONSISTENCIA 

TÍTULO:  LA INVERSIÓN Y SU INFLUENCIA EN LA RENTABILIDAD DE LA EMPRESA FERRETERA “NEGOCIACIONES Y SERVICIOS 

NISSI” S.R.L. EN LA CIUDAD DE TINGO MARIA PROVINCIA DE LEONCIO PRADO DEPARTAMENTO DE HUÁNUCO - 2019. 

PROBLEMA OBJETIVOS HIPÓTESIS VARIABLE DIMENSIONES INDICADORES 

GENERAL: 

¿De qué manera la inversión influye 

en la rentabilidad en la empresa 

ferretera Negociaciones y Servicios 

Nissi, S.R.L., en la ciudad de Tingo 

María Provincia de Leoncio Prado 

Departamento de Huánuco - 2019? 

GENERAL: 

Determinar de qué manera la 

inversión influye en la 

rentabilidad en la empresa 

ferretera Negociaciones y 

Servicios Nissi, S.R.L, en la 

ciudad de Tingo María Provincia 

de Leoncio Prado Departamento 

de Huánuco - 2019. 

GENERAL: 

H1: La inversión influye 

significativamente en la rentabilidad en 

la empresa ferretera Negociaciones y 

Servicios Nissi, S.R.L, en la ciudad de 

Tingo María Provincia de Leoncio 

Prado Departamento de Huánuco - 

2019. 

Inversión  

Capital 

Económico  

- Crecimiento  

- Rentabilidad  

Activo intangible  

- Activo de 

organización 

interna 

- Estructura 

externa  
ESPECÍFICOS: 

¿De qué manera el capital 

económico influye en la 

rentabilidad de la empresa ferretera 

Negociaciones y Servicios Nissi, 

S.R.L., en la ciudad de Tingo María 

Provincia de Leoncio Prado 

Departamento de Huánuco – 2019? 

ESPECÍFICOS: 

Determinar de qué manera el 

capital económico influye en la 

rentabilidad de la empresa 

ferretera Negociaciones y 

Servicios Nissi, S.R.L, en la 

ciudad de Tingo María Provincia 

de Leoncio Prado Departamento 

de Huánuco - 2019. 

ESPECÍFICOS: 

Hi1: El capital económico influye 

significativamente en la rentabilidad de 

la empresa ferretera Negociaciones y 

Servicios Nissi, S.R.L, en la ciudad de 

Tingo María Provincia de Leoncio 

Prado Departamento de Huánuco - 

2019. 

Activo fijo  

- Inmuebles  

- Maquinarias y 

equipos  

¿De qué manera el activo intangible 

influye en la rentabilidad de la 

empresa ferretera Negociaciones y 

Servicios Nissi, S.R.L., en la ciudad 

de Tingo María Provincia de 

Leoncio Prado Departamento de 

Huánuco - 2019? 

Determinar de qué manera el 

activo intangible influye en la 

rentabilidad de la empresa 

ferretera Negociaciones y 

Servicios Nissi, S.R.L, en la 

ciudad de Tingo María Provincia 

de Leoncio Prado Departamento 

de Huánuco - 2019. 

Hi2: El activo intangible influye 

significativamente en la rentabilidad de 

la empresa ferretera Negociaciones y 

Servicios Nissi, S.R.L, en la ciudad de 

Tingo María Provincia de Leoncio 

Prado Departamento de Huánuco - 

2019. 

Rentabilidad 

Ventas al contado 
- Cobros al 

instante  

Ventas al crédito 
- Cobros al 

crédito 

¿De qué manera el activo fijo influye 

en la rentabilidad de la empresa 

ferretera Negociaciones y Servicios 

Nissi, S.R.L., en la ciudad de Tingo 

María Provincia de Leoncio Prado 

Departamento de Huánuco - 2019? 

Determinar de qué manera el 

activo fijo influye en la 

rentabilidad de la empresa 

ferretera Negociaciones y 

Servicios Nissi, S.R.L, en la 

ciudad de Tingo María Provincia 

de Leoncio Prado Departamento 

de Huánuco - 2019. 

Hi3: El activo fijo influye 

significativamente en la rentabilidad de 

la empresa ferretera Negociaciones y 

Servicios Nissi, S.R.L, en la ciudad de 

Tingo María Provincia de Leoncio Prado 

Departamento de Huánuco - 2019. 

Ventas con 

promociones 

- Ventas con 

descuento  
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