
 

 
 

UNIVERSIDAD CATÓLICA LOS ÁNGELES 
CHIMBOTE 

 
 

 
 

 

 
 

LA CAPACITACIÓN Y RENTABILIDAD DE LAS MICRO Y 

PEQUEÑAS EMPRESAS SECTOR COMERCIO RUBRO 

VENTA DE INSUMOS INFORMÁTICOS -HUÁNUCO, 2018. 

 

 

 

 
 

 
 

 

 

 
 

 
 

 

 

 

 
 

 

2019 



2 ii 
 

 

 

1. TÍTULO DE LA INVESTIGACIÓN 
 

LA CAPACITACIÓN Y RENTABILIDAD DE LAS MICRO Y PEQUEÑAS 

EMPRESAS SECTOR COMERCIO RUBRO VENTA DE INSUMOS 

INFORMÁTICOS -HUÁNUCO, 2018. 



2 iii 
 

EQUIPO DE TRABAJO 

 
 

AUTOR 

 
Meza Reyes, Arnulfo 

COD. ORCID. 

Universidad Católica Los Ángeles de Chimbote, Estudiante de Pregrado 

 
Huánuco, Perú 

 

 
 

ASESOR 

 

 
Universidad Católica Los Ángeles de Chimbote, Facultad de Ciencias Contables, 

Financieras y Administrativas, Escuela Profesional de Administración, Perú. 

 

 
 

JURADO 

 
Barrueta Salazar, Luis Henrry 

COD.  ORCID. 0000-0002-9540-263X 

 
 

Dávila Sánchez, Eddie Jerry 

COD.  ORDID. 0000-0003-4893-3283 

 
 

Gavidia Medrano, Geroncio Algimiro 

COD.  ORCID. 0000-0002-2413-1155 



2 iv 
 

AGRADECIMIENTO 

 

 

 

 

 

 

A la Universidad Católica Los Ángeles de Chimbote filial Huánuco por 

acogernos en su seno. 

 

 

 
 

A los docentes de la Escuela de Administración por sus enseñanzas y consejos 

para el éxito profesional de igual manera a nuestro asesor. 

 

 

 
 

De igual manera a los comerciantes de las MYPES del rubro venta de insumos 

informáticos de Huánuco; por haberme brindado las facilidades necesarias para 

la aplicación de este trabajo de investigación. 



 

5 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

DEDICATORIA 

 

 

 
 

A mis hijos quienes fueron el 

motivo y la inspiración para lograr 

mis objetivos y ser perseverante 

ante los obstáculos durante estos 

años en el claustro universitario, a 

ellos con mucho amor. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



6 vi 
 

 

 

RESUMEN 

 

 
 

El preIsenIte  traIbaIjo de investiIgación estuIvo  dirigi Ido a determi Inar  en  qué  medida la 

caIpaIcitaIción  in IfluIye  en  la  renItaIbili Idad  de  las  micro  y  peIqueñas  emIpreIsas  secItor 

coImercio    ruIbro ven Ita de in IsuImos inIformáIti Icos    HuáInuco, 2018. El estuIdio fue de 

ti Ipo cuanItitaIti Ivo con un diseIño de inIvesItigaIción coIrrelaIcional - descripItivo. Se traIbaIjó 

con uIna poblaIción   muestral de 30 MYPES del secItor comercio ruIbro venta de ropa 

paIra  niños,  paIra  deItermi Inar  el  muestreIo  se  uItilizó  el  muestreIo  no  probaIbilístico 

intenIcioInal, ya que fue por la neIcesidad de la inIvestigaIdora. PaIra la prueIba de hi Ipótesis 

y determinar el graIdo de inIfluenIcia se aIplicó la correIlaIción de PeIarson. Los resultaIdos 

deImos ItraIron  que  enItre  la  vaIriaIble  la  caIpaIci ItaIción  y  la  vaIriaIble  rentaIbilidad  de  las 

MYPES su inIfluenIcia o relación es poIsiti Iva baIja tras los reIsultaIdos aInaIliza Idos, adeImás 

con los resultaIdos obtenidos se concluye aIceptando la hipótesis de inIvesIti IgaIción. 

 

 
 

Palabras clave: Capacitación, rentabilidad, insumos informáticos. 
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ABSTRACT 

 

 

The preIsent rese Iarch was aimed at deItermiIning t Ihe exItent to which trai Ining inIfluenIces 

t Ihe  profitaIbility of  mi Icro  and  sImall  enterpri Ises  traIde  -  clot Ihing saIles  for  children  - 

HuánuIco, 2017. The study was a quanti ItaItive type with a correIlaItioInal reIsearch design 

- des Icriptive. We worked with a sample poIpuIlation of 30 MYPES of t Ihe reItail traIde 

secItor seIlling chilIdren's clotIhing, to determi Ine t Ihe samIpling was uIsed non-proIbaIbilistic 

samIpling inItenItional, as it was beIcause of t Ihe need of t Ihe researcher. For tIhe hypot IheIsis 

test and to determi Ine t Ihe degreIe of inIfluenIce t Ihe PeIarson correIlation was applied. The 

results sIhoIwed t Ihat bet Iween the training variaIble and tIhe vaIriaIble profitaIbility of the 

MYPES their in IfluenIce  or reIlaItionsIhip is posi Itive low after the reIsults aInalyzed, in 

adIdi Ition with the reIsults obtained it is con IcluIded not acIcepting the reIsearch hypot Ihesis. 

 

 
Keywords: Training, profitability, clothing sales. 
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I. INTRODUCCIÓN 
 
 

A   travI           és   del   presenIte   trabI           aIjo   de   investigación la   que   se   denI           omi LA 
 

CAPAICITACIÓN   Y   RENTAIBIILIIDAD   DE   LAS   MICRO   Y   PEQUEÑAS 

EMPRESAS   SEC ITOR   COMER ICIO         RUBRO   VENTA   DE   INSUMOS 

INFORMÁ ITIICOS     HUÁNU                 nienIdo  en  cuenIta  las  tendenIcias  en 

mención, esItas crean un medio comercial distinto al que eIxistía haIce alguInos aIños 

aItrás. La competenIcia se ha vuelto tan mul ItifaIcéItica e impreIdecible, que ninguIna 

venItaja será capaz de duIrar, si Ino que deIberá regeInerarse constantemenIte de acuerdo 

al meIdio. BajI      o este enIfoque, las Micro y PequeIñas EmIpresas (MYPE) del munIdo 

desarI       roIllado  no  han  quedaIdo  reIzaIgaIdas,  daIdo  que,  las  gran Ides  emIpreIsas  y/o 

corporacioInes  transnacioInaIles  que  exisIten  en  la  acItuaIli Idad,  se  iniciaIron  coImo 

MYPE. FloIres. A (2006) 

En el Perú, la maIyoría de las Micro y PequeIñas EmpreIsas (MYPES), surgen por la 

necesi Idad de geneIraIción de empleIo que no podido ser saItisIfecha por el EstaIdo en 

su totalI      idad, tampoco por las granIdes em Ipresas naIcionaIles, ni las inversiones de las 

grandI           es emIpresas internaIciona Iles en la generaciI                ón de puestos de trabajI      o, y por lo 
 

tanIto,  estas  personas  guia Idas  por  esa  neceIsidad  y  a  su  vez  por  un  tema  de 

emIprenIdimien Ito bus Ican la ma Inera de poder geIneIrar sus propias fuenItes de ingreIsos, 

y paIra eIllo, recuIrren de  di IferenItes medios paIra con Iseguirlo, creIando sus  propios 

negocios a traIvés de pequeIñas empresas, con el fin de auto-emIplearse, emIpleIar a 

sus faImilI      iarI       es y deImás personas cercanas a su entorno. Gilberto. J (2009). 
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Para  reaIliIzar  es Ite  estuIdio  se  hizo  uIna  inIvesIti IgaIción  correIlaIcioInal  -  descriptiIvo, 

haIciendo uIso del tipo de esItuIdio cuanItitaIti Ivo. EsIte traIbaIjo consIta de V capí ItuIlos: 

En el caIpí ItuIlo I se formu Ila el problema de investigación, los objetiIvos, jus Itifi IcaIción. 

 

El  capI           ítulo  III                 se  menciona    al IguInos  trabI           ajos  que  se  han  reIaIlizado  tratI      ando  de 
 

soIluIcionar el mis Imo problema. EsboIza el marco teIóIrico elaIboIrando los elemenItos 

teIóIrico concI          eptuales que enmarcan y guían el proIblema e hi Ipótesis formuIlaIdos. 

En el caIpítulo IIIII se di Iseña la Metodologí Ia de la InvestiIgación izando las variaIbles, 

i IdentificanIdo la población y aInaIli IzanIdo los ins ItruImenItos de reIcoIlecIción de datos. 

En el caIpítuIlo IV se reIaIliza el trataImienIto de los resultaIdos, paIra poder deItermi Inar 

la relaIción enItre las variables de esItu Idio, se presenItaIrá medianIte gráIfi Icos y taIblas. 

En el capI           ítI      uIlo V se presI         enIta las conclI                usiones del traIbajI      o de investiIgaIción. 
 

De aIcuerdo a lo expuesto anteriormente, se ha formu IlaIdo el siguiente enunciaIdo: 

 
¿En qué medida la capaIcitaIción inIfluye en la rentaIbilidad de las mi Icro y peIqueñas 

emIpreIsas sector coImercio    rubro venIta de inIsumos inIformáIticos    HuáInuIco, 2018? 

 
 

Para  lo  cual  se  formu Iló  el  obIjetivo  geIneral:  Determi Inar  en  qué  meIdi Ida  la 

caIpaIcitacI          ión  influIye  en  la  renItabi Ilidad  de  las  micro  y pequeIñas  emIpresas  secItor 

comercio    rubro venIta de inIsuImos informáticos    HuáInuIco, 2018. 

Y como obIjetI      ivos espeIcí Ifi Icos: 
 

DetI      erminI           ar en qué meIdi Ida el fortaIlecimiento de las habi IlidadI           es gerenIcialI      es influIye 
 

en la renItaIbilidI           ad de las micro y peIqueñI           as emIpresas sector comercio ruIbro venIta 
 

de insI         umos in IformáIti Icos HuáInuco, 2018. 
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DetI      erminI           ar en qué medida las relaciI                oInes labI           orales inflI              uIye en la renta Ibili Idad de las 
 

micI          ro y pequeIñas empreIsas sector comercio ru Ibro venIta de inIsuImos in IformáIticos 
 

HuánI           uco, 2018. 
 

 

 

DetI      erminI           ar en qué medi Ida la saItisfacIción de los clientes inIfluIye en la renItaIbili Idad 
 

de  las  micro  y  pequeIñas  emIpresas  sector  comercio ruIbro  venta  de  insumos 

inIformátI      i Icos HuáInuco, 2018. 
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II. REVISIÓN DE LITERATURA 

 
 

2.1 Antecedentes 

ASTEITE  Y  SANHUE IZA  (2011)  en  su  traIbaIjo  de  investigaIción  ti ItuIlaIdo 
 

CAPAICIITAICIÓN   Y   EMPLE IO   PARA   LA   MYPE   A   TRAVÉS   DEL 

 
SEN       ItenItaIda en la Universidad Austral de ChiIle paIra optar el graIdo de 

Li IcenciaIdo en AdImi InistraIción, lleganIdo a las siguienItes concluIsiones: 

Con  respecIto  a  la  va IriaIble  emIpleIaIbiliIdad  no  impacIta  poIsitiIva ImenIte  a  los 

traIbajaIdores,  ya  que  el  ac IceIder  a  una  caIpaIcitaIción  no  les  ha  gaIranItiIzaIdo 

mantener u obtener un mejor traIbaIjo que les permi Ita uIna estaIbili Idad faImiliar. 

 
 

La producti Ivi Idad tieIne un imIpacto parcial posi Itivo en los mi Icros y pequeños 

emIpresI         aIrios, porque con las beIcas loIgran mejorar la gesItión de sus proceIsos 

produc Itivos peIro esIta vaIriaIble se ve afecItaIda porque esIte tipo de empreIsas no 

tienI           e suIfi IcienIte capI           aIci Idad de inIversión y finanIciaImiento paraI mejorar en maIyor 
 

medida la eIficienIcia de la MYPE. 

 

 
 

La tercera vaIriaIble en estuIdio es la comIpeti Itivi Idad, la cual esItá presente en los 

traIbajaIdores  y  MYPES,  la  cual  no  ha  teInido  uIna  señal  posi Itiva  en  ambos 

sectoIres, esIto es porque los cursos que imIparte el SENCE no logran desaIrrollar 

los  conItenidos  necesaIrios  paIra  que  los  sectoIres  anItes  menIcionaIdos  puedan 

mantenerse en la indusItria a la que perteneIcen. 

Las capI           aIci ItaIcioInes que el SENCE oIfrece a los traIbajI      adores y trabajI      aIdoras son 
 

en   baIse   a   las   principales   acIti Ivi Ida Ides   económicas   taIles   como:   aIgrícola, 

ganaIdera, y forestal, que están preIsentes en la provinIcia de Val Idi Ivia. AdeImás, 
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se inIyectan recursos y ma Ino de obra a las acIti Ivi IdaIdes que esItán propenIsas a 

estar  en  des Icenso  (las  acItivi IdaIdes  económicas  mencioInaIdas  anteriormente) 

parI       a dismiInuir el desem IpleIo en la indusItria y obteIner uIna estaIbiliIdad laboral. 

 
 

Dos de los objetiIvos espeIcí IfiIcos no se lograIron reIaIlizar porque hu Ibo probleImas 

con  la  fuente  de  informaIción  por  el  retraIso  de  la  ejecuIción  de  las  becas 

imIpartidas  paIra  el  seIgunIdo  semestre.  Por  esta  raIzón  no  se  pu Ido  obteIner  el 

marco muestral de ese peIriodo (dos a Iños, como se haIbía penIsado al inicio de 

esta  inIvesItigaIción).  Por  lo  que  so Ilo  se  aInaIlizaron  las  personas  que  fueIron 

beneIficI          ia Idas  el  pri Imer  seImestre  del  2010.  La  baja  ejecución  de  las  Becas 

MYPE,  se  deIbió  a  falta  de  presupues Ito  del  orgaInis Imo  del  Estado,  ya  que 

proIducIto del terreImoto, se deIbieron desItinar parte de los recursos a las reIgioInes 

más aIfecItadI           as. 
 

 

 

Las caIrac IteIrísticas prinIci IpaIles de los microIemIpreIsaIrios enIcuesItaIdos es su bajo 

nivel eIducativo, sin emIbargo este es maIyor en reIlación a los niveIles eIducativos 

que po Iseen los traIbaIjaIdores de las MYPES. ResIpecIto a la edad los encuestaIdos 

tienI           en u Ina edad promeIdio 40 años, se reparten en un 50% son mujeres y un 
 

50% perteInecen al género masIculino. 

 

 
 

BUSTOS      (2013),      en      su      tesis      denoImi InaI  FUENTES      DE 

FIINANCIAMIENTO  Y  CAPAICIITA ICIÓN  EN  EL  DISTRIITO  FEDERAL 

PARA  EL  DESARIROLILO  DE  MICROS,  PEQUEÑAS  Y  MEDIANAS 

EMPRE ItenItaIda  en  la  Universidad  NaIcional  AutóInoma  de  México 
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parI       a  opItar del  TítuIlo  de  Li IcenIciaIdo  de  EIconoImí Ia,  donde  lle Igaron  a  las 

siguientes conIcluIsioInes: 

DeIsarrollar  uIna  inIvesIti IgaIción  en  la  que  se  aIborde  el  inteIrés  de  coInocer  las 

fuenItes  de  finanIciaImiento  que  se  preIsenItan  paIra  las  MiPyMES  reIquiere 

anI           alI      izar  la  estructI      uraI organI           izaciI                onal  que  conforman  las  pequeñas  emIpresas 
 

parI        a obte Iner, aIsí, una viabi Ilidad productiva que les permita ser pun Ito de inIteIrés 

parI       a las empresas públicas o pri Ivadas enIcargadas de otorgar créIditos. 

 
 

Den Itro  de  los  merca Idos  financieros,  los  ren Idimientos  se  incremenItan  en 

proIporción al riesIgo, lo cual, desIde  un enIfoque neItamenIte keynesia Ino, implica 

un  maIyor  crecimiento  que  está  en  funIción  tanIto  de  la  inversión  coImo  del 

emIpleo;  observanIdo  las   caracIteIrísticas  de  las   fuenItes  de  finanIciaImiento 

exI           istI      enItes en la ciudad de México, eIxiste cadI           a vez uIna maIyor prepI           onIderanciI                a 
 

hacI          ia la caIpaIci ItaIción de las  MiPyMES, más no haIcia lo que en verdad debeIría 
 

convI           ergerse, que es haciI                a el finan IciamI                 ienIto, sin que a esto se le anItepI           on Igan 
 

obstáIculos buroIcráIti Icos que retraIsen la tareIa de mini Imi Izar el riesgo y mieIdo 

que  mu Ichas  veces  el  sector  púIblico  poseIe  anIte  la  incertidumbre  de  ver 

recuIpeIraIdo o no el créIdi Ito otorgado a los microempreIsaIrios. 

 
 

La  cuesItión  funIdamenItal  que  se  es IboIza  en  la  hi Ipótesis  de  esIte  traIbaIjo  de 

inIvesIti IgaIción tieIne que ver con las al Iterna ItiIvas de fiInanIciaImienIto, siendo éstas 

uno de los puntos cenItraIles maIyormenIte debatidos. Las aIcotaIciones que se han 

inIcluido  inIdican  un predominio  haIcia  el  secItor  proveedores  como  fuente  de 

finanIciaImien Ito  MiPyMES,  seIgui Ido  de  la  banca  coImercial  y  la  banca  de 
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desaIrroIllo.   El   sector   banIcaIrio   comercial   suele   estaIblecer   una   seIrie   de 

requeIrimientos   que   oIbli Igan   al   microIemIpresaIrio   cumIplir   para   tener   la 

posI          ibiliIdad  de  acceIder  a  un  fi InanciaImienIto;  sin  emIbargo,  en  o IcaIsiones,  las 

pequeIñas empresas no sueIlen uItilizar esta víIa debi Ido a las al Itas tasas de inIteIrés 

fijaIdas,  debido  a  eIllo,  se  ha  in Iclui Ido  un  aIpartaIdo  orienItado  a  conocer  las 

vertienItes haIcia donde se di IriIge el fiInanciaImiento en el sector pri IvaIdo por parte 

de NaIcio Inal FinanIciera. 

A ISENJO     (2009),     en     su     te CAIPACIITAICIÓN     Y     GESTIÓN 

EMPRESAIRIAL DE LAS  MICRO  Y  PEQUEIÑAS  EMPRESAS  DE.LIIMA 

METROPOLITA ItenItaIda  en  la  Uni Iversi Idad  NaIcional  de  EduIcaIción 

Enrique Guz Imán y Valle paIra optar graIdo aIcaIdémico de DocItor en Ciencias de 

la EduIcaicI          ón, donIde conIcluIyeron en lo siguienIte: 

La CapI           a IcitaIción a los EmIpresaIrios del CentI      ro Comercial GamI                 aIrra se relaIciona 
 

posI          itiIvaImentI       e  con  la  Gestión  de  las  Micro  y  PequeIñas  EmIpresas.  Según  la 

prueIba emIpí Irica, la relaIción es de: 0,602, que es consi Iderada como correlaIción 

posI         itiIva meIdia, con un nivel de conIfianza del 99% y el 1% de error. 

EstI      o  signifI       i Ica que la  Gestión  de las  MYPES  de GaImarra  está  a IsociaIda  a  la 

CapaIci Itación de los empresaIrios. El preIsente esItuIdio corrobora lo ex IpuesIto en 

los  antecedenItes  y  en  las  bases  teóricas  sobre  el  maInejo  em IpreIsarial.  Es 

imIportan Ite haIcer notar que la correIla Ición obtenida es sólo meIdia, porque los 

que gerenIcian las MYPES son sus propios dueños, que en un 70% no tie Inen 

edI           ucI          aIción supI           erior empI           resariI              al; no tienen conocimI                 ientos suficiII en Ites en gestI      ión 
 

emIpresI         aIrial: plaIni Ifi IcaIción, orgaInizaIción, direcIción y conItrol, paIra me Ijorar la 

ges Itión de sus empresas; y haIcer frenIte a la globaIlizaIción y la comIpetencia por 
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la aIpertura de fronIteras con los trataIdos de libre comercio que se es Itán danIdo, 

con EE.UU. C Ihi Ile y acuerdos coImerciaIles, con otros paIí Ises del mundo. 

La CapaIci Itación en PlaIni Ifi IcaIción de los EmIpresaIrios de GaImaIrra se relaIciona 

posI          itiIvaImentI      e con la Gestión de las Mi Icro y PeIqueñas EmIpresas. La prueba 

emIpírica  da  como  reIsul Itado  0,483,  conIsideIraIda  como  coIrrelaIción  positiva 

media, con un ni Ivel de conIfianIza del 99% y del 1% de error. 

La correlI      aIción enIconItraIda enItre la ca IpaIcitaIción en plani Ifi IcaIción y la gestión 

corrobora la teorí Ia de caIpacitaIción en gestión. 

La  corre IlaIción media enIcontraIda  en plani Ifi IcaIción nos  da a coIno Icer, que  los 

emIpresI         aIrios    de    gaImaIrra    coInoIcen    meIdiaInaImenIte    eIlaIborar    proyecItos, 

presupuesItos, tie Inen uIna visión no tan claIra de igual mo Ido su vi Isión, por lo 

tanIto  no  colaIboIran  di Ichos  coInoIcimienItos  aIproIpiaIdaImente  paIra  me IjoIrar  la 

ges Itión de sus emIpreIsas. 

La CaIpa IcitaIción en OrgaIni IzaIción de los EmIpresaIrios de GaImaIrra se reIlac1ona 

posI         itiIvaImentI      e con la Gestión de las MiIcro y PeIqueñas EmIpreIsas. 

La  prueba  empí Iri Ica  da  coImo  resultaIdo  0,510,  conIsideIraIda  co Imo  relaIción 

posI         itiIva meIdia, con un nivel de conIfianza del 99% y del 1% de eIrror. 

 
 

La relaIción enItre capaIci Itación y orga Ini IzaIción, haIllaIda en el estudio, coIrrobora 

con  las  te Iorías  sobre  orgaInizaIción  y  gesItión  emIpreIsarial.  La  coIrrelaIción 

enconItra Ida en orgaInizaIción nos diIce que los em IpresaIrios de Gamarra coInocen 

medianI           amI                 ente de organi IgramI                 as, funciI                ones de consItitI      uciI                ón y formaIli IzaciI                ón de 
 

sus  empresas,  esIto  no  es  aIpropiaIdo  paIra  mejoIrar  la gesItión  de sus  uInidades 

proIducItivas. 
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La  CaIpa IcitaIción  en  Dirección  de  los  Em IpresaIrios  de  GaImaIrra  se  relaIciona 

posI          itiIvaImentI      e con la Gestión de las Mi Icro y PeIqueñas EmIpresas. La prueba 

emIpírica da como reIsul ItaIdo 0,462, conIsideraIda como relaIción posi Itiva media, 

con un nivel de conIfianIza del 99% y del 1% de eIrror. La aIsociaIción enconItraIda 

entre amIbas vaIriables corroIbora el conoci Imiento teIórico soIbre capaIcitación en 

dirección y gesItión empreIsaIrial. 

BAYONA  (2013),  en  su  te   ILISIS  DE  LOS  FACTORES  QUE 

INFLUYEN EN LA RENTAIBIILIIDAD DE LAS CAIJAS MUNIICIIPALES DE 

A IHOR IRO Y CRÉDII   tenItaIda en la Uni Iversi Idad de Piura 

parI        a optar el tí ItuIlo de EcoInomista, en cuIya investigaIción llegó  a las siguienItes 

concI          luIsio Ines: 

En   primer   luIgar   obIservaImos   que   el   renIdimiento   de   las   institucioInes 
 

mi IcrofinI           ancieras  (CIMAC)  ha  venI           ido  meIjorandII o  en  los  últimos  añI           os  54, 
 

prinIcipalImente en la CIMAC AreIquipa la cual a diciembre 2012 li Idera el gruIpo 

de este tiIpo de insti ItuIciones. 

El inIdicaIdor de renIdi ImienIto ROE deIpende tamIbién de las deIciIsiones que toIman 

sus propios di IrecIti Ivos y de la eficiencia con la que traIbaIja su adImi InistraIción y 

personal oIperativo. Sin embargo el entorno macroIeIconómico tamIbién inIfluye 

en su deIterminación. Al respecIto, el objeIti Ivo prinIci Ipal de este estu Idio en esIta 

teIsis  es  idI           entificar  que  variI              aIbles  internas   y  del  enItorno  inIfluIyen  en  el 
 

rendi Imien Ito de las 

 
Cajas MuInicipaIles de AIhorro y CréIdito en el PeIrú. 
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TraIbaIjos emIpíricos anIteIriores han tomaIdo en cuenIta la imIportancia de facItoIres 

o  determinantes  agreIgaIdos  y  esIpecíficos.  DesIde  eIse  punIto  de  vis Ita,  en  la 

presente  investigación  se  ha  estima Ido  los  determinanItes  de  la  renItaIbili Idad 

(ROE)  de  las  prin IciIpaIles  insItiItuIciones  microfi Inancieras  peruaInas  (CMAC) 

uti IliIzanIdo la metodología de daItos de panel dinámicos. 

 
 

Se  concluyó  que  no  solo  son  imIportanItes  las  caIracteIrís Iticas  del  entorno 

ecI          onómico donIde la enItidad se deIsenIvuelve, sino que también los factoIres que 

se relI      aIcio Inan con las polí Iticas esIpecíficas de cada ins ItituIción. 

Se  pudo  determinar  que  los  seis  factores  microIeIconóImi Icos  reIleIvanItes  que 

afI       ectan  la  saIlud  y  la  renItaIbi Ilidad  fiInanIciera  (ROIE)  de  las  CMAC  son  el 

volI      uImen  de  actividad  (VOL),  producti Ividad  (CREDTRAB),  taIsa  de  inIteIrés 

pagI           adI           a  (TAP),  gastI      os  promI                 edio  (GTOSPROM),  los  ingrI                   esos  por  servi Icios 
 

finanIcieIros y finalImente el apaIlanIcaImiento de la insItiItuIción. 

 
El volumen de acti Ivi Idad tie Ine un gran impac Ito positivo en la renta Ibili Idad de las 

CMAC lo que imIplica que duranIte este perioIdo huIbo un aumenIto en el vo IluImen 

el  cual  reIpresenta  el  toItal  de  activos en  las  CMAC,  por  ende  conlleva  a  un 

ma Iyor impacIto sobre el desemIpeño finanIcieIro de esItas instiItuIciones. 

Desde  el  anáIlisis  de  maIcroeIcoInóImi Ico  se  anaIli Izaron  tres  determinantes  los 

cuaIles fueron cre IcimienIto del producIto bruto in Iterno, taIsa de inteIrés paIsi Iva de 

moneIda nacioInal, taIsa actiIva de moneda naIcional y la in IflaIción medi Ida por el 

ínIdice de precios al conIsuImi Idor. El determinanIte con mayor inIfluenIcia en el 

rendi Imien Ito  de  la  institución  resulto  ser  el  crecimienIto  del  Produc Ito  BIruto 



22  

Interno,  el  cual  presenIte  uIna  relación  po IsitiIva  con  el  rendimien Ito,  esIto  se 

explica  con  la  maIyor  posibi Ilidad  del  enIte  de  poder  cumIplir  con  las  deuIdas 

finanIcieIras. 

 
 

Por  otro  laIdo,  uIna  su Ibida  en  las  tasas  de  interés,  tanIto  acIti Iva  como  paIsiva, 

provocaIra que la TaIsa de interés recibida de las CMAC suIba, tenienIdo esto un 

efI       ecto posi Itivo sobre las gaInanIcias y rentaIbiliIdad de los misImos. La suIbi Ida de 

las tasI         as de interés pasi Iva, provocaIra que la Tasa de InteIrés PaIgaIda (tap) suIfra 

el mismo comIportaImienIto, el cual tendrá un eIfecIto, en esIte caIso negativo paIra 

el desemIpeño de las instiItuIciones fiInancieras. 

Se puede determinar la importancia del nivel de aIpalanIcaImienIto en el imIpacto 

que tendrá la inflación soIbre los esIta Idos fi Inancieros y su rentaIbilidad. Puesto 

que por teorí Ia se saIbe que las ins ItituIcioInes más  beIneficiaIdas  en tiem Ipos  de 

inIflaIción son justaImenIte aIquellas que tienen un alto ni Ivel de aIpaIlancaImien Ito. 

 
 

HUAMANI     Y     LEONAR IDO     (2015),     en     su     teIsis     titula 
 

ARRI               ENDAMIENTO   FIINANCIERI               O   Y   SU   RENTABI               ILIDAI  D   EN   LAS 
 

MYPES  DEL DISTRIITO  DE  LOS  OLII  ItenItaIda  en  la  Uni Iversi Idad 

NaIcional del CaIllaIo paIra optar el título de ContaIdor Público, don Ide llegaron a 

las siIguientI      es conclusiones: 

Se con Iclu Iye que el arrendaImienIto fiInanciero es un instruImento finanIciero de 

crédito mercanItil que permite adIqui Irir bienes de caIpi Ital paIra me Ijorar el proceIso 

de producción y haIcerlas comIpetitiIvas. 
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AI  meIjorar  el  proceso  proIducItivo,  se  poIdrá  ofreIcer  al  mercado  un  mejor 

produc Ito  y  servicios  que  aIyuIden  al  mi Icro  y  pequeIño  empresa Irio  a  poder 

compeItir con oItras emIpresas, auImentanIdo sus ventas, por ende un increImenIto 

en su ren ItaIbilidad. 

 
 

Bajo  este  meIcaInismo  del  aIrrenIdaImiento  fi InanIciero  las  MYPES  tenIdrán  un 

mejor  posicioInaImiento  finanIcieIro  el  cual  les  haIré  elegibles  paIra  los  fuIturos 

finanIciaImien Itos que puedan solici Itar. 

EstI      e  mecaInis Imo  de  LeaIsing  tamIbién  permite  a  las  MYPES  mejoIrar  su 

estructuIra fiInanIcieIra al ad Iqui Irir bieInes de caIpital, por eIllo permi Ite mejoIrar la 

estructuIra finanIcieIra de las MYPES, ya que de acuerdo a la NIC 17, este ti Ipo 

de operacioInes forma parte del actiIvo de la empreIsa. 

 
 

VILLAR     (2016),     en     su     tesis     denominaI  FUENTES     DE 

FIINANCIAMIENTO   Y   EL   DESAR IROLLO   DE   UNA   MYPE   EN   EL 

DISTRIITO DE HUANU       ItenItaIda en la Universidad de 

HuáInuIco, paIra optar el TítuIlo ProfeIsional de LicenIciaIdo en AdministraIción de 

EmpreIsas, lleganIdo a las si IguienItes conclusiones: 

Las  fuen Ites  de  finanIciaImien Ito  han  inIfluenIciaIdo  de  ma Inera  po IsitiIva  en  el 

desaIrroIllo de las MYPES del DisItriIto de Huánuco, graIcias a que diIchas fuenItes 

les han permitido acceder a créditos paIra fiInanciar sus inIversiones en caIpi Ital 

de traIbajo, acItivos fijos y tecInoIloIgía, imIpul Isándolos a uIna mejora tanIto en su 

proIducIción  como  en  sus  ingreIsos,  ya  que  ahoIra  cuentan  con  un  mejor 

inIvenItarI       io paIra ofreIcer a sus clientes. 
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Al evaluar el desaIrro Illo de las MYPES del DisItrito de HuáInuIco en el aIño 2015, 

constaItaImos  que  gran  parte  de  las  mi IcroemIpresas  se  han  manIteInido  en  un 

estado de equi Ilibrio, li Imi ItanIdo su capaIcidad gesItora al desItiInar efectiIva ImenIte 

su finanIciaImienIto, pero que pese a ello tanto su producIción coImo sus ingresos 

son los que ma Iyor impacIto han teIni Ido graIcias al fi InanciamienIto obteIni Ido, que 

en su ma Iyorí Ia fue de fuentes de entiIdades formaIles, en este caIso de caIjas ruIraIles 

de ahorro  y crédi Ito como de caIjas municipaIles de aIhorro  y créIdi Ito. AunIque 

exI           istI      e una proporción de emprendeIdores que gracias a sus aIhoIrros generaIron 
 

emIpresI         a paIra tener una fuen Ite de ingreso permaInenIte. 

 

 
 

Final Imente se deItermina como resultaIdo de la investiIgación que las MYPES 

han responIdi Ido faIvoraIbleImente al finanIciaImiento reIci Ibi Ido por las difeIrenItes 

fuenItes de finanIciaImiento, ya sea por un aIhorro personal o por la partiIci IpaIción 

de en Iti IdaIdes fi Inancieras, pero pese a esIte proIgreIso aIún persisIte una caIrenIcia de 

cultura  creIdi ItiIcia,  uIna  falta  de  gestión  emIpresaIrial,  falta  de  formaIli IzaIción, 

escaIsos   recursos   económicos   y   una   falIta   de   asesoraImien Ito   en   teImas 

comercia Iles; esItos son aspecItos que li ImiItan a muchos emprendeIdores de poIder 

inIvertir en nuevas tecInologí Ias que les pueda geneIrar uIna reIducción en cosItos y 

un mejor margen de inIgresos. 

 
2.2. Bases Teóricas 

 
 

2.2.1. Capacitación 

 
Es  un  pro Iceso  desIti InaIdo  a  proImover,  facilitar,  foImentar  y  desa IrroIllar,  las 

aptI      i ItuIdes, haIbi IlidaIdes o graIdo de coInocimienIto de los traIbaIjaIdoIres, con el fin de 
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permitirles  meIjoIres  oIportuInidades  y  conIdiciones  de  vida  y  de  traIbaIjo  y  de 

inIcreImenItar la produc Itivi Idad nacioInal, procuranIdo la necesaIria aIdaptación de los 

traIbaIjaIdoIres a los procesos tecnológi Icos y a las modificaIciones esItructuraIles de 

la  eco Inomía.  La  capaIci Itación  pueIde  ser  vista  como  sinónimo  de  formaIción 

conti 

 
 

PaIra  PEN             la  caIpacitaIción  laIboIral  es  aIqueIlla  inIversión  en  caIpi Ital 

huImano,  orienItada  a  inIcreImentar  las  comIpetenIcias  laboraIles,  realizaIda  con 

pos IteIrioridad a la eduIcaIción formal. La capaIci Itación no esItá sólo restringi Ida al 

desI          aIrrollo de com Ipetencias del emIpleo aIsaIlaIriaIdo, también pueIde comIprenIder 

iniciativas destinaIdas al au ItoIempleo o al mi Icro emIprenIdi Imien 

EIxiste un  amIplio  ranIgo  de  iniciativas  de  caIpacitaIción  laIboral  como  lo  son la 

ni IvelacI          ión  escI          olar  con  orienItaIción  a  la  inIserción  en  el  mercaIdo  laIboIral,  la 

capaIci ItaIción con én IfaIsis en el desaIrrollo de compeItenIcias báIsicas, caIpaIcitaIción 

di Iri Igida a las neIceIsidades de empresas esIpecí Ifi Icas y aIquella orienItada a gruIpos 

espeIcífi Icos. La capaIcitación busIca báIsicaImente proImover el deIsarrollo integral 

del  personal  y  co Imo  conIseIcuencia  el  deIsaIrroIllo  de  la  caIpaIci ItaIción.  AdeImás 

bus Ica propiciar y fortaIlecer el conoIci ImienIto técnico y necesaIrio paIra el mejor 

desI         em Ipeño de las acItiIvidaIdes laboraIles. 

 
 

Los prinIcipaIles beIneficios de la caIpacitaIción paIra los traIbajadores es crear mejor 

imaIgen de la em Ipresa, mejorar la relaIción jeIfe-suIbordinado, eleIvar la moral de 

la fuerza de traIbajo e inIcreImentar la produc Iti Ivi Idad y la caIli Idad en el traIbaIjo. Los 

benI           eficios primordiaIles de la capI           aIcitaIción para los trabI           aIjaIdoIres es elI      iminar los 
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temores  de  las  inIcompeItenIcias,  subir  el  nivel  de  saItisfacIción  con  el  puesto  y 

desI         aIrrollar un sentido de progreso. 

 
 

SERNI                A y DELGADOI  (2007) menciI                onan que: la caIpaciI                taIción en el trabI           ajI      o no 
 

puede  es IcapI           ar  al  concepto  de  la  eduIcaciI                ón  continua,  que  puedI           a  significaII r  un 
 

verdadeIro  proceso  de  aIprenIdizaIje  y un  camIbio  de  acItitudes  del  in Idi Ivi Iduo,  en 
 

benI           eficio  de  uIna  maIyor  y  meIjor  capI           acidad  de  conoIcimI                 ien Ito,  ya  que  quien 
 

apI           rende es un agI           ente que genI           eIra su propia inIformaIción, paraI raItificar o rectificar 
 

sus acciones, sus hábi Itos  y comprender en forma más real su uIbi IcaIción en el 

contexto soIcial en el que se enIcuenItra inmerso. 

 
 

La caIpacI          itaIción del persoInal de cual Iquier empreIsa, es uno de los deIsaIfíos más 

importanItes que enIfrentan las PYMES, pues eIxiste la neIceIsidad consItante de que 

éstas   se   aIdapten   al   cambio,   aIsí   mismo   se   supone   que   puede   geInerar 

potencialmenIte maIyor produc ItiIvi Idad. La gloIbaIli IzaIción de la eIconoImí Ia ha creIaIdo 

mu Ichas oportuni IdaIdes para las PYMES, peIro tamIbién ha creIaIdo un sin núImeIro 

de  reItos,  esIpecial Imente  paIra  las  empresas  de  este  tipo  que  desean  teIner  uIna 

presencia global, o que enví Ian a sus tra IbaIjadores a aIsigInaIciones en el extranIjeIro, 

parI       a poder comuInicarse y coImerciar (BAR IRA IGAN, 2002: 134    135). 

Es por eIllo que, en Itre oItras coIsas, hoy por hoy se reIquiere de persoInas mejor 

capaIci ItaIdas  (administraIdoIres),  paIra  enfrenItar  los  cambios  que  de Imandan  las 

orgaIni IzaIcio Ines, cambios con un enIfoIque de deIsaIrroIllo integral (adImi InistraItivo), 

consi Ideran Ido que los modeIlos traIdicionaIles y acItuaIles de la adImi InistraIción, se 

encI          uenItran en uIna eItaIpa crítica, al no reIsol Iver los problemas y cuIbrir o saItisIfaIcer 
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las necI          eIsidades que demanIda la sociedad actual, entendiénIdoIla a és Ita tamIbién 

como uIna organi IzaIción. 

 
 

ProIblemas como la destrucción del medio amIbiente, la pobreIza, el desem IpleIo, 
 

debI           en moti Ivar a las empresI          as y a sus empreIsarios a bus Icar nuevI           as  y mejoresI 
 

formas  de  adIminis Itrar,  nueIvas  formas  de  inIteIgrarse  al  enItorno  social  que  las 

rodeIa y del cual direc Ita o inIdirec ItamenIte se beInefician, y para ello se reIquiere de 

personas  que  poseIan  o  deIsarrollen  acItituIdes  inIvesIti IgaIti Ivas,  que  les  permitan 

conI           ocI          er a su empresI         a, generar nuevI           as formas de compe Itir, pero sobI           re toIdo, que 
 

oIrienten a las orgaIni IzaIcioInes a su deIsarroIllo social y eIconóImi Ico integral. 

 

 
 

TOFFLER (1992) mani Ifiesta que en el mun Ido se está proIducienIdo un cam Ibio 

de  éIpoIca  que  reIquiere  nuevas  formas  de  percepción,  particuIlarmente  en  los 

negI           oIcios,  en  el  cual  se  contrasta  con  el  paIradI           igma  anterior,  en  el  que  se 
 

vi IsuaIlizaIban a las organi IzacioInes coImo ma Iqui Inas, caIracterizadas por esItructuIras 
 

ríIgidI           as,  personas  conIsideraI                 Idas  como  parte  de  las  maquinI           as,  que  podían  ser 
 

remIplaIzaIdas sin proIbleIma, ordeInes sin posibi Ilidad de cuestionarse y ejecutivos 

que no comprenIdían y mucho me Inos recoInoIcían los sentiImientos coImo factor 

reIleIvante  en  su  relaIción  con  los  traba IjaIdores;  así  misImo  sosItiene  que  en  las 

reIlaIcioInes  del  ser  huImaIno  de  fines  del  siglo  XX  se  está  dan Ido  un  camIbio 

profundo,  en  cuan Ito  a  la  esItructura  de  poder,  pues  el  conocimiento  adIquirirá 

ma Iyor relevan Icia. 
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La caIpaIcitaIción en el traIbaIjo se mani Ifestó duranIte mucho tiempo a traIvés de un 
 

apI           rendizI          ajI      e en aIsociI                acioInes greImialI      es, pero en las emIpresas este fenI           óImeIno se 
 

dio  de  forma  más  reciente,  alcanzanIdo  un  deIsarrollo  visi Ible  en  los  aIños 

cinIcuenIta.   An Ite   todo   haIcer   y   explicar   la   capacitaIción,   fue   uIna   de   las 

preoIcu IpaIciones  de  los  proIfeIsioInaIles,  en  u Ina  acItitud  de  proselitismo,  paIra 

demI                 ostrar sus beIneficios (PAIN, 1993: 23 -24) 

 

En  pleno  si Iglo  XXI  eIxisten  emIpreIsaIrios  o  empreIsas  en  las  que  no  se  le  da 

importanIcia  a  la  capaIcitaIción,  en  faIvor  de  uIna  mejor   y  más  pro Iductiva 

admI                 inis Itra Ición, pero como se men Icionó anteriormente, el personal de cual Iquier 
 

orgaIni IzaIción se pueIde conIvertir en su re Icurso más valioso, mo Itivo por el cual en 

esta  era  actual,  denomiInada  era  del  conocimienIto,  se  requieIre  de  personas 

altamI                 enIte calificaIdas, atI      entos a descubI           rir y poner en práctica nuevas y me IjoresI 
 

formas   de   administrar   las   empresas,   paIra   prevenir   no   solo   su   propia 

superviven Icia, si Ino que aIdemás permita promoIver el desaIrroIllo social inItegral 

de las orgaIni IzaIciones. 

Normas que amparan la capacitación empresarial 
 

Constitución Política del Perú (1993 art.23) 
 

Decreto Legislativo 1086, Artículo 34, Promulgado el 28 de junio de 

2008. 

Ley N° 27711 "Ley Orgánica del Ministerio de Trabajo y Promoción del 

Empleo" (Promulgado el 29 de abril de 2002) 

Ley N° 28015 Ley de Promoción y Formalización de la Micro y Pequeña 
 

Empresa (MYPE) (Promulgada el 3 de julio de 2003) 

 
2.2.2. Las Habilidades Gerenciales 
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WHETTEN  y  CAMERON  (2011)  deIfinen  las  habi IlidaIdes  geIrenciaIles 

como aIquellas destrezas neIceIsarias paIra maInejar la propia vida, así como 

las  reIlaIciones  con  otros.  Los  nuevos  tiempos  se  caIracterizan  por  los 

constanItes y reIpenItinos cam Ibios, sin embargo hay algo que no camIbiaIrá 

en mucho tiempo, las haIbiliIdades báIsi Icas que están en el núcleo de las 

relaIciones personales positivas y aIgradaIbles. Las reIlaIciones siem Ipre han 

esItaIdo guiaIdas por valoIres como el amor y la conIfianIza y éstas son unas 

de las metas de los seres huImaInos. A pesar de los recursos tecnológicos, 

las haIbi Ili IdaIdes humaInas siempre serán funIdaImenItales en el creIciImiento 

particuIlar y proIfeIsioInal del inIdi Ivi Iduo. 

 
 

Por otro laIdo, MADRIIGAL (2009) llaIma haIbili Idad al talen Ito o ingeInio 

de  un  suIjeIto  paIra  efectuar  uIna  laIbor;  de  esta  forma  en  el  ámIbito 

orga InizaIcional, se conIsideIra que las haIbiliIdaIdes de un geren Ite se miden 

en funIción de su caIpaIcidad y apItiItud paIra adImi Inistrar, tomar medidas, 

negociar y aIrreglar probleImas; esItos son términos que deIsigInan laIboIres 

de   primer    graIdo    en    cual Iquier    funIción   directiIva   de   to Idas   las 

orga InizaIciones   gubernaImenItales   o   pri IvaIdas.   TamIbién   intervieInen 

conocimientos paIra reaIli Izar acItivi IdaIdes como esItrucItuIras  y planeIaIción 

de estrategias en beneficio del deIsaIrrollo orgaInizacioInal. 

 
 

El Gerente 

 
Hace alguInas déIcaIdas se conIsideIraIba muy fáIcil definir el tra IbaIjo de un 

geIren Ite, ya que eIllos ocuIpaIban los cargos ad ImiInis ItraItivos, en los cuaIles 
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les decían a los demás colaIboIraIdoIres qué haIcer y cómo ha Icerlo. EsItos 

cargos   adIminis ItraItiIvos   eran   ocupaIdos   por   personas   de   diferenItes 

caIracterísIti Icas, edaIdes que vaIria Iban enItre los 18 aIños hasta los 80 aIños, 

los cuaIles tení Ian a su cargo di IferenItes tipos de emIpreIsas y hasIta vaIriaIban 

entre  gerenItes  hombres  o  muIjeres.  ROBBINS  y  COULITER  (2013) 

resal Itan que en el 2007 solo ha Ibía 12 mujeres di Irectoras enIcargaIdas de 

empresas destaIcaIdas en EstaIdos Uni Idos. 

 
 

Pe Iro  en  la  acItuaIli Idad  no  es  tan  fáIcil  deIfi Inir  a  un  geIrente,  ya  que  los 

constanItes cambios que se dan den Itro y fueIra de la orgaInización, haIcen 

que  en  muchas  oIcaIsiones  le  corresponda  al  direc Itivo  rea Ili Izar  ciertas 

acti Ividades que son meIraImen Ite de cargos opeIraItivos. En Itonces, ¿ICóImo 

se  podrí Ia  deIfinir  a  los  geIrentes?  Son  los coIlaIboraIdores  encargaIdos  de 

orga Inizar y controIlar la laIbor de otras personas, paIra que se logren los 

ob IjetI      ivos que se han planIteIaIdo en la orgaInización. 

El trabaIjo de un administrador, entonIces, no tieIne que ver con reIsultaIdos 

propios, sino con aIpoIyar a los demás a efecItuar sus laIbores, esIto puede 

represenItar el enIlaIce del traIbaIjo de un dis Itri Ito o insIpeccionar a uIna solo 

perso Ina. 

 
 

BELIKER  y  TOPCHIK  (2007)  comenItan  que  el  geIrente  debe  ser  el 

encargaIdo de loIgrar que los colaIboradores se auto dirijan, que realicen 

sus funciones con gusto y no solo porque lo ten Igan que haIcer, por lo tanto 
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ellos deIben enfoIcarse en su reIlación con los colaIboIraIdoIres y luego con la 

tarI       ea que deIben deIsemIpeñar, necesi Itan conIfiar en eIllos. 

Antes se preIsentaban dos tipos de directivos en las orgaInizaIciones, los 

esIpeciaIlistas, que se encargaIban de los queIhaIceres técInicos con funciones 

con Icretas, y los geIneralisItas, que se enIcargaIban de la geIrencia geIneral. 

 
 

Pe Iro   la   moderni Idad   ha   forzaIdo   a   busIcar   personas   más   allá   de 

esIpeciaIlistas y geneIraIlistas, un nuevo tiIpo de gerenIte, que se enIcuentre 

compI           etente paIra manejI      ar empresas en el si Iglo XXI, se refiere entI      onIces a 
 

un  geIrente  inIteIgral,  el  cual  es  uIna  persoIna  caIpaIci ItaIda  pa Ira  maInejar 

recurso hu ImaIno, físi Ico, finanIciero, tecInolóIgico, enItre oItros. 

 
 

TOBAR (2010) afirma que caIda puesIto tieIne sus propias funIciones, el 

geIren Ite inIteIgral es el encargaIdo de funIgir como caIpi Itán del eIquipo y velar 

porque  todos  los  puesItos  reIaIli Icen  su  traIbaIjo  aIdecuaIdaImente.  CuanIdo 

alguIno de los departaImentos eIfecItúIa mal sus funciones, no se dice que es 

úni IcaImente  ese deIpartaImenIto el que  esItá mal,  sino que se  dice que  la 

empresa  es  la  que  reaIliza  mal  sus  opeIraIciones.  Es  entonIces  cuanIdo  el 

geIren Ite debe acItuar de aIcuerdo a los tres eIjes de la gerenIcia in IteIgral. 

 
 

2.2.3. Clasificaciones de las habilidades gerenciales 

 
La reIlaIción de un gerenIte con sus coIlaIboraIdores es muy sigInifi IcaItiva, ya 

que imIplica el tratarlos con resIpeto y digIni Idad, esto se conIsigue a traIvés 

de uIna formaIción di Irectiva conIcreta y uIna acti Itud positiva. A cri Iterio de 
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los    auItoIres   WHETTEN    y   CAMERON   (2005),   las   habilidaIdes 

geIren IciaIles eIsenIciales son diez, aIgruIpaIdas en tres caIteIgorías. 

Personales, contemplan a la persona en sí. 
 

Interpersonales, relación con las demás personas. 
 

Grupales, liderazgo y trabajo en equipo. 

 

Las haIbilidades persoInaIles con ItemIplan a la persoIna en sí, cuanIdo una 

persona  se  conoIce  a  sí  misIma  (caIrácIter,  conIducIta,  reaccioInes,  entre 

o Itras) permite relacionarse e inIteIracItuar con las  demás persoInas más 

fáIcil,   esItas   inIteracciones   ponen   en   eIvi IdenIcia   las   haIbilidaIdes   de 

comuni IcaIción, toIleranIcia, y solidaridad en las que los vínIculos con los 

demI                 ás  se  verán  benI           eficiadI           os.  Las  destrezI          as  gruIpaIles  se  reIfieIren  a  la 
 

forma en que una persona toma la baItuta de un grupo paIra dirigirlos a 

u Ina me Ita en coImún. 

En  ese  contexto,  KATZ  (como  se  ci Itó  en  ROBBINS  y  COUL ITER, 

2013) imIplementó un proyecIto paIra deItaIllar las desItrezas gerenIciaIles, 

en el cual idenItificó tres habi IlidaIdes bási Icas, las haIbili IdaIdes técni Icas, 

que  son  los  conociImientos  es IpecíIficos  de  un  traIbaIjo  y  las  técInicas 

necI           esaIrias  para  reIaIlizar  coIrrectaImenIte  las  labores  del  puesto.  EsItas 

prácti Icas   son   más  sigInifica Iti Ivas   en   los   esIcaIlones   menores   de  la 

admI                 inis ItraIción; tambI           ién esItán las habI           ilidades huImaInas, estas se centI      ran 
 

en  la  caIpaIciIdad  de  traIbajar  bien  con  las  persoInas.  Los  gerenItes  que 

ponen esItas haIbi IlidaIdes en prácItica, son los que loIgran desaIrroIllar el 

potencial de caIda uno de sus suIbordinados; y por últiImo se encuenItran 

las  haIbilidaIdes  conIceptuaIles,  que  son  las  que  u Isan  los  gerenItes  paIra 
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delI      i Iberar y enjuiciar conIdiciones im IpreIcisas y comIpliIcaIdas. Con estas 
 

habI           ili IdadI           es el geren Ite logra conItemIplar la organI           izaciI                ón en su totalI      i Idad. 
 

 

 

MADRIIGAL (2009) consideIra que las haIbili IdaIdes que un gerenIte debe 

dominar en primer luIgar es la coImuInicación, saIber tomar deIci Isiones y 

estar  conscienItes  del  riesgo  que  caIda  uIna  conlleva,  tener  creIaItiIvi Idad 

parI        a inInovar, improvisar y planeIar, ser líder, saIber ma IneIjar el tiempo y 

sobre  todo  ser  aIsertivo.  Tam Ibién  ex IpliIca  que  las  haIbili IdaIdes  son 

ca IpaIci IdaIdes que se lo Igran del desaIrroIllo del juicio, la información, la 

expI           erienIcia y el talI      ento. 
 

 

 

2.2.4. Relaciones laborales 

 
La expresión relaIciones laIboIraIles se u ItiIliza haIbi Itual Imente paIra desigInar 

las   prácticas   y  las   reglas   que  estrucItuIran   las   reIlaIcioInes   entre  los 

aIsa IlaIriaIdos, los emIpresaIrios y el EstaIdo en diIferenItes ámIbi Itos: dentro de 

una  em Ipresa,  uIna  raIma  de  ac Itividad,  un  territorio  deIterminado  o  la 

economía   en   general.   EsItas   relaIciones   pueden   ser   inIdividuaIles   o 

colectivas, de mo Ido que los acItoIres pueden estar di Irec ItaImente imIplica Idos 

o  bien  pueden  relaIcionarse  por  meIdio  de  sus  reIpreIsentanItes  (como 

pue Iden ser los grupos, los sindi IcaItos de aIsalaIriados, las orgaInizaIciones 

empresaIriaIles  o  bien  las  instituciones  del  EsItado).  Asi ImisImo,  esItas 

relaIciones   pueden   ser   in IformaIles   y  formaIles   (aIcuerdos,   con Ivenios 

colectivos, reglaImenItos, leIyes, etc.), (MARTÍN, s/f: 155). 



34  

Es Ita am Iplia deIfi Inición de las relaIciones laIboIraIles permite deIlimitar un 

campo de investigación cien ItíIfi Ica en cuyo seno los especialisItas pueIden 

op Itar por ciertos teImas de inIves ItiIgaIción, como pueden ser el estuIdio del 

mo Ivi Imiento  sinIdical,  de  las  asociacioInes  empreIsariaIles,  los  conIflicItos 

labI           orI       aIles, la negoIciaciI                ón colI      ectI      iva y otI      ros. 
 

 

 

Te Iorí Ias relaIcionadas con las RelaIcioInes LaIboraIlesI  

 
El enfoque clási Ico de la orgaInizaIción del traIbajo se basa en tres teIorías: 

La  Teorí Ia  de  la  OrgaIni IzaIción  CienItíIfi Ica  de  Taylor,  El  MoIdelo  de 

Bu Iro IcraIcia de WeIber y El ConIcepIto de AdImi InistraIción de FaIyol. 

 
 

Teo Irí Ia de la organi IzaIción científica de Taylor: PaIra él la mejor forma de 

ejeIcutar uIna tareIa eIra di Ivi Idirla en eleImentos bási Icos. CaIda elemenIto sería 

tan  simple  que  cual Iquier  traba Ijador  con  un  míni Imo  de  caIpaIcitaIción 

po Idría reIalizarlo en un tiemIpo míniImo. Las caIdenas de montaje, la ultra 

esIpeciaIli IzaIción  de  las  taIreas  y  los  salaIrios  por  traIbaIjo  a  desItajo  han 

evo IluIciona Ido a partir de este enIfo Ique. (Simón DoIlan, Randall S. SchuIler, 

Ramón Valle. La gesItión de los recursos humanos). 

El modelo buIrocráItiIco de Weber: traIe la jerarquía, las lí Ineas de autoIri Idad 

y  la  sistemaItizaIción  de  comIportaImientos.  El  trabaIjo  debe  haIcerse  de 

forma ruItinaIria, imIpersoInal, en un  marco rí Igi Ido  y con un conjunIto de 

reglas o direcItri Ices, por lo que naIda debe dejarse a la imIprovisaIción o a 

la creaItividad de los inIdividuos. 
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Teo Irí Ia  de  adImi Inis ItraIción  de  empreIsas  de  Fayol:  esta  teIorí Ia  aIporta  las 

cuatro funcioInes cláIsicas de un administrador comIpeItenIte: plaInifi IcaIción, 

orga InizaIción, diIrección y conItrol. De esta teIoría también se manItiene la 

noción de uInidad de mando, por lo cual un suIbordi InaIdo debe reIci Ibir las 

órdenes  de  un  úIni Ico  supervisor,  la  distinción  de  autoridad  de  línea 

(ejecuItiva) y aIsesora, la noción de alcance de conItrol que deItermina el 

nú Imero de empleaIdos que puede suIpervi Isar con eficienIcia un gerenIte, y 

el prinIcipio de esIpeciaIliIzaIción de funIciones, baIsaIdo en el a IgrupaImiento 

de acItivi IdaIdes si Imi Ilares en el misImo deIpartaImenIto. 

 
 

Por oItra parte, se enIcuenItra la Teoría del comIportaImienIto, la cual ofreIce 

teorías  sobre  las  necesi IdaIdes  huImaInas.  La  EscueIla  de  las  RelaIciones 

Humanas  proImovida  por  ElIton  MaIyo,  proIpone  que  uInas  relaIcioInes 

hu ImaInas mejoIres llevan a uInos reIsultaIdos meIjores. 

 
 

Te IoIrí Ia de las Relaciones HumaInas de El Iton MaIyo 

 
La teIoría de MaIyo reveIla alguInos daItos inespe IraIdos (en los aIños de su 

investi Igación)    sobre    las    relaIcioInes    huImaInas.    Las    prinIciIpaIles 

con IcluIsioInes de los exIperimen Itos fueron las si IguienItes: 

La vida industrial le ha restado significado al trabajo, por lo que los 

trabajadores se ven forzados a satisfacer sus necesidades humanas 

de otra forma, sobre todo mediante las relaciones humanas; 
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Los aspectos humanos desempeñan un papel muy importante en la 

motivación, las necesidades humanas influyen en el grupo de 

trabajo; 

Los trabajadores no sólo les interesan satisfacer sus necesidades 

económicas y buscar la comodidad material; 

Los trabajadores responden más a la influencia de sus colegas que a 

los intentos de la administración por controlarlos mediante 

incentivos materiales; 

Los trabajadores tenderán a formar grupos con sus propias normas y 

estrategias diseñadas para oponerse a los objetivos que se ha 

propuesto la organización. (Koontz y Weihrich 1999). 

 
 

Teoría de los Factores de Herzberg 

 
Herzberg considera que existen dos factores que explican la motivación 

de los trabajadores en la empresa: 

Factores motivadores son los que determinan el mayor o menor grado 

de satisfacción en el trabajo y están relacionados con el contenido del 

trabajo: 

La realización de un trabajo interesante. 
 

El logro. 
 

La responsabilidad. 
 

El reconocimiento. 
 

La promoción. 
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Estos factores son los que mueven al trabajador hacia actitudes positivas 

y a sentir satisfacción. 

 
 

Factores de higiene, están relacionados con el contexto de trabajo y 

hacen referencia al tratamiento que las personas reciben en su trabajo: 

Las condiciones de trabajo. 
 

La remuneración. 
 

Las relaciones humanas. 
 

La política de la empresa. 

 

 
 

Cuando estos factores no se han resuelto bien, producen insatisfacción 

pero cuando se intenta mejorarlos, no logran por sí solos provocar la 

auténtica satisfacción. En resumen, la satisfacción se logra por dos tipos 

de factores que son independientes y de distinta dimensión. Por otro lado, 

todos los factores son susceptibles de una correcta utilización por parte 

de los directores de los equipos de trabajo. (Koontz y Weihrich, 1999). 

 
 

2.2.5. Satisfacción del cliente 

 
Es  el  reIsultaIdo  de  la  in Idiferen Icia  enItre  los  estándaIres  de  compaIraIción 

pre Ivios de los clienItes y la percepción del renIdimiento del servicio o bien 

de consumo (MORALES & HER INANDEZ, 2004). 

 
 

Se  baIsa  en  la  percepción  de  los  clientes  y  en  la  saItisfacción  de  las 

expecItaItivas, esto es imIportanIte paIra coInocer que neIceIsitan los usuarios 
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y los con IsuImiIdores. Sin embargo hay que teIner en cuen Ita que esIta medida 

es  la  más  com IpleIja  de  todas,  ya  que  las  personas  pueden  dar  distinIta 

imIportancia  a  diferenItes  aItri Ibutos  del  produc Ito  o  servicio  y  es  di Ifí Icil 

medir las exIpectaItiIvas cuanIdo los proIpis uIsuario o consumidores a veIces, 

no las conocen de anIteImaIno, soIbre todo cuanIdo esItán ante u n proIducto 

o    servi Icio    de    comIpra    o    uso    poco    frecuenIte    (MORALES    & 

HER INANDEZ, 2004). 

Una  sensaIción  de  pla Icer  o  de  deIcepción  que  resulta  de  com IpaIrar  la 

expeIriencia del producto(o los reIsulItaIdos espeIraIdos) con las expecItaItivas 

de beIneficios previas. Si los reIsul ItaIdos son infeIriores a las expecItaItivas, 

el clienIte queIda inIsaItisIfecho. Si los reIsultados supeIran las expecItativas, 

el    clienIte    queIda    muy    satisIfecho    o    enIcanItaIdo    (KOTLER    & 

ARMSTRONG, MAR IKEITING, 2004). 

Es  aquella  en  que  se  compaIran  las  exIpecItaItiIvas  del  clien Ite  con  sus 

percepciones  resIpecIto  del  conItacIto  reIal  del  servicio  (HOFFMAN  & 

BATEISON, 2011). 

 
 

Define   coImo   la   caIlidad   centrada   en   el   clienIte   enItien Ide   como   la 

saItisIfacción, o inIcluso la supe IraIción, de las expecItativas del clienIte. 

 
 

DepenIde  del  desemIpeño  percibido  de  un  producIto  en  relaIción  a  las 

expecItaItivas del comIpraIdor. Si el desemIpeño del producto es inIferior a 

las expectaItivas el cliente queda inIsatisIfeIcho. Si el desemIpeño es i Igual a 

las ex IpectaIti Ivas el cliente esItaIrá satisIfeIcho. Si el desemIpeño es supeIrior 
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a las exIpectaIti Ivas el cliente esItaIrá muy saItisIfecho e inIcluso encanItaIdo 

(KOTLER ARMSTRONG, 2013: 14). 

 
 

Los clienItes se forman expecItativas sobre el vaIlor y la saItisfacIción que 

les entreIgaIran las vaIrias o Ifertas del mercaIdo y reaIlizan sus compras de 

aIcuerdo  con  ellas.  Loa  cli I9enItes  demás.  InsaItisfechos  con  frecuenIcia 

cambian  y  eli Igen  producItos  de  la  comIpetencia,  y  meInos IpreIcian  el 

producIto ori Igi Inal anIte los demás (KOTLER ARMSTRONG, 2013: 07). 

Sa Itisfacción es la respuesta de reaIliIzaIción del conIsuImi Idor. Es un juicio 

de que una caIracIteIrísItica del producIto o servi Icio  proIporciona un nivel 

placenIteIro  de  reIaIlización  relaIcionaIda  con  el  consumo  (GREMLER, 

ZEITHAML, & BITNER, 2009: 104). 

2.2.6. Rentabilidad 

 

Normal Imente las emIpresas de ac Itivi Idad privaIda apuesItan o inIvierten con 

la finaIlidad de buscar una rentabi Ilidad, es deIcir una gaInan Icia; en oItras 

si ItuaIciones los inversioInista, |os emIpresaIrios que es lo que ha Icen colocan 

su capi Ital en uIna insIti ItuIción fi Inanciera y producto de los intereses que 

paIgan estas instituIciones finanIcieIras al térmi Ino de un mes o de un aIño, 

los in Iversionistas, em IpresaIrios gaInan inIteIreIses y eIllos son para sus gasItos 

neIce IsaIrios, ya que eIxisIten oItro inversioInis Itas o empresaIrios que aIrriesIgan 

más  lo  que  conlleIva  haIcer  emIpresa.  Por  ejemIplo,  puede  que  seIa  un 

peIqueño em IpreIsaIrio o inIversionis Ita que, peIse a sus pocos re Icursos, esItá 

muy  bien  gestiona Ida  y  obItiene  beIneficios  eleIvaIdos,  ya  que  podría 

deIfi Inirse brevemenIte coImo la apti Itud y caIpaIcidad paIra produIcir fuIturos 
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rédi Itos, resultaIdos posi ItiIvos, es deIcir: renItaIbiliIdad por lo cual tiene eIsa 
 

capI           aIcidad  de  generar  (beneficiI                o,  gaInancia,  provecho  y  uti IlidI           ad).  No 
 

obstanIte tenIga  fortaIlezas  y debi IlidaIdes  de  la  emIpresa;  por  lo  tanto  La 

ren ItaIbi Ili Idad  esItá  aIsociaIda  a  la  obtención  de  gaInanIcias  a  partir  de  una 

cierta inIversión. 

PuesIto que si el empresaIrio no a Irriesga se limitaIría a recibir los inIteIreses 

que no es de su a IgraIdo, pero invirtienIdo en uIna emIpresa lograra maIyor 

ganI           ancia, inIcluIso lo que apI           uestan hacI          er emIpresa miden su rentaIbilidad y 
 

técnicamenIte hay vaIrias formas de meIdir la renItaIbi Ilidad pa Ira ver si su 
 

capI           ital que han depoIsitadI           o se lo esItá devI           olvienIdo, por lo tanto se evI           aIluaIra 
 

median Ite  la  medi Ición  si  se  ha  obIteInido  la  gananIcia  espe IraIda  o  uIna 

perdida. 

 
 

Por eIllo paIra uIna meIjor comIprenIsión se ci ItaIra |os siguientes conIcepItos: 

Se Igún el au Itor SÁNCHEZ (2002) lo define co I  RenItaIbiliIdad es u Ina 

no Ición que se aIplica a toIda acIción económica en la que se mo Ivi Ili Izan uInos 

medios,  ma IteIriaIles,  huImaInos  y finanIcieIros  con  el  fin  de  ob Itener  uInos 

resultaIdos. En la literaItura eIconó ImiIca, aun Ique el térmi Ino rentaIbilidad se 

uItiliIza   de   forma   muy   variaIda   y   son   mu Ichas   las   aIpro IxiImaIciones 

doc Itri InaIles  que  inciden  en  una  u  otra  faIceIta  de  la  misIma,  en  senIti Ido 

genI           eIral se deno IminI           a rentI      aIbi IlidI           ad a la medidI           a del renIdimiento que en un 
 

deItermiInaIdo perioIdo de  tiempo produIcen los caIpitaIles uItilizaIdos  en el 

misImo. EsIto suIpone la compa IraIción entre la renIta generaIda y los medios 

uItiliIzaIdos   paIra  obteInerla  con   el   fin   de  permi Itir  la  elección   entre 
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alternaItivas o juzIgar la eficiencia de las accioInes reaIliIzaIdas, según que el 

aInálI      isis reIaIlizado sea a priori o a 

posterioIri", y FAIGA y RAMOS (2006) mani Ifies Ren ItaIbili Idad es, 

en prinIci Ipio, sinónimo de gaInanIcia, de uItiIlidad, de beIneficio, de luIcro. 

PresuIpone  la  reIaIlizaIción  de  negocios  con  márgeInes  positivos,  implica 

que en el largo plaIzo, el dineIro que enItra en la empreIsa es ma Iyor que el 

dineIro que saIle de la misma". 

DesIpués  de  definir  que  es  la  rentaIbili Idad,  es  neceIsaIrio  recalcar  los 

difeIrentes tipos que existen y pa Ira coImenzar deIfiniremos la renItaIbili Idad 

econI           ómica  que  según  el  auItor  SÁNCHEZ  (2002)  deIfi I La 
 

ren ItaIbi Ili Idad  ecoInómica  se  eIri Ige  aIsí  en  inIdi IcaIdor  báIsico  pa Ira  juzgar  la 

eficienIcia    en    la    gestión    em IpreIsaIrial,    pues    es    precisaImente    el 

comIportaImienIto de los acIti Ivos, con inde IpenIdencia de su finanIciaIción, el 

que deItermiIna con carácIter geneIra| que una empreIsa sea o no renItaIble en 

términos ecoInómicos. Además, el no tener en cuenIta la forma en que han 

si Ido  finan IciaIdos  los  acti Ivos  permi Itirá  deItermi Inar  si  uIna  emIpresa  no 

ren ItaIble lo es por proIblemas en el deIsarrollo de su acItiIvidad ecoInómiIca 

o por u Ina defi IcienIte políti Ica de finanIciaIción. MienItras que MARTÍNEZ 

y MILLA (2012) lo defi Ine coI  la RenItaIbili Idad ecoInómica, ROI, del 

inglés  reIturn  on  invest Iment  o  rendi Imiento  de  los  acItivos,  que  puede 

mejoIrarse a través de actuacioInes tan Ito acItuando soIbre los márgenes de 

exIplotaIción  (beIneficio  soIbre  ven Itas)  como  auImenItanIdo  la  rotaIción  de 

activos (uIso más eficiente de los mis Imos). 
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Toma de deci IsionesI  

 
Es el proIceIso medianIte el cual se reIaIliza uIna elección enItre las opcioInes 

o  formas  para  resolver  difeIrentes  situaIciones  de  la  viIda  en  difeIrenItes 

con Itextos:    a    nivel    laIboral,    faImiliar    y    em IpreIsarial    (uIti IlizanIdo 

metoIdologí Ias  cuanItitaIti Ivas  que  brinIda  la  administración).  La  toma  de 

deIcisiones   conIsiste,   báIsi IcaImente,   en   eleIgir   uIna   opción   enItre   las 

dis Ipo Ini Ibles, a los efec Itos de resol Iver un problema actual o potencial (aun 

cuandI           o no se evi Idencie un conIflicto laItente). 
 

 

 

La toIma de deIciIsiones a nivel indi Ivi Idual se caIracteriza por el hecho de 

que una persona haIga uIso de su raIzo InaImienIto y pensaImiento paIra elegir 

uIna solución a un problema que se le presenIte en la vi Ida; es decir, si uIna 

perso Ina    tieIne    un    proIbleIma,    deIberá    ser    caIpaz    de    reIsol Iverlo 

indi Ivi IdualmenIte tomanIdo deciIsio Ines con eIse espeIcífico motivo. 

En la toma de decisiones imIporta la eIlecIción de un caImino a seguir, por 

lo que en un estado anIterior de Iben eIvaIluarse alterna Itivas de acción. Si 

esItas úl Itimas no esItán preIsenItes, no existirá deIciIsión. 

 
 

Pa Ira to Imar uIna decisión, cualquiera que seIa su naItuIraleza, es necesaIrio 

coInocer,   comIprenIder,   aInaIlizar   un   probleIma,   paIra   aIsí   poIder   darle 

solución. En al Igunos caIsos, por ser tan simIples y coItidianos, este proIceIso 

se  reIaIliIza  de  forma  implícita  y  se  solucioIna  muy  ráIpidamenIte,  pero 

exisIten oItros caIsos en los cuales las conIsecuenIcias de uIna mala o buena 

elec Ición pueden  teIner  repercuIsio Ines  en  la  vi Ida  y si  es  en un  contexto 
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laIboIral  en  el  éIxi Ito  o  fraIcaIso  de  la  orgaIni IzaIción,  paIra  los  cuaIles  es 

neIce IsaIrio  reIaIliIzar  un  proceso  más  esItructuraIdo  que  puede  dar  más 

seIgu Iri Idad e inIformaIción paIra reIsol Iver el probleIma. Las decisiones nos 

aItaIñen a todos ya que graIcias a eIllas podemos tener una opinión crí Itica. 

 
 

2.2.7. Rentabilidad financiera 

 

La  rentaIbiliIdad  fi InanIcieIra  o  de  los  fondos  propios,  es  uIna  me Idi Ida, 

refeIri Ida a un deItermi InaIdo periodo de tiem Ipo, del rendi Imiento obIteni Ido 

por   los   caIpi ItaIles   propios,   geIneIralmenIte   con   inIdepenIden Icia   de   la 

dis Itri IbuIción   del   resultaIdo.   Puede   consi Iderarse   aIsí   una   meIdida   de 

ren ItaIbi Ilidad   más   cercaIna   a   los   accionistas   o   proIpieta Irios   que   la 

ren ItaIbi Ilidad ecoInómica, y de a Ihí que teIóIricaImenIte, y seIgún la opinión 

más exItenIdida, sea el indicador de ren ItaIbiliIdad que los directivos buscan 

maximiIzar  en  in Iterés  de  los  proIpietaIrios.  Además,  uIna  ren ItaIbili Idad 

finanIcieIra insuIficienIte supone uIna limitaIción por dos vías en el acceso a 

nue Ivos fonIdos proIpios. Pri ImeIro, porque  ese bajo ni Ivel de renItaIbili Idad 

finanIcieIra  es  inIdica Iti Ivo  de  los  fonIdos  geIneIraIdos  internaImenIte  por  la 

empresa;  y  segun Ido,  porque  puede  restringir  la  fi InanIciación  ex Iterna 

(MACAS y LUNA, 2010: 46). 

Fórmula de la rentabilidad financiera 

 

Es la relación entre el beneficio después de intereses e impuestos y el 

patrimonio. La rentabilidad financiera o de los fondos propios, es el 

indicador de rentabilidad que los directivos buscan maximizar en interés 

de los propietarios. 
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utilidad después de intereses e impuestos 

Patrimonio 

 
 

Riesgo financiero 

 
La administración de riesgos finanIcieIros es una raIma esIpeciaIlizaIda de las 

finanIzas  corpoIraIti Ivas,  que  se  dedica  a  el  ma Inejo  o  cobertura  de  los 

riesIgos financieros 

La  incertidumIbre  exisIte  siempre  que  no  se  saIbe  con  seIguridad  lo  que 

oIcu Irrirá en el fu ItuIro. El riesgo es la incertidumI      Ipor que 

incide en el bienestar de la gen               Ida situaIción riesgoIsa es incierta, 

peIro puede haIber in IcertidumIbre sin ries   BODIE, 1998). 

 
 

Por esIta raIzón, un adImi Inis ItraIdor de riesIgos finanIcieIros se enIcarga del 

aIse IsoIraImienIto y maInejo de la exposiIción anIte el riesgo de corporaItivos o 

empresas a  traIvés  del  uso  de insItrumenItos  fi Inancieros  deIri IvaIdos.  PaIra 

brinIdar un paInoIraIma más particuIlar sobre la administraIción de riesgos en 

el  cuadro  No.  1,  se  puede  apreIciar  la  di IferenIcia  enItre  objetivos  y 

funciones de la administración de riesgos finanIcieIros. 

 
 

Cuadro No. 1: Objetivos y funciones de la administración de riesgos 

financieros 

OBJETIVOS FUNCIONES 

Identificar los diferentes 

tipos de riesgo que pueden 
afectar la operación y/o 

Determinar el nivel de tolerancia o 

aversión al riesgo. 
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resultados esperados de una 
entidad o inversión. 

 

Medir y controlar el riesgo 

- 

instrumentación de técnicas y 

herramientas, políticas e 

implementación de procesos. 

Determinación del capital para cubrir 
un riesgo. 

Monitoreo y control de riesgos. 

Garantizar rendimientos sobre capital 
a los accionistas. 

Identificar alternativas para reasignar 
el capital y mejorar rendimientos. 

Fuente: Fragoso (2002). 

 

 
 

También es de suma importancia conocer los tipos de riesgos a los que 

se enfrenta toda empresa, así como, su definición; ver cuadro No. 2 donde 

se presentan todos los tipos de riesgos financieros más generales y 

comunes. 

 
 

Cuadro No. 2: Tipos de riesgos financieros 

 

TIPO DE RIESGO DEFINICIÓN 

RIESGO DE MERCADO Se deriva de cambios en los precios de los activos y 

pasivos financieros (o volatilidades) y se mide a 

través de los cambios en el valor de las posiciones 
abiertas. 

RIESGO CRÈDITO Se presenta cuando las contrapartes están poco 

dispuestas o imposibilitadas para cumplir sus 
obligaciones contractuales 

RIESGO DE LIQUIDEZ Se refiere a la incapacidad de conseguir 

obligaciones de flujos de efectivo necesarios, lo 

cual puede forzar a una liquidación anticipada, 

transformando en consecuencia las pérdidas en 
 

 

RIESGO OPERACIONAL Se refiere a las pérdidas potenciales resultantes de 

sistemas inadecuados, fallas administrativas, 

controles defectuosos, fraude, o error humano 

RIESGO LEGAL Se presenta cuando una contraparte no tiene la 

autoridad legal o regulatoria para realizar una 
transacción 

RIESGO TRANSACCIÓN Asociado con la transacción individual denominada 

en moneda extranjera: importaciones, 

exportaciones, capital extranjero y prestamos 
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RIESGO TRADUCCIÓN Surge de la traducción de estados financieros en 

moneda extranjera a la moneda de la empresa 

matriz para objeto de reportes financieros 

RIESGO ECONÒMICO Asociado con la pérdida de ventaja competitiva 
debido a movimientos de tipo de cambio 

Fuente: Elaboración propia en base a: Lewent (1990), Fragoso (2002), 

Jorion (1999), Baca (1997) y, Díaz (1996). 
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III. HIPÓTESIS 

3.1. Hipótesis General 

La capaIcitación   inIfluye con IsideIraIblemenIte en la rentaIbilidad de las 

mi Icro y pequeIñas empresas sector comercio    ruIbro venIta de insumos 

inIformáItiIcos    HuáInuco, 2018. 

 
 

3.2. Hipótesis nula (Ho) 

 
La caIpaIcitaIción   no influIye consi IderaIblemenIte en la rentabilidad de 

las  micro  y  pequeñas  empreIsas  secItor  comercio      ruIbro  venta  de 

inIsuImos informáIticos    HuáInuIco, 2018. 

 
 

3.3. Hipótesis específicas 

 

El    fortaIleci Imiento    de    las    habi IlidaIdes    gerenIcia Iles    inIfluIye 

conIside IraIblemenIte  en  la  renItaIbi Ilidad  de  las  micro  y  pequeñas 

empreIsas sector coImercio     ruIbro venIta de inIsuImos inIformáIticos 

HuánuIco, 2018. 

 

 
 

Las reIlaIcioInes laIboIraIles influIye consi IderableImente en la 

renItaIbi Ilidad  de  las  micro  y pe Iqueñas  empreIsas  sector  coImercio 

ruIbro venIta de insumos inIformáIti Icos HuáInuco, 2018. 

 

 
 

La  saItisfacción  de  los  clientes  inIfluye  conIsideraIbleImente  en  la 

renItaIbi Ilidad  de  las  micro  y pe Iqueñas  empreIsas  sector  coImercio 

ruIbro venIta de insumos inIformáIti Icos HuáInuco, 2018. 
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IV. METODOLOGIA 

4.1. Diseño de la Investigación 

El  diseño  de  in IvesItiIgaIción  a  uIti IliIzar  es  el  diseIño  correIlacioInal 
 

descripItivo. HernánIdez (2009), dice que es correIlaIcional porque se 

va a determinar de grado de inIfluenIcia entre las vaIriaIbles de esItu Idio 

(vaIriaIble deIpenIdiente y vaIriaIble inIdepenIdiente). Y su esquema  es la 

siguienIte: 

 
 

OX 

 

M r 
 

OY 

 
 
 

Dónde: 

 
M = es la muestra de estudio. 

 
OX = observación a la variable: la capacitación. 

OY = observación a la variable: la rentabilidad.  r 

= relación entre las variables de estudio 

 
 

4.2. Población y Muestra 

Población 

En la presente investigación está constituida por 30 MYPES del sector 

comercio rubro venta de insumos informáticos Huánuco, que se 

encuentran relacionados con el tema de Investigación. 
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Muestra 

 
La muestra se determinado por un muestreo no probabilístico, esto 

quiere decir que se seleccionó la muestra de manera intencional y de 

conveniencia de la investigadora, en este caso la muestra de estudio 

está constituido por 30 MYPES del sector comercio rubro venta de 

insumos informáticos. 

 
4.3. DEFINICIÓN Y OPERACIONALIZACIÓN DE VARIABLES E 

INDICADORES 

VARIABLE DEFINICIÓN 

CONCEPTUAL 
DIMENSIONES INDICADORES 

ESCALA DE 

MEDICIÓN 

Variable 1 

 
La capacitación 

Es un proIceso 

con ItiInuo 

de enIseñanza 

aIpren IdiIzaje, 

median Ite el 

cual se 

desarrolla las 

haIbiIliIdaIdes y 

destrezas 

de los 

serviIdores, que 

les 

permiItan un 

mejor 

desemIpeño en 

sus 

laIbo Ires 

haIbiItuales. 

PueIde ser 

in Iterna o I 

ex Iterna, de 

aIcuerdo a un 

programa 

permanen Ite,I 

aIprobado y que 

pueda 

brinIdar aIportes a 

laI  

InstituIción. 

 

Fortalecimiento de 

las habilidades 

gerenciales 

 

 

 

 

Relaciones 

laborales 

 

 

 

 

 

 

 

 
Satisfacción de los 

clientes 

Manejo de Liderazgo. 

Manejo de Dirección. 

Manejo de Personal. 

Manejo Interpersonal. 

 

 

 

 
Mejora competencias 

profesionales. 

Mejor clima laboral. 

Empresas competitivas. 

Reducción del estrés 

laboral. 

Menos ausentismo laboral. 

 

 

 
Productos de calidad. 

Cumplimiento con lo 

ofrecido. 

Brindar un buen servicio. 

Resolver quejas y 

reclamos. 

 
Si/No 
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Variable 2 

La 

rentabilidad 

La renItaIbiIlidad 

miIde 

la eficien Icia 

geIneral  de  la 

geIren Icia, 

deImosItranIdo a 

traIvés de las 

uItiIliIdaIdes obtenidas 

de las venItas y por 

el maInejo 

adecuaIdo    de    los 

recursos, es decir laI 

inIversión de la 

emIpresa. 

 

Cadena de valor 
ActiIviIdaIdes primaIrias. 

ActiIviIdaIdes de aIpo Iyo 

ClaIses de activiIdaIdes 

primaIrias. 

Análisis de la caIdena de 

vaIlor. 

 

  
Toma de 

decisiones 

Pro IceIso de toma de 

decisiones. 

TiIpo de deIciIsiones 

DesaIrrollo de soluIcio Ines. 

  LiIdeIrazgo. 

  

Rentabilidad 

financiera 

EsItraItegias de 

ren ItaIbiIliIdad. 

TiIpos de ren ItaIbiIliIdad. 

Factores   de   renItaIbiIliIdad 

en las decisiones 

finan Icieras. 

MediIción de la 

ren ItaIbiIliIdad. 

  
Riesgo financiero 

TiIpos de riesgo 

finan Iciero.I  

  Ad ImiInisItraIción de los 

riesgos finanIcieros 

Riesgo fiInan Iciero en las 

In Iversiones. 

Pro IceIso de la 

ad Iministración de riesIgo 

 

 

 

 

 

 

4.4. TÉCNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCIÓN DE 

DATOS 

A. Técnicas 

 

Las   prin IciIpaIles   técni Icas   que   se   uItilizaIron   en   la   preIsenIte 

inIvesItigaIción   fue   la   encuesta,   las   que   seIrán   aIpli Ica Idas   a   los 

coImercianItes  de  las  MYPES  del  sector  coImercio  ruIbro  venta  de 

inIsumos inIformáIticos. 
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B. Instrumentos 

 
Los principales instrumentos que se utilizaron en la presente 

investigación fueron los siguientes: 

El Cuestionario 

 

 

 

4.5. PLAN DE ANÁLISIS 

 
PaIra contrastar las hipótesis se uIsaIrá la correIlación de Pearson, adeImás 

parI        a el traItaImiento de los daItos uIti IlizareImos el proIgraIma de ExIcel con 

tablas de dis ItriIbución y gráficos. 

 

 

 

 
4.6. MATRIZ DE CONSISTENCIA 
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MATRIZ DE CONSISTENCIA 

TÍTULO: LA CAPACITACIÓN Y RENTABILIDAD DE LAS MICRO Y PEQUEÑAS EMPRESAS SECTOR COMERCIO RUBRO VENTA DE INSUMOS INFORMÁTICOS 

HUÁNUCO, 2018. 

 

Enunciado del Problema 

 

Objetivos 

 

Hipótesis 

 

Variables - 

operacionalización 

DISEÑO METODOLÓGICO 

 
Tipo de Investigación 

Técnicas e instrumentos 
de recolección de datos 

¿En qué medida la 

capacitación influye en la 

rentabilidad de las micro 

y pequeñas empresas 

sector comercio rubro 

venta de insumos 

informáticos Huánuco, 

2018? 
 

Específicos 

¿En qué medida el 

fortalecimiento de las 

habilidades gerenciales 

influye en la rentabilidad 

de las micro y pequeñas 

empresas sector comercio 

rubro venta de insumos 
informáticos Huánuco, 

2018? 

Objetivo General 

Determinar en qué medida 

la capacitación influye en 
la rentabilidad de las 

micro y pequeñas 
empresas sector comercio 

rubro venta de insumos 

informáticos Huánuco, 

2018 

 

Objetivos Específicos 

Determinar en qué medida 

el fortalecimiento de las 

habilidades gerenciales 

influye en la rentabilidad 

de las micro y pequeñas 

empresas  sector comercio 
rubro venta de insumos 

informáticos Huánuco, 
2018. 

HIPÓTESIS GENERAL 

La  capacitación influye 

considerablemente en la 

rentabilidad de las micro y 

pequeñas empresas sector 

comercio rubro venta de 

insumos informáticos 

Huánuco, 2018. 
 

HIPÓTESIS NULA (Ho) 

La capacitación no influye 

considerablemente en la 

rentabilidad de las micro y 

pequeñas empresas sector 

comercio rubro venta de 

insumos informáticos 

Huánuco, 2018. 
 

HIPÓTESIS 

ESPECÍFICAS 

Variable 1 

LA CAPACITACIÓN 

 

Dimensiones 

Fortalecimiento de 

las habilidades 
gerenciales 

 

Relaciones laborales 

 

Satisfacción de los 

clientes 

 

Variable 2 

 

LA RENTABILIDAD 

Dimensiones 

Cadena de valor 

 
Toma de decisiones 

Según nuestra 

investigación, reúne las 

características para 

denominarse 

investigación aplicada, 

debido a que los 

resultados de esta 

investigación pueden 

ser aplicados al área 

logística y en su 

desarrollo de esta. 

Técnicas: 

Las principales técnicas 

que se utilizaron en la 

presente investigación fue 

la encuesta, la que fue 

aplicados a los 

comerciantes de las 

MYPES del rubro 

comercio venta de 

insumos informáticos 

Huánuco. 
 

Instrumentos 

Cuestionario 

¿En qué medida las 

relaciones laborales 

influye en la rentabilidad 

de las micro y pequeñas 

empresas sector comercio 

rubro venta de insumos 

informáticos Huánuco, 

2018? 

 

Determinar en qué medida 

las relaciones laborales 

influye en la rentabilidad 

de las micro y pequeñas 

empresas sector comercio 

rubro venta de insumos 

informáticos Huánuco, 
2018. 

 

El fortalecimiento de las 
habilidades gerenciales 

influye considerablemente 
en la rentabilidad de las 

micro y pequeñas empresas 
sector comercio rubro 

insumos informáticos 

Huánuco, 2018. 

 

Rentabilidad financiera 

Riesgo financiero 

  

¿En qué medida la 

satisfacción de los 

clientes influye en la 

rentabilidad de las micro 

y pequeñas empresas 

sector comercio rubro 

venta de insumos 

informáticos Huánuco, 

2018? 

 

Determinar en qué medida 

la satisfacción de los 

clientes influye en la 

rentabilidad de las micro y 

pequeñas empresas sector 

comercio rubro venta de 

insumos informáticos 

Huánuco, 2018. 

 

Las relaciones laborales 

influye considerablemente 

en la rentabilidad de las 

micro y pequeñas empresas 

sector comercio rubro 

venta de insumos 

informáticos Huánuco, 

2018. 
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  La satisfacción de los 

clientes influye 

considerablemente en la 

rentabilidad de las micro y 

pequeñas empresas sector 

comercio rubro venta de 

insumos informáticos 
Huánuco, 2018. 
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4.7. PRINCIPIOS ÉTICOS 

La inIvesItigaIción no es sóIlo un acIto técni Ico; es ante todo el ejercicio de un acIto 

responsaIble,  y  desde  esta  persIpecIti Iva  la  étiIca  de  la  inIves ItiIga Ición  hay  que 

planteársela como un subconIjunIto denItro de la mo Iral general aunIque aIpliIcaIda a 

probleImas  mu Icho  más  restrinIgi Idos  que  la  moral  general,  puesIto  que  nos 

estaIríaImos reIfi Iriendo a un as Ipecto de la éti Ica proIfesional. 

 
 

Respeto por las personas 

 
Se  basI         a  en  recoInoIcer  la  caIpaIci Idad  de  las  personas  para  tomar  sus  propias 

deci IsioInes, es decir, su auItoInomí Ia. A partir de su au ItonoImíIa proItegen su dignidad 

y su libertad. El resIpeto por las personas que participan en la inIvesItigaIción (meIjor 

partici IpanI  suIjeI Ito  esIta  seIgunIda  denominación  suIpone  un 
 

deseqI           uili Ibrio) se expreIsa a travI           és del proceso de consI         enItimien Ito infoI                   rmado, que 
 

se detalI       la más adeIlanIte.  Es importanIte tener uIna aItención espe Icial a los gruIpos 

vulnera Ibles, coImo poIbres, ni Iños, margi InaIdos, prisioneros... EsItos gruIpos pueden 

toImar  decisioInes  empuIjaIdos  por  su  situaIción  precaria  o  sus  dificultaIdes  paIra 

salvaguardar su propia digInidad o libertad. 

 
 

JusticiaI 

 
El princI           iIpio de justiIcia prohíbe exponer a riesgos a un gruIpo para beneIfi Iciar a 

otro, pues hay que dis Itri Ibuir de forma equi ItaItiva riesIgos y beIneIficios. Así, por 

eIjemIplo, cuanIdo la in IvesItigaIción se su IfraIga con fonIdos púIbli Icos, los beneficios 

de conI           ocimienIto o tecInológiI                 Icos que se deriven deIben estar a disIpoIsición de toIda 
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la pobla Ición y no sólo de los gruIpos privilegiados que pueIdan permitirse cosIteIar 

el acIceIso a esos beneficios. 
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EMP RE SA 

 

 
 

IV. RESULTADOS 

4.1 Resultados 

 
 

TABLA N° 01 

EJERCE LIDERAZGO Y GESTIONA EL CAMBIO EN SU EMPRESA 

 

CATEGORIA fi % 

SI 17 57% 

NO 13 43% 

Total 30 100% 

Fuente: Encuesta aplicada. 

Elaboración: Propia 

 

 

 

GRÁFIICO N° 01 

EJER ICE LIDERAZGO Y GESTIONA EL CAMBIO EN SU 

 

 
Fuente: Tabla N° 01 

Elaboración: Propio 
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ME TAS P RO PUES TAS 

 

 
 

ANÁLISIS 

En la TABILA N° 01 se obIserva que: 

El 57% de los reIpresenItantes de las MYPES enIcuesItaIdas menIcionaron que si ejerce 

liderI       azIgo y gestiona el cambio en su emIpresa; y el 43% menIcionaron que no eIjerce 

liderI       azIgo y no gestiona el camIbio en su empresa. 

 
TABLA N° 02 

PROMUEVE LA VIVENCIA DE LOS VALORES DE LA EMPRESA Y 

UN CLIMA DE CONFIANZA PARA EL LOGRO DE LAS METAS 

PROPUESTAS. 
 
 

CATEGORIA fi % 

SI 14 47% 

NO 16 53% 

Total 30 100% 

Fuente: Encuesta aplicada. 

Elaboración: Propia 

 

 

 

GRÁFIICO N° 02 

PROMUEVE LA VIVENCIA DE LOS VAILORES DE LA EMPRESA 

Y UN CLI IMA DE CONFIANZA PA IRA EL LOGRO DE LAS 

 
 

Fuente: Tabla N° 02 

Elaboración: Propio 

 

ANÁLISIS 
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En la TABILA N° 02 se obIserva que: 

El 47% de los repreIsenItanItes de las MYPES enIcuesItaIdas mencionaIron que 

si promueve la vi IvenIcia de los vaIloIres de la empreIsa y un clima de conIfianIza 

paIra  el  loIgro  de  las  meItas  proIpuesItas;  y  el  53%  menIcio InaIron  que  no 

promueve la vivenIcia de los vaIlores de la emIpreIsa y un cli Ima de con Ifianza 

paIra el loIgro de las metas proIpues Itas. 

TABLA N° 03 

DETERMINA LAS CONDICIONES PARA LA EVALUACIÓN Y/O 

SELECCIÓN DEL PERSONAL DE LA EMPRESA. 

 

CATEGORIA fi % 

SI 22 73% 

NO 8 27% 

Total 30 100% 

Fuente: Encuesta aplicada. 

Elaboración: Propia 

 

 

 

GRÁFICO N° 03 

DETERMINA LAS CONDICIONES PARA LA EVALUACIÓN Y/O 

SELECCIÓN DEL PERSONAL DE LA EMPRESA. 
 

Fuente: Tabla N° 03 

Elaboración: Propio 

 

 

 

ANÁLISIS 

En la TABLA N° 03 se observa que: 
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El  73%  de  los  reIpresentantes  de  las  MYPES  enIcuesItaIdas  mencionaIron  que  si 

deItermina  las  conIdi Iciones  para  la  eva IluaIción  y/o  seIlección  del  persoInal  de  la 

emIpresa; y el 27% mencionaIron que no deItermi Ina las conIdicioInes paIra la evaluaIción 

y/o seIlecIción del personal de la em Ipresa. 

 
TABLA N° 04 

MUESTRA UNA ACTIITUD EMPRENDEDORA Y MOTIVA LOS 

CAMIBIOS NECEISARIOS CON TEINACIIDAD. 

 
CATEGORIA fi % 

SI 21 70% 

NO 9 30% 

Total 30 100% 

Fuente: Encuesta aplicada. 

Elaboración: Propia 

 

 

 

GRÁFICO N° 04 

MUESTRA UNA ACTITUD EMPRENDEDORA Y MOTIVA LOS 

CAMBIOS NECESARIOS CON TENACIDAD. 
 

Fuente: Tabla N° 04 

Elaboración: Propio 

 

 

 

ANÁLISIS 

En la TABLA N° 04 se observa que: 
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El 70% de los repreIsenItanItes de las MYPES enIcuesItaIdas mencionaIron que 

si muestra una actitud emprendeIdora y motiva los cambios necesaIrios con 

tenaIci Idad; y el 30% menIcioInaIron que no muesItra una acti Itud emIprenIdedora 

y mo Itiva los camIbios neIceIsaIrios con tenaIcidad. 

TABLA N° 05 

CONSIDERA QUE LA CAPACITACIÓN EMPRESARIAL MEJORA LAS 

COMPETENCIAS PROFESIONALES. 

 
CATEGORIA fi % 

SI 19 63% 

NO 11 37% 

Total 30 100% 

Fuente: Encuesta aplicada. 

Elaboración: Propia 

 

 

 

GRÁFICO N° 05 

CONSIIDERA QUE LA CAIPAICIITAICIÓN EMPRESARIAL MEIJORA 

LAS COMPETENCIAS PROFESIONAILES. 

 

Fuente: Tabla N° 05 

Elaboración: Propio 

 

 

 

 

ANÁLISIS 

En la TABLA N° 05 se observa que: 
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El  63%  de  los  reIpresentantes  de  las  MYPES  enIcuesItaIdas  mencionaIron  que  si 

consi Idera que la caIpaIcitaIción empreIsarial mejora las comIpetencias profeIsionaIles; y 

el  37% men Icionaron  que  no  consi Idera  que  la  capaIci ItaIción  empreIsarial  mejoIra  las 

comIpetenIcias profeIsionaIles. 

 
 

TABLA N° 06 

LA CAPACITACIÓN CREA UN MEJOR CLIMA LABORAL 
 

CATEGORIA fi % 

SI 25 83% 

NO 5 17% 

Total 30 100% 

Fuente: Encuesta aplicada. 

Elaboración: Propia 

 

 

 

GRÁFICO N° 06 

LA CAPACITACIÓN CREA UN MEJOR CLIMA LABORAL 
 

 
Fuente: Tabla N° 06 

Elaboración: Propio 
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En la TABLA N° 06 se observa que: 

El 83% de los representantes de las MYPES encuestadas mencionaron que si 

considera que la capacitación crea un mejor clima laboral; y el 17% mencionaron que 

no considera que la capacitación crea un mejor clima laboral. 

 

 
TABLA N° 07 

LA CAPACITACIÓN AUMENTA LA COMPETITIVIDAD EMPRESARIAL. 

 

CATEGORIA fi % 

SI 17 57% 

NO 13 43% 

Total 30 100% 

Fuente: Encuesta aplicada. 

Elaboración: Propia 

 

 

 

GRÁFICO N° 07 

LA CAPACITACIÓN AUMENTA LA COMPETITIVIDAD EMPRESARIAL. 
 

 

Fuente: Tabla N° 07 

Elaboración: Propio 
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En la TABILA N° 07 se obIserva que: 

 
El  57%  de  los  represenItanItes  de  las  MYPES  encuestaIdas  menIcioInaIron  que  si 

consi Idera  que  la  caIpaIcitaIción  aumenIta  la  compeItitividad  emIpreIsa Irial;  y  el  43% 

men IcionaIron  que  no  consi Idera  que  la  caIpacitaIción  aumenIte  la  com IpeItitividad 

emIpresaIrial. 

 
TABLA N° 08 

LA CAPACITACIÓN EMPRESARIAL REDUCE EL ESTRÉS LABORAL. 
 

CATEGORIA fi % 

SI 18 60% 

NO 12 40% 

Total 30 100% 

 
Fuente: Encuesta aplicada. 

Elaboración: Propia 

 

 

 

GRÁFICO N° 08 

LA CAPACITACIÓN EMPRESARIAL REDUCE EL ESTRÉS LABORAL. 

 

Fuente: Tabla N° 08 

Elaboración: Propio 
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ANÁLISIS 

En la TABILA N° 08 se obIserva que: 

El  60%  de  los  represenItanItes  de  las  MYPES  encuestaIdas  menIcioInaIron  que  si 

consi Idera  que  la  caIpacitaIción  emIpreIsarial  reIduIce  el  esItrés  laIbo Iral;  y  el  40% 

men IcionaIron  que  no  consi IdeIra  que  la  capaIcitación  emIpresaIrial  reduIce  el  estrés 

laboral. 

 

 
TABLA N° 09 

ESTÁ CONVENCIDO QUE LA CAPACITACIÓN EMPRESARIAL 

DISMINUYE EL AUSENTISMO LABORAL. 

 
CATEGORIA fi % 

SI 20 67% 

NO 10 33% 

Total 30 100% 

Fuente: Encuesta aplicada. 

Elaboración: Propia 

 

 

 

GRÁFICO N° 09 

ESTÁ CONVENCIDO QUE LA CAPACITACIÓN EMPRESARIAL 

DISMINUYE EL AUSENTISMO LABORAL. 

 
Fuente: Tabla N° 09 

Elaboración: Propio 

 
ANÁLISIS 
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En la TABILA N° 09 se obIserva que: 

El 60% de los repreIsenItanItes de las MYPES enIcuesItaIdas menIciona Iron que si está 

convenIci Ido  que  la  capaIcitaIción  emIpresaIrial  dis Imi Inuye  el  ausentisImo  laIboIral;  y el 

40% menIcionaIron que no esItá conIvenIci Ido que la caIpaIci Itación emIpresaIrial disIminuIye 

el auIsentI      ismo laIboral. 

 
 

TABLA N° 10 

SU EMPRESA OFRECE PRODUCTOS DE CALIDAD. 
 
 

CATEGORIA fi % 

SI 30 100% 

NO 0 0% 

Total 30 100% 

Fuente: Encuesta aplicada. 

Elaboración: Propia 

 

 

 

GRÁFICO N° 10 

SU EMPRESA OFRECE PRODUCTOS DE CALIDAD. 

 

Fuente: Tabla N° 10 

Elaboración: Propio 
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En la TABLA N° 10 se observa que: 

El 100% de los representantes de las MYPES encuestadas mencionaron que si sus 

empresas ofrecen productos de calidad. 

 

 

 

TABLA N° 11 

EL CLIENTE SE SIENTE SATISFECHO POR EL CUMPLIMIENTO DE LA 

OFERTA OFRECIDA. 

 

CATEGORIA fi % 

SI 29 97% 

NO 1 3% 

Total 30 100% 

Fuente: Encuesta aplicada. 

Elaboración: Propia 

 

 

 

GRÁFICO N° 11 

EL CLIENTE SE SIENTE SATISFECHO POR EL CUMPLIMIENTO DE LA 

OFERTA OFRECIDA 

 

Fuente: Tabla N° 11 

Elaboración: Propio 
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En la TABILA N° 11 se obIserva que: 

El  97%  de  los  represen ItanItes  de  las  MYPES  encuestaIdas  menIcioInaIron  que  si  el 

clienIte  se  siente  satisfeIcho  por  el  cumplimienIto  de  la  oferta  oIfrecida;  y  el  3% 

men IcionaIron que no el cliente se sienIte saItisIfecho por el cum Iplimiento de la oIferta 

ofI       recida. 

 

TABLA N° 12 

EL SERVICIO QUE BRINDA SU EMPRESA ES DE CALIDAD. 

 

CATEGORIA fi % 

SI 30 100% 

NO 0 0% 

Total 30 100% 

Fuente: Encuesta aplicada. 

Elaboración: Propia 

 

 

 

GRÁFICO N° 12 

EL SERVICIO QUE BRINDA SU EMPRESA ES DE CALIDAD. 
 

Fuente: Tabla N° 12 

Elaboración: Propio 

 

 

 

 
ANÁLISIS 

En la TABLA N° 12 se observa que: 
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El 100% de los representantes de las MYPES encuestadas mencionaron que si el 

servicio que brinda su empresa es de calidad. 

 

 

 

TABLA N° 13 

RESUELVE LAS QUEJAS Y RECLAMOS DE SUS CLIENTES EN FORMA 

OPORTUNA. 
 

CATEGORIA fi % 

SI 25 83% 

NO 5 17% 

Total 30 100% 

 
Fuente: Encuesta aplicada. 

Elaboración: Propia 

 

 

 

GRÁFICO N° 13 

RESUELVE LAS QUEJAS Y RECLAMOS DE SUS CLIENTES EN FORMA 

OPORTUNA. 

 

Fuente: Tabla N° 13 

Elaboración: Propio 

 

 

 

 
ANÁLISIS 

En la TABLA N° 13 se observa que: 
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El 83% de los repreIsenItanItes de las MYPES en IcuesItaIdas menIcionaIron que si resuel Ive 

las queIjas y reclamos de sus clientes en forma oportuIna; y el 17% menIcionaIron que 

no reIsuel Ive las quejas y reIclaImos de sus clientes en forma oportuna. 

 
TABLA N° 14 

¿ POR QUÉ CAUSAS LAS MYPES RUBIRO COMERICIO VENTA DE 

INSUMOS INFORMÁTIICOS NO CONSIIGUEN MEJORAR SUS 

RESULTAIDOS EMPLEANDO NUEVAS TECNOLOGÍAS? 
 

CATEGORIA fi % 

La dirección no implementa nuevas tecnologías 1 3% 

Resistencia al cambio 18 60% 

Escases de personal calificado para esta área 5 17% 

Inexistencia de metodología en el desarrollo de 
proyecto 

 
6 

 
20% 

Total 30 100% 

Fuente: Encuesta aplicada. 

Elaboración: Propia 

 
GRÁFICO N° 14 

¿POR QUÉ CAUSAS LAS MYPES RUBRO COMERCIO VENTA DE 

INSUMOS INFORMÁTICOS NO CONSIGUEN MEJORAR SUS 

RESULTADOS EMPLEANDO NUEVAS TECNOLOGÍAS? 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Fuente: Tabla N° 14 

Elaboración: Propio 

 
ANÁLISIS 

En la TABLA N° 14 se observa que: 
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De los reIpresentantes de las MYPES encuestadas sobre ¿por qué cau Isas las MYPES 

ruIbro comercio venta de inIsuImos inIformáIti Icos no con Isiguen mejorar sus resul ItaIdos 

emIpleIando nueIvas tecnologías? mencioInaIron el 3% que la dirección no impleImenta 

nuevas tecnologías, el 60% la reIsisItenIcia al camIbio, el 17% la esca Ises de personal 

caIlificado para esta áIrea y el 20% la inexistencia de me ItodoIlogía en el desaIrroIllo de 

proyecIto. 

 
TABLA N° 15 

¿CUÁLES DE LAS SIGUIENTES ACTIVIDADES PRIMARIAS DE LA 

CADENA DE VALOR CONSIDERA LA MÁS IMPORTANTE PARA 

MEJORAR SU RENTABILIDAD? 

CATEGORIA fi % 

Logística interna 5 17% 

Operaciones logística 

externa 

 
5 

 
17% 

Marketing y ventas 20 67% 

Total 30 100% 

Fuente: Encuesta aplicada. 

Elaboración: Propia 

 
GRÁFICO N° 15 

¿CUÁLES DE LAS SIGUIENTES ACTIVIDADES PRIMARIAS DE LA 

CADENA DE VALOR CONSIDERA LA MÁS IMPORTANTE PARA 

MEJORAR SU RENTABILIDAD? 

 
Fuente: Tabla N° 15 

Elaboración: Propio 
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ANÁLISIS 

En la TABLA N° 15 se observa que: 

De los representantes de las MYPES encuestadas sobre ¿cuáles de las siguientes 

actividades primarias de la cadena de valor considera la más importante para mejorar 

su rentabilidad? mencionaron el 17% la logística interna, el 17% las operaciones 

logísticas externa y el 67% el marketing y las ventas. 

 
 

TABLA N° 16 

¿EN EL PROCESO DE TOMA DE DECISIONES LAS MYPES RUBRO 

COMERCIO VENTA DE INSUMOS INFORMÁTICOS ANALIZA LOS 

RESULTADOS POSIBLES PARA CADA ALTERNATIVA? 

 

CATEGORIA fi % 

Algunas veces 15 50% 

Nunca 15 50% 

Total 30 100% 

Fuente: Encuesta aplicada. 

Elaboración: Propia 

 

 

 

GRÁFICO N° 16 

¿EN EL PROCESO DE TOMA DE DECISIONES LAS MYPES RUBRO 

COMERCIO VENTA DE INSUMOS INFORMÁTICOS ANALIZA LOS 

RESULTADOS POSIBLES PARA CADA ALTERNATIVA? 

Fuente: Tabla N° 16 

Elaboración: Propio 
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Fuente: Tabla N° 17 

Elaboración: Propio 

 

 
 

ANÁLISIS 

En la TABLA N° 16 se obIserva que:   El 50% de los repreIsenItanItes de las MYPES 

enIcuesItaIdas mencionaIron que alguInas veces en el proceso de toma de deci Isiones las 

MYPES  ru Ibro  comercio  venta  de  insuImos  inIformáticos  aInaIli Iza  los  resultaIdos 

posi Ibles paIra caIda alternaItiva; y el 50% menIcioInaIron que nun Ica en el proIceIso de 

toIma  de  de Ici Isiones  las  MYPES  rubro  comercio  venIta  de  in Isumos  informáticos 

aInaIliIza los resul ItaIdos poIsibles paIra caIda alternaIti Iva. 

TABLA N° 17 

¿LOS GERENTES EN LAS MYPES RUBRO COMERCIO VENTA DE 

INSUMOS INFORMÁTICOS TOMAN DECISIONES 

ESTRATÉGICAS? 

 

CATEGORIA fi % 

SI 23 77% 

NO 7 23% 

Total 30 100% 

Fuente: Encuesta aplicada. 

Elaboración: Propia 

 
GRÁFICO N° 17 

¿LOS GERENTES EN LAS MYPES RUBRO COMERCIO VENTA DE 

INSUMOS INFORMÁTICOS TOMAN DECISIONES 

ESTRATÉGICAS? 

ANÁLISIS 

En la TABLA N° 17 se observa que: 
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Fuente: Tabla N° 18 

Elaboración: Propio 

 

 
 

El 77% de los representantes de las MYPES encuestadas mencionaron que si los 

gerentes en las MYPES rubro comercio venta de insumos informáticos toman 

decisiones estratégicas; y el 23% mencionaron que no los gerentes en las MYPES 

rubro comercio venta de insumos informáticos toman decisiones estratégicas. 

 
 

TABLA N° 18 

¿QUÉ TIPOS DE LIDERAZGO SE IMPARTIÓ EN LAS MYPES 

RUBRO COMERCIO VENTA DE INSUMOS INFORMÁTICOS? 

CATEGORIA fi % 

Autocrático 3 10% 

Democrático 16 53% 

Liberal 3 10% 

Ninguna 8 27% 

Total 30 100% 

Fuente: Encuesta aplicada. 

Elaboración: Propia 

 

 

 

GRÁFICO N° 18 

¿QUÉ TIPOS DE LIDERAZGO SE IMPARTIÓ EN LAS MYPES 

RUBRO COMERCIO VENTA DE INSUMOS INFORMÁTICOS? 

 
ANÁLISIS 

En la TABLA N° 18 se observa que: 
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De los representantes de las MYPES encuestadas sobre ¿qué tipos de liderazgo se 

impartió en las MYPES rubro comercio venta de insumos informáticos? mencionaron 

el 10% autocrático, el 53% democrático, el 10% liberal y el 27% ninguna. 

 
 

TABLA N° 19 

AL MODIFICAR LA ESTRUCTURA DE PRECIOS PARA 

DIFERENCIARSE Y AUMENTAR SU RENTABILIDAD ¿QUÉ 

RESULTADOS OBTUVO LAS MYPES RUBRO COMERCIO VENTA 

DE INSUMOS INFORMÁTICOS? 
 

CATEGORIA fi % 

Positivo 25 83% 

Negativo 5 17% 

Total 30 100% 

Fuente: Encuesta aplicada. 

Elaboración: Propia 

 
GRÁFICO N° 19 

AL MODIFICAR LA ESTRUCTURA DE PRECIOS PARA 

DIFERENCIARSE Y AUMENTAR SU RENTABILIDAD ¿QUÉ 

RESULTADOS OBTUVO LAS MYPES RUBRO COMERCIO VENTA 

DE INSUMOS INFORMÁTICOS? 
 

Fuente: Tabla N° 19 

Elaboración: Propio 

 

 

 

ANÁLISIS 

En la TABLA N° 19 se observa que: 



Fuente: Tabla N° 20 

Elaboración: Propio 
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El 83% de los representantes de las MYPES encuestadas mencionaron que es positivo 

al modificar la estructura de precios para diferenciarse y aumentar su rentabilidad 

¿qué resultados obtuvo las MYPES rubro comercio venta de insumos informáticos?; 

y el 17% mencionaron que es negativo al modificar la estructura de precios para 

diferenciarse y aumentar su rentabilidad ¿qué resultados obtuvo las MYPES rubro 

comercio venta de insumos informáticos? 

 

TABLA N° 20 

¿LAS MYPES RUBRO COMERCIO VENTA DE INSUMOS 

INFORMÁTICOS CONSIDERAN COMO FACTOR LA TASA DE 

CRECIMIENTO DE MERCADO EN LAS DECISIONES 

FINANCIERAS? 
 

 

 

CATEGORIA fi % 

SI 18 60% 

NO 12 40% 

Total 30 100% 

Fuente: Encuesta aplicada. 

Elaboración: Propia 

 
GRÁFICO N° 20 

¿LAS MYPES RUBRO COMERCIO VENTA DE INSUMOS 

INFORMÁTICOS CONSIDERAN COMO FACTOR LA TASA DE 

CRECIMIENTO DE MERCADO EN LAS DECISIONES 

FINANCIERAS? 

 



Fuente: Tabla N° 21 

Elaboración: Propio 
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ANÁLISIS 

En la TABLA N° 20 se observa que: 

El 60% de los representantes de las MYPES encuestadas mencionaron que si las 

MYPES rubro comercio venta de insumos informáticos consideran como factor la 

tasa de crecimiento de mercado en las decisiones financieras; y el 40% mencionaron 

que no las MYPES rubro comercio venta de insumos informáticos consideran como 

factor la tasa de crecimiento de mercado en las decisiones financieras. 

 

TABLA N° 21 

¿LAS MYPES RUBRO COMERCIO VENTA DE INSUMOS 

INFORMÁTICOS UTILIZAN EL MONITOREO Y CONTROL DE 

RIESGO FINANCIERO PARA SU ADMINISTRACIÓN? 

CATEGORIA fi % 

SI 16 53% 

NO 8 27% 

A VECES 6 20% 

Total 30 100% 

Fuente: Encuesta aplicada. 

Elaboración: Propia 

 
GRÁFICO N° 21 

¿LAS MYPES RUBRO COMERCIO VENTA DE INSUMOS 

INFORMÁTICOS UTILIZAN EL MONITOREO Y CONTROL DE 

RIESGO FINANCIERO PARA SU ADMINISTRACIÓN? 
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ANÁLISIS 

En la TABLA N° 21 se observa que: 

De los representantes de las MYPES encuestadas sobre ¿las MYPES rubro comercio 

venta de insumos informáticos utilizan el monitoreo y control de riesgo financiero 

para su administración? mencionaron el 53% que si lo utilizan, el 27% que no lo 

utilizan y el 20% respondieron que a veces lo utilizan. 

 
 

TABLA N° 22 

¿LAS MYPES RUBRO COMERCIO VENTA DE INSUMOS 

INFORMÁTICOS DIVERSIFICAN SU CARTERA CLIENTES PARA 

NO CAER EN RIESGO DE INVERSIÓN? 
 

CATEGORIA fi % 

SI 19 63% 

NO 11 37% 

Total 30 100% 

Fuente: Encuesta aplicada. 

Elaboración: Propia 

 
GRÁFICO N° 22 

¿LAS MYPES RUBRO COMERCIO VENTA DE INSUMOS 

INFORMÁTICOS DIVERSIFICAN SU CARTERA CLIENTES PARA 

NO CAER EN RIESGO DE INVERSIÓN? 
 

 
Fuente: Tabla N° 22 

Elaboración: Propio 
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ANÁLISIS 

En la TABLA N° 22 se observa que: 

El 63% de los representantes de las MYPES encuestadas mencionaron que si las 

MYPES rubro comercio venta de insumos informáticos diversifican su cartera 

clientes para no caer en riesgo de inversión; y el 37% mencionaron que no las MYPES 

rubro comercio venta de insumos informáticos diversifican su cartera clientes para 

no caer en riesgo de inversión. 

 

TABLA N° 23 

¿LAS MYPES RUBRO COMERCIO VENTA DE INSUMOS 

INFORMÁTICOS APLICA EL PROCESO DE LA ADMINISTRACIÓN 

DEL RIESGO FINANCIERO? 
 

CATEGORIA fi % 

SI 18 60% 

NO 6 20% 

A VECES 6 20% 

Total 30 100% 

Fuente: Encuesta aplicada. 

Elaboración: Propia 

 
GRÁFICO N° 23 

¿LAS MYPES RUBRO COMERCIO VENTA DE INSUMOS 

INFORMÁTICOS APLICA EL PROCESO DE LA ADMINISTRACIÓN 

DEL RIESGO FINANCIERO? 

 

Fuente: Tabla N° 23 

Elaboración: Propio 
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ANÁLISIS 

En la TABLA N° 23 se observa que: 

De los representantes de las MYPES encuestadas sobre ¿las MYPES rubro comercio 

venta de insumos informáticos aplica el proceso de la administración del riesgo 

financiero?, el 60% que si lo aplican, el 20% que no lo aplican y el 20% respondieron 

que a veces lo aplican. 

 

 

 

PRUEBA DE HIPÓTESIS 

 

 

 
DETERMINACIÓN DE LA RELACIÓN ENTRE LA CAPACITACIÓN Y LA 

RENTABILIDAD DE LAS MYPES. 

 

 
 

La relación entre variables se obtiene mediante la correlación de Pearson (r). 
 

 

 

 

 

Para encontrar el valor de r, primero se calcula el puntaje que obtiene cada trabajador 

tanto en la encuesta (Capacitación = x) como en la encuesta (Rentabilidad de la 

MYPES = y) como se muestra en el cuadro: 
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Fuente: Encuestas aplicadas 

Elaboración: Propia 
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Luego, se reemplaza en la ecuación como se muestra: 
 

 

 

 

 

r = 0,330546605 

 

 
Como 0< 0,3305<2, entonces la relación entre la dimensión: La Capacitación y 

la Rentabilidad de las MYPES es positiva baja. 

 

 
 

COEFICIENTE DE DETERMINACIÓN ( r2) 

 
 

R2 = r2 . 100 % 

R2 = 0,330546605. 100 % 

R2 = 28,43% 
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El 10,93% de los cambios provocados en el puntaje de la rentabilidad de las MYPES 

corresponde a la capacitación, por lo tanto se acepta la hipótesis general. 
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V. CONCLUSIONES 

 
 

1. La relación es positiva baja entre la capacitación y la rentabilidad de las 

MYPES del sector comercio rubro venta de insumos informáticos. Esto 

quiere decir, que la rentabilidad de las MYPES es afectada por la 

capacitación que experimentan. 

 

 
 

2. La rentabilidad de las MYPES del sector comercio rubro venta de insumos 

informáticos su relación es de positiva baja sobre la dimensión el 

fortalecimiento de las habilidades gerenciales, ante esto podemos 

comprender que el fortalecimiento de las habilidades gerenciales afectada 

a la rentabilidad de las MYPES tras los datos obtenidos y analizados. 

 

 
 

3. Las relaciones laborales de las MYPES del sector comercio rubro venta de 

insumos informáticos tras los datos analizados y observados se determinó 

que la relación es positiva baja entre la rentabilidad, se puede decir que 

afecta pero no determina a la dimensión en estudio. 

 

 
 

4. Tras el procesamiento y el análisis de los datos obtenidos se determinó que 

la satisfacción de los clientes su relación es de positiva baja entre el la 

rentabilidad de las MYPES del sector comercio rubro venta de insumos 

informáticos y es afectada por la satisfacción de los clientes. 
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ANEXOS 
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ANEXO N° 01 
 

INSTRUMENTOS PARA RECOLECCIÓN DE DATOS 

La presente escala será utilizada para el trabajo de campo de una investigación de 

tesis, con el objetivo de determinar la relación de la capacitación con la rentabilidad 

de las MYPES del rubro comercio venta de insumos informáticos. La información 

que proporcione será manejada de manera confidencial. 

 

INDICADORES 
VALORACIÓN 

SI NO 

Ejerce liderazgo y gestiona el cambio en su empresa   

Promueve la vivencia de los valores de la empresa y un clima de 

confianza para el logro de las metas propuestas. 

  

Determina las condiciones para la evaluación y/o selección del 

personal de la empresa. 

  

Muestra una actitud emprendedora y motiva los cambios necesarios 

con tenacidad. 

  

Considera que la capacitación empresarial mejora las competencias 

profesionales. 

  

La capacitación crea un mejor clima laboral   

La capacitación aumenta la competitividad empresarial.   

La capacitación empresarial reduce el estrés laboral.   

Está convencido que la capacitación empresarial disminuye el 

ausentismo laboral. 

  

Su empresa ofrece productos de calidad.   

El cliente se siente satisfecho por el cumplimiento de la oferta 

ofrecida. 

  

El servicio que brinda su empresa es de calidad.   

Resuelve las quejas y reclamos de sus clientes en forma oportuna.   
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INSTRUMENTOS PARA RECOLECCIÓN DE DATOS 

 

La presente escala será utilizada para el trabajo de campo de una investigación de 

tesis, con el objetivo de determinar la relación de la capacitación con la rentabilidad 

de las MYPES del rubro comercio venta de insumos informáticos. La información 

que proporcione será manejada de manera confidencial. 

 
1. ¿Por qué causas las MYPES rubro comercio venta de insumos informáticos 

no consiguen mejorar sus resultados empleando nuevas tecnologías? 

a. La dirección no implementa nuevas tecnologías 

b. Resistencia al cambio 

c. Escases de personal calificado para esta área 

d. Inexistencia de metodología en el desarrollo de proyecto 

 
 

2. ¿Cuáles de las siguientes actividades primarias de la cadena de valor 

considera la más importante para mejorar su rentabilidad? 

a. Logística interna 

b. Operaciones logística externa 

c. Marketing y ventas 

 
3. ¿En el proceso de toma de decisiones las MYPES rubro comercio venta de 

insumos informáticos analiza los resultados posibles para cada alternativa? 

a. Algunas veces 

b. Nunca 

 
4. ¿Los gerentes en las MYPES rubro comercio venta de insumos informáticos 

toman decisiones estratégicas? 

a. Si 

b. No 

5. ¿Qué tipos de liderazgo se impartió en las MYPES rubro comercio venta de 

insumos informáticos? 

a. Autocrático 
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b. Democrático 

c. Liberal 

d. Ninguna 

 
 

6. Al modificar la estructura de precios para diferenciarse y aumentar su 

rentabilidad ¿qué resultados obtuvo las MYPES rubro comercio venta de 

insumos informáticos? 

a. Positivo 

b. Negativo 

 
 

7. ¿Las MYPES rubro comercio venta de insumos informáticos consideran 

como factor la tasa de crecimiento de mercado en las decisiones financieras? 

a. Si 

b. No 

 
 

8. ¿Las MYPES rubro comercio venta de insumos informáticos utilizan el 

monitoreo y control de riesgo financiero para su administración? 

a. Si 

b. No 

c. A veces 

 
 

9. ¿Las MYPES rubro comercio venta de insumos informáticos diversifican su 

cartera clientes para no caer en riesgo de inversión? 

a. Si 

b. No 

 
 

10. ¿Las MYPES rubro comercio venta de insumos informáticos aplica el proceso 

de la administración del riesgo financiero? 

a. Si 

b. No 

c. A veces 
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