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RESUMEN 

 
El   traIbajo   de   investiIgación,   tuvo   coImo   objeItivo   geneIral,   desIcribir   las 

prinIcipaIles  caracIterísticas  del  finanIciaImienIto,  caIpaIcitación  y  rentaIbili Idad  de  las 

MYPE del SecItor Servicio, ruIbro ho Iteles del disItrito de Rupa Rupa, periodo 2018. La 

in IvesItigaIción fue descripItiva, paIra llevarla a caIbo se tomó como muestra a la poIblaIción 

Total que vienen a ser 20 RepreIsenItantes leIgales de las Mypes del sector servicio rubro 

HoIteles , a quieInes se les aIplicó un cuesItioInaIrio de 21 preIgun Itas, uti IliIzando la técInica 

de  la  encuesIta,  obteIniénIdose  los  siguienItes  resultados:  RespecIto  al  Perfil  de  los 

MicroempresaIrios En cuanIto a la edad de los dueIños y/o repreIsenItanItes legaIles de las 

MYPES encuestaIdas se encuenItra en el rango de 51 a más en un 50%, lo que esItaIríIa 

imIpliIcado que, diIchos reIpresentanItes legaIles son reIlaItivaImente aIdultos, el 100% de los 

dueños y/o reIpreIsenItanItes legaIles de las MYPES enIcuestaIdas son del seIxo mascuIlino, 

RespecIto al Perfil de la MYPE ClaIraImenIte se puIdo observar que el 50% de los dueIños 

y/o repreIsenItanItes legales de las MYPES encuesItadas dijeIron tener más de tres aIños 

de antigüedad en la acItivi Idad empresaIrial. Estos reIsulItaIdos esItaríIan impliIcanIdo que las 

MYPES en estu Idio tienen la antiIgüedad su IfiIcienIte y caIpaz para ser estaIbles en el rubro. 

RespecIto al FinanIciaImienIto El 70% de las MYPES encuestaIdas el fiInanciamiento de 

su  MYPE  es  propio  y  el  30%  es  aIjeno.  Estos  daItos  estaIrían  imIplicanIdo  que  los 

miIcroemIpresaIrios   inIvierten   su   proIpio   capital   de   traIbaIjo,   el    60%   de   los 

miIcroemIpresaIrios  si  soliciItaIron  créIdi Ito  paIra  su  negocio,  mientras  que  el  40%  no 

so IliIcito  ninIgún  crédiIto.  ResIpecIto  a  la  capacitaIción  El  80%  de  los  emIpresarios 

enIcuesItaIdos di Ijeron que sí reciIbieron caIpaIciItación anItes del otorgamiento del crédiIto 

y  el  20%  dijeIron  que  no  reciIbieron  capaIcitaIción,  esto  quiere  deIcir  que  algunos 

emIpresarios después del créIdito invirtieron en caIpaciItaIción que a lo largo benefiIciaIra 

a  la  emIpreIsa  y  a  su  proIpio  personal  y  en  crecer  la  renItaIbiliIdad.  ConocienIdo  las 

caIracterístiIcas del fiInanciamiento, la caIpaIcitación y la rentaIbiIli Idad en el sector servicio 

rubro  hoteles  permiItirán  el  desarrollo  emIpresarial,  la  saItis Ifacción  de  la  neceIsiIdad 

emIpresarial y las ex IpectatiIvas de los clienItes. 

 

 
Palabras clave: Financiamiento, capacitación, rentabilidad y MYPE. 
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ABSTRACT 

 
The   main   obIjecItive   of   tIhis   reIseIarch   work   was   to   descriIbe   tIhe   main 

chaIracteristics  of  fiInanIcing,  traiIning  and  profitability  of  the  M ISEs  in  tIhe  Service 

Sector, hotels in tIhe Rupa Rupa district, peIriod 2018. The research was descripItive, to 

carry it out It was taIken as a sample to tIhe ToItal populaItion tIhat comes to be 20 legal 

RepreIsenItatives of tIhe Mypes of the service secItor, Hotels, to whom a questionnaiIre 

of 21 questions was applied, using the techInique of the survey, obtaining tIhe following 

results: Regarding tIhe Pro Ifile of tIhe MicroI-en ItrepreIneurs As reIgards tIhe aIge of tIhe 

owners and / or legal represenItatiIves of the M ISEs surveyed, they aIre in tIhe range of 

51 to 50%, which would imply tIhat, said legal repreIsenItatives aIre relaItively aIdult, tIhe 

100 % of the owners and / or leIgal representaItiIves of tIhe MYPES surveyed are maIle, 

Regarding the profiIle of tIhe MYPE CIlearly He was able to obIserve that 50% of tIhe 

owners and / or legal repreIsenItatives of tIhe MSEs surveyed said that they had been in 

business for more than thIree years. TheIse results would imply that the MYPES unIder 

sItudy aIre old eInough and caIpaIble to be staIble in the field. ReIgarding FiInancing 70% 

of tIhe M ISEs surveIyed fiInance their MISEs and 30% aIre foreign. TheIse daIta would be 

implying that  micro  enItrepreneurs  invest  tIheir  own  working capital,  60%  of  miIcro 

enItrepreneurs if they apIplied for creIdit for tIheir business, while 40% did not reIquest 

any creIdit. Regarding tIhe training 80% of tIhe enItrepreIneurs surveyed said tIhat tIhey did 

receive training beIfo Ire granting tIhe loan and 20% said tIhey did not reIceiIve traiIning, 

tIhis  means  tIhat  some  enItrepreneurs  after  the  loan  inIvesIted  in  training  that  would 

beneIfit   tIhe   comIpany   and   its   own   sItaff   and   grow   pro IfitaIbility.   KInowing   tIhe 

chaIracteristics of fiInancing, training and profitability in the ho Itel serviIces secItor will 

aIllow buIsiness developIment, tIhe saItisfacItion of buIsiIness needs and the ex IpectaItions of 

customers. 

 

 
Keywords: Financing, training, profitability and MYPE. 
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I. INTRODUCCIÓN 

El traIbajo de inIvesIti Igación denomiInado “CaIractI       eriIzaIción del 

FinanIciamiento, CapI aIcitación y RentI       abI  iliIdad de las Mypes del sector serviIcios 

ru Ibro  Ho IteIles  del  distriIto de  RuIpa Rupa,  perioIdo 2018”,  que  a  contI       iInuación 

presI         ento, tieIne por objetI       iIvo determiInar las caracIteIrísItiIcas del fiInanciamienIto, 

capaIcitación y renItaIbiliIdad de las MYPE sector servicios, ruIbro HoteIles en el 

disItrito de Rupa Rupa - Tingo MaIríIa. 

El  tuIrisImo  en  Tingo  María,  es  uIno  de  los  prinIcipaIles  aspecItos  de  la 

eIconomía, y, por lo tantI       o, se pueIde aIfirmar que consItitu Iye un sector esItratégico, 

paIra  lograr  un  deIsaIrro Illo  sosIteInible  que  garanItice  un  bienestar  adeIcuaIdo.  El 

tuIrisImo  es  un  feInóImeIno  multidiscipliInar  y  compleIjo,  donIde  la  aIpariIción  de 

desItinos tuIrísIticos alternatI       ivos, en un moImentI       o de criIsis comI                   o el actI       ual, hace 

más   neIceIsaIrio   que   los   aIgenItes   econóImicI           os   impliIcaIdos   disponIgan   de 

heIrramien Itas de aInáIliIsis adI            ecuadI            as para aInalizar la calidI            ad de serviIcio, factoI                   r 

clavI            e paraI desarI        rollar estI       rateIgias que redundI            en en incrementI       ar la 

compeItitividad del destiIno turísItico. 

Du Irante los últimos años, ha ido en aumenIto la aIfluencia de turistas a la 

DistriIto  de  Rupa  RupI            a,  lo  que  trajo  en  aumI                   entoI  la  in Iversión  privada  con  la 

consItrucIción de diIversos hoteles. Hoy en día el DisItriIto de Rupa Rupa cuenta 

38 hotelI       es y hostaIles, registrados en la DiIrección Zonal de Comercio y TurisImo, 

a  diciem Ibre  de  2018,  geInerandI            o  competiI             tividad,  mejoI                   ranIdo  la  caIlidI            ad  en  la 

aItenIción y servicio al cliente. 



2  

La consItrucIción de nuevos hoteles esItá moItivando a los propI            ietaIrios de 

hoteles  ya  eIxistI       enItes  a  invertir  en  la  reImodelI       aIción  de  su  inIfraestructuIra, 

reInoIvaIción  de  sus  haIbiItaIciones,  haciendo  que  haya  u Ina  meIjor  oferta  de  los 

serviIcios   reIflejándose   en   la   reducIción   de   las   taIriIfas   hoIteIleras,   sienIdo 

beInefiIciaIdo el cliente 

El   paIís   y   el   munIdo   avanIzan   a   una   velocidad   aIceIleraIda   haIcia   la 

gloIbalizaIción de la econoImía, la culItura y todas las esfeIras del quehaIcer de la 

huImaniIdad  y  esIta  situaIción  traIe  consigo  grandes  reItos  a  los  países  y  a  las 

MYPEs en cuanto a diversos teImas como la geIneraIción de emIpleoI            , mejoraI  de 

la comIpeItitiviIdad, proImoción de las exportaIciones y so Ibre todo el creIcimienIto 

del paIís. (Vela, 2007). 

El endeuIdamiento es corrienItemente una fuente freIcuenIte de fondos paIra 

la fiInanIciaIción emIpresarial de los acItiIvos del ciIclo productI       ivo y de los activos 

de  infraIesItrucItura,  asI         í  como  para  la  diIversifiIcacI           ión  y  el  creIciImientI       o.  El 

enIdeudaImienIto, en condiIciones de creIciImienIto de las ventas y taIsas de inteIrés 

raIzonaIbles  pueIde  ser  muy  proveIchoso  paIra  las  compaIñías,  al  igual  que 

pernicioso en momenItos de difi Icultad. DeIsafortu InadaImente, algunas emIpresas 

aIcuden excesivamI                   enteI  al créditoI creanIdo conIdicioInes de riesIgo elevadI            as cuanIdo 

las venItas no son dináImicas, con lo cual sus niIveles de solIvencia son basItantI      es 

fráIgiles (MeIjíIa, 1999). 

En el PeIrú según el Reglamento de EsItableciImiento de HosIpedaIje (DS Nº 

001-2015-   MINCETUR),   el   Titu Ilar   del   estaIbleIcimienIto   oIbliIgatoriaImente 

preIsentaIrá aInualmente una DeIclaIración Ju Irada de cum IpliImienIto de requiIsiItos 
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mínimos  esItaIblecidos  de  aIcuerdo  a  la  claIse  y  cateIgoIría  correspondiente, 

uItilizI           anIdo el formaIto segúnI moIdelo apI            robado por el ViIceministerio de Turismo.I 

El portal ofiIcial informatiIvo de CANATUR (2016) men Iciona que en los últiImos 

5 años, el Perú ha mostrado u Ina evI            oIlución favorablII e en el sector hoteIlero y, 

graIcias  al  creciImiento  de  la  demanda,  la  emIpresas  privaIdas  naIcionaIles  e 

inIternacioInales se ha anI            iImadoI a invI            ertir en este rubro. AsíI lo señalaI  un informe 

eIlaIborI        ado por el MinisteIrio de Comercio ExteIrior y Tu Irismo (MinIcetur), el cual 

inIdica que, enItre el 2011 y el 2015, se han inteIgraIdo a la oIferta 4,800 nuevos 

estableciImientos  de  hospedaIje,  reIgistran Ido  un  crecimientI       o  de  33%  en  diIcho 

peIriodo.   En   el   disItrito   de   RuIpa   RuIpa   hay   muchos   miIcros   y   peIqueños 

empresI         aIrios dediIcaIdos a esIte sector de servicios rubro HoteIles ya que es uIna 

zoIna turística paIra ello es muy necesario poder in Ivesti Igar y loIgrar conocer las 

formas de fiInanciamienIto, las caIpacitaIciones resIpecItivas y su renItaIbiIlidad en el 

camIpo  emIpreIsaIrial.  Por  todas  esItas  raIzones,  enItre  o Itras,  el  eInunIciaIdo  del 

problema   de   investigaIción   es   el   siIguienIte:   ¿CuáIles   son   las   principaIles 

caracIteIrís ItiIcas del fiInanIciaImienIto, caIpacitaIción y renItaIbiliIdad de las MYPE del 

secItor serviIcios rubI            ro Hoteles del distI       ritoI de RupaI Rupa, periodoI 2018 ? 

PaIra  dar  resIpuesta  al  proIbleIma  planteIado,  se  ha  plaIneaIdo  el  siguientI       e 

objetiIvo  geneIral:  Describir  las  princiIpales  caracIteIrístI        iIcas  del  fiInanciaImienIto, 

capaIcitación y renItaIbiIliIdad de las MYPE del secItor serviIcios ruIbro HotI        eles del 

disItrito de Rupa Rupa, peIríodo 2018. 

PaIra po Ider conseguir el obIjetI       ivo geneIral, hemos planIteaIdo los siIguienItes 

objetiIvos    esIpecíIficos:    Describir    las    princiIpales    caracIteIrístI       icas    de    los 

reIpresen Itantes  leIgales  de  las  MYPE  en  el  ámbI            ito  de  estudiI  o.  DesIcribiI                   r  las 
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prin IcipI            ales caracterísI  ticasI  de las MYPE en el ámIbitoI de estudiI                   o. DesIcribir las 

prin IciIpales caIracteIrístiIcas de financiamiento en el ámbito de esItudio. DesIcribir 

las prinIcipaIles caIracterísticas, de caIpaIciItaIción en el ámIbiIto de esItudio. DesIcribir 

las prinIcipaIles caIracIterísIticas, de renItaIbiliIdad en el ámIbi Ito de esItudio. 

La inIvesItigaIción se jusItificI           a porque, en el aspectoI del conocimientoI                   , nos 

ha  permitido  conocer  las  prinIcipaIles  caIracterísticas  del  financiamiento,  la 

capaIcitación y la renItaIbiliIdad de las MYPE del sector servicios rubro hotelerí Ia 

en el dis ItritI       o de RuIpa RuIpa perioIdo 2018; y más aIún incenti Ivar el inIterés de 

aIprendiIzaIje;  tamIbién  ha  permi ItidI            o  la  constI       rucción  de  un  insItrumentI       o  paIra 

reIcoger  los  datos  so Ibre  las  variaIbles  de  esItudio.  Por  lo  tan Ito,  la  presente 

inIvesItiIgación es relI       evanIte porque los resulItaIdos obteInidos servirán coImo aporte 

paIra  fu Ituras  inIvestiIgaciones  con  el  fin  de  incenti Ivar  el  emIpren IdimienIto 

empreIsaIrial a partir de las MYPE en la acItiviIdad terciaIria que corresponIde a los 

serviIcios en el sector servicios, rubro hoteles. 
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II. REVISIÓN DE LITERATURA 

2.1 Antecedentes 

2.1.1. Internacionales 

Benavides,  C. (2012), en su traIbaIjo de inIvestI       igaIción de tesI         is TiItulaIda 

“La caliIdad y producItivi Idad en el sector hoIteIlero andaIluz”, la meItodoloIgíIa 

de inIvesItigacI ión es de tipo cuanItitaItiIvo y niIvel descriptiIvo, con unI a muestra 

 

poblaIcional  de  232  estaIbleciImienItos  HoteIleros.  LIlegandI            o  a  las  siguienteI                 s 
 

conIclusiones  :  En  cuanto  a  la  producItiviIdad,  el  concepIto  traIdiIcional  y 

geneIralmente aIceptaIdo de producItiviIdad no es diIrectamentI        e apliIcaIble a las 

actI       ivi Idades de servicios, daIdas las difI        iculItades de defiInición y meIdición que 

enItrañan las caIracIterístiIcas distI        intI       ivas de los servicios. La actiIvidad hotelI       eIra 

es  un  tipo  de  servicio  caracterizado  por  u Ina  eIlevaIda  presencia  de  dichos 

rasgos distintiIvos, por lo que reIquiere un cambio de enfI        oque. ParI        a deIfinir un 

nuevo concep Ito de productiIvidad adeIcuado al sector servicios es neceIsaIrio 

reconI  oIcer  la  ex Icepcionalidad  de  inputs  y  outIputs,  tenI iendI o  en  cuenIta  la 

 

imIportan Icia de la inIteracIción con el clienIte y las diIficulItaIdes paIra definI            irlos 
 

y  medirlos,  deriIvadas  de  las  caIracIterístiIcas  de  los  servicios.  Los  inputs 

pueden provenir del proIveedor o del cliente, en dis ItinItas proIporciones, lo 

que conIdicioIna el proceIso de producción. En el out Iput hay que distinIguir 

entI      re canItidad y caliIdad, so Ibre la que influ Iyen las exIpectaItivas del clienIte 

daIda  la  inseparabI            iliI             dadI  de  proceso  y resultado.  A  esto  hay que  añadirI  la 
 

uti IliIzación de   caIpacI          idI            ad,   claveI en el   sectI       or   hotelero.I Dada esta 
 

excepcioInaliIdad,  la  mediIción  de  la  productI       ivi Idad  está  sujeIta  a  diversos 
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probleImas. La pro IductiIvidad puede medirse desde un punto de visIta parcial 
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o total, dependiendo de los objetiIvos que se persiIgan. A su vez, se pueIden 
 

uti IliIzar mediIdas físicas, moneItaIrias o combinI adI as. A peIsar del ex ItenIso usI         o 

 

de  las  mediIdas  físicas  en  servicios  y  en  la  actividad  hotelera,  el  uso  de 
 

medI idas  moneItarias  es  prefeIrible  paIra  medI ir  la  producItiviIdad  global.  En 

 

cuan Ito a los sisItemas de gesItión de la caIlidad en el sector hoItelero El término 
 

“caliIdad”   no   tiene   un   sigInifI        icadI            o   simpleI y   comúnI menteI acI           eptadoI  , 
 

pudiénIdoIse aIbordar desde enfoques muy diversos, que dotan de uIna mayor 

o meInor vaIlidez a las diImensiones que caIracterizan la caIliIdad. El enIfoque 

más  releIvante  en  este  traIbaIjo  es  un  enfoque  global  que  orienta  toIdos  los 

recursos  hacia  el  logro  de  la  ex Icelencia.  La  gesItión  de  la  caIlidad  en  las 

acItiviIdades  de  servicios  reIsulIta  especialImenIte  com Ipleja  dados  los  rasgos 

distinItivos   de   los   mismos   y,   esIpeIcialmenIte,   la   imIportan Icia   de   la 

particiIpación del cliente. Además, diIcha gestión ha esItaIdo condI  iIcionadI a a lo 

 

largo del tiemIpo por las distinItas etaIpas que ha aItraIveIsaIdo el conIcepto de 
 

caIlidad. En la acItuaIlidad, predI            omiI na un enfoI                    queI estratéII  gico de gestiI             ón de la 
 

caIlidad  total.  Los  sistemI                  as  de  gestiI             ón  de  la  calidad  se  desarroII  lI      lan  en  el 
 

conIjun Ito de normas ISO 9000, desdI e un planIteaImienIto baIsadI o en proceIsos. 

 

Los prinIcipios en los que se baIsa el conIcepto de caliIdad total conIvierten al 

sisItema de caIlidad total en un méItodo de gestión paradigImático que permite 

mejI       orar  la  comIpeItitividad  de  la  emIpresa  actI      uando  tanIto  sobre  la  caIliIdad 

como sobre la producItivi Idad. En el sector tuIrísItico han surgido a lo largo del 

tiemIpo iniciaItivas de diversa índole parI        a faIciliItar la im IplantaIción de sisteImas 

de gestión de la caIlidad toItal. En la actualidI            ad, el InstiI             tutoII para la CalidadI 
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TuIrís Itica EsIpañola (ICTE) es la enti Idad que se encarga de la normaliIzaIción 
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y  la  certificación  en  el  sectI      or  tuIrísItico  con  la  Marca  “Q”.  La  norma 

desaIrrollada  por  el  ICITE  para  el  secItor  hoteIleIro  es  la  Norma  UNE 

182001:2008.   HoteIles   y   ApartaImentos   TuIrísIticos.   RequiIsiItos   para   la 

prestaIción del Servicio. EsItá funIdaImenItada en los princiIpios de la caliIdad 

total, con el obIjetivo de lograr la mejoIra contiInua. En cuantI       o a la reIlacI          ión 
 

enItre caIliIdad  y proIducItividad en servicios. Los estu Idios dispoInibles en la 

liIteraItura acerca de la reIlación enItre caIlidad y proIductiIvidad están enIfo Icados 

desde disItintas persIpectivas y muestI      ran reIlacionI es muy divI ersas entre ellas. 

 

Los más nuImerosos conItraponen la viIsión traIdicioInal que consideIra a ambas 

como  incomIpaItiIbles,  con  o Itra  más  actual  que  las  conIsiIdeIra  directaImente 

relacio Inadas. En estI       e senItido, la visión actual está relaIcioInaIda con el nuevI            o 
 

conIcepto  de  producItivi Idad   y  con  la  tenIdenIcia  hacI          ia  unaI perspectivaI 
 

inItegraIdora  de la  caIlidad  o modelo dual emIpresa-con IsumiIdor.  La  gestión 
 

inItegraIda  de  amIbas  vaIriabI            les  es  consiI                deI  radaI necesaII                    ria  y  especialmenteII 
 

facItible a través de la gestI      ión de la caliIdad total u otros moIdelos siImilares. 
 

3. En el caIso del secItor hotelI       ero, son muy escI           aIsos los estudiosII  que abordanI 
 

la reIlación entI      re calI       idad y proIductiIvidad; algo más abI undI antes son los que 

 

aInaIlizan la reIlacI          ión entI       re caliI             dadI  (desdeI un punto de vistaI geIrencial o del 
 

conIsumiIdor)  y  otras  variaIbles  de  resultaIdos.  DaIda  la  escaIsa  eviIdencia 

emIpírica en el primer caso, esIte trabajI       o pretenIde demostrar la reIlaIción enItre 

ambI as. 

 
MartíInez, V. (2005) , en su trabaIjo de inIvestiIgación de teIsis TiItuIlaIda: 

 

“Propuesta de un Mo Idelo de CapI acI iItación BasI         aIdo en Competencias paIra las 

 

PYMES del SectI      or HoteleIro de la Cd. de HuaIjuapan de León, OaIxaca: Caso 
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de EsItudio”. UtiIlizo una meItodologíIa de inIvestI       igaIción de tipo cualiItaItiva y 

nivel  desIcriptiIvo,  con  una  poblaIción  muestral  de  30  personas  del  hoItel 

“Tierra   del   Sol”,   lleIgando   a   las   siIguienItes   concluIsiones:   El   modeIlo 

propuesto fue creaI          dI            o con un enIfoqueI Holís Itico y estáI basadoII  en las etapas 
 

del proceIso adminI isItraItivo conIsiIderadI as por JaImes A. F. SItoner, éste modeIlo 

 

permite una vaIloraIción inteIgral al personI            al de la empresaI  ya que no soloI 
 

toma  en  cuenIta   comIpetencI          ias  técniI                   cas,  que   comúnmenteI evalúanI las 
 

emIpresas, sino tambI            ién competenciasII  del comportamiento que tienen que 
 

ver con motI       ivos, rasgos de perso InaliIdad, autoimaIgen y rol so Icial; al evaIluar 
 

amIbas comIpetencI          ias se puede tener un perfil completoI de la persona que 
 

ocuIpa el puesto. Como resultado de elI       lo se pueIde saber si la perso Ina neIcesita 

caIpaciItaIción,   si   puede   proImoverse   paIra   una   planeaIción   de   caIrreIra 

dependI iendI o de sus comIpeItenIcias desaIrrolladI as o rotarlo paIra la reIaliIzaIción 

 

de  alguna  oItra  actiIvidad  y  aIsí  teIner  a  la  persona  adecuada  en  el  puesIto 
 

aIdeIcuaIdo. El ModI            elo de CapaciII tación basado en Competencias propuI estoI 
 

en es Ita tesis, permitió anaIlizar al sector hoItelero de la ciudad de HuajuaIpan 

de  León,  coImo  parte  de  la  faIse  prevenItiva,  para  deIterminar  los  puestos 

exisItentes  baIjo  esIte  conItexIto  y  aIsí  crear  un  caItáIlogo  de  comIpeItenIcias 

míInimas neIcesaIrias requeriIdas para la demanda del mercaIdo labI            oral de esta 
 

ciuIdad. El caItálogo conItemIpla compeItencias técniIcas y del comportaImienIto, 

el cual permiItió ser tomaIdo coImo refeIrencia paIra el caso de estuIdio en el 

proceIso de diagnóstI       ico de las necesiIdaIdes de caIpaIcitación. A su vez  ésIte 

aIyudaIrá  al  caIpaIcitador  en  el  diagnósItico,  recluItaImienIto  y  selecIción  de 

cualquier pyme hoteIlera de HuaIjuapan de León, en la cual se reIquiera vaIloIrar 



11  

de  forma  inteIgral  al  perso Inal.  Haber  aIplicaIdo  el  mo IdeIlo  de  caIpaciItación 

baIsaIdo en competencias en el personal del hotel “Tierra del Sol” permiItió la 

vaIloIración de comIpeItenIcias del comIportamiento y su diagInóstiIco. En este 

hotel so Ilo se llevaIron a caIbo las dos primeIras eItaIpas del modelo reIferentI      es a 

plaIneaIción   y   orgaIniIzaIción,   puesto   que   el   obIjeItivo   es   comIpro Ibar   la 

facItibi Ilidad  del  modelo  en  cuanIto  a  la  evaIluaIción  y  el  diagInós Itico  del 

personal, dejanIdo en este caIso a criterio del emIpresario la faIse de ejecución 

y el control de la misma. 

El Geren Ite del hotel “Tierra del Sol” mosItró inteIrés y disIpoIsiIción paIra 
 

que se llevaIrá a caIbo la  eIvaIluacI          ión  y el diagnósI  tico de competenciI as del 
 

com IportaImienIto en sus trabaIjadores, sin emIbargo éstos no se mosItraron muy 
 

convI encI idos al ser evaIluaIdos y dar a conocer sus competencias débiIles, por 

 

teImor  y  desIconfianzI           a  a  ser  despediI  dos.  Por  ellI             o,  para  teneI  r  éxitoI en  la 
 

imIplantI       ación  del  moIdeIlo  es  neceIsaIrio  que  el  geren Ite  tenIga  uIna  laIbor  de 
 

convI            enciI                 mientI       o con los trabajadoII rI        es, paraI  que ésItos muestrenI  interésI por 
 

meIjorar o coIlaIboIrar con la emIpresa, sienIdo neIcesarI        io convenIcerlos de las 

venItajas que brinda una nueIva forma de evaluar y caIpaciItar que promueIve 

el desaIrrollo de haIbiIliIdaIdes, acItiItudes  y apti Itudes  y su auItoIconocimI                  ientoI                   . 
 

Los reIsultI       aIdos obtenidos  en el hotel no supI            eraroI                    n las expectatiI vasI de los 
 

directi Ivos,  pues  se  tuvI            ieron  más  debilidadesI (éstas  se  clasiI                fiI              caIron  en  un 
 

ran Igo  de  débil,  muy  débil  y  caIren Ites)  que  fortaleIzas  en  los  trabaIjadores 

inIcluyendo al GeIrente GeneIral, las competencias que se conIsideIraron son las 

que  como  mínimo  debI            en  tener  las  personas  que  se  desempeñI  an  en  los 
 

diversos puestos de una pyme hoItelera de HuaIjuapan de León, aunIque la 
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emIpresa   puedI            e   agreIgar   otI      ras   de   acuerdoI a   su   propio   criterioII y  los 
 

requeIrimientos del puesIto. Las compI            etenII cias que se evaluaronI  en el personal 
 

del hotel fuerI        on: orienItación al clienIte, reIsisItenIcia, flexiIbilidI            ad, 
 

auItoIrresIponIsaIbili Idad,  problemáItica  dentI      ro  de  la  emIpresa,  inInoIvaIción  y 

creIaIti Ividad, aprenIdizaIje, motivación de loIgro, trabaIjo en eIquipo, 

planI ificación  y orgaInizaIción, aIdaptaIbiliIdad  y lideIrazgI  o de aIcuerdo con el 

 

geren Ite.  Los  reIsulItados  obtenidos  en  el  personal  se  presenItaron  de  la 

siguienIte maInera: A nivel esItratéIgico se evaIluaron 11 competencias de las 

cualI      es no se obItuvieIron fortaIlezas siIno debiIlidaIdes, de acI          uerdo con lo ideal 
 

paIra este puestI       o se esIpeIraba unI            a puntuaciónI de 5 de acueI rdo con el ranIgo de 
 

la escaIla estI       ableIcida, el cual sigIniIfica que siempre se está ejecutI      ando cierta 

conIducIta, pero comIparándolo con los resultados éstI      os se encuenItran en un 

promeIdio  de  4  lo  cual  quieIre  decir  que  caIsi  siempI            re el  directiI             vo  trataI de 
 

ejecutar  ciertas  conIducItas,  peIro  sin  embargo  necI          esita  mejorI ar.  A  nivel 
 

tácticI o también se eIvaluaIron 11 comIpeItencI ias de las cuales solo se preIsenItó 

 

una fortaleIza reIferen Ite a traIbaIjo en equipo en el puesIto de JeIfe de Personal, 
 

y las demás resultaron débiles. Los resultados se encI uenItran en un promI eIdio 

 

de 3 a 4 en compI aIración con lo esIpeIrado que es de 5 (siempI re). A nivel 

 

operaItivo  se  evaluarI        on  9  competenIcias  en  las  personas  que  ocI          upan  los 
 

puestos de asisItenIte, recI           epcionisI ta, ama de llaveI s, camarisI  ta, intendI            ente y 
 

jardinero. En los resultaIdos solI       o el aIma de llaves obItuvo 4 comIpeItenIcias 

caItaIlo Igadas  como  fortaIlezas  (fleIxibiIlidad,  autI       oresponsaIbilidad,  traIbaIjo  en 

equiIpo y motivaIción de logI ro) y la camI arista 3 (problemáItica dentro de la 
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emIpresa, innovación y creaItividad, flexibiIlidad), el resIto de las 
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comIpetenIcias evaIluadas resultaIron débiIles para esItos puestos y los restanItes. 

Las comIpetenIcias deItecItadas como débiles se enIcuentran en un rango de 3 a 

4  y  solo  se  presentó  uIna  competencia  detectI       aIda  como  muy  débil  en  la 

persona de intenIdencia correspondienIte a fleIxibilidad. Es importantI       e señaIlar 

que  a  peIsar  de  que  el  Geren Ite  menIcionó  que  siempre  saItisIfacen  las 

necesidades de sus clientes y esItán aIbiertos a sus su IgeIrencias, a la hoIra de 

evaIluar  la  comIpetenIcia  de  Orien Itación  al  clienIte  paIra  tomar  en  cuenta  la 

percep Ición  de  ésItos  con  respecIto  al  personal  del  hotel,  reIsulItó  que  a  la 

maIyo Iría  nun Ica  se  la  ha  pedido  su  opinión  sobre  có Imo  meIjorar  aspectos 

relacionados con el hotel, resultaIdo que sorprenIdió al GeIrente. 

 

 
 

JiméInez,  Gessa,  Irimia,  MoraIles  y  Ruiz  (2014),  en  su  traIbajo  de 
 

inIvestigaIción   de   tesis   TituIlaIda:   "ImpI            acto   De   La   LoIcaliI             zaciónI Y   La 
 

EstrucItura  De  MercaIdo  En  La  RentaIbili Idad  De  Los  EstaIblecimientos 

HotI        eleros",  Ha  uItilizaIdo  una  meItoIdoIlogíIa  de  tipo  cuantiItaItivo  y  nivel 

descripItivo. La muestra de esItableIcimienItos hoteleIros ha sido obteInida de la 

baIse de datos SABI perteneIcienIte a AMADEUS y tras depurar la baIse de 

vaIloIres extremos conItieIne un total de 8,992 deIleIgaIciones con un total de 

40,058 obIservacionI            es para todo el período consiI                deIrado (2005 a 2011 ambosI  
 

inIclusive). El meInor nú Imero de observaciones se obtI       ieIne para el aIño 2011 
 

donde  se  preIsenIta  inIformaIción  acI          erca  del  totalI de  actiI             vo  parI        a  3,049 
 

delegaIciones,  lo  que  aIún  así  constiItuye  un  eIlevadI            o  tamañoI muestral. 
 

LleganIdo  a  las  conIclusiones  sigI            uientes:  la  rentaI                 bilidadI obteniI                   da  por  los 
 

hoteIles espI            añoI  lesI  además de verse influenI ciada por el contextoI 
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maIcroecoInóImico (reflejaIdo en las vaIriaIbles temporaIles) y por caIracterístiIcas 

inItrínsecas al hoItel (refleIjaIdo en las vaIriaIbles de corte transIversal y en la 

presenIcia   de   eIcoInoImíIas   de   esIcala)   deIpende   en   gran   mediIda   de   las 

caIracterístiIcas  del  punIto  tuIrísItico  donIde  desarrolle  su  acItiviIdad.  Por  u Ina 

parte,  se  obsI         ervan  eIfectos  derivaIdos  de  las  carI        acteIrísItiIcas  inIdividuaIles 

invI            arianI  tesI  en el tiempo.I Esta fuentI       e de rentabiII  liI             dad provieneI de los recursos 
 

y capaIcidaIdes  propias  de  caIda  hotel  y su Ipone  una  fuenIte  de  renItaIbiIliIdad 

constanIte  en  el  tiempo.  En  conIsonanIcia  con  estos  eIfectos  inIdividuaIles 

constantI      es se idenItifica el eIfecIto posI         iItivo de las ecoInomI                   ías de escala,I  lo que 
 

determiIna que aIqueIllos hoteIles con maIyor activI            o presenI  tenI mayores nivelesI  
 

de rentaIbiliIdad que sus comIpeItidores de menor taImaño. EsItos resulItados son 

coheIren Ites  con  la  teoríIa  ecoInóImica  y  su IpoInen  un  punto  de  partida  paIra 

posIterioIres estudI            ios que tratenI  de cuantiI             ficI           ar la posición de dominioII de los 
 

estaIblecimientos hotelI       eros dentro de un determinadI            o destiI             no turísI  tI       ico. Por 
 

otra parte, en lo relaItivo a las caractI       erísticas macroeIconómiIcas, si bien se 
 

distinIgue el efecto positiIvo de un maIyor niIvel de ocuIpacI          ión, no es posiI                ble 
 

discernir el eIfecto de o Itras variaIbles que pongan de maInifI        iesto este efecIto 
 

global sobI            re la rentabiII liI             dadI de la industriaI  hotelerI a. No obstanI  te, se obsI         erva 
 

que este efecIto maIcroIeconómI                   ico es comúnI a todas las empresas hoteleI ras, y 
 

signifiIcativo  para  la  gran  mayoría  de  años  objeIto  de  estudI            io.  EstudiosI  
 

posIterioIres podríIan ser lleIvados a cabo para tratar de disIcernir las fuenItes de 
 

este efecIto macI roeconI  óImiIco más aIllá del eIfecIto de un mayor o menor nivel 

 

de  ocupaIción,  si  bien  daIdo  el  objetivo  del  presente  trabajo  no  es  posible 

idenItifiIcar el efI        ecto indivi IdualiIzaIdo. Además de los asIpectos inIdividuaIles y 
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de  tiIpo  macroeIconómiIco,  destI       acI          a  en  esteI  trabajoI la  indiI                   vidualiI             zación  del 
 

comIportaImienIto observaIdo por el nivel de concI           entraciónI de mercado en el 
 

sector hoteleIro. En consonanIcia con la teIoríIa econóImica, y con lo posItuladI            o 
 

por el mo Idelo de esItructuIra comportaImienIto y resultadI            o se obserI va un efecIto 
 

positiIvo  del  nivel  de  concenItraIción  en  la  renItaIbiIlidad  inIdiviIdual  de  caIda 

hotel.  Los  resI         ultI       ados  obtenidos  muestran  coImo  esIte  efecIto  positivo  es 

signifiIcativo, por lo que la renItabilidad de las emIpresas hoIteleIras puIde verse 

beneIficiada  por  su  ubicI           aciónI en  zonas  donde  a  priori  pueda  existirI  un 
 

elevaIdo poder de mercaIdo por parte de determinaIdas emIpreIsas. Detrás de 

este efecto poIsiItivo puede esItar la perteInenIcia a un punIto tuIrístI       ico donIde 

existI       a  uIna  maIyor  coopeIración  empresarial,  dondI            e  la  caIpacidadI de  influir 
 

so Ibre las insItituIciones seIa maIyor o donde las pequeIñas emIpreIsas adIquieIran 
 

externalidaIdes de conocimiento deriIvadI            as de las entidadesI con mayor cuota. 
 

Deben  seIñalarse  las  limitaIciones  del  preIsenIte  esItudio.  Entre  las  misImas 

destaIca el heIcho de que las fuenItes de datos uItilizaIdos tienen como punIto de 

partida las cuenItas aInuales presenItadas por las distin Itas emIpreIsas, por lo que 

la informaIción reIcogida puede no ser en todos los casos fiel reIflejo de su 

reaIlidad eIconómicI           a. AsiI                Imismo se dispone de datI       os de entidadesI cuya forma 
 

jurI        ídI ica  eIxija  la  preIsenItación  de  cuenItas  anuales,  lo  que  podI ría  liImitar  la 

 

repreIsenItaItividad de emIpresas de tamI                   añoI  muy reduciI                 do. Por otI      ra parte ha 
 

sido neIcesaIrio estaIblecer un repI            arto en aquellI os casosI donde la empresaII no 
 

ofrecía informaIción relaItiIva a todas y caIda uIna de sus delI       eIgaciones, lo que 
 

podría derivar en una moIdifiIcación de los datI      os de enItidadI es pertenecI ienItes 

 

a   corpoIracionI            es   maIyorI        es   cuyos   estableII cimientos   presentenI una   gran 
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vaIriación resIpecIto al resto de estaIblecimientos del mismI                   o punto turístico.I 
 

Sin   olviIdar   las   liImitacioInes   expuesItas   antI       eriormente,   los   resI         ulItaIdos 
 

obtenI idos  permiIten  aIrrojar  luz  a  la  impI ortancia  de  las  deciIsiones  de 

 

localiIzaIción de los esItaIbleci ImienItos hoteleIros. EsItos reIsulItados destacan la 

necesidad  de  conIsiIdeIrar  no  sólo  aspecItos  relaItivos  a  la  demanIda  o  a  la 

imIportan Icia del punto tuIrísItico como puntI       o de aItracIción de la demanda, sino 

también que deIbe tenerse en cuenIta en las deciIsiones de la locaIlización, la 

estrucItura compeItitiva en la que se desarrollará la actiIvidad, y que si bien a 

priori podríIa ser menos aItractI       ivo uIna determinaIda localI       ización por presenItar 

bajI       a  oIcupaIción,  es  poIsiIble  que  su  atractiIvo  crezcI          a  si  en  ella  se  dan 
 

determiInadas conIdiIciones relI       ativas a la estrucItuIra competitiIva. 

 
2.1.2. Nacionales 

Ubillus, C. (2011), en su trabajo de investigación de tesis titulada: 

“Caracterización del financiamiento, la capacitación y la rentabilidad de las 

micro y pequeñas empresas del sector servicios – rubro Hoteles del mercado 

modelo  de  la  ciudad  de  Piura,  periodo  2011”,  un  diseño  de  inIvestigación 

descriptI       ivo ya que buscaImos descriIbir reIlaIciones enItre las variabI            les en un 
 

momento  deIterminado.  Cons ItiItuido  por  un  total  de  10  HotI       eIles  del  secItor 

comercio del MercaIdo  Modelo de la  ciuIdad  de  Piu Ira. De la poIblaIción  en 

estu Idio se toImó comI                   o muestraI  para estaI investiIgación a 06 MYPES del sectorI  
 

comercio  ruIbro  Hoteles,  la  misIma  que  se  ha  esIcogido  en  forma  dirigiIda 

debiIdo a que los gerentI       es y/o repreIsenItantI      es leIgales de las MYPES en estuIdio 

no todos estaIban dispuestos a proIporcionar in Iformación, motivo por el cual 

no  se  ha  determiInaIdo  la  muestI      ra  uItiIlizando  el  muesItreo  aIleaItoIrio  simple. 
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LIlegó a las siguienItes conIclusiones: RespecIto al financiamiento. El 100% de 

los adminisItraIdores conIcuerdan con reIaliIzar el fiInanciamiento paIra el caIpital 

de las MYPES a traIvés de enItidI            adesI  finI            ancieras. El 100% de los empresaII  rios 
 

de las MYPES del sector servicios en el ruIbro Ho Iteles sí solI        icitaIron crédiIto. 

El  100%  de  los  reIpresentanItes  de  las  MYPES  sí  reciIbieron  el  crédiIto 

so IlicitaIdo para su empresa. El 50% de los empresaIrios sí esItán conIformes 

con la tasa de inteIrés pagado y el resto dice que no esItá conforme. El 50% 

inIvirtierI        on su présItaImo en comIprar mercaIdería, mienItras que el 33.33% en 

comIpra de acItivos y so Ilo el 16.67% en mejI       oraImien Ito del locI          al. El 66.67% 
 

dicen que el préstamI                   o si contriI buIyó a la soluciónI de problemasI de liquidez 
 

de  su  empreIsa  es  deIcir  le  alcanIzó  paIra  el  cumIplimienIto  de  sus  deudas  y 
 

obliIgacioInes y el 33.33% maInifestó que no. El 100% tamIbién manI            ifiesta que 
 

uti IliIzaron  el  présItamo  para  paIgar  a  los  proveIedores.  El  66.67%  de  los 

emIpresarios  dijeIron  que  el  présItaImo  obIteniIdo  sí  aIyuIda  a  que  su  MYPES 

pueda abrirse a nueIvos mercaIdos y el 33.33% maInifestó que no. Respecto a 

la caIpacitI       acI          ión: El 83.33% de los trabajadoI res de las MYPES en estudio,I si 
 

recibieIron  capacI          itación.I El  66.67%  de  los  trabajadoI res  de  la  MYPES  del 
 

secItor  servicios  del  ruIbro  Ho Iteles  reciben  capI            aIcitaciónI por  cuentaI de  la 
 

emIpresa y el 33.33% por cuenIta de eIllos mismos. El 50% del perso Inal de las 

MYPES particiIparon en 1 curso de capaIcitaIción, el 33.33% en 2 cursos, y 

so Ilo  el  16.67%  en  tres  cursos.  En  el  año  2009  el  50%  los  trabajI       adores 

recibieIron caIpaIcitación por cuenIta de la empresa, en el 2010 el 33.33% y en 

el  2011  so IlaImente  el  16.67%.  El  100%  de  los  empresaIrios  diIcen  que  la 

caIpaciItaIción sí mejora el rendi ImienIto de sus traIbaIjaIdores. El 100% está de 
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aIcuerdo que la capaIcitaIción si meIjora la comIpeItitividI            ad, es decirI  sobresale 
 

so Ibre otras MYPES. 

 
El 100% de los admiInis Itradores de las MYPES del secItor servicios en 

el  rubro  Ho Iteles  dice  que  el  nivel  de  su  EmIpresa  si  se  eleIva  con  las 

capI            acitacioII nes mejoranI Ido su posición e idenI tifiI              cándoI  sI         e como uIna 
 

orgaIniIzaIción  con  preIsenIcia  en  la  coImuInidad.  RespecIto  a  la  rentaIbilidI            ad 
 

emIpresarial: El 66.66% de los empI            resaII                    rios dice que la rentabiI  lidad obteniI daI 
 

en su emIpreIsa ha increImenItado sus activos y solo el 16.67% tiene menos 
 

deuIdas y ya no recuIrre a préstamI                  os. El 83.33% de las MYPES si han recibiI                   do 
 

visitas  de  las  enItidaIdes  finI            anciI                 erasI  ofrI                eciendo  servicios  crediticios.  El 
 

66.67% dicI          e que las polítiI             cas de las transacIciones de las entidadesI finanI cieras 
 

si está motI       ivanIdo el incremento de renItabilidad de sus MYPES y el 33.33% 

dice que no. 

PeIña, E. (2014), reaI          liI             zoI la investigaI ción titulada:I “CaraI                  cteriI zación del 
 

finan IciaImienIto,  CaIpaciItaIción   y  RenItabilidad   de  las  MYPE  del  secItor 

servicios - Rubro HoteIles de la ciudad de PiurI        a, perioIdo 2013”, ha uItiIlizado 

la meItodologíIa de inIvesItigaIción cuanti ItaItivo y el niIvel de investigación es 

descriptivo  y  La  poblaIción  está  constituiIda  por  10  Micro  y  PeIqueñas 

EmIpresas del Sector servicio - rubro hotelerI        ía en la ciuIdad de PiurI        a peIriodo 

2013.LIlegandI            o a las siIguientesI  conIclusiones: RespecIto a los emprI                    esarios Del 
 

100% de los represenItantes legI            aIles de las MYPE encuesI tados:I el 100% son 
 

aIdul- tos, el 80% es de sexo masIculI       ino y el 50% tiene superior universiItaIria 

comIpleta,   el   20%   se-   cundaIria.20%   superior   uni IversitarI        ia   incomIpleta. 

RespecIto a las caIracIterísticI          as de las MYPE Las princiI                 palesI  carI        acteIrístiI             casI de 
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las MYPE del ámbI ito de estudI io son: el 100% se dediIca al neIgocI io por más 

 

de 03 aIños resIpecItivaImente, el 80% de las emIpreIsas son formales , no 60 % 
 

no tieIne ningI            ún trabajadII  or permanentI       e, el 20% tiene 01 trabajadoI  r evenI tual 
 

y  el  50%  se  formaIron  por  subsistenIcia  y  50%  tamIbién  por  gaInancia  . 
 

RespecIto al fiInanciamiento Los empresarios enIcuestI       adI            os maniI                   festaronI  que 
 

respecIto al finanIciaImientI       o, sus MYPE tienen las siIguienItes caracIterísIticas: el 

60%  obtuIvo  su  crédito  de  las  entiIdades  banIcarias,  y  50  %  las  MYPE 

recibieIron el créIdito de cajas muIniciIpales. ResIpecto a la caIpaIcitación Los 

emIpresarios enIcuestaIdos manI            ifestaronI  que las princiI                 palesI  carI        acteI                 rísticasI de 
 

la capaIcitaIción de sus MYPE son: el 100% consI         iderI        a que la capaIcitaIción del 
 

personal es una inversión para emIpreIsa. El 70% conIsidI            eIra que la capaciI  taI                 ción 
 

como  emIpreIsaIrio  es  relevanIte  paIra  su  empresa.  Y  el  60%  de  las  MYPE 
 

recibió más caIpaIcitación el añI            o 2012. RespectoI  a la rentabiI  lidad El 7 0 % 
 

creIe que el finanIciaImienIto oItorgado meIjoro la renItabI            ilI       idadI de su empresa, el 
 

57% creIe que la caIpacitI       aIción meIjoro la rentaIbili Idad de su emIpresa y el 70% 

afI        irma que la renItabiIlidad de su empreIsa mejoIro en los 02 últimos años. 

Loreño,  P.(2013),  reaIlizo  la  investiIgaIción  Titulada:  “CaracIteriIzaIción 

del FinanIciaImienIto y FormaliIzaIción en las MYPE del sector serviIcio – rubro 

hoteIles   del   distriIto   de   NuevI            o   ChimI boI te,I peIriodo   “2012   -   2013”   la 
 

metI       odologíIa de inIvesItigaIción u ItiliIzaIdo es cuanti ItaItivo y el nivel desIcriptivo. 

La muestI      ra poblaIcional está conIformada por 23 miIcros y pequeIñas empresas 

que repreIsenItan el 45% de la poIblación en estudio, LIleganIdo a las siguienItes 

conIclusiones : La maIyoría de las MYPE están diIrigidas por reIpresentanItes 

cuIyas edaIdes oscI          ilan entI       re 18 a 55 años, que tienen el cargo de gerentI       e. En 
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su maIyoIría son del sexo femenI            ino con más de 11 años en el cargo, quienes 
 

en su maIyoríIa son convivientes, con un grado de insItrucción su Iperior técnica. 

La MYPE en su maIyoríIa tieInen de 11 aIños a más de acItivi Idad en el rubro, 

cuIya mayoría tieIne como objetiIvos obteIner gananIcias y geneIrar emIpleo. Los 

emIpresarios en su maIyoIría reIcurren al finI            anciamiento y solicitaronI solo un 
 

finan IciaImienIto duIran Ite el periodo 2012 – 2013, siendo aItenIdiIdos. La maIyoríIa 

so Ilicito un importe de 5,001 a más soles con uIna tasI         a anual del crédito de 

35.1% a más de 52%, a los cuales en su totalidI ad les genero rentaIbilidI ad, 

 

haIbiendo invertiIdo la mayoría en caIpital de traIbaIjo. La maIyoIría de las MYPE 
 

esta formalizaIda, a quienes en su totaliIdad les ha generaIdo beneficI          ios; comoI  
 

accI           eso  al  crédiI                   to,  confiI               anzI           a  y  garantI       ía,  asíI como  seguridad  jurídicaI .  Así 
 

mismo la mayoría manifestó que no ha formalizado por los requisitos 

difíciles y por los costos elevados. 

2.1.3. Regional 

Gamarra, D. (2011), realizo la investigación Titulada : “Caracterización 

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

empresas del sector turismo – rubro hoteles y alojamientos del casco urbano 

de la ciudad de Tingo María, periodo 2009 - 2010”, paIra su inIvestigaIción 

Ha u IsaIdo uIna meItodoloIgíIa de inIvestigación cuan ItitatiIvo y un nivel de 

inIves ItigaIción desIcriptivo , con uIna muesItra po IblaIcional de 11 micro y 

pequeIñas empreIsas del sector tuIrisImo - rubro hoteIles y alI       oIjaImienItos de la 

ciudI            ad  de  Tingo  María,  periodo  2009  -  2010.  LleI                 gandoI  a  las  siguientes 
 

conIclusiones RespectI       o a los emIpresaIrios: Del 100% de los representantes 

leIgales  de  la  MYPE  enIcuesItaIdos:  el  100%  son  aIdul Itos,  cuyas  edaIdes  se 
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enIcuentran  enItre  26  y  60  añI            os,  el  55%  de  los  microemI presaIrios  son  del 
 

géneIro  mascu Ilino  y  el  82  %  tienen  edI            uIcaIción  básiI                ca.I  RespI            ectoI  a  las 
 

caIracterístiIcas de la MYPE Las princI          ipalI       es caracIterísticas de la MYPE del 
 

ámbI            ito de estudioII son: el 82% que tienen más de tres añosI  de antiI             güedad, el 
 

73% tienen más de tres trabaIjadores permaInentI      es, el 18% tres trabI            ajadoII  res 
 

permanentes,  el  36%  tienen  dos  trabI            ajadoI res  evI            entualesI  y  el  100%  han 
 

puesto el negocio parI         a obteIner gaInanIcias. RespecIto al fiInanciamiento Los 

emIpresarios encuesItados maIniIfesItaIron que resIpecto al fiInanIciaImienIto, sus 

MYPE   tieInen   las   siIguienItes   caIracteIrísItiIcas:   el   55%   cuentan   con 

finan IciaImienIto propio y el 45% recuIrren a una en Itidad finanIcierI        a, el 60 % 

cuen Itan con fiInanIciaImiento de una entidI            ad bancaIrI ia, el 60% cuentan con 
 

finan IciaImientI       o de corto plazo, el 60% cuentan con finanIciaImienIto a corto 
 

plaIzo y el 60 % han invI            ertidoI su crédiI                   toI  en mejoramiI entoI y/o ampliI aciónI de 
 

sus locaIles y el 20 % en capI            ital de trabajoI y el otro 20 % en capiI                   tal de trabajo.I 
 

RespectI       o a la capaIcitaIción Los emIpreIsarios encuestados maniIfestI       aron que 

las prinIcipaIles caIracIterísticas de la caIpaIcitaIción de sus MYPE son : el 27% 

recibieIron caIpaciItación paIra obtenI            er un créditI       o finI            anciero, el 45% recibieroI n 
 

de 2 a 3 capI            aIcitacioI nesI en los últimosI dos años,I  el 64% se capaII  citI       aron en 
 

Manejo empreIsaIrial, el 55% sí han reIcibido algún tiIpo de caIpaIcitación, el 

64% consideIran que la caIpaciItaIción es uIna inversión y el 64% consI         iIderan 

que la capacI          itaciónI es relevanI te para la empresa. RespectoI a la rentabiI  lidad 
 

emIpresarial: El 64% de reIpresI         entI       anItes de las MYPE dediIcados al ruIbro de 
 

hoteIles  y  aIlojaImienItos  consideran  que  el  finanIciamI                  ientoI otorgadoI ha 
 

meIjoraIdo la renItabI            ilI       idad de sus empresasI  y el 55% de representantes de las 
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MYPE dedicados al rubro de hoteles y alojamientos consideran que la 

capacitación ha mejorado la rentabilidad de sus empresas. 

2.2 Bases Teóricas 

2.2.1. Financiamiento 

El comportamiento de las empresas en materia de financiamiento a dado 

lugar a diversas explicaciones siendo incluso a veces 

contradictorios.(Sarmiento, 2008). 

Durante largo tiempo, la metI       odoloIgíIa conIsistió en el apaIlancaImienIto 

baIsaIdo  en  las  hipóteIsis  fundaImentaIles  de  ModigliaIni  y Miller.  DonIde  los 

últimos   son   los   úIniIcos   que   aIfirman   la   ausI         enIcia   del   impacIto   del 

financI  iaImienIto sobre el vaIlor de la firma, desIpués mu Ichos auItores expI licI          an 

 

teIóIricaImenIte  el  casI         o  contraIrio.  La  primeIra  ex Iplicación  estI       á  dada  por  las 
 

teIoIrías  traIdicionI            ales  al  comienzo  de  los  añosI 60’s,  las  cualI      es  afirmanI  la 
 

exisItencia  de  unI a  estrucItuIra  óptiIma  de  capI iItal,  que  reIsulIta  de  un  arbiItraIje 

 

enItre las ecoInoImías impI            osiI                tivas relacioII nadas a la deducII  ción de los gastos 
 

finan IcierI        os y a los riesIgos de quiebra: en esItos aspecItos fue donIde avanIzaron 

los  teIóricos  al  demostrar  la  eIxisItenIcia  de  un  equilI       ibrio  enItre  costos  y  las 

venItajas del enIdeudaImienIto. La seIgundI a expI licación está funIdamenItaIda por 

 

la corrienIte conItractI      ual, donIde la teoríIa de los cosItos de aIgenIcia proIpone los 

meIdios específicos para miInimiIzar los costos de adIquisición de fonIdos. Estos 

tratI      an de reduIcir el conIflictI       o de inteIreIses susIceptibles de apaIreIcer enItre los 

difeIrentes actorI        es de la firma a saIber: el directiIvo, el accionI            ario y el acreIedor. 
 

(Mo Idigliani y Miller, 1958). 
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IIdentifI        ican  dos  tiIpos  de  conIflicItos:  el  primero  de  natuIraIleza  interna, 
 

conIcernien Ite  entre  los  diriIgenItes  y los  accionistas  y el  seIgundI            o  en  lo  que 
 

respecIta  a  los  acIcionistas  y  los  acreeI          dores.  ContinúI aI Sarmiento,I estaI                 s 
 

divergencias de interI        eses son la basI         e de ciertas inefI        iciencI          ias en mateI                 ria de 
 

gestión taIles como la imIperfecIción de la aIsigInaIción 

 
de reIcursos de las 4 firmas o el consI         umo exceIsiIvo de los direcItivos (la 

teIsis del despilIfaIrro de recursos de la empresa que son sun Ituarios cuando 

exisIten  flujos  de  caIja  liIbre  o  ex IcedenItes  de  tesoreríIa).  PaIraleIlamenIte  a  la 

teIoIría  de  la  agen Icia  se  desarI        rolló  el  fundaImento  sobre  la  aIsiImeItría  de 

infI        ormación. 

Los   aIvanIces   de   la   teoría   de   las   aIsiImetrías   en   el   enItorno   del 

finan IciaImienIto de las firmas ofreIce uIna terceIra ex IplicaIción comIplementI       arI        ia 

difeIrente a las dos anteIriores: los recursos de finanIciaImienIto son jeIrárquicos. 

Dentro  del  contextI       o  de  la  aIsimetríIa  de  infI        ormación,  donIde  los  diriIgenItes 

respetan   el   manIdaIto   de   los   acIcionistas,   la   mejI      or   selI      ecIción   es   el 

auItoIfinan Iciamiento.  Los  que  la  emIpreIsa  no  se  puede  beIneficiar  de  esta 

posibilidad  para  asegurar  el  creIcimienIto,  la  eImisión  de  uIna  deuIdas  es 

prefeIrible al au Imento de caIpital.(Jensen y Meckling, 1976). 

AgreIga  SarmienIto,  maIniIfiesta  es  aIsí  como  se  presenta  la  teoIríIa  del 
 

finan IciamI                  ientoI jerI        árquico  o  pecking  order  theoII ry  (POT)  desarII  rolladaII por 
 

M Iyers  y  Majluf  (1984).  EsIta  es  aIpaIrenteImente  en  reIlación  a  las  teoI            ríI              as 
 

tradI            icionales,I  muy innoI vadoI ras y más próximasI a la reaIlI                 idad. Dicha teoríaI                ha 
 

sido muy controvertiIda. ¿Pero es en si la POT la teoría más simIple o la más 



25  

aIcertaIda con la reIalidI            ad? AlguI  nosI  elementosI pueden aIyudaI  r a responder tal 
 

cuestionaImienIto y es haIllar unI a expliIcación a traIvés de la teoI Iría de juegos. J. 

 

Von Neumann y Oskar Morgenstern (1944), pu Isieron en con Itex Ito un aInáIlisis 
 

de com IportamI                  ientoI de los agentesI económicos como un juego de sumaI  cero. 
 

Esto   ofreIce   un   méItodo   de   reIsolIver   por   un   juego   de   dos   aIgenItes 

generI        aIliIzándose a vaIrios agentes J. Nash (1950) y en deIfinitiva el eIquili Ibrio 

de  Nash  CoImo  una  soluIción  de  jueIgos  donde  cada  uIno  de  los  juIgadores 

maxI imiIza su gaInancI ia teniendo en cuenIta la selección de los otros aIgentI      es. 

 

Por otro laIdo, Alarcón (2007), en su inIforme de investiIgación; La teorí Ia 

so Ibre  estrucItuIra  finan IcieIra  en  emIpresas  mixItas  hoIteleras  cubaInas,  nos 

mues Itra las teorías de la estructura financiera: 

La teoría traIdicI          ional de la estrucItura finanI ciera 
 

TeoríIa tradI            icionalI sobre la estructuraI  finanI IcieraI propone la exI            istenciaI 
 

de unI            a determinadaI combinaciónI entre recursos propios y ajenosI que defineI 
 

la esItructuIra óptiIma EFI             O. Esta teoI            ría puedeI consiI                deIrarse intermediaII entreI la 
 

posición “RE” y “RN”. Durand en 1952 publicó un trabaIjo donde defenIdió 

la  existI      encia  de  una  determiInada  EFO  en  baIse  a  las  imIperfecciones  del 

mercado. 

La teoríIa traIdicioInal no tieIne un baIsaImenIto teóriIco riIguIroso, perI        o ha 

sido defI        endida por empresaIrios y finanIcierI        os, sin olIvi Idar que la EFO depenIde 

de  vaIrios  facItores,  coImo  son:  el  taImaño  de  la  emIpresa,  el  secItor  de  la 

acItivi Idad  eIconómiIca  y  la  poIlítica  fiInanIciera  de  la  emIpreIsa;  el  grado  de 

imIperfecIción del mercado y la coyuntuIra económica en geneIral. 
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TeoIríIa  de  ModigliaIni  y  MiIller  M&M  Los  planIteaImienItos  anteIriores 

sirvieIron  de  basI         e  a  Mo Idigliani  y  MiIller  para  enunciar  su  teIoIríIa  sobre  la 

estrucItura  de  caIpiItal  en  1958,  los  cuales  su IpoInen  que  el  cosIto  del  caIpital 

meIdio ponIdeIraIdo y el vaIlor de la empresa son totalmenIte inIdepenIdientes de 

la  com IposicI          ión  de  la  esItructuraI  financieraII de  la  empresa;  por  tantoI se 
 

conItraponen   a   los   traIdicioInaIles.   MM   parten   de   varios   su IpuesItos   y 

arguImentan su teoría a traIvés de tres proposicioInes. 

ProposiIción I: BreIaley y MIyers (1993: 484), afirman al resIpecto: “El 
 

vaIlor de la empI            resaI  se reflejaI  en la columI naI izquierdaI de su balanII ce a través 
 

de los actiIvos reIales; no por las proporcioInes de tí Itulos de deuIda y caIpital 
 

propio  eImitidos  por  la  empI            reIsa”.  Según  esta  propoI siI                ciónI  la  políI             tica  de 
 

endI            eudamiI ento de la emIpresa no tiene ningúnI eIfecto sobre los accionisI  taI                 s, 
 

por lo tantI       o el vaIlor total de mercado y el costo de capI            ital de la empresaI  son 
 

inIdeIpendienItes de su estrucItura fiInanIciera. 

 
ProposiIción III: BreaIley y MIyers (1993: 489), planItean so Ibre ella: “La 

ren Itabilidad esperaIda de las accioInes ordiInarias de una emIpresa endeudaIda 

creIce proporcionalmI                  enIte al ratioI de endeudamiI entI       o, expresadaII  en vaIloIres de 
 

mercados”. EsIte creciImiento se da siempre que la deuIda sea libre de riesgo. 

Pero, si el apaIlancaImienIto auImenta el riesIgo de la deuda, los propietaIrios de 

ésta demandaIrán una maIyor renItabiIlidad sobI            re la deuda.I Lo anteriorI haIce que 
 

la taIsa de creciImientI       o de la rentI       abilidad espeIrada de las acIciones dismiInuIya. 

 
Pro IpoIsiIción  IIIII:  Fernández  (2003:  19),  plantI       ea:  “La  taIsa  de  reItorno 

requeIrida en la evaIluación de inIversiones es inIdependienIte de la forma en 
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que caIda emIpresa esIté fiInanciada”. EsIta proposición es un coIro IlaIrio de las 

dos anIterioIres. Es decir, cualquier empresa que tratI       e de maIximizar la riqueza 

de sus accioInisItas haIbrá de reaIlizar solaImenIte aIqueIllas invI            ersionesI cuya tasa 
 

inIterna  de  rentabI            ilidadI sea  al  menosI  igual  al  costo  de  capiI                   tal  medioI 
 

ponderaIdo,   indepenIdienItemenIte   del   tiIpo   de   recurso   utiIlizado   en   su 
 

financI          iación.I 
 

Así   mismI  o   CIlub   PlanI eta   (2013),   en   su   artícuIlo;   FuenItes   de 

 

Finan Iciamiento, manifiesItan que el fiInanciamiento posee ciertas fuenItes de 

obten Ición,  como  son:  Los  ahorros  personalI      es:  Para  la  maIyoIría  de  los 

negocios, la princiIpal fuenIte de caIpiItal, proviene de aIhorros y otras formas 

de  recursos  personaIles.  FrecuenteImentI      e,  también  se  suelen  uItiIlizar  las 

tarjetas de crédito paIra finan Iciar las neceIsiIdades de los neIgoIcios. Los aImigos 

y los parienItes: Las fuentes privaIdas como los aImigos y la familI      ia, son otra 

opción de conIseguir diInero. ÉstI       e se presta sin inItereses o a una taIsa de inIterés 

baIja, lo cual es muy beInéIfico para inI            iciar las operacioI nes. BancosI  y unioI nes 
 

de crédito: Las fuentes más comuInes de finanIciaImientI       o son los banIcos y las 
 

uniones de crédI            ito. Tales instiI             tucioI nes proporcionaIrán el préstamo,II soloI  si 
 

usIted  demuesItra  que  su  soliIcitud  está  bien  justiIficaIda.  Las  empresas  de 
 

capI            ital de inversión:I EstasI empresasII prestan aIyuda a las compañíI                   asI  que se 
 

enIcuentran  en  ex Ipansión  y/o  crecimiento,  a  cambio  de  acIciones  o  inIterés 

parcial  en  el  negocio.  Por  otro  lado,  ClI      ub  Planeta  (2013),  en  su  artículI      o; 

Finan Iciamiento a corto plazo: diviIde al fiInanciaImiento a corto plaIzo CrédiIto 

comercial: Es el usI         o que se le hace a las cuenItas por paIgar de la empresa, del 
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paIsivo a corto plaIzo aIcumuIlaIdo, como los impuesItos a pagar, las cuentas por 

cobrar y del fiInanciamiento de invenItario coImo fuentes de recursos. 

CrédiIto bancI          ario: Es un tipo de finanI ciamiII entI       o a corto plazoI  que las 
 

emIpresas  obtienen  por  meIdio  de  los  banIcos  con  los  cuaIles  estaIblecen 

relaciones funIcionaIles. Línea de crédiIto: SignifiIca dineIro siempre disponible 

en  el  banIco,  pero  duranIte  un  período  conIveInido  de  anteImaIno.  PaIpeIles 

comerciales:  EsIta  fuenIte  de  financI          iamiI entoI a  corto  plazo,  consisI  te  en  los 
 

paIgaIrés no garanItizadI            os de grandes e importantI es empresasII  que adquiereI                  n 
 

los  bancos,  las  comIpaIñías  de  seguIros,  los  fondos  de  pensioInes  y  algunas 
 

empI            resas   indusI  trialI       es   que   deseII                    an   invertir   a   corto   plazo   sus   recursos 
 

temporaIles excedenItes. FinancI          iamiI entoI por medio de la cuentasI  por cobraI r: 
 

ConsisIte en venIder las cuentas por cobrar de la emIpreIsa a un factor (agenIte 

de  ventas  o  comIpraIdor  de  cuen Itas  por  cobrar)  conIforme  a  un  con IveInio 

negociaIdo previaImenIte, con el fin de conseguir recursos paIra invertirlos en 

ella.  FiInanciamiento  por  meIdio  de  los  inIvenItarI        ios:  Para  esIte  tipo  de 

finan IciaImienIto, se utili Iza el inIvenItario de la emIpresa como garantI       ía de un 

préstaImo, en estI       e caso el aIcreedor tiene el derecho de tomar posesión de esta 

gaIrantI       ía, en caso de que la empresI         a deje de cumIplir. AgreganIdo, Club Planeta 

(2013), en su artículo; FiInanciamiento a largo plaIzo, está conformadI            o por: 
 

HipoteIca: Es cuando una propiedad del deudor paIsa a manos del prestamista 

(aIcreedor)  a  fin  de  gaIran Itizar  el  pago  del  prés Itamo.  AcIciones:  Es  la 

particiIpación  paItrimonial  o  de  capI            italI de  un  accionisI  tI      a,  dentro  de  la 
 

orgaIni IzaIción a la que perteneIce BoInos: Es un instru ImenIto escrito certificado, 

en el cual el prestatI       arI        io hace la promeIsa inIcondicional, de pagar uIna su Ima 
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especificada y en una fecha deIterminaIda, juntI       o con los intI       ereses calIcuIlaIdos 

a uIna taIsa deIterminada y en fechas deIterminaIdas. 

Arren Idamiento FiInanciero: ContI      raIto que se negocia enItre el propietaIrio 

de los bienes(aIcreedor) y la emIpresa (aIrren IdataIrio), a la cual se le permiIte el 

uso de esos bieInes durI        ante un período deIterminaIdo y mediante el paIgo de 

una renta espeIcíficI a, las esItipulaIciones pueden variar según seaI  la siItuación 

 

y las neIcesidaIdes de caIda una de las partes. 
 

Es por elI      lo, PéIrez & Campillo (2013), en su ArtícI          ulo,I FinanciamiII ento,I 
 

puntuaIlizan que en nuestro paIís existe un gran núImero de instiItucionI            es de 
 

finan IciaImienIto de tiIpo comu IniItarI        io, priIvaIdo públiIco e internacioInal. EsItas 

institI       ucioInes oItorgan créIditos de diIverso tipo, a difeIrentes plazos, a personas 

y  orgaInizacI          iones.  EstI      as  instiI             tucioI nes  se  clasifican  como:   InstitucioI nes 
 

finan IcieIras privadas: bancos, sociedadI            es financierI as, asociI  acioI nes 
 

muItualistI      as de aIhorI        ro y créIdito para la viIvienIda, coopeIratiIvas de aIhoIrro y 
 

créIdito que reIalizI           an intermediaciónII finanI cieIrI a con el públiI co.I InstitucioI nes 
 

finan IcierI        as  púIblicas:  bancI          os  del  Estado,II cajI       as  rurales  de  institucioI nes 
 

estaIbles.  Estas  instituciones  se  rigen  por  sus  propias  leyes,  pero  están 

so Imetidas  a  la  leIgislación  financiera  de  caIda  paIís  y  al  contI      rol  de  la 

su IperinItendenIcia de banIcos. 

Entidades financieras: este Es el nombre que se le da a las 

organizaciones que mantiene líneas de crédito para proyectos de desarrollo y 

pequeños proyectos productivos a favor de las poblaciones pobres. Incluyen 



30  

los organismos internacionales, los gobiernos y las ONG internacionales o 

nacionales. 

2.2.2. Capacitación 

 
Un  plan  de  caIpaIcitación  es  la  traIducIción  de   las  ex IpecItatiIvas   y 

necesidades de uIna organización paIra y en determiInado periodo de tiempo. 

Éste corresponde a las expectaItivas que se quieren saItisfacer, efecItivaImenIte, 

en un deIterminadI            o plazo, por lo cual estáI vincuI laIdo al recuI rso humano,II  al 
 

recurso fíIsicI o o maIterial disponi Ible, y a las disIponI ibi IlidaIdes de la empresa. 

 

AdeImás estI       e autor afirma que capaIcitaIción es toIda activI            idad realiI             zadaI  
 

en una organiIzación, resIponIdiendo a sus neIceIsiIdades, que busca mejorar la 

acItitud,  conoIciImientI      o,  habilidaIdes  o  conIducItas  de  su  perso Inal  y  que  la 

necesidad  de  capaIcitacI ión  surge  cuandI o  hay  diferenIcia  entI      re  lo  que  uIna 

 

persona debI ería saIber paIra deIsempeñar uIna taIrea, y lo que sabe reaI lImente. 

 

EsItas  diIferen Icias  suelen  ser  descI          ubiertas  al  haIcer  evaluI  acioI nes  de 
 

desem Ipeño. (AImaIya ,2003)I 

 

El plan de capI aIcitaIción es aIquel que se elI       abI oIra in IcluIyenIdo los temI as en 

 

los que los empleIadI            os necesiI                tanI  instrucciónI paIra mejorar su desempeñoII y 
 

afI        irma  que  las  etaIpas  del  proIceso  de  capI            acitaII                 ción  son  las  siIguientesI ( 
 

Gon IzaIles, 2007). 
 

EtaIpas del proceso de caIpaciItacI          ión 
 

A InáliIsis de las neIcesida IdesI 
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IIdenti Ificar las habiIlidaIdes, conI ocI imienItos y acItiItudes esIpecíIficas parI        a 

 

el  deIsempeño  del  trabaIjo  con  la  finaIlidad  de  mejorar  el  rendiImienIto  y  la 

productividad. 

EvaIluar a los particiIpantes paIra aIseguIrar que el prograIma se aIjus Ite a sus 
 

niveIles especíIficos de edI ucI ación, experiencia y com IpetI      encI ias así como a sus 

 

acItituIdes y moti IvacioInes perso Inales. 
 

EstI       abI  lecer los obIjetivos de un prograIma formal de capacI itaIción 

 

DiIseñI             o de la insItrucciónI  

 

Reunir  obIjetivos,  méItodos,  recursos,  descripción  y  secuenIcia  del 
 

conItenido, eIjemIplos ejercicios y activI            idadesI  de la instrucción.I  
 

OrgaIniIzarlos en un proIgraIma. I  

 
AseguIrarse  de  que  toIdos  los  mateIriales  coImo  guíIas  del  instrucItor  y 

 

cuadI ernos del traIbaIjo de los particiIpantes se compI lementen entre sí, estén 

 

escri Itos  con  claridad  y se  comIbinen  en  uIna  caIpaIcitación  unifiIcaIda  que  se 
 

orien Ite dirI        ectamenIte a los objetivos de aprenIdizI           ajesI  que se estaIblecieron. 
 

ElaIboIrar un prograIma formal de capaIcitaIción. 

 
VaIliIdaIción 

 
PreIsenItar y vaIlidar previaImenIte la caIpaIcitaIción. 

 
Basar  las  reIvisiones  finaIles  en  reIsultI       ados  pilo Ito  para  gaIrantiIzar  la 

efiIcacia del proIgraIma.I 
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A IpliIcación 
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Cuando seIa apliIcaIble, impI            ulsarI  el éxitoI con un talI       ler paIra capaciI                 tar al 
 

instrucItor  que  se  cenItre  en  el  co InoIcimienIto  y  las  haIbilidI            ades  para  la 
 

presenItación, además del conIteniIdo mismo de la caIpaciItaIción. 

 
Evaluación y seguiImien ItoI 

 
EvaIluar el éxiIto del prograIma de acuerdo con: 

 

ReacIción, doIcumenItar las reacIciones inmeIdiaItas de los apI            éndices anteI  
 

la caIpaIcitación. 

 
Apren IdizaIje,  uIsar  tan Ito  los  recursos  tantI       o  paIra  la  reItroaIlimenItaIción 

como las prueIbas preIvias y posteIriores para meIdir lo que se aprenIdió en el 

proceIso. 

ComportaImienIto,   una   vez   terminadI a   la   caIpaciItacI ión anotar las 

 

reacIcioInes que tienen los superviIsorI        es anIte el desem Ipeño de las personas que 

se en Itrenan. 

ResultadI os, detI      erminar el gradI o de mejoIría en el deIsempeño laIboIral. 

 

DeIterminacI          ión de necesiI  dadesI de capaI  citaciónII 
 

La   determinaIción  de  neceIsidI ades  de   capI aciItaIción  es  una  de  las 

 

preguntI      as que aIpaIrecen de manera consItanIte por parte de los empleIadores 

que  tienen  la  preIoIcupaIción  de  hacer  más  producItivo  el  trabaIjo  de  su 

organI  iIzaIción.(Reza, 2006) 

 
AdeImás este autor nos presenIta: 

 

MeIdios para la determinI            ación de necesidadesI  de capaciII tación. 
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Los princI          ipalI       es mediosI utiI             lizadosI  para la determiI  nación de necesiI                dadI  es 
 

de capacI          itaciónI son: 
 

EvaIluación de desemIpeño 
 

MedI  ianIte la evaIluación de deIsempeño es poIsibI le desIcubrir no sólo a los 

 

emIpleaIdos  que  vienen   efecItuanIdo  sus  taIreIas   por  deIbajo  de  un  nivel 

satisIfactorio, sino también aIveIriguar qué secItores de la emIpresa reIclaIman uIna 

aItención inmeIdiaIta de los responsables del enItrenaImientI      o.I 

ObservaIción 

 
VeIrificar donde haIya eviIdencia de trabaIjo inefiIcienIte, coImo excesivo 

daIño  de  eIquipo,  aItraIso  con  relación  al  cronograIma,  perdida  excesiva  de 

matI       eria prima, númI                   ero aIcentuadoI de problemI                   as discipliI narios,I alto índice de 
 

auIsentI       isImo, etc. 

 
CuestionarioI  

 

In IvesItigI  acI iones   medI ianIte   cuestionaIrios y   listas   de   verificI ación 

 

(checIklist) que ponIgan en evidenIcia las necesI         iIdades de enItreInaImienIto 

EntreIvisItas con supervi Isores y geIrentes 

ContactI      os direcItos con su Iperviso Ires y geIrentes, con resIpecto a poIsiIbles 
 

probleImas   solucionables   medI            iante   entrenamiII ento,   por   lo   geneI  ral   se 
 

descu Ibren en las enItrevistas con los resIponIsaIbles de diIversos secItores. 

 
Ob IjetiIvos de la caIpaIcitación: 
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Nos  planIteaI que  estaIblecer  objeItivos  de  la  caIpacitI       acI ión  conIcretos  y 

 

meIdibles es la baIse que debe resI         ultI      ar de la deIterminaIción de las neceIsiIdades 

de  caIpacitI        aIción  (RobIbins  ,1998),  PrepaIrar  al  personal  paIra  la  ejecu Ición 

inImediaIta de las diversas tareas del cargo. 

Proporcionar  oportu InidaIdes  paIra  el  deIsaIrro Illo  personal  contI       inuo,  no 

so Ilo en su cargo acItual, siIno también en otras funcio Ines en las cuaIles pueIde 

ser con IsiderI        ada la persona. 

CamIbiar la acItitud de las perso Inas, bien seIa para crear un clima más 
 

satisIfactorio  en Itre  los  empI            leados,I aumentar  su  motivaciónII o  hacerI los  más 
 

recep ItiIvos a las técnicas de su Ipervisión y geIrencia. 
 

Pro Iporcionar a la emIpresI         a recursos humI                   anos altaImenIte caliI             ficaI  dos en 
 

términos de coInoIcimiento, haIbiliIdades y acItituIdes para un mejor deIsemIpeño 

de su traIbajo. 

DeIsaIrro Illar el senItiIdo de responsabiIlidad haIcia la emIpreIsa a través de 
 

una mayor comIpeItiItiviIdad y conocimientos apI            ropiados. 
 

ManIteIner a los eIjecI           utivosI y empleI adosI  permanentementI       e actualizadosII 
 

fren Ite a los camIbios cienItíficos y tecInoIlógicos que se geneIren 

proporcionándoles infI        ormaIción so Ibre la apliIcación de nueIva tecInoIlogíIa. 

Lograr camIbios en su compI            ortamiI entoI con el proIpósiI                toI  de mejorarI las 
 

relaciones interpersonales enItre todos los miemIbros de la empI            resa. 
 

PrograImas de caIpaIcitación 
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Los prograImas de capaIcitaIción son un instI      rumenIto de planiIfiIcaIción que 

permite  al  insItrucItor  estI       aIblecer  el  conjunto  de  actiIvidaIdes,  esItrateIgias 

didáctiIcas,  criterios  de  eIvaIluaIción,  tiemIpos  y  recursos  imIplicaIdos  en  el 

desaIrrollo del curso, además comuInicI          a la propuesta proIgramáticaI tanto a las 
 

personas involuIcradas en el curso como a los insItructo Ires, admI                   inisI  tradoI res y 
 

evaIluaIdores de la capacitacI ión. Para eIlaIboIrar esItos progI ramas se deIbe tomar 

 

como  punIto  de  partida  la  planI            eaciónI anualI de  la  empresII  a,  en  la  que 
 

usualmente apareIcen los siguientI      es datI      os ( DesslI      er , 2001). 

 

DaItos   de   iIdenItifI        icI          aciónI (nombre   del   responI  saII                    ble,   jefeI de   áIreIa, 
 

instrucItor, departaImento, enItre otros) 

 
ObjI        etiIvos geIne IraIles 

 
Ho Iras, temas y subteImas 

 

Rangos  porcenItuales  aIsignI adI os  al  rubro  de  eIvaluaIciones  parciaIles  y 

 

finaIles 
 

La organI            izaciónI invierteI recursos con cadaI colaboradoI r al 
 

seleccionI arlo,  incI orpo Irarlo,  y  capaIcitarlo.  Para  proteIger  esta  inversión,  la 

 

orgaIni IzaIción debI            ería conocer el potencial de sus hombres.I  Esto permitI       e sabI            er 
 

si caIda persona ha lleIgado a su techo laboral, o puede alcanIzar posiIciones 
 

más elevaIdas. También permiIte ver si hay otras taIreaI          s de nivel simiI lar que 
 

puede reaIlizar, deIsaIrro IllandI            o sus aptitudesI  y mejoI                   randoI  el desempeñoI de la 
 

emIpresa. 

 
BenefiIcios de capaIciItar 
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Nos  iIlustI      ra  aIcerca  de  los  benefiIcios  de  capI  acI itar  y  aIfirma  que  la 

 

caIpaciItaIción,  permiIte  evitI      ar  la  obsolesIcencia  de  los  conociImienItos  del 

personal, que ocuIrre generalmen Ite enItre los empleIados más antI       iguos si no 

han sido reIentreInados. 

TamIbién  permite  aIdaptI      arse  a  los  rápidos  cam Ibios  socialI      es,  como  la 

situaIción de las muIjeres que trabaIjan, el aumenIto de la población con tíItulos 

universiItaIrios,  la  mayor  esperanIza  de  vida,  los  conti Inuos  camIbios  de 

productos y serviIcios, el aIvanIce de la inIformáItica en todas las áreIas, y las 

creIcienItes y diversas demanIdas del mercaIdo. DisminI            uIye la taIsa de rotaciII ón 
 

de  personal,   y  permite  enItreInar  sustiItutos  que  puedan  oIcupar  nuevas 
 

funcio Ines  rápida  y  eficazmI                  ente.  Por  eIllo,  las  inversioI  nesI en  capaciI tacióII n 
 

redundI  an en beneIficios tanIto paIra la perso Ina enItrenadI  a coImo para la emIpresa 

 

que  la  entreIna.  Y  las  empresas  que  maIyores  esfI        uerzos  reIalizan  en  esIte 
 

senti Ido, son las que más se beIneIficiarán en los mercadI            os competiII tivos que 
 

llegaron paIra quedarse. 

 
PaIra compleImentar lo expuesto, citaImos a DessIler (2001), quien cita 

los siguientI      es beneIficios del proceIso de capaIcitaIción: 

Ayu Ida a preveInir riesIgos de trabaIjo. 
 

ProdI            uceI  actI       itudesI más positivasI entre los trabajadoII res. 
 

Au Imenta   la   renItaIbiIlidad   de   la   empresa   refleIjaIda   en   los   esItaIdos 

finan IcieIros. 

EleIva la moral del personal. 
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MeIjora  el  conocimI                  ientoI de  los  diferentI      es  puestos  y,  por  lo  tanto,  el 
 

desem Ipeño. 

 
Crea uIna mejor imaIgen de la emIpresa. 

 

FaIcilita que el personI            al se idenI tifiI              que con la empresa. 
 

MeIjora la relación jefe-su IbordiInados. 
 

FaIcilita la comprenIsión de las polí ItiIcas de la empI            resa.I 
 

Pro Iporciona in IformaIción so Ibre neIcesidaIdes futuIras de perso Inal a todo 

nivel. 

Ayu Ida a so IlucionI            ar problemas.I 

 

FaIcilita la promoIción de los emIpleaIdos. 
 

In Icrementa la producItividI            ad y caliI             dad del trabaIjo. 
 

Pro Imueve la comuInicaIción en la orgaInizaIción. 

DeIsempeño laboralI  

El DeIsempeño Laboral, seIgún StoIner es la manI            eIra comoI  los miembrosI 
 

de la organización traIbajan efI        iIcaz ImenIte, paIra alcan Izar meItas comunes, sujeIto 

a las reglas báIsiIcas esItaIbleci Idas con anIterioIriIdad. (Stoner, 1994). 

AdicionalmenIte, parI        a Bohórquez, el deIsempeño laIboIral se define coImo 
 

el nivel de ejecuIción alcanIzaIdo por el trabI            ajadorI en el logro de las metaI                 s 
 

denItro de la organización en un tiem Ipo deIterminado. (Bohórquez, 1994). 
 

ChiavI eInato, define el desemIpeIño labI oral coImo la efiIcaIcia del personal 

 

que  traIbaja  denItro  de  las  orgaInizacioInes,  la  cual  es  neceIsaIria  paIra  la 
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orgaIniIzaIción,  funIcionanIdo  el  inIdiIviduo  con  una  gran  laIbor  y  saItisIfacción 
 

laIboIral. En esIte senItido, el desempI            eño laboI  ralI  de las personas va a dependI            er 
 

de su comportaImienIto y también de los resultados obtenidos y va liIgado a las 
 

caIracterísticI          as  de  cada  persona,I  entre  las  cuaIles  se  pueden  mencioI naI r:  las 
 

cuaIlidaIdes,  neceIsiIdades  y  haIbili Idades  de  caIda  inIdi Ividuo,  que  inteIractúaI           n 
 

enItre sí, con la naItuIraleIza del traIbajo y con la orgaInización en general, siendo 
 

el  desemIpeIño  laIboIral  el  reIsultI       aIdo  de  la  inteIracción  en Itre  todI            as  estaI                 s 
 

vaIriables.(ChiavenaIto, 2009). 

 

AdemI                  ás  expone  que  el  desempeñoI  de  los  trabajadoII res  se  evalúII                   a 
 

meIdianIte facItores previamenIte deIfinidos y valoraIdos, tales comI                  o: 
 

FactoIres   acItituIdiInales:   discipI liIna,   acItitud   cooIpeIratiIva,   inI iciatiIva, 

 

responsabilidad, habilidad de seguridad, discreIción, preIsenItaIción personal, 
 

inIterés, creIatiIvidad y capaIcidad de reaI          lización.II 
 

Factores   oIpeIrativos:   conocimiento   del   trabajo,   caIlidad,   canti Idad, 

exactiItud, traIbajo en equipo y liderazgo.I  

Afirma que en el deIsem Ipeño laIboIral in ItervieInen facItores o condiciones 
 

relacio Inados dentro del llaImaIdo conItexIto del desempI            eño, y son en primer 
 

luIgar  las  condiciones  antecI          edentI       es  las  cualesI  constituIII  yen  unaI  fuenteI de 
 

causI         aIlidad desde reImota o meIdiata del desemIpeIño, que actúIan sobre facItores 
 

llamaIdos inItervinI            ienItes conformadosI  por 
 

3  caItegorías:  las  caractI       erísIticas  de  las  condiciones  so IciaIles  (status, 
 

roles),  cultuIralI       es  (vaIlores,  creIencias  y  actiItudes)  y  deImográIfiIcas  (edI            ad, 
 

ocuIpaIción,  niIvel  socio-económico,  esItaIdo  civil,  salud  y  educaIción);  las 
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caItegoríIas   de   los   factI       oIres   de   personaIlidad:   incluIyen   un   conjunIto   de 
 

tenIdencias,  paItro Ines  de  com IportamI                  ientoI y reacIciones  de  la  persona;  y las 
 

caItegoríIas   de   las   caIracteIrísIticas   del   puesto   de   trabaIjo:   constI       ituIyen 

circuns ItanIcias  o  hechos  ex Iternos  a  las  perso Inas;  sus  esIpeIcifiIcaIciones  y 

carI        acterísticI as  inIducI en  a  ciertos  paItrones  de  acción  en  las  personas  que 

 

desem Ipañan el cargo. (Zelaya,2006) 
 

BenefiIcios  de  LoIgrar  la  SaItisfaccI          ión  del  CliI             enteI medianI te  un  buen 
 

desem Ipeño laIboral 

 
Si bien, existen diversos beneIficios que toda emIpreIsa u orgaIniIzaIción 

puede  obteIner  al  lograr  la  satI       isfacIción  de  sus  clienItes,  éstI      os  pueden  ser 

resumi Idos en tres grandI es benI eficios que brinIdan uIna idI eIa clara aIcerca de la 

 

imIportan Icia  de  logI rar  la  saItisfacIción  del  cliente  a  travI és de un buen 

 

desem Ipeño laIboral (Kotler, 2003). 

 
Primer BenefiIcio: El clienIte satI       isfI        echo, por lo geIneral, vuelve a comIprar 

 

o reqI ueIrir un servicio. Por tan Ito, la empresa obtienI e como beneIficio su leIaltad 

 

y por enIde, la posI         iIbili Idad de venIderle el mismo u otI      ros producItos aIdiIcionaIles 

en el futuro. 

SegunIdo   BeneficI          io:   El   clienteI satisfechoI  comuniI                   ca   a   otrosI  sus 
 

expeIriencias  positiIvas  con  un  proIducto  o  servicio.  Por  tanIto,  la  empI            resa 
 

obtiene como benefiIcio una diIfu Isión gratI      uita que el cliente saItisIfecho reaIliza 

a sus famiIliaIres, aImistades y conociIdos. 
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Tercer BenefI        icio: El clientI       e satisfI        ecI          ho deja de ladoI a la competencia. 
 

Por  tanto,  la  emIpresa  obItieIne  coImo  benefiIcio  un  determinaIdo  luIgar  en  el 

mercado. 

En sínItesis, toda emIpreIsa que logI            re la satisfI        acción del cliente obtenIdrá 
 

como benefiIcios: 

 
La lealItad del clienIte (que se traduce en futuIras ventI      as). 

 

DiIfu Isión gratuiIta (que se traIducI          e en nuevosI  clientI       es). 

 

PrinciIpios en los que descanIsa la caliIdad del desempI eñI o laIboral: 

 

El  cliente  es  quien  determinI            a  el  nivelI de  exceI lencia  del  servicio  y 
 

siem Ipre  quieIre  más.La  emIpreIsa  debe  formuIlar  promesas  que  le  permitan 
 

alIcan Izar los objeItivos, gaInar dinero y distinguirse de sus compI            etiI             doI  res.I  
 

La empreIsa debe "gestionar" la ex IpectativI            a de sus clientes,I  reduciendo 
 

en lo posiIble la diIferen Icia enItre la reIaliIdad del serviIcio y las expectaItiIvas del 

clien Ite. 

NaIda se opone a que las proImesas se transfI        ormen en normas de caliIdad. 
 

PaIra eIliIminar los  eIrro Ires  se debe  imIpoIner una disciIplina féIrreaI                    y un 
 

constanIte esfuerzo 

 

ImportancI          ia de evaluaI r el desempeñoI 
 

StoIner, maInifiesta que la importanIcia de eIvaluar el desemIpeño radica 

en  que  permite  imIplantI      ar  nuevas  poIlíticas  de  com Ipensación,  mejI       orI        a  el 

desem Ipeño, aIyuIda a tomar decisiones de ascensos o de uIbicaIción, permite 
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determiInar si exisIte la necesidad de volver a caIpacitI      ar, deItecItar eIrro Ires en el 

diseño del puesIto y ayuda a observar si exisIten proIblemas perso Inales que 

aIfectI       en a la persona en el desemIpeIño del cargo 

La  mayor  parte  de  los  emIpleadI            os  procuraI obtener  retroI aliI             mentaciónII 
 

so Ibre la manI eIra como vieInen eIjecuItandI o su trabaIjo y los jefes que tieInen a 

 

su  cargo  la  direcIción  de  otros  empleIados  deben  evaIluar  el  desemIpeño 

inIdiIvidual para deIcidir las acIciones que deIben tomar. 

EsIto sigInificI a que día a díIa habrá maIyor inIversión en la capI  aciItacI ión, 

 

retención  y  sus ItiItuIción  del  personal  que  conIforma  u Ina  orgaIniIzaIción.  Los 
 

cambios se producen cada vez en menor esIpaIcio de tiempI            o. La adI            aptaciónII de 
 

la  em IpreIsa  a  los  misImos  exigI e  un  comIpromI iso  esIpecial  de  su  recurso 

 

humaIno. La identI       ifiIcaIción del ser humano con la emIpreIsa es la úInica base 
 

que   hará   posible   el   camIbio   permaInenIte   paIra   eIvitar   el   avI            anceI  de   la 
 

comIpetenIcia. 

 
In IcluIso después de un prograIma de oIrientI       ación, en pocas ocasiones los 

 

nuevos emIpleados esItán en condicI          iones de desemIpeñarseI satisI  factoriI  amentII e. 
 

Es  preciIso  entI      renarlos  en  las  laIbores  paIra  las  que  fueron  conItrataIdos.  La 

orien ItaIción y la capaIcitación pueden aumenItar la aptitud de un empleIado paIra 

un puesto. 

2.2.3. Rentabilidad 
 

Afirma que la rentaIbili Idad es uno de los indi Icadores finI            anIcierosI  más 
 

relevantes, sino el más imIportante, paIra meIdir el éIxiIto de un negocio; agreIga 
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que  una  renItabilidad  sostenida  combinaIda  con  uIna  poIlítica  de  diIvidenIdos 
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cauIteloIsa, conIlleIva a un fortaIleciImienIto del paItrimo Inio. CoImo comIplemenIto 
 

de  esto,  menIcionan  que  habI            itI      ualmenI te,I en  unaI empresaII  el  benefiI cio  es  el 
 

objeItivo   más   importanIte,   por   ello   es   tan   neIceIsaIrio   el   cálculo   de   la 
 

ren Itabilidad.( AnthI            ony y GovindaraII  jan,I 2003) 
 

Es por eIllo que, de los indiIcadores finanIcieIros aIpliIcados por las 

emIpresas, en esIta investiIgación se deIcide aIbordar los de renItaIbiIlidad coImo 

prinIcipaIles herraImientas para la toma de decisiones. (CháIvez, 2005) 

Existen diversas defini Iciones y oIpiniones reIlaIcioInaIdas con el término 
 

ren Itabilidad, por eIjemIplo, Gitman diIce que rentabilidad es la relacI          ión entI       re 
 

ingI            resosI  y  costI      os  generadosI  por  el  usoI de  los  activosI  de  la  empresa  en 
 

acItiviIdades producItivas. La renItaIbiIlidad de uIna emIpresa puedI            e ser evaluaII  da 
 

en  refeIrencia  a  las  ventas,  a  los  actI       ivos,  al  caIpital  o  al  valor  acIcionaIrio.( 
 

GitmI  an, 1997) 

 
Por  o Itra  parte,  AIguirre  conIsiIderan  la  rentaIbili Idad  como  un  obIjetivo 

 

ecoInó Imico a corto plaIzo que las empreIsas deben alcanIzar, relacionado con 

la  ob ItenIción  de  un  beneIficio  neIceIsaIrio  para  el  buen  deIsaIrro Illo  de  la 

emIpresa.(AIguirre, 1997). 

AnáIliIsis de renItaIbilI       idad por niveles 
 

Aun Ique  cualqI            uier  forma  de  entendeII r  los  conceptosI  de  resultadoI  e 
 

inIversión deIterminaIríIa un indI icaIdor de ren Itabilidad, el estudI io de la misma 

 

en la emIpresa se puede realizar de acuerdo a dos niveIles (SánIchez, 2002): 

 
NiIvel de renItabilidad eIconómi Ica o del acItiIvo, en el que se relacioIna un 

conIcepto de reIsulItaIdo conocido o previsto, antes de inteIreIses, con la totaIliIdad 
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de los caIpitaIles eIconómi Icos emIpleaIdos en su obItencI          ión, sin tener en cuenIta 
 

la  fiInanciación  u  origen  de  los  misImos,  por  lo  que  represenIta,  desIde  uIna 

perspecItiva económica, el renIdimiento de la inIversión de la emIpreIsa. 

NiIvel de rentI       abilidad finanIcieIra, en el que se enIfrentI       a un concepIto de 

resultado conoIciIdo o previsto, después de inteIreses, con los fonIdos propios 

de la emIpresI         a, y que repreIsenIta el rendimienIto que corresponde a los mismos. 

AgreIga  que  la  relación  entre  ambos  tipos  de  renItaIbiIlidad  venIdrá 
 

defi Inida por el concepIto coInoIcido como aIpalanIcaImienIto financI          iero,I que, bajoI 
 

el supI            uestoI  de una estructuIrI  a finanIciera en la que exI            istenI  capitalesI  ajenoI s, 
 

actI      uaIrá  como  amIplificador  de  la  renItabiIlidad  financI          iera  respeI  ctoI a  la 
 

ecoInó Imica siempre que esta últI       ima sea supI            eriorI  al costeI medio de la deuda,I 
 

y como reductor en caIso conItrario. (SánIchez, 2002) 

RentaIbilidad ecoInóImica 

La renItaIbiIlidad económica o de la inversión es uIna mediIda, refeIrida aI  

 

un determiInaIdo periodo de tiemIpo, del renIdimI                  ientoI de los activos de 
 

una emIpresa con inIdeIpendenIcia de la finanIciaIción de los misImos. De aIquí 
 

que,   según   la   opiInión   más   extendida,   la   renItabilidad   econI            ómiI  ca   seIa 
 

conIsideIrada como u Ina mediIda de la capaIcidad de los acItivos de una emIpresa 
 

paIra generI        ar vaIlor con in IdepenIdenIcia de cómo han sidI            o finanI ciados,II lo que 
 

permite la comIpaIración de la ren ItaIbiIliIdad entI      re empresas sin que la difeIrencia 

en las distinItas estructuras financieras, puestI       a de maInifiesto en el paIgo de 

inItereses, aIfectI       e al vaIlor de la rentaIbili Idad. (Sánchez, 2002), 
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La rentabI            ilidadI ecoI nómi Ica se eriIge asíI en indicadI            or básiI                coI paraI juzgaI r 
 

la efiIcienIcia en la gesItión emIpreIsaIrial, pues es preciIsaImenIte el 
 

compI ortaImienIto de los actiIvos, con inIdependI enIcia de su finanIciaIción, el que 

 

determiIna con caIrácter generI        al que uIna emIpreIsa sea o no renItaIble en términos 
 

ecoInó Imicos.  AdI            emás,  el  no  tomarI en  cuentaI la  forma  en  que  han  sido 
 

finan IciaIdos los acItivos permitiIrá determinar si uIna emIpreIsa no renItaIble lo es 
 

por problemas en el desaIrro Illo de su acItivi Idad eIcoInómicI          a o por una deficienIte 
 

polí ItiIca de fiInanciaIción. 

 
En  este  mismo  orden  de  iIdeas,  AIguirre  et  al.  (1997)  inIdiIcan  que  la 

renItabilidad económica es un índice que miIde el renIdimiento económico de 

las in Iversiones, aIplicanIdo la siguientI       e fórmuIla: 

Beneficio antes de gastos financieros e impuestos 
 
 

Inversión neta 

La rentabilidad ecoInóImica inIcluye, según Agui Irre et al. el cálcu Ilo de un 
 

margen que eIvalúIa la proIductivI            idad de las ventas paraI generaI                  r beneficios,I  así 
 

como tamIbién de uIna roItaIción, la cual miIde la efiIcaIcia con que se gesItiona la 

inIversión neta de la emIpreIsa. 

MencI  ionan   que   el   rendimienIto   sobI re   la   in Iversión   deItermiIna   la 

 

eficI          ienciI                 a  global  en  cuantoI a  la  generaciónI  de  utilI       idadesII  con  actiI             vos 
 

disponibles; lo denomiIna el poIder producItivo del caIpital inIvertiIdo. AdeImás, 

presenIta  el  cálcuIlo  de  dicho  rendimienIto  de  estI       a  manera:  (Van  Horne  y 

Wachowicz, 2002) 

Utilidad neta después de impuestos 
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Activo total 

La diferenIcia radiIca en que AguiIrre , considera paIra el cálculo de la 

ren Itabilidad   eIconómica   la   utI       ilI       idad   pero   antI      es   de   restarle   los   gastos 

finan IcieIros e impuestos, en cambI            io, Van Horne y Wachowicz tomaI en cuenta 
 

paIra dicho cálcu Ilo la utili Idad neta, desIpués de haIber restI       ado todos los gastos 

e  impuestos.  EsIta  úlItima  maInera  de  calcuIlar  el  ren IdiImientI       o  sobre  la 

in Iversión,   permite   deIterminar   una   eficienIcia   global   de   geIneraIción   de 

uti IliIdaIdes con respectI       o a los actiIvos totI       aIles. 

Rentabilidad financiera 

 
Explica que la renItabilidad finanIcieIra o del caIpital, denominada en la 

 

liIteraItura anglosI         ajI       oIna return on equity (ROE), es unI            a medida, referiI              da a un 
 

determiInado periodo de tiemIpo, del rendimienIto obteniIdo por sus caIpitaIles 
 

propios, geneIralmente con in IdepI            endencia de la distribución del reIsultado.I 
 

La  renItaIbiIliIdad  finanIciera  puede  conIsiIderarse  así  una  medida  de 

rentI       abilidad más cercaIna a los acIcionistas o propietI       arI        ios que la rentaIbili Idad 

ecoInó Imica, y de aIhí que teIóIricaImenIte, y seIgún la oIpinión más extI      endiIda, seIa 

el inIdicaIdor de rentI       aIbiIlidad que los diIrectiIvos buscI          an maximiI zI           ar en interésI  
 

de los propietarI        ios. (SánIchez,2002) 
 

AgreIga que la renItaIbilI       idad financI          iera deberíaI                 estar en consonanI  ciaI con 
 

lo que el inversor puede obtener en el mercaIdo más una prima de riesgo coImo 
 

acIcionista.  Sin  embargo,  esto  admI                   itI       e  ciertas  maItizacioII nes,  puesto  que  la 
 

ren Itabilidad fiInanciera siIgue sienIdo uIna rentI       abI            iliI             dad referiI              daI  a la empresII  a y 
 

no   al   accioInisIta,   ya   que   aunIque   los   fondos   propios   reIpresenten   la 
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participI            ación de los socios en la empresI         a, en senti Ido estricto el cálculoI  de la 
 

ren Itabilidad  del  acIcionista  deberíIa  reaIlizarse  incluyendo  en  el  numerI        ador 

magInitudes taIles como beneIficio distriIbuible, diviIdendos, vaIriaIción de las 

cotizaIciones, etc., y en el denominI            ador la inversión que corresponde a esa 
 

remu IneraIción, lo que no  es  el caIso de  la  rentabI            ilidad financieI ra,  que, por 
 

tanIto, es una renItaIbiIlidad de la empresa. 

 
La renItabilidad finanIcieIra es, por ello, un conIcepto de renItabilidad final 

 

que al conItemIplar la estrucItura finanIcieIra de la empI            resa (en el conceptoI de 
 

resultado  y  en  el  de  inversión),  viene  deIterminaIda  tanIto  por  los  facItores 

inIcluidos  en  la  renItaIbiIlidad  económica  como  por  la  esItructuIra  finan IcieIra 

consI         ecuencia de las deciIsioInes de finanIciaIción (Sánchez, 2002). 

Por otro laIdo, el índice de renItaIbiIliIdad fiInanciera, según AguirI        re evalú Ia 
 

la rentabI            ilidad obtenidaI por los propietaIrios de uIna empresa; el rendiI                   miI enIto 
 

obteInido por su inversión. Su fórmula es la siIguiente: 

 

 

 
 

Beneficio neto 
 
 

Recursos propios medios 

Este  cálIculo  permite   meIdir  la  capaIcidad  de   la  emIpreIsa   paIra  la 

remu IneraIción de sus accioInis Itas, que puede ser víIa diviIdendos o medianIte la 

retención de los benefiIcios, paIra el in IcremenIto paItrimonial. EsIte índice es 

imIportan Ite por una serie de causI         as (AguirI        re et al., 1997): 

ContriIbuIye a explicar la capaIcidad de crecimiento de la empresa. 
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Los acIcionistas aIpoIyaIrán la gesItión reIaliIzaIda a mediIda que se satisIfaIga 
 

la rentaIbilidI            ad de sus inversiones. 
 

PermiIte comIpaIrar desde la perspecItiva del acIcionisIta, rendimienItos de 
 

inIversionI            es alternaItivas. 
 

AdicionalmenIte,   Van   Horne   y   Wachowicz   ,   menIcionan   que   el 

renIdi ImienIto del capital es otro paIrámetI      ro resu Imido del desemIpeIño general 

de una emIpreIsa. EsIte índiIce comIpaIra la utiIlidad neIta desIpués de impuestos 

con el capital que inIvierten en la empresa los accionistas. Agregan, aIdeImás, 

que  la  rentaIbili Idad  finanIciera  indI            ica  el  poder  producItivo  sobreI  el  vaIlor 
 

conItable de la inIversión de los accI          ionistas y se calcula aplicanI doI la siguienteII  
 

fórmu Ila: 
 

Utilidad neta después de impuestos 
 
 
 

 

En contrapI 

Capital de los accionistas 

osI         iIción con lo mencioInaIdo por SánIchez , la rentI       aIbiIlidad finanIcieIra 

 

no es uIna meIdida refI        eIrida propiamI                  enteI a la empresI  a, tal y como él lo expoI ne,I 
 

sino más bien a los acIcionistas, ya que miIde el poIder proIductiIvo del valI       or 

conItable  de  la  inversión  de  propieItaIrios  de  una  em Ipresa.  Una  vez  que  se 

divi Ide  el  benI eficio  neto  enItre  los  recursos  propI ios  medios,  se  obItieIne  un 

 

cocienIte que claIramen Ite miIde la caIpacidI            ad de la empresaII  paraI remuneII rar a 
 

sus accionistas. En geneIral, entre más alto es dicho rendiImienIto, meIjor paIra 

los  propietaIrios,  pues  esto  muIchas  veIces  refleja  la  aceptaIción  de  oItras 

oportuIniIdades   de   inIversión   por   parte   de   la   empresa   y   uIna   meIjor 
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adIministraIción de sus gastos, que a la larga los benefI        icia partiIcularmenIte a 

ellos. 

Medidas de rentaIbili Idad 

 
ExisIten muIchas medidas de renItaIbili Idad. Como grupo esItas medidas facilI       itan 

a los aInaIlistas la evaIluación de las utilI       idaIdes de la emIpresa respecIto de un 

nivel  dadI            o  de  ventas,I  de  un  nivel  cierto  de  actiI             Ivos  o  de  la  inversiónI del 
 

propieItaIrio. Sin gaInanIcias, uIna empresa no podría aItraIer capital extI      erno. Los 
 

propieItarI        ios,  aIcreedores  y  la  admi InisItraIción,  poInen  mucha  atencI          ión  al 
 

imIpulso de las uItilidaIdes por la gran imIportancia que se ha dado a éstas en el 

mercado (GitIman, 2003:56). 

Según Dess y Lumpkin las meIdidas de rentI       aIbiIlidad permiten pesar con qué 

efiIcienIcia utiIliIza la emIpresI         a sus acItivos  y con qué eIfiIcienIcia  gestiona sus 

operacI          iones. Las tres meIdidas de rentabiI lidad más conoI ciI                 dasI según (Dess y 
 

Lump Ikin,2003) son: 
 

Margen de  BenI            eficio,I el  cual mide  el benefiI              cioI  obteniI                   do por cadaI  unidI            ad 
 

moInetI       aIria de VenItas. 

 
RentaIbilidad del AcItivo que mide el benefiIcio por uIniIdad monetaria de 

ActiIvo. 

RenItabilidad  de  los  FonIdos  PropI            ios,  la  cual  mide  cómoI les  va  a  los 
 

acIcionistas  duranIte  el  aIño,  es  decir,  reIpresenta  la  verdadera  medida  del 

resultado del renIdimiento. 
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Por o Itro laIdo, GitIman estabI lece diversas mediIciones de la rentabI iliIdad que 

 

permiten al aInaIlista eIvaluar las uItiIlidaIdes de la empI            resa en referI        encia a un 
 

determinI            ado nivel de ventas, o de activosI  o de la inversión de los accionistI       as 
 

o  al  vaIlor  accI          ionario:I EstadoI  de  resultadosI  en  forma  porcentI      ual:  es  la 
 

herraImienIta más  común  para  evaIluar la  rentaIbili Idad en  reIferen Icia  con  las 

venItas.  En  esIte  estado  caIda  índice  se  expresa  coImo  un  porcenItaje  de  las 

ventI      as, al permitir la fáIcil evaIluación de la relaIción entre las venItas  y los 

inIgreIsos, aIsí como gasItos esIpecíIficos. Margen bru Ito de utI       ilidaIdes (MBU): 

in IdiIca el porcentI       aje de caIda uInidad moInetaIria en ven Itas después de que la 

emIpresa  ha  pagado  toIdos  sus  bieInes.  Lo  iIdeal  es  un  margen  bruto  de 

uti IliIdaIdes lo más alto poIsible y un cosIto reIlaItivo de mercanIcías venIdidas lo 

más bajI       o posible. Margen de uItilidades de oIperacI           ión (MUO): representaI  lo 
 

que puede ser llaImado utiliIdaIdes purI        as, gaInadas por la empresa enItre caIda 
 

unidad  monetaria  de  venItas.  Las  uti IlidaIdes  de  operacI          ión  son  puras  en  el 
 

senti Ido  de  que  igInoIran  cargos  finanIcieros  o  guIbernamenItaIles  (inIteresI         es  o 

imIpuestI      os), y miIden so Ilo las uItilidaIdes obteInidas en las operaIciones. Resulta 

prefeIrible  un  alto  margen  de  utiliIdades  de  operaIción.  Margen  neIto  de 

uti IliIdaIdes  (MNU):  determiIna  el  porcentajI       e  restante  sobre  cada  u IniIdad 

moneItaIria  de  ven Itas,  desIpués  de  deducir  todos  los  gasItos,  enItre  eIllos  los 

imIpuesItos. El margen neto de uti IlidaIdes de la emIpresa más alto será el mejI       or. 

Se traIta de un ínIdiIce citado con freIcuenIcia coImo meIdición del éxiIto de la 

comIpañía, en reIferen Icia a las uti IlidaIdes sobre las ven Itas. Los márgenes netos 

de uItilidaIdes “satisfactorios” difieren consI         idI            erablI                   emenIte entre las diversas 
 

inIdustrias. RendimienIto de los acItivos toItales o Ren Idimiento de la InIversión 
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(RAT): mide la efecItivi Idad total de la admiInisItraIción parI        a geInerar uItiliIdades 
 

con  los  activos  disponiIbles.  Cuan Ito  maIyor  seIa  el  rendI            imiI entoI sobre  los 
 

acItivos totaIles de la empresI         a, será mejor. RendI  iImiento de capI ital (RC): miIde 

 

el  rendiImienIto  percibido  sobre  la  inversión  de  los  propietaIrios,  tantI       o 

acIcionistas  comuInes  coImo  preferenItes,  en  la  emIpreIsa.  En  geIneIral,  cuan Ito 

maIyor seIa este índice, los propieItaIrios lo consideran mejor. UtiliIdades por 

acIción (UPA): las uti IliIdaIdes por acción reIpresentan el núImero de uIniIdades 

moneItarI        ias  a  faIvor  de  cadI            a  acciónI comúnI en  circulación.II Tal  valorI es 
 

observaIdo muy de cerca por el públicI o inIversioInisIta, y es conIsiIderadI o comI                   o 

 

un importanIte indicI ador del éxI ito corporaItivo. Razón precioI/utiIlidadI es (P/U): 

 

se uti Iliza paIra deIterminar la valI      uación de las accioInes. EsIta raIzón representI       a 

la canti Idad que los inIversio InistI      as esItán dispuestos a paIgar por cada uIniIdad 

moneItaIria de las uItilidaIdes de la emIpreIsa. El nivel de precio/ utI       ilidaIdes indi Ica 

el  graIdo  de  confianIza  (o  certidI            umbre)  que  tienen  los  inverI sionistas  en  el 
 

desemIpeño futuIro de la empresa. CuanIto más alIto sea el vaIlor de P/U, tantI       o 
 

maIyor seIrá la confian Iza del in IversionI            istaI  en el futuroI de la empresa. 
 

Define el costeIo diIrecIto como un méItodo para asI         igInar costI      os a los prodI            uctos 
 

conIsideIrando sólo aquellos costos que pueden idenIti IfiIcarse esIpecífI        icaImenIte 

con determinaIdos proIductos, es deIcir, los vaIriables. Por el contraIrio, el costeo 

absorbenIte o total represI         enIta la asigInaIción de todos los cosItos de faIbricI          aIción, 
 

maIno de obra, maIteriales y costos inIdiIrectos de fabricación a los proIductos 

elaborados. 

Por o Itra parte, GuaIjardo sólo haIbla de tres tipos de meIdidas de renItaIbiIliIdad: 
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Margen de uItilidad: miIde el porcentaje de las ventas que logran convertirse 

en u ItiliIdad disponiIble paIra los acIcionisItas. La uItilidad neIta es consideraIda 

después de gastos fiInancieros e imIpuesItos. 

RenIdiImientI       o  sobre  la  in Iversión:  este  inIdiIcadI            or  reflejaII la  eficienII cia  de  la 
 

adIministraIción  para  obteIner  el  máIximo  rendimien Ito  sobre la  in Iversión,  la 

cual  está  inItegraIda  por  los  acItivos  toItales.  TamIbién  se  puede  obteIner  al 

comIbinar  el  margen  de  uti Ilidad  sobre  las  venItas  y  la  rotación  de  acItivos 

totales. 

RenIdiImienIto so Ibre el caIpital conItable: inIdiIcaIdor que mide el rendimien Ito de 
 

la  inversión  neIta,  es  deIcir  del  caIpiItal  contaIble.  MedI            iante  el  mismo,I  se 
 

relacio Ina la utI       ilidad neIta que ha geneIrado una empresa duranIte un peIriodo y 

se   compara   con   la   inIversión   que   corresponde   a   los   accioInisItas.   El 

ren IdimI                  ientoI sobre  el  capital  contableI  es  un  inIdicaI dorI fundamentalIII que 
 

determiIna en qué meIdida una compaIñíIa ha generaIdo renIdiImienItos so Ibre los 

fondos  que  los  accionistas  han  confiaIdo  a  la  adImi InisItración.  (Guajardo, 

2002) 

2.2.4. MYPE 

 
La Micro y PequeIña EmIpresa (MYPE) es la unidad económica consItituida 

 
por u Ina persona naItural o juIrídica, bajo cualquier forma de orgaInizaIción o 

gestión emIpreIsaIrial con ItemplaIda en la legisIlación vigenIte, que tiene como 

objetI       o  desaIrrolI      lar  activI            idadesI de  extracción,  transformación,I  producciónI , 
 

comercialiIzaIción  de  bienes  o  prestaIción  de  servicios.  Las  MYPE  deben 

reuInir las siguienItes caIracterís ItiIcas: 
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Microempresa: 

 

De uno (1) hasta diez (10) trabI            ajadoI  res 
 

Ventas aInuales hasta el monto máximo de 150 (UIT). 

Pequeña EmIpreIsa: 

De uno (1) hasta cien (100) traIbaIjadores 

 
Ventas  aInuales  hasIta  el  monto  máxiImo  de  1700  UniIdades  ImIposI         iItivas 

TriIbu ItaIrias. 

Se  defiIne  como  MYPE  a  la  uInidad  eIconómi Ica,  seIa  naItuIral  o  jurídi Ica, 

cualquieIra seIa su forma de organiIzación, que tiene coImo obIjeto desaIrro Illar 

actI       ivi Idades de ex ItracIción, transformaIción, producción, comercialI       izaIción de 

bieInes o prestI       ación de serviIcios. (Marco, 2013). 

2.3. Marco Conceptual 

 
Financiamiento 

 
Es la obItencI          ión de recursos o medios de pago, que se desItiInan a la adIquiIsición de 

 

los bienI           es de capitI al que la emprI                  esI        a necesita paraI el cumplI                 imiento de sus fines. SegúnI 
 

su oIrigen, las fuenItes fiInanIcieras suelen aIgruIparse en financiaIción intI      erna y finanIciación 
 

exIterna;   tamIbién   coInoIcidI           as   como   fuentI      es   de   financiaII mientI      o   propiI                 as   y   ajeI                nas.I 
 

(DomingI           uez,2005) 
 

 
 

CaIpacitaIción 

 

 

La caIpacI          itI      aIción está orienItaIda a satI      isfI       aIcer las neIcesiIdaIdes que las orgaInizacioInes 
 

tienen  de  inIcorporI       ar  coInoIciImienItos,  habiIlidI           ades  y  actiI            tudesII en  sus  miembrI                  os,  como 
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parte de su naIturI       al proceIso de camIbio, creIci ImientI      o y aIdaptacI          ión a nueIvas circunsItancias 

inIternas y exIternas . ComIpone uno de los camIpos más diInáImi Icos de lo que en térmi Inos 

gene IraIles se ha llaImaIdo, educación no formal." (BIlaIke, O., 1997) 

RentaIbi IliIdad 

 

La rentI      aIbiliIdad es la relaIción que exisIte enItre la uItiIliIdad y la inIversión neIcesaIria 
 

paIra loIgrarla, ya que mide tanto la eIfectivi Idad de la geIrenIcia de uIna emIpresa, deImostradI           a 
 

por  las  uItiliIdaIdes  obtenI           idas  de  las  ventI      as  reIalI      iIzadasI y  utilizaciI                ón  de  inverI sionesI ,  su 
 

caIteIgorI       íaI               y reguI laridadII es la tendenI ciI                a de las utilidades.I EsItas utilidadesI a su vez, son la 
 

concluIsión de una adIministracI          ión comIpetenIte, uIna plaIneación inIteIgral de costos y gastos 

y  en  geIneral  de  la  obIservancia  de  cualquier  meIdida  tenIdienIte  a  la  obItención  de 

uItiIliIdaIdes. La rentI      abI           ilidad tambiI                 én es entI      endidaI comoI  unaI noción que se aplI                 ica a todaI 
 

acIción ecoInóImica en la que se movi Ilizan los medI           ios, materialIII es, huImanos y financiII erI       os 
 

con el fin de obIteIner los resultaIdos esIpeIraIdos. (ZaImora, s.f ) 
 

FinI            anciar: 
 

Financiar es el acIto de doItar de diIneIro y de créditI      o a una emIpreIsa, orgaInizaIción o 

inIdivi Iduo,  es  deIcir,  conseguir  reIcursos  y  meIdios  de  paIgos  paIra  destinarlos  a  la 

adqI           uisiciII ón de bienesI y servicios, necesarI       ios paraI el desaIrrollo de las correspondienI tI      es 
 

acItividaIdes ecoInóImicas (Wiki Ipedia, 2014). 

 

ArrenIdaImiento FiInanIciero: 

 

Es el ContI      ratI      o que se neIgo Icia enItre el propietI      aIrio de los bieInes (aIcreeIdor) y la 

emIpresI        a (aIrrendaItaIrio), a la cual se le permite el uIso de eIsos bienes duIranIte un perI       íIodo 

deItermi Inado y medianIte el paIgo de uIna renIta esIpecíIfiIca, las estipuIlacioInes pueden vaIriar 

según sea la situaIción y las necesI        ida Ides de caIda uIna de las partes. (FiInanIciaImienIto largo 

plaIzo, 2011). 

 
 

Recursos Humanos 
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Varios facItores han conItribuidI           o en los nuevos desafíosI de la gesItión del talI      entoI 
 

humaIno, los cambios ecoInóImicos, tecInoIlógi Icos, socialI      es, culItuIralI      es, juIrídicI          os, poIlíItiIcos, 

deImoIgráIficos y ecI          oIlóIgicos que actI      úan de maInera conjI      unIta y sisItéImica en un campo 

diInámicI          o de fuerzas paIra proIduIcir reIsultI      aIdos iniImaIgi InaIbles, que oIrigI           inan 
 

imIpreIvisibI           ilidad  e  incertidumbrIII  e  en  las  organiI                 zaciI                ones.  En  esteI conItextI      o,  el  áreaI                  de 
 

reIcursos huImanos (RH) es una de las áreIas que más camIbios exIpeIri ImenIta. (Albrecht y 

Zenke, 1995), 

HoteIleríIa.I 

 

Es la InIdustria que se oIcuIpa de proporcionar a los clienItes aIlojaImienIto, coImida y 

oItros servicios, meIdianIte paIgo. (MonItas, 2008). 

ClasI        ifI       icaIción de hoteles. 

 

Desde la antigüedad ya eIxistían diIferenItes tipos de esItaIbleIciImienItos de hosIpeIdaIje 

que   se  caIracteriIzaIban   por   su  ubiIcacI          ión,   sin  emIbargo   se   contaban   con  muIchas 

defI       icienIcias   y   no   falItó   quien   los   claIsiIfiIcó   comI                 o   malI      os,   peoI           res   y   muy   malI      os. 
 

PauIlaItiInamenIte la industria del hospeIdaje cambió, enfocánIdose en la claIsifI       icaIción de 

hoteles diIseIñados según las neIceIsidaIdes de sus conIsuImidores (RaImos, 1983). 

Por Precio 
 

Hotel  de  LuIjo:  Las  proIpiedadI           es  de  lujo  presumenI de  sus  opulII enItos  serviciI                os, 
 

exItensas instalaIcioInes y aImeInidaIdes las cuaIles proIveen. Spa´s, restauIrantI      es gourmet, 
 

saIloInes, serviIcios de liImosI        i Ina y más pueIde ser enconItradI           o en hoteles de lujI      o. Los hoteIles 
 

de luIjo tienen un gran núImero de empI           leadosI por huésped. Estos hoteles generI       almente 
 

cuenItan  con  entre  100  y  400  haIbitacionI           es  cadaI unoI y  la  maIyoríI             a  se  encueI ntran 
 

loIcalI      iIzaIdos en grandes ciudI           adesI y resortI s. (Lane y DuprI                  é 1997). 
 

Ho Itel BoutI      iIque: Los hoteles bouItique se distinIguen por sus diseños. CaIda hotel 

cuenIta  con  un  difeIrenIte  esItiIlo  y  esenIcia.  Estos  cuenItan  con  resItauIranItes  gourmet  y 

gene IralImenIte esItán ubI           icI          adosI en zonas urbanasI . La mayoI  rI       íaI               de los hoteI                les boutique son 
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reIlaItiIvamente  peIqueIños,  meInos  de  150  habiItaIcioInes  y  cuentI      an  con  un  segImenIto  de 

mercado muy especI          iIfico. (LaIne y Dupré 1997). 

Ho Itel  de  Servicios  ComIpletos:  Los  hoIteles  coImercialI      es  de  alIta  catI      egoIríIa  se 
 

adaptI      an muy bien a las neIcesiIdadI es de los viaIjeros de negocios, convI encioInes y turistas. 

 

Los hoteles upsIcaIle proveIen de un servi Icio comIpleto de aIme InidaIdes e insItaIlaIcioInes, aIsí 

coImo  di IfeIrenItes  opIciones  de  servicios  de  aIliImenItos  y  beIbi Idas,  centro  de  neIgoIcios, 

saIloInes y club aItlético. (LaIne y Dupré 1997). 

 
 

HotI      el de Servicios Limi ItaIdos: EsItos hoteles se enIcuenItran geIneIralImentI      e uIbicaIdos 
 

en  el  centro  de  las  ciudI adI es  y son  paIra aIquellos  viaIjerI       os  los  cuaIles  son  sensibles  al 

 

precio.  Tiene  unI           a  gran  calidadII en  su  servicio,  peroI cuenItan  con  instalaciIII onesI y 
 

amenidadI           es más limitadasII . (LaneI y Dupré 1997). 
 

Ho Itel EIconómi Icos: Son aqI           uellos hotelII es que no son carI       os, peIro cuentI      an con un 
 

número liImitaIdos de servicios. Los hoItelI      es eIcoInómicos son hoIteles pequeñI           os, entI      re 50 
 

y 150  haIbitaIcioInes.  CuenItan  con  huéspeIdes  de corta esItanIcia generalmenIte.  (Lane  y 
 

DupI ré 1997). 

 

 

Por LoIcaIliIzaIción 

 

 

Ho ItelI      es  de  AIeIropuerto:  Son  aIqueIllos  que  se  enIcuenItran  cerca  del  aIeIropuerto 
 

dentro de éste. (Lane y DuIpré 1997). 
 

Motor  Hotel:  Se  encI          uenItran  uIbiIcaIdos  en  luIgaIres  con  mucho  tráfiIco  vehI           iculI      ar, 
 

cerca de atracIciones turísticas y en los suIburbios de las ciuIda Ides. (LaIne y DuIpré 1997). 
 

Downtown: Son aIquellos hoIteIles que se enIcuentran ubI           icaI                   dosI en el centroI de la 
 

ciuIdad, en zonas urbaInas, cerca de las prinIciIpales aItraccioInes y en el cenItro de zonas 

fiInanIcieIras o de neIgoIcios. (LaIne y Dupré 1997). 



58  

SuIburban: EsItos hoItelI      es se enIcuenItran localI      iIzaIdos en los alIrededores de granIdes 

ciuIdades, cerca de parques inIdustriaIles y de negocios. (LaIne y DuIpré 1997). 

BoaItels:   HoIteIles   floItanItes   los  cuaIles   permanecen  anclaIdos.   Se   enIcuentran 
 

ubI           icados  en  ciudaI desI con  problI                 emasI  de  espaIcI ios  y  en  las  cuaIles  los  terrenos  son 
 

exIcesiIvaImenIte carI       os. (LaIne y DuIpré 1997). 

 

Por la conIfiIguIración de sus habiItaIcioInes. 

 
All-Sui Ites:  En  un  all-suitI      e  hoItel,  cada  haIbitación  es  uIna  suite,  con  todos  sus 

servicios y aImenidaIdes. (LaIne y DuIpré 1997).I 

EstancI          ias  ProIlongaIdas:  Estos  hoIteIles  cuenItan  con  instaIlacI          iones  con  todas  las 

coImodida Ides paIra la estI      ancia proIlonIgada de sus huésIpedes, esItas estancI          ias geneIralmente 

se enIcuenItran enItre los 8 y 14 días. (Lane y DuIpré 1997). 

Ho IteIles CápsuIla: EstI      os hoIte Iles son un conIcepto poIpuIlar en JaIpón y consI        iste en 

granIdes  cuartos,  que  conItienen  múltiples  cápsulas  con  caImas.  El  hotel  cuenIta  con 

mi Inibar y duIchas. (LaIne y DuIpré 1997). 

Bed  and  BreakIfast:  HoIteles  peIqueños  los  cuaIles  oIfreIcen  servicios  de  caIma  y 

deIsaIyuIno. 

(LaIne y Dupré 1997). 

 

Otros 

 

 

ConIference  and  ConIvention  Centers:  HoIteIles  los cuaIles  cuenItan  con toIdos  los 
 

servicios  e  instalacioInes  paIra  granIdes  y  convI           enciI                ones.  Los  conventI      ion  centerI se 
 

diIferenIcian de los conIferenIce cenIter debiIdo a su gran núImeIro de haIbitaIcioInes, ya que 
 

estos hotI      elI      es cuenItan con más de 1000 haIbiItaIciones. (LanI           e y Dupré 1997). 
 

Ho IteIles Casino: HoIteIles los cualI      es además de conItar con toIdos los serviIcios y 
 

faIcilI      idI ades de un hoItel de luIjo, tamIbién cuentan con caIsinI os denItro de sus insItaIlaIcioInes. 

 

(LaIne y Dupré 1997). 
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Resorts: HoIteIles que ofrecen uIna exItensa varI       iedad de servicI          ios de aIliImenItos y 
 

beIbidas, aItraccI          iones paIra niIños y adultos, aIsí coImo uIna comIpletI      a gama de acItivI           idades.I 
 

Estos hoIteIles se loIcaIlizan en luIgaIres paIra vaIcacI          ioInar y cerca de aItractI      ivI           os turísticos.III 
 

(LaIne y Dupré 1997). 

 

SegImenItos de MercaIdo 

 

 

ConsI        iIdera que la segImentaIción de mercado se haIce por la neceIsidad y deIseIo de 
 

tener  un  mercado  global,  esIto  es,  aInaIlizandI           o  la  demanI  da,I proyecI tI      andoI deseI                  osI  y 
 

necI          esiIdades, aIsí coImo selecIcionando al mercaIdo meta. Por lo que es importantI      e que se 

identifiIquen y comIpaIren las necesiIdaIdes del mercado, la optimi IzaIción de reIcursos, el 

loIgrar ser percaItaIdos coImo úniIcos y tener mejores esItraItegias. (Pizam, 2004) 

MenIcioIna que se puede decir  que paIra que los conIsumI idI ores  idenItifiIquen a la 

 

emIpreIsa,  se  deben  consI        iIderar  alIguInas  vaIriables  de  la  segmentación  coImo  son:  la 
 

geográfiIca  conIsiderandI           o  país,  estado,II región,  ciudad;I deImogrI                  áfI       icaI como  edad,  sexo, 
 

tamañI           o,  ciclI                o  de  vida  famiI  liar,  ingrI                  esosI ,  ocupaII ciI                ón,  educaI                   ción,  

religiI ón,  razaI y 
 

naIcionaIliIdad;  sicogI           ráficoI refirI       iéndoseII a  intereses,I acItitudesII ,  opiI                 niones,  valorI es  y 
 

benI efI       iIcios. (Ekinci y RiIley,1999). 

 

Los  segImenItos  más  imIportantes  que  consItiItuyen  el  mercadI 

 

 
o  de  la  inIdusItria 

 

hotelera son: 

 

 

Viajeros CorpoIraItivos y de Negocios 

 

 

Gru Ipos CorporI       atI      ivos 

 

 

ConIvenIcioInes 
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Viajeros de PlaIcer 
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EstanIcias ProIlonIgadas 

 

 

HuésIpedes de AIerI       oIlíIneas 

 

 

Viajeros del GoIbierno y MilI      iItarI       es 

 

 

Viajeros de Fin de SeImaIna 
 

Viajeros CorpoIraItivI os y de Negocios: Estos huésIpedes son personI as las cuaIles 

 

viaIjan con fiInes de neIgocios. Los viaIjeros de neIgocios son los más frecuenItes visitI      anItes 
 

en la inIdustI      ria de servicios. EsIte segmI                 entoI de mercadoI no es sensiblII e al preciI                o, ellos 
 

busIcan hoIteles reIconocidos con un tratI      o esIpecial. (GoImes, 1985). 

 

Gru Ipos CorporaItivos: EstI      e tiIpo de viaIjeros uIsualmente se desIplazI         a con el fin de 
 

asisItir a pequeñas conIferenIcias o reunI           ionesI , en el mismo hotel o en localidaI desI cercanas.I 
 

(Gomes,1985). 
 

ConIvenIcioInes:  GeIneralmI enIte  lo  que  distinIgue  las  conIvenIcionI es  de  los  gruIpos 

 

corporaItiIvos  es  el  taImaIño.  El  número  de  persoInas  parI       a  uIna  convención  pueIde  ser 

contado en miles. (Gomes,1985). 

Viajeros  de PlaIcer:  Los  viaIjeIros de  placI          er  frecuenItemI                 enteI viajI      an  con faImilias, 
 

ami Igos o en tour. El segImenIto de mercaIdo conIformaIdo por esItos viajI      eros uIsualmente 

paIgan full rack raItes. (Gomes,1985). 

EstanIcias   ProlonIgaIdas:   EsItos   huéspeIdes   se   conforman   prinIciIpalmente   por 

faImilias o inIdiIviduos, los cualI      es se esItán muIdanIdo y reIquierI       en de aIlojaImienIto mienItras 

consiguen su reIsiIdenIcia permaInenIte. (Gomes, 1985). 

HuésIpedes de AIeIrolíneas: Las aIerolíneIas negocian taIrifas con los hoteles paIra su 

triIpuIlaIción, emIpleaI          Idos y paIsaIjeIros en tránIsiIto; aIqueIllos que reIquieIren de un aloIjaImientI      o 

urgente por parte de la aIeIroIlíInea. (GoImes,1985). 



62  

Viajeros  del  GoIbierno  y  MiIlitarI       es:  Los  viaIjeros  de  esIte  segImenIto  de  mercado 

gene IralImenIte  deben  aIdaptarse  a  ciertas  taIrifas  que  el  gobierno  les  permitI      e  paIgar  en 

hosIpeIdajI      e, es por esIto que este tiIpo de viaIjeIros generalmenIte son hosIpedadI           os en hoteIles 
 

con conIvenios previaImenIte esItaIbleIci Idos con el gobierno. (Go Imes,1985). 
 

Viajeros de Fin de SemanI           a: Este segmenI to es muy imporI  tante paIra los hotelII es que 
 

su segImen Ito principal de mercado se enIcuenItra en los viaIjeros de neIgoIcios, es por eIso 
 

que alIgunI           os hotelII es promuI even paquetI es de fin de semana.I Estos viajerI os son personasI 
 

que vi Iven en luIgaIres cercaInos y solo desean paIsar uInos pocos díIas fueIra o en otra ciuIdad. 

(Gomes,1985). 

ServicioI 

 

Es en primer luIgar un proIceIso, es uIna activi Idad direcIta o inIdiIrecIta que no 

proIduIce un proIducIto fíIsico, es decir, es uIna parte inmatI      erial de la tranIsacción enItre 

el  conIsuImidI           or  y  el  proveI edor.  PuedeI entI      enderseI al  servicI          io  comoI  el  conjI      unIto  de 
 

presItaIcioInes  accI          esorias  de  naIturaIleza  cuantitaItiva  o  cuaIlitaItiva  que  acomIpañI           a  a  la 
 

presItaIción princI          ipI           al. (Berry, L. BennetI , C. y Brown, C., 1989) 
 

Los serviIcios poIseIen ciertas caIracterísticas que los difeIrenIcian de los proIductos 

de  acuerdo  a  la  forma  en  que  son  proIduciIdos,  conIsuImi Idos  y  evaIluaIdos.  EsItas 

caIracterísticas proIvocan que los servicios seIan más diIfíciles de eIvaluar y saIber qué es lo 

que realmente quieIren los clienItes. (Zeithmal, ValI      erI       ie A. & Mary Jo BitIner, 2004) 

Servicio en Hoteles 

 

Se  deIfiIne  al  servicio  como  venIder,  alImaIceInar,  entreIgar,  paIsar  invenItaIrios, 

comprar,  instruir  al  persoInal,  y  las  relI      aIciones  enItre  los  emIpleIaIdos.  En  todas  las 

acItividaIdes reaIlizaIdas por cualquier empI           leado de unaI emprI                  esa existe un elemenI to de 
 

servicio, ya que en úlItiIma instancI          ia toIdas ellas, reIpercuItirán en el nivel de servicio real 

de los proIducItos y servicios solI      iIci ItaIdos por el huésped. (ZeitlIhaml y Bit Iner, 2003) 

MenIcioInan  que  la  culItura  del  servicI          io  en  la  inIdustria  de  la  hospI           italiI            dadI se 
 

concenItra  en  servir  y  satisIfacer  al  clienIte.  CoImenIzanIdo  desde  la  alIta  gerencia  y 
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continuanIdo   con   el   resto   de   los   empI  
leados.   InIcluIyendo   todas   las   acItivI idaIdes 

 

económi Icas,   toImando   en   cuenIta   producItos   físiIcos   o   de   consItruccI          ión.   (AItieIco 

consulItores, 2004) 

Para  su  mejor  esItuIdio  tieInen  diferI       enItes  caracIterísItiIcas  como  intI      anIgi IbiliIdad, 
 

peIreceIderos,  heterogenI eidad  e  insepaIrabI iIliIdad.  Las  cualI      es  se  defI       inen  de  la  siIguienIte 

 

maIneIra: 

 
Intan Igibi Ilidad. Son aIquellos servicios que no pueden ser tocaIdos, olidos, vistos o 

deIgusItaIdos anItes de su compra; por lo que imIpliIca paIra los conIsumi IdoIres inIseIguIridad 

porque  no  saIben  a  lo  que  se  esItán  aIrriesIganIdo.  TenienIdo  imIplicaIciones  sobre  el 

mercadóloIgo  por  que  deben  deIsarroIllar  exIpecItaItivI           as;  sin  embargoI cuandoI hacenI 
 

proImesas imIpli Ica maIyor inItanIgibiIliIdad y es un riesIgo parI       a los clienItes por las promesas 

no cumIplidas. (KatchaIbaw, 2004) 

 
 

CaIrácIter  peIreIcedeIro.  El  servicio  no  pueIde  ser  almacI          enaIdo  e  imIplica  paIra  el 

consuImidor momentos de fluctuaIción cuanIdo hay muIcha demanda y moImenItos de horas 

piIco  o  de  verdad.  Hay  imIplicaciones  sobre  el  mercaIdólogo,  ya  que  debe  teIner  la 

caIpaIcidad  de  producir  algo  para  saItisIfacer  al  clienIte  en  los  moImenItos  de  demanda. 

(KatIchaIbaw, 2004) 

HeteIrogeneiIdad  o  VaIriaIbilidad.  Se  refieIre  a  que  los  servi Icios  son  altamI                 ente 
 

varI       iaIbles; ya que son conIsumidI           os y producidos en el momento; por lo que; quien brindaI 
 

el servicio, podría maIneIjar diIferenItes siItuacioInes con caIda clienIte. (KatIchabaw, 2004) 

 
Insepa IraIbilidad.  HacI          e  refeIrenIcia  a  que  el  proIducIto/servi Icio  es  simultáneIo  y 

consuImido, sienIdo los huésIpeIdes parte del producto/servicio. Así que tanIto los clienItes 

como los emIpleIaIdos deberían enItender el servicI          io, paIra brinIdarlo caIda vez meIjor. 

El heIcho de teIner claIras las caIracIteIrísItiIcas anIterioIres, aIyuIdan a que tanIto el cliente 

coImo el empleIaIdo enItienIdan mejI      or el servicio y haIgan uIna mejor laIbor de venIta; siendo 
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los servicios un soporte a los proIductos de la compaIñíIa, que se pueIden incI          luir desIde 

responIder duIdas, hasta tomar órdeInes. (KatIchaIbaw, 2004) 

Para reaIliIzar la laIbor de ventI      a de un servicio, se deIben toImar en cuenIta tres paIsos 

imIportanItes que son: auImentar la concienIcia de su calI      iIdad, expliIcar sus caIracIteIrístI      icas 

y descriIbir los beInefiIcios que tieIne. Por lo que para venIder o brinIdar un buen servicio, 

se deIbe contar con una viIsión estI      ratéIgica, que tenIga como objetivo la segImenItaIción de 

mercado y enIfoIcarse a la esItrateIgia del servi Icio. (GrönrI       oos, 2002). 

SatisIfacción del HuésIped 

 
EIxistI      en cuaItro neIcesiIdaIdes bá Isicas paIra saItisfaIcer al cliente que son: 

MosItranIdo comIprensión. 

HaciénIdolos senItir bien recibidI           os. 
 

Ayudándolos a senItirse impI           ortantes. 
 

ProporcioInanIdo un amIbienIte agI           radaI ble. 
 

Ahora bien, con los punItos antI      erioIres se puede deIcir que el cliente consI        idI           era la 
 

tanIgibilI      iIdad del productI      o/servi Icio, el cumIpliImientI      o de sus expecItaItiIvas, la actitud del 

personal  y  la  emIpaItíIa.  Por  lo  tanto,  los  requeriImienItos  del  clienIte  en  cuanIto  a 

exIpecItaItivI           as y percepciI                ones del servicio, son estI      ándaresI o puntos de referI       enciI                a paraI los 
 

consuImidores clienItes. (Martin,1992). 
 

La saItisIfacción del clientI      e mide si el servicio reIciIbido cubrió sus expI           ectativas. Por 
 

oItro lado, la lealtad del clientI      e mide cuanItas veces regresa al hotI      el y de la misIma maIneIra, 
 

coImo esItá dispuesIto a preIsenItarlo, coImenIzandI           o con la recomenI daI ciI                ón de ésteI con la 
 

gente que coInoIce (BoIwen y Chen, 2001). 

 
Un huésped que recibe exiItosaImente el servicio de un hoItel, se puede decir que 

 

está satI      isfI       echo de su viIsita. Si las exIpectativas del cliente son excedI           idasI , entonces se 
 

diIce que tieIne uIna saItisIfacción exItreIma. EsIte tiIpo de saItisIfacción de la persona es un 
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reIquiIsito paIra la leIalItad, pero los clienItes saItisfI       echos no siemIpre se conIvierten en clienItes 

leales (Bowen y SIhoIeImaker, 1998). 

Viajeros  que  no  visiItan  con  frecuencia  algún  luIgar,  no  pueIden  ser  leales  a  la 
 

proIpiedad por el simpI le hecho de que no volverán a regI resar a ese siItio. Aunque pueIde 

 

darse  el  caso  de  que  caIda  vez  que  ellos  viaIjan,  buscan  un  hotel  de  la  marca  de  su 

prefeIrenIcia ya que es la propieIdad que más los saItisfaIcen y aIsí se puede crear uIna lealtad. 

Por lo tanto, el haIblar de leIalItad se exItienIde a la simIple satI      isfI       acIción del clienIte por lo 

que un huésIped leal tieIne más valor que uno satisfeIcho (DuIbé y Renaghan, 1999). 

MercaIdotecnia hotelera. 
 

La mercaIdotecnia tratI      a de descuIbrir las neceIsidadI           es y deseosI del consumiI  dor y 
 

proIveer productos que saItisIfagI           an éstI      os. Así misImo, consiI               ste básicamenIII teI en el esItudio 
 

y la adIminisItraIción del proceIso de camIbio. (PoIwers, 1990). 

 

En ella, intervienen los factoIres que el hoItel neIcesI        itI      a paIra seleccioInar el mercado 

prinIciIpal y estiImuIlar o camIbiar la demanda de los servicios que ésIte oIfreIce. Además de 

inIcluir  venItas,  tamIbién  inIcluyI           e  otI      ros  factorI       es:  invesI tigacI          ión,  estrategiII as  de  acciI                ón, 
 

anunIcios, puIblicidad y proImocI          iones de venItas (AbIbey, 1989). 

 

LeIalItad del clienIte. 

 

 

Los nuevos conceptos aIcerca de la mercaIdoItecnia personalI      iIzaIda son perspectivas 

estratI      éIgicas emIpleadas paIra desarI       rolI      lar la leIaltad de los huésIpeIdes de maInera que no 

pueda ser duIplicada por la comIpeItencia (Bowen y ShoemaIker, 1998). 

La  leIalItad  a  la  marca  estI      á  deIfiniIda  coImo  las  prefeIrenIcias  insItitI      uIcioInaIles  del 
 

consuImidor por un prodI           uctoI o servicio basadoII únicaII                   menteI en el nombrI                  e de unaI

 marca 
 

o un loIgo. Se puede arguImentI      ar entonces que la leaI          lItad en el conIsuImidor es el resultado 
 

de un esIfuerzo promocioInal exiItoso. Éste es un conIcepto impI           ortanteI porque su medición 
 

permitI      e coInoIcer la influenIcia que unI           a marca y su comerI cializaII ciI                ón geneI  ra en el clientI      e. 
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En un hotel  con un mercaIdo alItaImente compI           etitivo,III el  reto más  grande de los 
 

ejecuItivos de ventI      as es determi Inar que hacI          er paIra loIgrar que un clienIte se dirija a un 

hotel  en  partiIcular  cuando  los  hoIteIles  enItre  los  que  esIcoge  son  iguales  en  preIcio  y 

calI      idad. El nivel en la caIliIdad, el servicio y el precio foImentan la leIalItad del huésped de 

un hoItel. La leaI          lItad a la marca, por naItuIraIleIza, crea la preIferenIcia preIdeterminaIda del 

clientI      e (Is Imail, 1999). 

Las siIguienItes caracIterístI      iIcas que tieInen un alIto eIfecto paIra fomentar la leaI          lItad de 
 

las persoInas que se hospedI           an en un hotI      el: 
 

ProporcioInar “upgrades” en caIso de que no se cuentI      e con la haIbiItaIción solicitada. 

RealI      izar check in y check out en el moImentI      o que el huésped lo soIliciIte. 

Utilizar la inIformaIción de las vi Isitas del huésIped paIra poder brindarle un servi Icio 
 

más personI           alizaI do.I 
 

SoIliIcitI      ar uIna haIbi ItaIción espI           ecíficaIII . 
 

Los  empleaIdos  coImuIni Ican  con  su  actitud,  que  los  probleImas  del  cliente  son 

imIportantI      es paIra ellos. 

Cuando regresa al hotel, el proceso de registro ya ha sido realizado con 

anticipación. (Bowen y Shoemaker,1998) 
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III. METODOLOGIA 

 

Es el estudio de los métodos de investigación que luego se aplican en el 

ámbito científico. La metodología de la investigación supone la sistematización, 

es decir, la organización de los pasos a través de los cuales se ejecutará una 

investigación científica. No es posible concebir la idea de “investigación” sin 

pensar de manera casi automática en la serie de pasos que debemos cumplir para 

otorgar seriedad, veracidad y cientificidad a dicha investigación. 

3.1. Diseño de la investigación 

 
Para la elaboración del presente trabajo de investigación se utilizó el diseño 

no experimental-descriptivo. No experimental, porque se realizó sin manipular 

deliberadamente las variables. Descriptivo, porque solo se describió las partes 

más relevantes de las variables en estudio. 

M O 

Donde: 

 

M = Muestra conformada por las Mypes encuestadas, hoteles del distrito de Rupa Rupa, 

periodo 2018. 

O = Observación de las variables: Financiamiento, capacitación y Rentabilidad del 

sector hoteles del distrito de Rupa Rupa, período 2018 

3.2. Universo y Muestra 

 

Área geográfica del estudio 

 

La provincia    de    Leoncio    Prado, es    una provincia del     centro-norte del 

Perú situada en el norte del departamento de Huánuco, bajo la administración   

del Gobierno   de   Huánuco.   Limita   por   el   norte   con  el departamento de 

San Martín; por el este con el departamento de Ucayali; por 

https://es.wikipedia.org/wiki/Per%C3%BA
https://es.wikipedia.org/wiki/Departamento_de_Hu%C3%A1nuco
https://es.wikipedia.org/wiki/Departamento_de_San_Mart%C3%ADn
https://es.wikipedia.org/wiki/Departamento_de_San_Mart%C3%ADn
https://es.wikipedia.org/wiki/Departamento_de_Ucayali
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el sur con la provincia de Puerto Inca y la provincia de Huánuco; y, al oeste con 

las provincias de Marañón, Huacaybamba, Huamalíes y Dos de Mayo. La 

provincia fue creada mediante Ley del 27 de mayo de 1952, en el gobierno del 

Presidente Manuel A. Odría. La provincia se divide en Diez distritos, 

incluyendo el distrito de Castillo Grande (recientemente distritalizado); Rupa 

Rupa, José Cresó y Castillo, Mariano Dámaso Beraún, Daniel Alomía Robles, 

Padre Felipe Luyando , Hermilio Valdizán, Pucayacu, Castillo Grande, Pueblo 

nuevo, Santo domingo de anda (Enciclopedia Wikipedia, 2018) 

En el Distrito de Rupa Rupa se encuentra la ciudad de Tingo María capital de 

la provincia de Leoncio Prado, a 600 msnm; su clima es cálido y húmedo 

(tropical), su temperatura promedio es de 24ºC. Sus principales ríos son el 

Huallaga y el Monzón. Cuenta con un aproximado de 50,000 habitantes. Es la 

ciudad más joven de la selva peruana, conocida también como puerta de entrada 

a la Amazonía Peruana. (Municipalidad provincial de Leoncio Prado, 2018) 

Población y muestra 

 

La población en estudio está conformada por los propietarios de las Mypes del 

sector hoteles del Distrito de Rupa Rupa , siendo un total de 20, inscritas en 

DIRCETUR (DIRCETUR, 2018). 

Se tomó como muestra para este estudio a los 20 hoteles del Distrito de Rupa 

Rupa que vendría a ser el total de la población. 

Criterios de inclusión 

 

Propietarios de la Zona urbana del Distrito de Rupa Rupa. Aquéllos que estén 

presentes en todas las encuestas realizadas. 
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Criterio de exclusión 

 

No se consideró propietarios de las zonas rurales del Distrito de Rupa Rupa. 

 

3.3. Definición y operacionalización de las variables 

Financiamiento: 

En términos generales, el financiamiento es un préstamo concedido a un 

cliente a cambio de una promesa de pago en una fecha futura indicada en un 

contrato. Dicha cantidad debe ser devuelta con un monto adicional (intereses), 

que depende de lo que ambas partes hayan acordado. (Financiamiento pre 

inversión, 2011). 

La Capacitación: 

 
Se define a la capacitación como el proceso de aprendizaje al que se somete 

una persona a fin de obtener y desarrollar la concepción de ideas abstractas 

mediante la ampliación de procesos mentales y de la teoría para tomar 

decisiones no programadas. Así también otras teorías manifiestan que la 

capacitación es el conjunto de conocimientos sobre el puesto que se debe 

desempeñar de manera eficiente y eficaz. (Unam, 2014). 

La Rentabilidad: 

 

La rentabilidad es la capacidad que tiene algo para generar suficiente utilidad 

o beneficio; por ejemplo, un negocio es rentable cuando genera más ingresos 

que egresos, un cliente es rentable cuando genera mayores ingresos que gastos, 

un área o departamento de empresa es rentable cuando genera mayores ingresos 

que costos. (Markowit, 2010). 
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TABLA 1. Operacionalización de las variables 
 
 

Variable 

Complementaria 

 
Definición 

conceptual 

Definición 

 

operacional: 

Indicadores 

 

 
Escala de 

medición 

  Edad Razón: 

   Años 

 

 

Perfil de los 

propietarios y/o 

gerentes de las MYPE 

Son algunas 

características de los 

propietarios y/o 

gerentes de las 

MYPE 

  

 
Sexo 

Nominal: 

Masculino 

 

 

Grado de 

instrucción 

Nominal: 

Sin instrucción 

Primaria 

   Secundaria 

   
Instituto 

   
Universidad 



71  

 

Variable 

Complementaria 

Definición 

conceptual 

Definición 

operacional: 

Indicadores 

Escala de medición 

Perfil de las Son algunas Giro del negocio Nominal: Especificar 

MYPE 
características de 

las MYPE. 

de las MYPE  

  Antigüedad de Razón 

Un año 

Dos años 

Tres años 

Más de tres años 

  las MYPE 

  Número de Razón: 

  trabajadores 
01 

   06 

   15 

   16 – 20 

   Más de 20 

  Objetivo de las Nominal: 

  MYPE Maximizar ganancias 

   Dar empleo a la 

   familia Generar 

   ingresos para la 

   familia 

   Otros: especificar 
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Variable 
principal 

Definición 
conceptual 

Definición 
operacional: 
Indicadores 

Escala de medición 

Financiamiento 
en las MYPE. 

Son algunas 

características 

Solicitó crédito Nomi 
nal: Si 

 relacionadas con el 

financiamiento de 

las MYPE. 

 No 

Recibió crédito Nomi 
nal: Si 

   No 

  Monto del crédito Cuantitativa: 

  solicitado Especificar el 

   monto 

  Monto del crédito 
recibido 

Cuantitativa: 
Especificar el 
monto 

  Entidad a la que Nomi 

  solicitó el crédito nal: 

   Banca 

   ria 

  Entidad que le 
otorgó el crédito 

Nomi 
nal: 
Banca 
ria 

   No bancaria 

  Tasa de interés Cuantitativa: 

  cobrada por el Especificar la 

  crédito tasa 

  Crédito oportuno Nomi 

   nal: Si 

   No 

  Crédito 
inoportuno 

Nomi 
nal: Si 

   No 

  Monto del 

crédito: 

Nomi 
nal: Si 

  Suficiente No 

   Si 

  Cree que el Nomi 
nal: Si 

No 

  financiamiento 

  mejora la 

  rentabilidad de 

  su empresa 
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Variable 

principal 

Definición 

conceptual 

Definición operacional: 

Indicadores 

Escala de medición 

Capacitación 
en las MYPE. 

Son algunas 

características 

Recibió capacitación antes 

del otorgamiento del 

Nominal: 
Si 
No  relacionadas a la crédito 

 capacitación del 

personal en las 

MYPE. 

 

Número de veces que se ha 
capacitado el 

personal de gerencia en los 
dos últimos años 

Ordinal: Uno 

Dos 

Tres 

   Más de tres 

  Los trabajadores de la Nominal: 

  empresa se capacitan 
Si 

   No 

  Número de veces que se han Ordinal: 

  capacitado los trabajadores de 

la empresa en los dos últimos 

años. 

Uno 
Dos 
Tres 

   Más de tres 

  Tipo de cursos en los cuales 
se capacita el personal de la 
empresa. 

Nominal: 

Inversión del crédito 

   Marketing 
empresarial 

   Manejo empresarial 

   Otros: especificar 

  Considera la capacitación Nominal. 

Si 
No 

  como una inversión. 

  Cree que la capacitación Nominal: 

Si 
No 

  mejora la rentabilidad de su 

  empresa 

  Cree que la capacitación Nominal: 

Si 
No 

  mejora la competitividad de la 

  empresa 
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Variable 

principal 

Definición 

conceptual 

Definición operacional: 

Indicadores 

Escala de medición 

Rentabilidad 

de las MYPE. 

Percepción que 

tienen los 

propietarios y/o 

gerentes de las 

MYPE de la 

rentabilidad de sus 

empresas en el 

periodo de estudio. 

Cree o percibe que la 

rentabilidad de su empresa 

ha mejorado en los dos 

últimos años 

Nominal: 

Si 

No 

Cree o percibe que la 

rentabilidad de su 

empresa ha mejorado 

por el financiamiento 

Nominal: 

Si 

No 

  Cree o percibe que la 

rentabilidad de su 

empresa ha mejorado 

por la capacitación 

recibida por Ud. Y su 

Nominal: 

Si 

No 

  Cree o percibe que la 

rentabilidad de su 

empresa ha mejorado 

Nominal: 

Si 

No 

  por el financiamiento y la 

capacitación recibidos 

 

 

 

3.4. Técnicas e instrumentos de recolección de datos 

 

La Observación: Para el desarrollo del presente trabajo se hará uso de 

información primaria como: encuestas, informes orales, y así como 

información secundaria como: Censos, informes estadísticos, archivos, 

anuarios, reportes y publicaciones vía Internet y otros documentos que tengan 

relación con nuestra investigación. 
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La Entrevista: Se aplica la entrevista preparada con las preguntas respectivas 

que se formularan a los propietarios y/o representantes de los Hoteles de la 

provincia de Leoncio Prado. 

La Encuesta: Se elaborara el cuestionario en función de las variables de la 

investigación, con la finalidad de obtener datos positivos que nos servirán 

como herramienta referencial para la contratación de las hipótesis. 

3.5. Plan de Análisis 

 

La ejecución del procesamiento y almacenamiento del análisis de datos se 

realizó a través del programa informático Microsoft Excel, para la posterior 

creación de la base de datos, los respectivos gráficos, desarrollando el análisis 

de los datos obtenidos complementado con el uso de bibliografía, y así 

generar un mayor sustento a los resultados. 
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3.6. Matriz de Consistencia 

 

Tabla 2. Matriz de consistencia de Caracterización del financiamiento, la 

capacitación, y la rentabilidad de las MYPE del sector servicios, rubro Hoteles del 

distrito de Rupa Rupa, período 2018. 

Título de tesis Enunciado del 

problema 

Objetivos Tipo y nivel 

de la 

investigación 

Universo o 

Población 

Variables 

 

Caracterización 

del 

financiamiento, 

capacitación, y 

rentabilidad de 

las MYPE del 

sector servicios, 

rubro Hoteles 

del distrito de 

Rupa Rupa , 

período 2018. 

¿Cuáles son 

las principales 

características 

del 

financiamiento 

, capacitación 

y rentabilidad 

de las MYPE 

del sector 

servicios, 

rubro Hoteles, 

del distrito de 

Rupa Rupa , 

período 2018? 

Objetivo general: determinar las 

principales características del 

financiamiento, capacitación y 

rentabilidad de las MYPE del 

sector servicios, rubro Hoteles, 

del distrito de Rupa Rupa , 

período 2018. 

Objetivos específicos: Describir 

las principales características 

del perfil de los propietarios, 

gerentes y/o representantes 

legales de las MYPE del sector 

servicios, rubro Hoteles, del 

distrito de Rupa Rupa , período 

2018. 

Describir las principales 

características del perfil de las 

MYPE del sector servicios, 

rubro Hoteles, del distrito de 

Rupa Rupa , período 2018. 

Describir las principales 

características del 

financiamiento, de las MYPE 

del sector servicios, rubro 

Hoteles, del distrito de Rupa 

Rupa , período 2018. Describir 

las principales características de 

la capacitación, de las MYPE 

del sector servicios, rubro 

Hoteles, del distrito de Rupa 

Rupa , período 2018. Describir 

las principales características de 

la rentabilidad, de las MYPE del 

sector servicios, rubro Hoteles, 

del distrito de Rupa Rupa , 

período 2018 

No 

experimental: 

La 

investigación 

ha sido no 

experimental 

porque se 

realizó sin 

manipular 

deliberadamen 

te las 

variables, 

observándolas 

tal como se 

mostraron 

dentro de su 

contexto 

Descriptivo: 

La 

investigación 

fue descriptiva 

porque se 

limitó a 

describir las 

variables en 

estudio tal 

como se 

observaron en 

la realidad en 

el momento en 

que se recogió 

la 

información. 

 

Población:  

20 Mype 

conformada 

del sector 

servicio, rubro 

Hoteles 

del distrito de 

Rupa Rupa, 

período 2018 

 

Muestra: 

Se usara el 

total de la 

población que 

vendría a ser : 

20 MYPE 

Financiamiento 

Capacitación 

Rentabilidad 

 
3.7. Principios  éticos Respeto 

por las personas. 

Se basa en reconocer la capacidad de las personas para tomar sus propias 

decisiones, es decir, su autonomía. A partir de su autonomía protegen su 
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dignidad y su libertad. El respeto por las personas que participan en la 

investigación (mejor “participantes” que “sujetos”, puesto esta segunda 

denominación supone un desequilibrio) se expresa a través del proceso de 

consentimiento informado, que se detalla más adelante. 

Justicia 

 

El principio de justicia prohíbe exponer a riesgos a un grupo para beneficiar a 

otro, pues hay que distribuir de forma equitativa riesgos y beneficios. Así, por 

ejemplo, cuando la investigación se sufraga con fondos públicos, los beneficios 

de conocimiento o tecnológicos que se deriven deben estar a disposición de 

toda la población y no sólo de los grupos privilegiados que puedan permitirse 

costear el acceso a esos beneficios. 
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IV. RESULTADOS 

4.1. Resultados: 

4.1.1 Respecto al perfil de los microempresarios y/o representantes Legales 

Tabla 3. Edad de los representantes legales 

Edad Frecuencia Porcentaje 

20 a 35 años 2 10.0 

36 a 50 años 8 40.0 

De 51 a más años 10 50.0 

Total 20 100.0 

Fuente: Cuestionario aplicado a los propietarios, 2018. 

 

Gráfico 1. Edad de los representantes legales 
 

Fuente: Tabla 3. 

 

Interpretación: 

 

En la tabla 3 y gráfico 1, se observa que de los 20 proIpietarios encuestados en un 50% 

están en la eIdad de 51 a más años, y el 40% estI      án en la edad de 36 a50 aIños y de la 

misIma forma en un 10 % de 20 a 35 aIños de edad. 
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Tabla 4. Género de los representantes de las MYPE. 
 

 
Género Frecuencia Porcentaje 

Masculino 20 100.0 

Femenino 0 0.0 

Total 20 100.0 

Fuente: Cuestionario aplicado a los propietarios, 2018. 

 

 
Gráfico 2. Género de los representantes de las MYPE. 

 

 

Fuente: Tabla 4. 

 

Interpretación: 
 

En la tabI la 4 y gráfI        icI o 2, se observa que de los 20 propieItaIrios enIcuestadI os, el 100% 

son de génerI        o MasculI       ino. 
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Tabla 5. Grado de instrucción de los representantes de las MYPE. 

 

Instrucción Frecuencia Porcentaje 
Sin instrucción 0 0.0 

Primaria 2 10.0 

Secundaria 8 40.0 

Instituto 4 20.0 

Universitaria 6 30.0 

Total 20 100.0 

Fuente: Cuestionario aplicado a los propietarios, 2018. 

 

Gráfico 3. Grado de instrucción de los representantes de las MYPE. 
 

 
Fuente: Tabla 5. 

Interpretación: 

En  la  taIbla  5  y  gráIfiIco  3,  se  observa  que  el  40%  de  los  propietI       arI        ios  tienen  unI            a 
 

instrucIción de seIcundaria y en un 30% de eIduIcación en univI            ersidadI  es, y el 20% en 
 

instiItutos, so Ilo en 10% en educaIción primI                   aIria. 
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4.1.2 Respecto al perfil de las MYPE 

 
 

Tabla 6. Tiempo a que se dedica a esta actividad 
 

Antigüedad Frecuencia Porcentaje 

Un año 2 10.0 

Dos años 4 20.0 

Tres años 4 20.0 

Más de tres años 10 50.0 

Total 20 100.0 

Fuente: Cuestionario aplicado a los propietarios, 2018. 

 

 
Gráfico 4. Tiempo a que se dedica a esta actividad 

 
Fuente: Tabla 6. 

Interpretación: 

En la tabI            la 6 y gráfico 4, se observaI que de los 20 propietariosI  o repreIsentI      antI      es el 50 
 

% tiene una antI       igüeIdad más de 3 aIños, el 20% en tres añI            os, y otro 20% en dos años,I  y 
 

el 10% en un año de anti Igüedad. 
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Tabla 7. Cantidad de personal que cuenta la MYPE. 
 

Cantidad Frecuencia Porcentaje 

1 a 5 18 90.0 

6 a 10 2 10.0 

11 a 15 0 0.0 

16 a más 0 0.0 

Total 20 100.0 

Fuente: Cuestionario aplicado a los propietarios, 2018. 

 

 

 

Gráfico 5. Cantidad de personal que cuenta la MYPE. 
 

 

Fuente: Tabla 7. 

 

Interpretación: 
 

En la taIbla 8 y gráIfiIco 5, se observa que de los 20 propI            ietarios o repreIsentI      antI      es tienenI 
 

un 90% de trabaIjadores de 1 a 5, y el 10% de 6 a 10 trabI ajI       adI ores. 
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Tabla 8. Ha recibido algún tipo de capacitación el personal de las MYPE. 
 

Capacitación Frecuencia Porcentaje 

Sí 14 70.0 

No 6 30.0 

Total 20 100.0 

Fuente: Cuestionario aplicado a los propietarios, 2018. 

 

 

 
Gráfico 6. Ha recibido algún tipo de capacitación el personal de las MYPE. 

 
Fuente: Tabla 8. 

 

Interpretación: 

 

En la tabla 8 y gráIfico 6, se obIserva que de los 20 proIpietarios o reIpresentanItes se 

observa que la mayoría de los traIbajaIdoIres de los represI         enItan Ites legaIles de las MYPE 

sí  han  recibI ido  capI aciItaIción,  los  cuales  abI arcan  un  70%,  y  los  que  no  reIcibieron 

caIpaciItaIción solo fueron un 30%. 
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Tabla 9. Cantidad de cursos capacitados por las MYPE. 
 

Cantidad Frecuencia Porcentaje 

1 curso 16 80.0 

2 cursos 4 20.0 

3 cursos 0 0.0 

Ninguno 0 0.0 

Total 20 100.0 

Fuente: Cuestionario aplicado a los propietarios, 2018. 

 

 

 

Gráfico 7. Cantidad de cursos capacitados por las MYPE. 

 
Fuente: Tabla 9. 

 

Interpretación: 
 

En la Tabla 9 y gráfico 7, se observa que de los 20 trabI            aIjadores de los repI            resentantesI  

leIgales de las MYPE enIcuestaIdas, el 80% perteInece a los que tuIvieron un curso de 

capI 

capI 

acitI       acI 

acitI       acI  

ión,  mientI      ras  que  el  20%  perteneIcen  a  los  que  tuvI 

ión. 
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Tabla 10. Temas se capacitaron sus trabajadores 
 

Curso Frecuencia Porcentaje 

Gestión empresarial 16 80.0 

Gestión financiera 4 20.0 

Manejo de crédito 0 0.0 

Prestación de mejor servicio 0 0.0 

Ninguno 0 0.0 

Total 20 100.0 

Fuente: Cuestionario aplicado a los propietarios, 2018. 

 

 

Gráfico 8. Temas se capacitaron sus trabajadores 
 

 

 

 
Fuente: Tabla 10. 

 

Interpretación: 
 

En  la  tabI            la  10  y  gráfico  8,  se  observa  que  el  80%  de  los  trabaIjadores  de  los 

repreIsenItanItes  leIgales  de  las  MYPE  encuesItadas,  se  capI            acitI       aronI  en  gestI      ión 

empI resarial, y el 20% en GestI      ión fiInancI ierI        a. 
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4.1.3 Respecto al financiamiento 

 
Tabla 11. Tipo de financiamiento de su MYPE. 

 
Tipo Frecuencia Porcentaje 

Propio 14 70.0 

Ajeno 6 30.0 

Total 20 100.0 

Fuente: Cuestionario aplicado a los propietarios, 2018. 

 

 

 
Gráfico 09. Tipo de financiamiento de su MYPE. 

 

 
Fuente: Tabla 11. 

 

Interpretación: 
 

En la tabI la 11 y gráfico 9, se observa que el 70 % del finI  an IciamI ienIto que reIcibe su 

MYPE es propio, mienItras que el 30% es ajeIno. 
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Tabla 12. Solicito crédito para su negocio. 
 

 

 

 

Solicito Frecuencia Porcentaje 

Sí 12 60.0 

No 8 40.0 

Total 20 100.0 

Fuente: Cuestionario aplicado a los propietarios, 2018. 

 

 

Gráfico 10. Solicito crédito para su negocio. 

 

 
Fuente: Tabla 12. 

 

Interpretación: 

 

En  la  taIbla  12  y  gráfico  10,  se  obIserva  que  el  60%  de  los  represI         enItantes  legaIles 

enIcuesItadI 

créIdito. 

os soliciIto crédiIto para su negI oIcio, mientras que el 40% no obItuvo ningún 
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Tabla 13. Tipo de crédito que obtuvo. 

 
Crédito Frecuencia Porcentaje 

Crédito de consumo 0 0.0 

Crédito comercial 12 60.0 

Crédito hipotecario 8 40.0 

Ninguno 0 0.0 

Total 20 100.0 

Fuente: Cuestionario aplicado a los propietarios, 2018. 

 

Gráfico 11. Tipo de crédito que obtuvo. 

 

 
Fuente: Tabla 13. 

 

Interpretación: 

 

En la tabla 13 y gráfico 11, se observa que el 60% de los representantes legales 

encuestados para el financiamiento de su negocio obtuvieron créditos comerciales, 

mientras que el 40% crédito hipotecario. 
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Tabla 14. De que instituciones financieras se obtuvo el crédito. 

 
Instituciones Frecuencia Porcentaje 

Bancario 4 20.0 

No bancario 16 80.0 

Ninguno 0 0.0 

Total 20 100.0 

Fuente: Cuestionario aplicado a los propietarios, 2018. 

 

 

Gráfico 12. De que instituciones financieras se obtuvo el crédito. 

 

 
Fuente: Tabla 14. 

 

Interpretación: 
 

En  la  tabI la  14  y  gráIfico  12,  se  observa  que  el  80%  de  los  micI  ro IemIpreIsaIrios  han 

obteInido su créditI       o del  sisteIma no bancI 

BanIcario. 
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Tabla 15. En que fue invertido el crédito. 

 
Inversión Frecuencia Porcentaje 

Capital de trabajo 6 30.0 

Mejoramiento del local 4 20.0 

Programas de capacitación 8 40.0 

Activos fijos 2 10.0 

Ninguno 0 0.0 

Total 20 100.0 

Fuente: Cuestionario aplicado a los propietarios, 2018 

 

 

 
Gráfico 13. En que fue invertido el crédito. 

 

 
Fuente: Tabla 15. 

 

Interpretación: 
 

En la tabI la 15 y gráfico 13, se obIserva que el 40% de los micI roeI  mpI resI         aIrios encI uesItadI            os 

han invertido su crédito finanIcierI        o para su progI rama de capI aIcitación y en un 30% en 

capI ital de trabaIjo, y el 20% paIra mejorI        amiento del locI al, y solo en un 10% en actI       ivos 

fijos. 
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4.1.4 Respecto a la Capacitación 

 
Tabla 16. Recibió capacitación antes del crédito financiero. 

 
Capacitación Frecuencia Porcentaje 

Sí 16 80.0 

No 4 20.0 

Total 20 100.0 

Fuente: Cuestionario aplicado a los propietarios, 2018 

 

 

 
Gráfico 14. Recibió capacitación antes del crédito financiero. 

 

 

Fuente: Tabla 16. 

 

Interpretación: 
 

En la tabI la16 y gráfI        icI o 14, se observa que el 80% de los microIempreIsaIrios enIcuestI       adI            os 

sí recI ibieron capI aciItaIción anItes del otorgaImientI       o del crédI ito, mientI      ras que el 20% no 

recibió capaIcitaIción preIvia anItes del o Itorgamiento del crédI            ito. 
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Tabla 17. Cursos de capacitación ha tenido Usted en los últimos dos años. 

 
Cantidad Frecuencia Porcentaje 

1 curso 10 50.0 

2 cursos 4 20.0 

3 cursos 2 10.0 

Ninguno 4 20.0 

Total 20 100.0 

Fuente: Cuestionario aplicado a los propietarios, 2018 

 

 

 
Gráfico 15. Cursos de capacitación ha tenido Usted en los últimos dos años. 

 

 
Fuente: Tabla 17. 

 

Interpretación: 
 

En la taIbla 17 y gráfico 15, se observa que el 50% de los miIcroeI mpI reIsaIrios encI uestI       adI            os 

si recibieIron capaIcitación de un curso, y el 20% reIcibieron dos cursos, y un mismI                  o 

20% no recibieIron capacI  itación, y en 10% reciIbieron capaIcitacI ión en 3 cursos. 
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Tabla 18. Tipos de cursos de capacitación que tuvieron. 

 
Tipo Frecuencia Porcentaje 

Inversión de crédito financiero 10 50.0 

Manejo empresarial 8 40.0 

Administración de Recursos humanos 0 0.0 

Marketing empresarial 2 10.0 

Ninguno 0 0.0 

Total 20 100.0 

Fuente: Cuestionario aplicado a los propietarios, 2018 

Gráfico 16. Tipos de cursos de capacitación que tuvieron. 

 

 
Fuente: Tabla 18. 

 

Interpretación: 
 

En la taIbla 18 y gráfico 16, se observa que el 50% de los miIcroeI mpI resI         arI        ios encI uestI       adI            os 

se capaIcitaIron en el teIma de inversión de crédiIto financiero, y en un 40% en manI 

emIpresarial, y en un 10% en marketI      ing emIpresarial. 
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4.1.5 Respecto a la Rentabilidad 

 
Tabla 19. La rentabilidad de su negocio ha mejorado por el financiamiento 

recibido 

 

Mejora de rentabilidad por el financiamiento Frecuencia Porcentaje 

Sí 16 80.0 

No 4 20.0 

Total 20 100.0 

Fuente: Cuestionario aplicado a los propietarios, 2018. 

 

 

 
Gráfico 17. La rentabilidad de su negocio ha mejorado por el financiamiento 

recibido. 

 

 
Fuente: Tabla 19. 

 

Interpretación: 

 

En la taIbla 19 y grafico 17, se observa que el 80% de los miIcro IemIpreIsarI        ios enIcuestI       aIdos 

conIsiderI        an  que  el  finanIciaImienIto  reciIbido  meIjoro  su  renItaIbiIliIdad,  y  en  un  20% 

conIsideIran que no mejoro. 
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Tabla 20. En cuanto mejoro tu rentabilidad. 

 
Mejora Frecuencia Porcentaje 

En 5% 0 0.0 

En 10% 8 40.0 

En 15% 12 60.0 

En 20% 0 0.0 

Más de 30% 0 0.0 

Total 20 100.0 

Fuente: Cuestionario aplicado a los propietarios, 2018 

 
Gráfico 18. En cuanto mejoro tu rentabilidad. 

 

 
Fuente: Tabla 20. 

 

Interpretación: 
 

En  la  tabI            la  20  y  gráfico  18,  se  observaI  que  el  60%  de  los  MicroI empresariosII  

enIcuestI       aIdos mejoIro en un 15% su rentI       abilI       idad, y en un 40% de los micro empI            resarios 

enIcuesItadI os meIjoro en un 10% su rentI       abI ilidad. 
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Tabla 21. Cree usted que la rentabilidad de su negocio ha mejorado por la 

capacitación recibida hacia usted y su personal 

 Mejora de rentabilidad por capacitación  Frecuencia  Porcentaje  

Sí 18 90.0 
No 2 10.0 

Total 20 100.0 
Fuente: Cuestionario aplicado a los propietarios, 2018 

 
Gráfico 19. Cree usted que la rentabilidad de su negocio ha mejorado por la 

capacitación recibida hacia usted y su personal 

 
 

 
Fuente: Tabla 21. 

 

Interpretación: 

 

En la tabla 21 y gráfico 19, se observa que el 90% de los microempresarios encuestados 

cree que su rentabilidad ha mejorado por la capacitación recibida, y el 10% considera 

que su rentabilidad no se incrementó en nada. 

10% 

 
0% 

10% 

40% 

 
30% 

 
20% 

Sí 

No 

90% 

 
80% 

 
70% 

 
60% 

 
50% 

90% 



97  

Tabla 22. En cuanto mejoró tu rentabilidad. 

 
Mejora Frecuencia Porcentaje 

En 10% 0 0.0 

En 20% 8 40.0 

En 30% 12 60.0 

En 40% 0 0.0 

Más de 40% 0 0.0 

Total 20 100.0 

Fuente: Cuestionario aplicado a los propietarios, 2018 

Gráfico 20. En cuanto mejoro tu rentabilidad. 

 

 

Fuente: Tabla 22. 

 

Interpretación: 

 

En la tabla 22 y gráfico 20, se observa que el 60% de los microempresarios encuestados 

recibieron capacitación por lo tanto vieron cambios y aumentos en su rentabilidad en 

un 30% , y en 40% de los microempresarios consideran que aumento en 20% su 

rentabilidad. 
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Tabla. 23. Cree usted que la capacitación recibida es una inversión o un gasto. 
 

 
Capacitación recibida Frecuencia Porcentaje 

Inversión 14 70.0 

Gasto 6 30.0 

Ninguno 0 0.0 

Total 20 100.0 

Fuente: Cuestionario aplicado a los propietarios, 2018 

 
Gráfico 21. Cree usted que la capacitación recibida es una inversión o un gasto. 

 

 

 

Fuente: Tabla 23. 

 

Interpretación: 

 

En la tabla 23 y gráfico 21, se observa que el 70% de los microempresarios encuestados 

consideran a la capacitación como una inversión, y en 30% lo consideran como un 

gasto. 
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4.2 Análisis de Resultados 

 
 

Respecto al Perfil de los Microempresarios 
 

En cuanIto a la edad de los dueñI            os y/o represenI  tantI es legales de las MYPES 
 

enIcuestI       adas  se  enIcuenItra  en  el  rango  de  51  a  más  en  un  50%,  lo  que  estI       arI        íIa 
 

imIpliIcado que, dichos reIpresentanItes leIgales son relaItivamI                  enIte adulI tos. (ver tablaI 
 

3), el 100% de los dueños y/o reIpresentanItes legaIles de las MYPES encuestadas 

son del sexo mascuIlino (ver tabla 4), esItos resultados nos quiere decir que de los 

enIcuesItados  son  e  su  totaIlidad  varones,  el  40%  los  dueños  y/o  repI            resentantesI  
 

legI ales de las MYPES encI uestaIdas tiene graIdo de instrucIción secundaIria (ver taIbla 

 

5), esto quiere decir que las MYPES en estuIdio están sien Ido dirigidI            as por dueños 
 

que cuentan la eIduIcaIción secunIdaIria. 

 

 

RespecIto al Perfil de la MYPE 

 

ClaIramen Ite se puIdo observar que el 50% de los dueños y/o reIpresentantI       es 

leIgales de las MYPES encuestadas diIjeIron teIner más de tres años de anItiIgüeIdad en 

la actividad empresaIrial (ver tabI            la 6). EstosI  resultaIdos estarían implicandoI que las 
 

MYPES en estuIdio tienen la antigüedad su Ificien Ite y capaz paIra ser esItables en el 

rubro, el 90% de los dueIños y/o represenItantes leIgales de las MYPES encuestI       adas 

dijeron que tienen entre 1 a 5 trabajaIdoIres, lo su IfiIciente para el trabI            ajoI  en este rubro 
 

(ver  tabla  7),  el  70%  de  los  dueños  y/o  repI            resentanItes  leIgalesI  de  las  MYPES 
 

enIcuesItadas dijeron que sus traIbaIjadores sí fueIron capaIcitaIdos (ver tabI            la 8), estoI 
 

haIce que eIxisIta uIna buena atenIción y venIta a los clienItes las cuales en su maIyoríIa 
 

son capI            aciI                 tados en las ventas,I el 80% los dueñosI  y/o represenI  tI      antes legaleI                 s de las 
 

MYPES   enIcuestI       adI            as   diIjeron   que   sus   trabajadoresII  recibieronI un   curso   de 
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caIpaciItacI          ión,  lo  que  imIplica  no  hay  unaI  adecuada  capaI  citaciónII para  el  buen 
 

desemIpeño de sus traIbaIjaIdores (ver tabla 9), el 80% de los represenItantes leIgaIles 

de  las  MYPES  encuestados  diIjeron  que  sus  traIbajaIdores  fueron  caIpaciItaIdos  en 

gestión empI            resarial, que no tieneI  relación con las ventI      as y la atenciónI al cliente ( 
 

ver tabla 10). 

 

RespecIto al FiInanciamiento 

 

El  70%  de  las  MYPES  enIcuesItadas  el  fiInanIciaImienIto  de  su  MYPE  es 

propio y   el 30% es aIjeno. Estos daItos esItaIríIan impliIcanIdo que los 

miIcroempI            resarios inviertI  en su propioI capiI                   talI  de trabajoI  (ver tabla 11), el 60% de 
 

los microIempreIsaIrios si soliciItaIron créIdito para su neIgoIcio, mientras que el 40% 
 

no soIlicito ninIgún crédiIto (ver tabla 12)I,el crédito predomi Inante que obtuvI            ieron 
 

los  microempresaIrios  paIra  el  finI anIciaImienIto  de  su  MYPE,  son  los  crédI itos 

 

comerciaIles en un 60%, mientI      ras que el 40% obtuIvieron un crédito hipotecaIrio 
 

(ver taIbla 13), el 80% de las MYPES enIcuesItadI as dijeron que obtuvI ieron crédiIto 

 

del  sisItema  no  banIcario  y  el  20%  del  sisIteIma  banIcario  (ver  taIbla  14),  esIto 

demuesItra que crédito ob IteniIdo son de otra fuenIte de fiInanciamiento, el 40% de 

las MYPES que reIcibieron créIdito lo invirtieron en su prograIma de caIpaciItaIción y 

el  30%  diIjeron  que  invirtierI        on  en  su  caIpiItal  de  trabaIjo  (ver  tabla  15).  Estos 

resultados quieIren mostI      rarnos que fue para su proIgraIma de caIpacitI       aIción y por enIde 

meIjorar en su aItenIción al cliente y genI            erar sus proIpias utilidadesIII . 
 

Respecto a la capacitación 

 
El 80% de los empresarios encuestados dijeron que sí recibieron 

capacitación antes del otorgamiento del crédito y el 20% dijeron que no recibieron 

capacitación (ver tabla 16), esto quiere decir que algunos empresarios después del 
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crédito invirtieron en capacitación que a lo largo beneficiara a la empresa y a su 

propio personal y en crecer la rentabilidad. El 50% de los empresarios encuestados 

manifestaron que recibieron capacitación entre un curso de capacitación, el 20% 

no recibió ningún curso (ver tabla 17). Estos resultados estarían implicando que 

este 20% de empresarios no están viabilizando a la rentabilidad de su empresa por 

falta de capacitación. El 50% de los empresarios encuestados que recibieron 

capacitaciones, dijeron que los capacitaron en el curso de inversión de crédito 

financiero y el 40% dijeron que recibieron capacitaciones en manejo empresarial 

y solo en 10% en marketing empresarial (ver tabla 18), quiere decir que lo más 

importante de los tipos de cursos son de inversión de crédito financiero y manejo 

empresarial que son la fuente de crecimiento en sus empresas. 

Respecto a la Rentabilidad 

 
El 80% de los representantes legales de las MYPES encuestados dijeron 

que sí ha mejorado por el financiamiento recibido en su rentabilidad (ver tabla 19). 

Estos resultados quieren decir que mejoró notablemente en su rentabilidad de la 

empresa. El 90% de los representantes legales de las MYPES encuestadas dijeron 

que la rentabilidad de sus empresas si se incrementó debido a la capacitación 

recibida, el 70% de los representantes legales de las MYPES encuestados dijeron 

que la capacitación es una inversión (ver tabla 23). Esto quiere decir que la 

inversión es factor predominante para poder mejorar la actividad empresarial y por 

ende mejorara la rentabilidad de la empresa. 
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V. CONCLUSIONES 

A fin de dar cumplimiento a los objetivos de la investigación sobre la 

caracterización del financiamiento, la capacitación y la rentabilidad de las MYPES 

del sector servicios rubro Hoteles, del Distrito de Rupa Rupa, período 2018, llego 

a las siguientes conclusiones: 

Respecto a describir las principales características del perfil de los 

propietarios, gerentes y/o representantes legales de las MYPES. 

La edad de los representantes legales de las MYPE encuestados se encuentran 

en el rango de 51 a más años por lo que considero que la mayoría de los 

microempresarios son adultos y aptos para poder tomar mejores decisiones en 

cuanto a sus negocios. El 100% de los representantes legales encuestados son del 

sexo masculino. El 40% de los empresarios encuestados tiene grado de instrucción 

secundaria. 

Respecto a describir las principales características del perfil de las MYPES. 

 

El 50% de los representantes legales de las MYPES encuestados dijeron 

tener más de 3 años en la actividad empresarial. El 90% de los empresarios dijeron 

que tienen entre 1 a 05 trabajadores, El 70% de los representantes legales de las 

MYPES encuestados dijeron que sus trabajadores sí fueron capacitados, el 30% 

dijeron no recibieron capacitación, el 80% de los representantes legales de las 

MYPES encuestados dijeron que sus trabajadores recibieron un curso de 

capacitación respectivamente, el 20% de los representantes legales dijeron que sus 

trabajadores no recibió capacitación. El 80% de los representantes legales de las 

MYPES encuestados dijeron que sus trabajadores fueron capacitados en gestión 

empresarial, el 20% en gestión financiera. 
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Respecto a describir las principales Características del financiamiento, de las 

MYPES. 

El 70% de las MYPES encuestadas su financiamiento es propio y el 30% es 

ajeno, el 60% de los microempresarios si solicitaron crédito para su negocio, 

mientras que el 40% no solicito ningún crédito. El crédito predominante que 

obtuvieron los microempresarios para el financiamiento de su MYPE, el cual tiene 

el 60%, son créditos comerciales, ya que el rubro de la investigación es el sector 

servicios, mientras que el 40% no obtuvieron ningún tipo de crédito. El 80% de las 

MYPES encuestadas dijeron que obtuvieron crédito del sistema no bancario y el 

20% obtuvo crédito bancario . El 40% de las MYPES que recibieron crédito 

invirtieron dicho crédito en su programas de capacitación. 

Respecto a describir las principales características de la capacitación, de las 

MYPES. 

El 80% de los empresarios encuestados dijeron que sí recibieron capacitación 

antes del otorgamiento del crédito y el 20% dijeron que no recibieron capacitación. 

El 50% de los empresarios encuestados manifestaron que recibieron un curso de 

capacitación, el 50% de los empresarios encuestados que recibieron 

capacitaciones, dijeron que los capacitaron en el curso de inversión de crédito 

financiero. 

Respecto a describir las principales características de la rentabilidad. 

 

El 80% de los representantes legales de las MYPES encuestados dijeron que 

la rentabilidad de su negocio si ha mejorado por el financiamiento recibido, los 

representantes legales de las MYPES encuestadas dijeron que la rentabilidad de 

sus empresas se incrementó por la capacitación recibida en un 90%. 
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ANEXO 1 

 

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES 
 
 

ACTIVIDADES DEL 

PROYECTO 

 
DURACIÓN 

MARZO ABRIL MAYO JUNIO 

Estudio de la Bibliografía     

 

Estudio del Abordaje 

Teórico-metodológico 

    

 
Elaboración del Proyecto 

    

 

Pruebas de los 

Instrumentos de 

Investigación 

    

 
Ejecución del Proyecto 

    

 
Análisis de Datos 

    

 

Interpretación de los 

resultados 

    

 
Elaboración del informe 

    

Fuente: Elaboración propia. 
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ANEXO 2 

 

PRESUPUESTO 
 

 

 
RUBRO 

  
UNIDAD 

 
CANTIDAD 

COSTO 

UNITARIO 

COSTO 

PARCIAL 

COSTO 

TOTAL 

 Material de Escritorio 337.50 

Papel Bond A4 

80 grs. 

  
Millar 

 
5 

 
25.00 

 
125.00 

 

Lapicero  Unidad 8 0,50 4.00  

Lápiz  Unidad 20 1.00 20.00  

Corrector  Unidad 4 12.00 48,00  

Engrapador  Unidad 1 10,00 10,00  

Tablero de 

madera 

  
Unidad 

 
2 

 
7,50 

 
15.00 

 

Clip  Caja 1 1,50 1,50  

Resaltador de 

textos 

  
Unidad 

 
5 

 
6,00 

 
30,00 

 

Fólder Manila  Unidad 4 4,00 4,00  

USB - 2Gb  Unidad 2 80,00 80,00  

 Costos Por Servicio 195.00 

Impresión  Unidad 200 0,30 60.00  

Fotostática  Unidad 400 0.10 40.00  

Anillado  Unidad 5 5.00 25.00  

Internet  Horas 70 1,00 70,00  

 Alimentación 144.00 

Desayuno  Días 8 5.00 40.00  

Almuerzo  Días 8 8.00 64.00  

Cena  Días 8 5.00 40.00  

  
Movilidades 

1040.0 
0 

Pasajes 

Internos 

  
Días 

 
8 

 
5,00 

 
40,00 

 

Pasajes 

Externos 

  
Días 

 
10 

 
100.00 

 
1,000.00 

 

      
TOTAL 

1,572.5 
0 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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ANEXO 3 
 

 
FACULTAD DE CIENCIAS CONTABLES, FINANCIERAS Y 

ADMINISTRATIVAS 

ESCUELA PROFESIONAL DE CONTABILIDAD 

 
ENCUESTA APLICADA A PROPIETARIOS, GERENTE Y/O 

REPRESENTANTE LEGAL DE LAS MYPE DEL SECTOR SERVICIOS 

RUBRO HOTELES EN EL DISTRITO DE RUPA RUPA , PERIODO 2018. 

El presente cuestionario tiene por finalidad recoger información de la micro y pequeñas 

empresas para desarrollar el trabajo de investigación denominado caracterización del 

financiamiento, la capacitación y la rentabilidad de las MYPE del sector servicios 

rubro Hoteles del distrito de Rupa Rupa. La información que usted nos proporcionara 

será utilizada solo con fines académicos y de investigación, por lo que se le agradece 

por su valiosa información y colaboración mediante este cuestionario. 

Encuestado ………………………………………………………………….. 

Fecha……/……../……………… 

 
I. PERFIL DE LOS MICROEMPRESARIOS: 

I.1 Edad del representante legal de la empresa: 

 
 

De 18 a 29 años ( ) De 30 a 44 años ( ) De 45 a 64 años ( ) Más de 65 

años ( ) 

I.2 Sexo: a) Masculino... b) Feminino... 

I.3 Grado de instrucción: 

a) Sin instrucción .....................( ) 

b) Primaria ............................. ( ) 

c) Secundaria .......................... ( ) 

d) Superior universitaria .......... ( ) 
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II. PERFIL DE LAS MYPE 

2.1. ¿Hace cuánto se dedica a esta actividad empresarial? 

 
Un año ( ) Dos años ( ) Tres años ( ) Más de 

Tres años ( ) 

2.2. ¿Con cuanto personal cuenta su empresa? 

 
1 a 5 ( ) 6 a 10 ( ) 10 a 15 ( ) 16 a 20 ( ) Más de 20 ( ) 

 
2.3. El personal de su empresa ¿Ha recibido algún tipo de capacitación? 

 
Si…. ( ) No…. ( ); Si la respuesta es sí, indique la cantidad de cursos. 

 
a) 1 curso b) 2 cursos c) 3 cursos d) Más de 3 cursos 

 
2.4 ¿En qué temas se capacitaron sus trabajadores? 

a) Gestión Empresarial…… ( ) b) Manejo eficiente del 

Crédito .......................... ( ) 

c) Gestión Financiera…… ( ) d) Prestación de mejor 

Servicio al cliente… ( ) 

e) Ninguno: 

 
III. DEL FINANCIAMIENTO DE LAS MYPES: 

3.1. ¿Cuál es el tipo de financiamiento de su MYPE? 

 
Propio ( ) Ajeno ( ) 

 
3.2. ¿Solicitó crédito para su negocio? 

Si ( ) No ( ) 

3.3. ¿Cuál fue el tipo de crédito que obtuvo? 

• Créditos de Consumo ( ) 

• Créditos Comerciales ( ) 

• Créditos Hipotecarios ( ) 

• Otros…………………………………………… 

3.4. ¿De qué instituciones financieras ha obtenido el crédito? 
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a) Sistema Bancario….… ( ) 

 
Indicar 

institución………………………………………………………… 

b) Sistema No Bancario. ( ) 

 
Indicar 

institución…………………………………………………………… 

¿En qué fue invertido el crédito financiero que Usted obtuvo? 

 
a) Capital de trabajo. ........ % b) Mejoramiento y/o ampliación del 

local ........... % 

b) Activos fijos .................... % d) Programa 

capacitación ....................................... % 

e) Otros…….% Especificar …………………………………… 

 
IV. DE LA CAPACITACIÓN DE LAS MYPE: 

4.1. ¿Recibió Usted capacitación previa antes del otorgamiento del crédito? 

a) Si ( ) b) No ( ) 

 
4.2. ¿Cuántos ? 

a) Uno……. b) Dos……. c) Tres……. d) Cuatro ......... e) Más de 

4…. 

 
4.3. Si tuvo capacitación: ¿En qué tipo de cursos participó Ud.? 

a) Inversión del crédito financiero ( ) b) Manejo empresarial ( ) 

 
c) Administración de recursos humanos ( ) d) Marketing Empresarial ( ) 

 
f) Otro: Especificar:………………………………………………………… 

 
 

V. DE LA RENTABILIDAD DE LAS MYPE: 

5.1. ¿Cree usted que la rentabilidad de su negocio ha mejorado por el 

financiamiento recibido? 

Si ( ) No ( ) 

 
¿En cuánto? En: 5%…. 10%...... 15%....... 20%...... Más del 30%...... 
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5.2. ¿Cree usted que la rentabilidad de su negocio ha mejorado por la 

capacitación recibida hacia usted y su personal? 

Si ( ) No ( ) 

 
¿En cuánto? En: 10…. 20%...... 30%....... 40%...... Más del 40%...... 

 
5.3. ¿Cree usted que la capacitación recibida es una inversión o un gasto? 

a) Inversión 

b) Gasto 

c) Ninguno 

Tingo María, Marzo del 2018. 

 
 

Atte. 

 
El encuestador. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ANEXO N° 4 
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Encuesta de MYPE del Sector Servicio Rubro Hotelería En El Distrito de Rupa Rupa 

periodo 2018 
 

N° RAZON SOCIAL DE HOTELES ENCUESTADAS 

1 Hotel Palacios - Av. Raimondi N° 158 

2 Hotel KANAM - AV. ALAMEDA PERU N°299 – Tingo María 

3 Hotel Internacional - Av. Alameda Perú N°588 – Tingo María 

4 Hotel La Gran Muralla - Av. Raimondi N°277 – Tingo María 

5 
Hotel Plaza Del Bosque INN SAC - Av. Raymondi. N°272 – Tingo 

María. 

6 Hotel Paraiso - Av.Raimondi N°456 

7 Hotel Cattleya E.I.R.L - Av. Alameda Perú N°242 

8 Hotel Residencial Maravillas - Av. Raimondi N°462 – Tingo María 

9 Hotel Su Majestad - Av. Enrique Pimentel N°669 

10 Hotel Ruvisa EIRL - Jr. Chiclayo N°383 –Tingo María. 

11 Hotel Nueva York E.I.R.L - Av. Alameda Perú N°553 

12 Hotel El Ensueño - Av. Tito Jaime Fernández N°750 

13 Hotel Natural Green - Raymondi 378 Tingo María 

14 Hotel Malkiel E.I.R.L. - Av. Alameda Perú N°. 223 .Tingo MARIA. 

15 Hotel Residencial ROYAL - Av. Tito Jaime N°214 

16 Hotel Shushupe - Av. Alameda Perú 362 

17 Hotel La Joya Verde E.I.R.L. - Jr. Simon bolivar N°210 

18 Hotel León - Av. Tito Jaime N°241 

19 Hotel Rio Sol Tingo María - Av. Amazonas N° 426 

20 Hotel Vago Hostel – Jr. Jorge Chávez N°325 

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las MYPE, 2018 


