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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion titulado “DESARROLLO EMPRESARIAL Y SU
INFLUENCIA EN EL POSICIONAMIENTO DE LA TIENDA COMERCIAL “DON
JUANITO” DEL DISTRITO DE CHINCHAO - HUANUCO-2019”, cuyo fin descansa en que la
propuesta presentada contribuya con los objetivos de la empresa a partir en el posicionamiento con
el desarrollo empresarial en el distrito de Chinchao.

Esta investigacion es relevante porque presenta una alternativa de ayuda para el desarrollo
empresarial y el posicionamiento, ademas que le es de su conveniencia obtener opiniones del
publico para poder conocer cuales son las demandas de las personas para saber qué es lo que se
debe vender.

Se espera que la propuesta presentada colabore en el crecimiento de la empresa tienda comercial
“DON JUANITO” del distrito de Chinchao, debido que como autor (ra) espero poder contribuir
con mis conocimientos profesionales y en un futuro observar a esta empresa liderando el
posicionamiento en el distrito de Chinchao.

Por lo tanto el problema general manifiesta, ¢ De qué manera el desarrollo empresarial influye en
el posicionamiento de la tienda comercial “Don Juanito” del distrito de Chinchao - Hudnuco-
2019?, ya que el objetivo general Determinar como el desarrollo empresarial influye en el
posicionamiento de la tienda comercial “Don Juanito” del distrito de Chinchao - Huanuco-2019, y
la hipotesis general El desarrollo empresarial influye significativamente en el posicionamiento de
la tienda comercial “Don Juanito” del distrito de Chinchao - Huanuco-2019, demostrara los

resultados segun la metodologia en el tipo de la investigacion.
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La presente investigacion es de tipo Aplicada, dado que busca ampliar y profundizar la realidad
de las variables tanto independiente como dependiente en el sujeto de investigacion (Hernandez
Sampieri, 2006), en el Desarrollo Empresarial y su Influencia en el Posicionamiento de la Tienda
Comercial “Don Juanito” del Distrito de Chinchao - Huanuco, con la relacion de la poblacion, Para
llevar a cabo el trabajo de investigacion se utiliza la poblacion, a fin de ampliar la percepcion desde
el punto de vista interno y externo del sector objeto de nuestro estudio de investigacion.

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

distrito de Chinchao.

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

Chinchao, Huanuco.
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ABSTRACT

The present research work titled "Business Development and its influence on the positioning of
the commercial store” HUANUCO-2019, whose purpose is based on the proposal submitted
contributing to the objectives of the company starting with the positioning with the business
development in the district of Chinchao. This research is relevant because it presents an alternative
assistance for business development and positioning, It is also in their interest to obtain opinions

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

It is expected that the proposal presented will contribute to the growth of the commercial store
company DON JUANITO from the district of Chinchao, because as author (ra) | hope to contribute
with my professional knowledge and in the future observe this company leading the positioning in
the district of Chinchao. Therefore the general problem manifests, In what way does business
development influence the positioning of the commercial store - Huanuco-2019?, as the overall
objective Determine how business development influences the positioning of the commercial store
as the business development influences the positioning of the commercial store Don Juanito,
located in the district of Chinchao - Huanuco-2019, and the general hypothesis Business
development significantly influences the positioning of the Don Juanito comercial store in the
Chinchao district - Huanuco-2019, will demonstrate the results according to the methodology in
the type of the investigation. The present research is of an Applied type, since it seeks to broaden
and deepen the reality of both independent and dependent variables in the research subject
(hernandez sampieri, 2006), in the Business Development and its Influence on the Positioning of
the Commercial Store [ Don Juanito, from the District of Chinchao - Huanuco, with the relation of

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

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

Key word: Business Development, Influence, Positioning, Shop, District, Chinchao, Huanuco.
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I. INTRODUCCION

La Direccién de Desarrollo Empresarial (DDE) se encarga de los temas relacionados con el
comercio exterior y la inversion extranjera, la integracion econémica, la politica de fomento para
el desarrollo de pyme, la produccidn y el comercio de servicios, la politica de ciencia y tecnologia
y del seguimiento sectorial y la evaluacion para la formulacion de las politicas publicas de
desarrollo empresarial. Asi mismo, la direccion de desarrollo empresarial lidera la construccion de
la vision futura del sector productivo empresarial del pais, reflejada en la orientacién, participacion
y promocion para la formulacion, seguimiento, control y evaluacion de la ejecucion de las
politicas, planes, programas, estudios y proyectos de inversion, conjuntamente con los organismos
y entidades pertinentes. Para conseguir el desarrollo empresarial se ha de ser un buen emprendedor,

para ello se tienen que tener algunas caracteristicas como autoconfianza.

Algunos autores lo asemejan al concepto de crecimiento empresarial, si bien se trata de dos
términos distintos. Asi, el crecimiento empresarial formaria parte del desarrollo empresarial, pero

éste Ultimo es un concepto méas amplio.

Hay empresas que para conseguir el desarrollo deciden reducir su tamarfio, es decir, decrecer.
Por lo tanto, el desarrollo empresarial no siempre implica crecimiento o aumento de tamafio, si no
que en determinadas circunstancias puede significar lo contrario. Es el caso de empresas que
deciden desprenderse de determinadas actividades para dedicarse exclusivamente a su actividad
principal o clave (Core business), para lo cual utilizan estrategias de externalizacion de actividades,
estrategias de dowsouzing o decrecimiento Yy estrategias de outsourcing o subcontratacion, entre

otras.
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Por ello, los objetivos de este estudio son determinar la influencia de las variables del marketing
mix en el posicionamiento de la marca de guitarras Erasmo, junto con, describir como influyen las
diversas variables como producto, precio, plaza y promocion en dicho posicionamiento. Para el
desarrollo de este estudio, se realizaron encuestas a estudiantes de guitarra de tres escuelas de
musica, estas escuelas representan el 40% de las ventas de guitarras de la marca; asi como también,
se realizd una entrevista al Administrador de la empresa con el fin de saber cdmo ha sido la
aplicacion de las variables del marketing mix a lo largo del funcionamiento de la empresa. Esta
investigacion es importante debido a que permite conocer la importancia del estudio de las

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

Es en esta circunstancia, en la que, a pesar del capital simbolico heredado de su ilustre fundador,
y de manejar una oferta con productos orientados a cubrir especificamente los requerimientos del
usuario en funcidn a su experiencia como ejecutante, la empresa no ha logrado aun posicionarse
dentro del mercado de instrumentos como marca producto, pero si ha llegado a posicionarse bajo

el apellido Falcon.

Por otra parte, esta investigacion también servira como aporte académico para las préximas
investigaciones que tengan como tema de estudio la relacion del marketing mix y el

posicionamiento para pequefias empresas.

1.1. Planteamiento del problema

a. Caracterizacion del Problema

El desarrollo empresarial articula diferentes elementos con los que el empresario puede llevar
a una organizacion hacia el logro de sus objetivos. Elementos como crecimiento econdmico,

cultura empresarial, liderazgo, gestion del conocimiento e innovacion. Es un concepto integrador

16



con el que se puede lograr un impacto positivo en las organizaciones mediante el reconocimiento

de las capacidades del capital humano.

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

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

Las Pymes son un pilar fundamental del desarrollo econémico sustentable, porque son
generadoras de riqueza, ademas, de ser entes dindmicos que identifican, explotan y desarrollan
nuevas actividades productivas. Son organizaciones que se adaptan a las nuevas tecnologias con
relativa facilidad, pues su planeacion y organizacion no requiere de mucho capital. Estas
organizaciones tienen que perdurar en los mercados de alta competencia y para ello deben alcanzar
un desarrollo empresarial que se los permita. Conceptos como crecimiento econémico, cultura
empresarial, liderazgo, gestion del conocimiento e innovacion son los que integrarian un desarrollo

empresarial para una Pyme.

Para las Pymes no solo debe bastar un crecimiento econémico, en el que se obtenga la maxima
produccién y el maximo beneficio o excedente, segun determinada medida e inspirada en los
principios de "eficiencia” y "rentabilidad"”, sino también buscar otros factores que se vean

reflejados en su productividad.

En los siguientes apartados se abordaran los cuerpos tedricos que integran el desarrollo
empresarial, haciendo un andlisis de cada uno de ellos: crecimiento empresarial, cultura
empresarial, liderazgo, gestion del conocimiento e innovacion. Se pretende asi fortalecer en los
empresarios sus conocimientos acerca de cada elemento, tal como menciona Delfin (2014), pues
es lo que permitira el logro de los objetivos de la empresa ante cualquier situacion, sea esta positiva

0 negativa.
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Existen estrategias que marcan diferencia, son generadas con la pretension de aumentar el
consumo o el valor del producto, pero antes de hacerlo se debe conocer, estudiar e investigar el
tipo de consumidor que se atiende; convirtiéndose en un factor importante para la empresa, en aras
de llegar con éxito al consumidor; Nestor Canclini (2001) refiere, el hombre ha creado sociedades
de consumo y ahora es manipulado y sometido por su propia creacion. EI consumidor esta
buscando placer desde muchos angulos, la marca estimula estas demandas motivando y orientando

estas necesidades insatisfechas.

Las marcas son la identificacion del producto de una empresa que busca un lucro o beneficio;
las cuales solo se ven valoradas por el posicionamiento que este se tenga del producto, aspecto
determinante para el desarrollo de cualquier unidad de negocio. Las empresas tienen la necesidad
de posicionar sus marcas con un perfil muy competitivo; segun Philip Kotler (2006), cada
estrategia pretende aumentar o mantener la percepcién de valor de una marca, de ahi la
problematica de cuando se carece de este tipo de informacion, por esta razon muchas marcas
realizan monitorios a través de Big data, inteligencia comercial, investigaciones o estudios donde
la informacidn provee datos importantes para la toma de decisiones desde la alta gerencia. El
consumo como un gran arbol lleno de probabilidades para las organizaciones dedicadas a la
comercializacion de sus marcas comerciales, requiere de saber cémo funciona que atractivos y
soluciones son mas valoradas por los consumidores; obtener una buena y constante
retroalimentacion de los clientes permite establecer sus comportamientos con el &nimo de poder

anticiparse a los cambios de la sociedad.

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

1.2.  Problema general.
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« PG: ¢(De qué manera el desarrollo empresarial influye en el posicionamiento de la tienda

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

Problemas especificos

« PE1: ¢{De qué manera la capacitacion laboral influye en el posicionamiento de la tienda

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

« PE2: ;De qué manera la eficacia personal influye en el posicionamiento de la tienda

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

» PE3: ¢(De qué manera el desenvolvimiento en el trabajador influye en el posicionamiento de

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

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

1.3. Objetivo General

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

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

Objetivos especificos.

» OE1: Determinar de qué manera la capacitacion laboral influye en el posicionamiento de la

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

» OEZ2: Determinar de qué manera la eficacia personal influye en el posicionamiento de la

tienda comercial “Don Juanito” del distrito de Chinchao - Huanuco-2019.
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« OE3: Determinar de qué manera el desenvolvimiento en el trabajador influye en el
posicionamiento de la tienda comercial “Don Juanito” del distrito de Chinchao - Huanuco-

2019.

1.4, Justificacion de la investigacion

Justificar es exponer las razones por las cuales se quieres realizar. Toda investigacion debe
realizarse con un proposito definido. Debe explicar porque es conveniente la investigacion y qué

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

e Justificaciéon Tedrica,

Los resultados que se desprendan de la presente investigacién permitiran una contrastacion de
la teoria, validando sus postulados, y/o incluyendo aspectos que puedan potenciar su analisis en el

campo que se detalla.

e Justificacion Metodoldgica

Para el logro de los objetivos se desarrollo en la investigacion uso los instrumentos que hicieron
posible recopilar datos para luego procesarlo en un sistema informatico, se daran los resultados
necesarios para solucionar los problemas y lograr aportar a estudios parecidos o iguales de la

investigacion futura.

+ Justificacion Practica

Los resultados obtenidos, permitira constatar que las PYMES del sector comercio de abarrotes
no tienen implementado del posicionamiento adecuado; y si las tienen no son aplicados de la mejor

manera.
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Il. REVISION DE LA LITERATURA

2.1.  Antecedentes de la investigacion

Luego de haber realizado la revision de antecedentes las diferentes bibliotecas de las
Universidades de la localidad y paginas de internet se encontraron las siguientes investigaciones

practicas relacionadas al tema:

2.1.1.  Anivel internacional

Segun el autor: Ana Alexandra Guachamin Ontaneda, en su tesis titulada: Propuesta para la
implantacién de un sistema de gestion de la calidad basada en la norma ISO 9001:2000 en la unidad
de coordinacion de contratos de Petrocomercial, Universidad: Escuela Politécnica Nacional —

Ecuador, del Afio: 2008, donde concluye:

« El presente proyecto demuestra la viabilidad de la aplicacion practica de un sistema de
gestion de calidad, fundamentada en la norma internacional 1ISO 9001:2000, en una institucion

publica como Petrocomercial (unidad de coordinacion de contratos)

« Realizado el diagnostico de la situacion actual de la unidad de coordinacion de contratos
se evidencio que los procesos se generan bajo un sistema organizacional, apoyo tecnoldgico
(sistemas informaticos corporativos); sin embargo, no han desarrollado ninguna estrategia, ni
filosofia que sustente en la premisa de que un sistema de gestion de calidad debe ser equivalente a
un sistema de negocio. Esto significa que la calidad debe ser observada como un importante factor

en la gestion de la empresa.

2.1.2. A nivel nacional
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Segun el Autor: Baltazar Franco, Armando Ulises. En su investigacion Titulo: “La gestion de
la calidad como modulador de la satisfaccion del cliente en un laboratorio de servicios de

ingenieria”, Lugar: Universidad nacional de ingenieria — Per(. Del Afio: 2017, donde se concluye:

« Toda organizacion que aplica un sistema de gestion de calidad (SGC) y que se sustenta en
la confianza y lealtad de sus clientes, necesita medir las actividades que comprende un proceso
para tener la certeza que son moduladores de satisfaccidn de aquellos. En ese sentido, este estudio
busca medir la relacion del SGC con la satisfaccion de sus clientes para mejorar aquellos procesos
que puedan ser criticos y asi incrementar su fidelidad. Para este fin se elaboré un modelo
matematico de estudio que contemplé cuatro factores de la gestion de la calidad: confianza,
eficacia, eficiencia y lealtad Posteriormente, se elabor6 un cuestionario cuantitativo para medir la
percepcion de la gestion de la calidad. Ademas, se utilizé un cuestionario de satisfaccion del cliente
con el cual se midio la percepcion frente a los servicios brindados en la institucion estudiada. La
muestra estudiada se caracteriza por ser clientes de un laboratorio de ingenieria y sus empresas se
ubica en Lima (92.3%), Callao, Oyon y Trujillo (2.6% c/u). Los hallazgos denotaron que existe

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

2.1.3.  Anivel local o regional

Segun el autor: Ana Alexandra Guachamin Ontaneda, en su tesis titulada: Propuesta para la
implantacion de un sistema de gestion de la calidad basada en lanorma 1ISO 9001:2000 en la unidad
de coordinacion de contratos de Petrocomercial, Universidad: Escuela Politécnica Nacional —

Ecuador, del Afio: 2008, donde concluye:
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« El presente proyecto demuestra la viabilidad de la aplicacién practica de un sistema de
gestion de calidad, fundamentada en la norma internacional 1ISO 9001:2000, en una institucién

publica como Petrocomercial (unidad de coordinacion de contratos)

» Realizado el diagnostico de la situacién actual de la unidad de coordinacion de contratos
se evidencio que los procesos se generan bajo un sistema organizacional, apoyo tecnoldgico
(sistemas informaticos corporativos); sin embargo, no han desarrollado ninguna estrategia, ni
filosofia que sustente en la premisa de que un sistema de gestion de calidad debe ser equivalente a
un sistema de negocio. Esto significa que la calidad debe ser observada como un importante factor

en la gestion de la empresa.

2.2. Bases teoricas y conceptuales
2.2.1. Desarrollo empresarial

El desarrollo empresarial ha asumido hoy dia un significado especial, segun afirma Poornima

M. Charantimath, puesto que es una llave para el desarrollo econémico.

Los objetivos del desarrollo industrial, el crecimiento regional y la creacidén de empleos depende
del desarrollo empresarial. Los empresarios son, de este modo, la semilla del desarrollo industrial
y los frutos de este desarrollo son oportunidades de empleo para la juventud desempleada; aumento
en el ingreso per capita, un estandar mas alto de vida y un aumento en el ahorro individual; ingresos
al gobierno por concepto de impuestos, impuestos de ventas, aranceles aduaderos de importacion

e importacion y un desarrollo regional balanceado.

De conformidad con Poornima M. Charantimath, en la practica, los empresarios han alterado la

direccion de las economias nacionales, de las industrias, o de los mercados.
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Ellos han inventado nuevos productos y desarrollados organizaciones y os medios de

produccidn para traerlos almercado.

Ellos han introducido grandes adelantos en la tecnologia y han creado mas usos productivos.

Ellos han forzado la relocalizacion de los recursos, aparte de los usuarios ya existentes, a mas
y nuevos usuarios. Muchisimas innovaciones han transformado la sociedad y modificado nuestro
patrén de vida, y muchos servicios han sido introducidos para alterar o crear nuevos servicios

producidos por la industria

2.2.2.  Importancia de la pyme en relacidén con la macro-economia mundial

Hodgetts y Kuratko (1995) sugirieron que las pequefias empresas no solamente crean empleos,
sino que también son el motor que conduce a la economia para lograr una calidad de vida global
(veéase Hills (1995). De hecho, Storey (1994) observa especificamente que las pequefias empresas,
sin embargo, constituyen la mayor parte de las empresas en todas las economias del mundo.
Indudablemente, las pequefias empresas y sus iniciativas juegan un papel mayor en la economia

mundial (Bygrave, 1994: Timmons, 1994).

He descrito brevemente y de una manera general la importancia de las industrias y, entre ellas,
a las pequefias empresas en el mundo contemporaneo. Procedo, pues, a desarrollar de un modo
mas analitico y detallado el impacto que tienen las pequefias empresas en la economia de los paises,

no sin antes describir lo que es una empresa y los tipos que existen.

a) ¢Qué es unaempresa?

Segun la definicion de Ricardo C. Aguirre Parra (2-3), en su libro: "Cémo Crear Un Pequefio

Negocio?", una empresa es un conjunto de personas, recursos, materiales, técnicos y financieros
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organizados para lograr un objetivo previamente propuesto. En este sentido, la empresa se
considera "una unidad de produccion de bienes y servicios destinados a la satisfaccion de las
necesidades humanas”. Afiade Aguirre Parra, que la empresa, cualquiera que sea el sector
productivo en el que actue, aparece como un conjunto de personas que hacen aportaciones
diferentes (ya sea capital, ya sea trabajo), realizan actividades distintas aunque complementarias y
coordinadas, las que persiguen un fin comun, que no es otro que el de ofrecer en el mercado de
bienes y servicios un producto, a fin de satisfacer necesidades humanas y obtener como

consecuencia de ello un beneficio.

2.2.3.  Etapas Del Desarrollo Empresarial

Ensu articulo de internet, Juan P. Arenas (2014), nos sefiala que el desarrollo empresarial consta

de tres etapas. Estas son:

1. Primera etapa: ¢Desarrollo orientado al producto?

En los primeros momentos de una empresa familiar (pequefia empresa), la estructura de
organizacion era simple. Esta etapa, habitualmente, se caracteriza por una "atractiva" mezcla de
confusion y alborozo. Los sistemas y la planificacion no existen; no hay especializacion. Todas
las decisiones claves corren por cuenta de un Unico individuo. Durante esta fase, también se sienten
culpable de poner en riesgo la seguridad de su familia. La mayoria de los empleados disfrutan con

la excitacion y el desafio de esta primera fase.

2. Segunda etapa: ¢Desarrollo orientado al proceso?

Cuando se inicia la segunda etapa del crecimiento, por lo general la empresa ya ha logrado

estabilidad comercial y equilibrio financiero. Las relaciones con los proveedores estan firmemente
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consolidadas, el crecimiento de las ventas y ganancias se habra estabilizado. El propdsito sigue
firmemente aferrado a la iniciativa en la toma de decisiones, sin ceder ningun control efectivo.
También puede haberse introducido algunos controles y métodos de organizacion a fin de mejorar
la eficiencia de la compariia para llevar a cabo procesos basicos. A medida que la empresa continla
creciendo se vuelve mas compleja. Este es el momento crucial en el cual la empresa familiar a
menudo tiende a meterse en problemas. Es necesario decir que la empresa se organizara con vistas

al desarrollo y formular las bases para entrar en la tercera fase de la planificacion.

3. Tercera etapa: ¢Desarrollo orientado a la planificacion?

Este es un periodo de integracion: el personal, los sistemas y los procesos operan juntos y ya
no enfrentados entre si; los gerentes se apoyan mutuamente; se crea un equipo de gerencia; y se
comienza a tomar forma una cultura empresarial sobre bases sélidas y duraderas. Una vez que el
propietario descubra que el manejo de la empresa llega naturalmente, ya no sera manejado por los

acontecimientos.

*Qtras caracteristicas son:

Hasta aqui he desarrollado este Ensayo partiendo de la asignatura, la cual es en este caso: El
Desarrollo Empresarial y los Pequefios Negocios. Pero, ¢qué hay acerca de las causas para que un
pequefio negocio o pequefia empresa fracase? En cuanto a este asunto, Mauricio Lefcovich (2004)
escribié un articulo muy interesante titulado:" Las Pequefias Empresas y las Causas de Sus

Fracasos", el cual deseo compartir con el lector de este Ensayo.

Segun Mauricio Lefcovich, el mundo de hoy no es tan estable como lo era ayer y lo sera menos

mafiana. Operar un negocio va a ser mas dificil en lo futuro, a menos que se tomen los recaudos,
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planificando, organizando, dirigiendo, controlando de manera eficaz. Para aquellos que pretenden
sobrevivir en un negocio pequefio, no solo es necesario el trabajo duro, sino también el hacerlo
demanera inteligente. Para lograr triunfar deberan continuamente revisar la validez de los objetivos
del negocio, sus estratégias y su modo de operacion, tratando siempre de anticiparse a los cambios
y adaptando los planes de acuerdo a dichos cambios. Quienes crean empresas pequefias, 1o hacen
desconociendo las escasas probabilidades de supervivencia o a pesar de ellas. La experiencia
demuestra que el 50% de dichas empresas quiebran durante el primer afio de actividad, y no menos
del 90% antes de cinco afos. Segun revelan los analisis estadisticos, el 95% de estos fracasos son
atribuibles a la falta de competencia y de experiencia en la direccion de empresas dedicadas a la
actividad concreta de que se trate. Aflade en su articulo Mauricio Lefcovich que, en los Gltimos
afios, incluso a las empresas mejor dirigidas les ha costado trabajo mantener, ya no elevar, su nivel
de beneficios. También han tropezado cada vez con mayores dificultades a la hora de trasladar los
aumentos de coste a sus clientes subiendo el precio de sus productos o servicios. La major forma
de prevenir el descalabro y apuntalar sobre bases sélidas la continuidad y crecimiento de la
empresa es reconociendo todos aquellos factores posibles de comprometerla. A tales efectos,
Mauricio Lefcovich da una larga lista de factores a los cuales el o los propietarios deberan

regularmente acudir para evitar los dafiinos efectos causados por ellos.

2.2.4. Caracteristicas del desarrollo empresarial

Si vemos la definicion de desarrollo empresarial como un todo que involucra muchas partes,
podremos entender mejor de qué se trata. Es por eso que queremos mostrarte las principales

caracteristicas para que puedas asimilar mejor el concepto:
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« Eldesarrollo empresarial tiene muy en cuenta la capacitacion constante de la parte humana.
Todo esto con el fin de favorecer la productividad y el manejo eficiente de los recursos de la

empresa.

« Dentro del desarrollo empresarial es de suma importancia contar con una cultura
empresarial definida. Esta es el puente que une todos los elementos de una organizacion. La cultura

empresarial son los valores y metas que caracterizan a la empresa y a cada uno de sus miembros.

« Ladefinicion de desarrollo empresarial debe involucrar el liderazgo como concepto clave.
Esto se debe a que solo un lider puede hacer comulgar los intereses de la organizacion con los
intereses de los individuos. Un lider adecuado debe tener las competencias necesarias para
impulsar la produccién y empatizar con el equipo de trabajo, si hay un entendimiento entre ambas

partes, esto se traduce en oportunidades para el desarrollo.

« Lainnovacion es la caracteristica que diferencia a los mejores, del resto, es por eso que es
una palabra vital cuando se habla de desarrollo empresarial. Para el concepto de innovacién el
capital humano se ve como una ventaja competitiva, es en este punto en donde se liga con la gestién
del conocimiento. En esta linea de sentido, es del equipo de trabajo depende en Gltimas, el hecho
de que una empresa sea capaz de adaptarse a un mercado globalizado, estando a la altura de los

diferentes retos que este exige.

2.2.5.  El crecimiento econdémico dentro de la definicion del desarrollo empresarial

Muchas personas suelen tomar como sinonimos el desarrollo empresarial con el crecimiento
economico. Sin embargo, debemos decirte que son dos cosas diferentes. El crecimiento economico

hace parte del desarrollo empresarial, pero no necesariamente es equiparable.
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Para que entiendas mejor lo anterior, piensa en que hay algunas empresas que, para conseguir
el desarrollo empresarial, deciden minimizar su tamafio, entonces podras notar que, aunque

parezca, crecimiento no es igual a desarrollo.

El crecimiento empresarial se refiere al proceso por medio del cual una empresa aumenta su
dimension. Esto se da generalmente como consecuencia del aumento de la demanda. Es asi que,

cuando hablamos de crecimiento empresarial estamos hablando de mayor o menor productividad.

Como debes estar imaginando, el desarrollo economico debe contemplar el crecimiento

econdémico como una de sus estrategias bandera para consolidarse.

Sabemos que te gustara: Libros de contabilidad para principiantes

2.2.6.  Etapas del desarrollo empresarial

En este punto debes tener en cuenta que cada empresa es diferente y por ende lo que funciona
para una, puede no resultar muy favorable para otra. Sin embargo, de acuerdo a los planteamientos
de maultiples tedricos se ha esbozado un esquema que comprende las diferentes etapas principales
del desarrollo empresarial. Analiza cada una y mira en qué punto esta tu empresa 0 cOmo puedes

mejorar.

1. Previsiony planeacion

En este punto debes analizar las caracteristicas de tu negocio y con base a los hallazgos, planear
las lineas de direccidn para la consecucion de tus objetivos. Aqui debes tener en cuenta también
los posibles inconvenientes que puedas encontrar en el camino, de este modo estaras preparado

para afrontar cualquier reto.

2. Organizacion
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Después de tener claras las lineas de accion es momento de estructurar la planeacién para que
se convierta en un plan solido. Crea cronogramas, elige equipos de trabajo y con base en estos

asigna las metas y tiempos propuestos.

3. Direccion

Teniendo en cuenta que una de las palabras claves del desarrollo econémico es el liderazgo,
debes elegir el o los lideres competentes que se pongan al frente de tus proyectos. Esto te ayudara

a definir de una mejor manera cada una de las estrategias.

Tal vez quieras leer: Como escribir una nota de crédito

4. Integracion de recursos

En este punto debes definir con qué tipo de recursos cuentas tanto humanos como no humanos.

Este punto es vital porque son los insumos para potenciar el desarrollo econémico de tu empresa.

5. Ejecucién

Después de tener claro qué, como, cuando, donde y con quién, es momento de emprender cada
una de las acciones. EI movimiento es la causa fundamental del desarrollo de cualquier

organizacion. Es de la accion de donde se derivan los resultados.

Durante la ejecucién es importante volver una y otra vez sobre los planes originales, bien sea

para verificar que, si se estdn cumpliendo, o para poder modificarlos de ser necesario.

6. Creatividad y formacion
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Sin importar si tu empresa ya esta de camino al desarrollo econdmico, no debes bajar la guardia.
Es importante que tanto tu como tu equipo de trabajo estén en constante formacion. Este sera el
seguro para saber a ciencia cierta cuales son las necesidades del mercado actual y qué esperan de
ti. La formacion estimula la creatividad, y estos dos ingredientes son fundamentales para la

innovacion, elemento sumamente necesario a la hora de pensar en desarrollo econémico.

Otro top que puede ayudarte a mejorar la creatividad de todo tu personal, es realizar actividades
grupales enfocadas en este tema y en el trabajo en equipo, puesto que ambas cosas se

complementan directamente y necesitan un poco de ejercicio.

7. Busca aliados estratégicos

En el mundo actual las empresas exitosas saben que no pueden funcionar como islas aparte en
el mar de los negocios. Busca aliados estratégicos, inscribete en grupos de empresas y

emprendedores que te puedan ayudar a abrir nuevas puertas y a mejorar tu idea de negocio.

No necesariamente deben ser compradores o proveedores, piensa en todos los posibles
productos y servicios que necesitas para tu negocio, y analiza como puedes a la vez, beneficiar los
negocios de tus aliados. Si se dan negociaciones en las que puedas pagar directamente con tu

producto, mucho mejor.

Esperamos que toda esta informacidn te haya servido para entender la definicién de desarrollo
econémico, y que ademas este articulo te ofreciera las luces necesarias para entender cuales son

los pasos a seguir para llegar hasta él.

2.2.7.  El posicionamiento
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El posicionamiento es un concepto de marketing basado en la colocacion por parte de las

empresas de sus marcas en el imaginario colectivo de los consumidores.

Por medio de mecanismos de mercadotecnia las compafiias hacen que los clientes tengan una

percepcion particular de ellas. De esto trata el posicionamiento.

A través del posicionamiento, una comparfiia persigue contar con una posicion distinguida y
positiva en cuanto a las opiniones que sus potenciales clientes puedan tener de ella. Este
conocimiento ayuda a la creacién de diferentes acciones en la vida de una firma u organizacion y

a la toma de decisiones, especialmente en el ambito de la mercadotecnia.

El posicionamiento es un importante mecanismo en términos de medicidén de competencia, ya
que las empresas buscan conocer lo que provocan en las personas frente a la reaccion por parte de
estas frente a sus habituales competidores, valorando esta percepcion y sacando conclusiones de

dicho analisis de cara a futuras estrategias de marketing.

Alternativamente, el posicionamiento permite a las empresas conocer si la imagen que desean
proyectar al mundo es la que es recibida por parte de los consumidores de sus bienes y servicios,

afectando esta comparacion a la imagen de marca, la reputacién y la imagen corporativa.

e Bases de posicionamiento

A menudo las compafiias tienen en cuenta una serie de elementos sobre los cuales construir una
estrategia de mejora de posicionamiento. En ese sentido, es habitual tener en cuenta factores como
la antigliedad e historia de una marca, su importancia para tejido econémico de un territorio, su
nimero de empleados, su nivel de liderazgo en el mercado en términos econdémicos o de

innovacion o, muy comunmente el rango de precios de sus bienes y servicios.
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e Posicionamiento Digital

Es el proceso por el que mediante técnicas y estrategias se sitia una marca en el entorno de

Internet. Ver entrada completa sobre posicionamiento digital

Existen 2 tipos de posicionamiento digital, el organico o SEO y el pagado o SEM.

e SEO: Cuanto mejor se realicen estas tareas mas visibilidad tendra la web, puesto que

aparecera situada en mejor posicion en los buscadores por la calidad.

e SEM: para conseguir un posicionamiento SEM es necesario un desembolso econémico.
En los buscadores solemos ver este tipo de posicionamiento en las primeras o Ultimas 2 0 3

posiciones.

El posicionamiento comienza con un producto que puede ser un articulo, un servicio, una
compafiia, una institucion e incluso una persona. El posicionamiento no se refiere al producto, sino
a lo que se hace con la mente de los probables clientes; o sea, como se ubica el nombre del producto

en la mente de éstos. El posicionamiento es el trabajo inicial de meterse a la mente con una idea.

No es adecuado llamar o calificar el "posicionamiento del producto”, como se le hiciera algo al
producto en si, sino como afirmamos en el parrafo anterior, se trata, si cabe la expresion, del

alojamiento en la mente del individuo, con el nombre, la imagen y la figura del producto.

El norteamericano Jack Trout, autor del libro Posicionamiento, viene demostrando desde hace
30 afos la estrategia de posicionamiento como herramienta principal en los negocios. El destacado
intelectual, experto en el tema afirma, "Que en el mundo de los negocios hay que pensar con la

mente de los consumidores”, sobre todo en esta época de excesiva competencia en la economia
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globalizada, en el concepto de éxito de los negocios hoy dia es DIFERENCIAR, DIFERENCIA'Y
DIFERENCIAR, Trout agrega "mas vale que tenga una idea que lo diferencie; de lo contrario sera
preferible que tenga un precio bajo porgue si se queda en el medio (entre una buena idea y precios

bajos) lo van a desaparecer del mercado.

Uno de los aspectos mas importantes del posicionamiento es el nombre del producto: "un buen
nombre es captado facilmente por la mente, mientras que un nombre no logra entrar en la mente

porque suele ser complicado o confuso”.

El posicionamiento es el primer paso en los negocios, definiendo para esto lo que se denomina
el "angulo mental competitivo™; es decir, es el angulo lo que se va a trabajar en la mente del

consumidor potencial y una vez conseguido, se convierte en estrategia.

En la variable comunicacion de marketing la publicidad cumple un papel muy importante para
comunicar al mercado sobre las bondades y las caracteristicas de los productos o servicios, pero
en esta funcion, el posicionamiento ha llegado a cambiar las estrategias publicitarias con mayor
objetividad e imaginacion. Por ejemplo, se escucha una propaganda por la radio "Cruz del Sur,

somos el transporte terrestre que ocupa el segundo lugar en el pais".

La pregunta es, ¢por qué ese segundo término? Qué paso con aquellas palabras publicitarias de
antes "el primero”, "el mejor". Lo que ha ocurrido es que aquellos tiempos de publicidad ya han

pasado de moda y lo mismo las palabras que se usaban.

2.2.8. El Posicionamiento como clave del éxito

La clave del éxito de todo negocio esta basada en crear una imagen y una identificacion.
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Tengamos presente que la batalla del mercado se libra en la mente del consumidor y el
posicionamiento nos conduce al éxito que deben tener nuestros productos y negocios. Si éstos no
tienen una clara posicién en la mente del consumidor, dificilmente tendran la oportunidad de

sobrevivir en el mercado.

Los productos deben idear estrategias efectivas para posicionarse en el mercado. En el
permanente desenvolvimiento de los negocios, lldmese a nivel de productores, comercializadores
o por el lado de los consumidores o usuarios, en caso de servicios, se menciona la palabra
posicionamiento; algunos lo hacen sin meditar sobre el verdadero significado del término; pero,

en concreto, el posicionamiento no es otra cosa que el éxito que deben tener los productos.

Recordemos que el posicionamiento no se refiere el producto en si, sino a como se ubica en la
mente del consumidor. Por ejemplo, una farmacia que abre las 24 horas del dia esta vendiendo a
su clientela un tipo de posicionamiento mediante el cual los consumidores identifican que no es
importante el horario de atencién, ellos saben que pueden ir durante todo el dia y los 365 dias del
afio. Otras farmacias ofrecen un posicionamiento que los identifica con precios bajos,
concentrandose en un solo territorio o en una sola cuadra de una localidad determinada. Con esta

estrategia logran conseguir clientes de otros distritos.

Una de las formas de conseguir el posicionamiento es la modalidad de reparto de la mercaderia
adomicilio, que es la concrecion de las ventas virtuales, ya sea por internet o via correo electronico,
siendo esta estrategia una ventaja competitiva de la empresa frente a sus mas cercanos

competidores que negocian adn bajo el sistema tradicional.
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Volviendo al caso del sector farmacias, el posicionamiento se convierte como una estrategia
indispensable, pues de ese modo pueden ser identificados por sus clientes objetivos o por los

habitantes de su sector de influencia

2.2.9.  Mensajes publicitarios a través del tiempo

Los mensajes preparados al estilo antiguo y tradicional no dan esperanzas de abrirse camino en

la moderna sociedad sobre comunicada.

Para poder entender la forma como hemaos llegado a donde estamos hoy, conviene recordar muy

rapidamente la historia de la comunicacion:

a) Laerade los productos

Por la década de los cincuenta, del siglo pasado, la publicidad se encontraba en la era de los
productos; una época en que los publicistas fijaban su atencion en las caracteristicas del producto

y en los beneficios que obtenia el cliente.

Con esa forma publicitaria se buscaba lo que Roser Reeves denomind "la propuesta de venta
unica" (PVU); pero a fines de la década que hemos mencionado, la era de los productos sobrevino
a causa de una avalancha de articulos segundones que aparecieron en relacién al mercado. La

competencia se convirtié bastante dura y no siempre honesta.

b) Laerade laimagen

Antes, las compafiias creian que la reputacion e imagen de la empresa eran o mas importante

para la venta de un producto, que las caracteristicas intrinsecas del mismo.
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El artifice de la era de la imagen fue David Ogilvy, cuando afirmé que "todo anuncio es una
inversion a largo plazo en la imagen que se tendra de la marca". Pero, asi como en la era de los
productos los segun-dones los mataron, también las compariias borreguiles han matado la era de

la imagen.

c) Laeradel posicionamiento

En la era del posicionamiento aparecen nuevos paradigmas en el manejo de la publicidad, donde

la creatividad es la clave del éxito.

Ante una sociedad sobre comunicada, las compafiias para triunfar deben crear una posicion en

la mente del cliente en perspectiva.

En la época del posicionamiento, no basta con inventar o descubrir algo, sino hay que ser el

primero en entrar en la mente del cliente en perspectiva.

La IBM no inventd las computadoras, sino Sperry Rand; pero la IBM fue la primera compafiia

gue se gand una posicién en cuestion de computadoras en la mente de los compradores.

El descubridor de Ameérica incuestiona-blemente fue Cristébal Coldn, pero cometio el error de
dedicarse a buscar oro y no decirlo. Américo Vespucio, que llegé cinco afios después de Coldn,
ejecutd bien dos cosas: la primera fue el posicionamiento del Nuevo Mundo como un continente
distinto; esto causé una revolucion en la geografia de aquellos dias. La segunda fue que escribio
sobre sus descubrimientos y teorias. Como premio Espafia le otorgd la ciudadania castellana y le
confirié un importante cargo publico. Finalmente, le dieron crédito a Américo Vespucio por el
descubrimiento de Ameérica y al nuevo continente le dieron su nombre. Cristobal Colon murié en

la miseria, recluido en un calabozo.
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2.2.10. Calidad de servicio al cliente interno

Como sefialamos antes, en una empresa orientada al servicio como es nuestra empresa, no sélo
se atiende a la persona que viene a solicitar los productos y servicios de la empresa, sino que

también debe cuidarse la atencion prestada a los usuarios o clientes internos.

A veces 0imos quejas entre nosotros sobre los departamentos. Podemos citar problemas como
la falta de respuesta a una informacién, las interminables esperas en el teléfono para recibir una
respuesta, y asi como estos, innumerables obstaculos que en cierto momento entorpecen o retrasan

nuestro trabajo.

Est4 equivocada forma de trabajar hay que erradicarla de nuestro modo de laborar, debemos
esforzarnos en elevar la calidad del servicio que entre nosotros nos préstamos. Parece dificil pero
no lo es, todo es cuestion de proponerse realizar el trabajo con mas eficacia y poder proyectar ésta
a todas las unidades o personas que son nuestros clientes internos. El primer paso para
comprometernos a servir eficazmente a nuestros clientes internos es descubrir quiénes son.
Algunos departamentos mantienen relaciones claras con algunos clientes y no tan claras con otros;
pues no siempre tienen contacto con éstos. No es una tragedia no saber a ciencia quienes son, pues
puede significar que tenemos funciones que afectan indirectamente a varias personas. La idea es
servirlos y que queden satisfechos con el trato recibido. Debemos incluir esto como una mision de

nuestra unidad.

Luego de establecido quienes son nuestros clientes internos, es importante que especifiquemos
las necesidades que éstos puedan tener. Si relacionamos el requerimiento del cliente con nuestras

tareas, evitaremos malos entendidos y quejas por parte de ellos.
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Es importante definir la calidad de servicio de nuestra unidad sobre la base de las expectativas
del cliente, de esa manera sabemos hasta donde debemos llegar para que él se sienta a gusto con
nuestro servicio. Asimismo, debemos ratificar con €l los criterios de calidad; esto no es mas que

preguntarle si lo que hacemos y el servicio que le prestamos es acorde a lo esperado por él.

La atencion del cliente interno no es una moda, ni una nueva teoria, es simplemente una manera
de participar activamente en los cambios que en nuestra institucion estan ocurriendo y sobre todo,
colaborar para que la calidad de servicio se extienda a traves de todas las personas y procesos que
deben contribuir al resultado final: "Brindar una excelente Calidad de Servicio™”. El personal

operativo no es el Unico que brinda servicios, los presta toda la organizacion.

2.2.11. Satisfaccion del cliente

Kotler, F. (2003), define la satisfaccion del cliente como el nivel del estado de animo de una
persona que resulta de comparar el rendimiento percibido de un producto o servicio con sus

expectativas.

Satisfaccion del cliente es un requisito indispensable para ganarse un lugar en la mente de los
clientes y, por ende, en el mercado meta. Por ello, el objetivo de mantener satisfecho a cada cliente
ha traspasado las fronteras del departamento de mercadotecnia para constituirse en unos de los
principales objetivos de todas las areas funcionales (produccion, finanzas, recursos humanos, etc.)

de las empresas exitosas.

La satisfaccion del cliente: un indicador clave en el analisis de los resultados de la empresa. Si
bien las empresas orientadas al mercado utilizan varios indicadores externos para valorar sus

resultados, un indicador esencial es el valor de la satisfaccion de los clientes. Para atraer a los
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clientes se pueden desarrollar distintas estrategias, pero aquel negocio que consiga tener a los

clientes plenamente satisfechos serd quien consiga su lealtad.

Este punto de vista puede parecer filantropico a aquellos que no comprendan de forma integra
el concepto de orientacion mercado y de direccion empresarial dirigida por el valor de los

mercados/clientes.

La satisfaccion de los clientes es un indicador fundamental de los futuros resultados de la
compafiia. Una empresa puede haber conseguido unos excelentes resultados financieros, habiendo
dejado insatisfechos a un nimero creciente de usuarios. Si bien éstos no pueden siempre cambiarse,
inmediatamente, a soluciones alternativas, los resultados de insatisfaccion preceden, con
frecuencia, al abandono de los clientes y a reducciones en las cifras de ventas y rentabilidad

empresarial

2.2.12. Mypes

La Micro y Pequefia Empresa es una unidad econémica constituida por una persona natural o
juridica, bajo cualquier forma de organizacion o gestion empresarial contemplada en la legislacién
vigente, que tiene por objeto desarrollar actividades de extraccion, transformacion, produccion,
comercializacion de bienes o prestacion de servicios (Bohlander, George W. 2011). No hay unidad
de criterio con respecto a la definicion de la micro y pequefia empresa pues las definiciones que se

adoptan varian segun sea el tipo de enfoque.

Algunos especialistas destacan la importancia del volumen de ventas, el capital social, el
nimero de personas ocupadas, el valor de la produccion o el de los activos para definirla. Otros

toman como referencia el criterio economico tecnoldgico (pequefia empresa precaria de
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subsistencia, pequefia empresa productiva méas consolidada y orientada hacia el mercado formal o

la pequefia unidad productiva con alta tecnologia).

Por otro lado, también existe el criterio de utilizar la densidad de capital para definir los
diferentes tamarios de la micro y pequefia empresa. La densidad de capital relaciona el valor de los
activos fijos con el nimero de trabajadores del establecimiento. Mucho se recurre a este indicador

para calcular la inversidn necesaria para crear puestos de trabajo en la pequefia empresa.

Un estudio realizado por la organizacion internacional del trabajo (OIT) en setenta y cinco
paises encontré mas de cincuenta definiciones distintas sobre pequefia empresa. Los criterios
utilizados son muy variados, desde considerar la cantidad de trabajadores o el tipo de gestion el
volumen de ventas o los indices de consumo de energia, hasta incluso el nivel tecnolégico, por

citar los mas usuales.

La OIT en su informe sobre fomento de las pequefias y medianas empresas, presentado en la 72
reunion de la conferencia internacional del trabajo realizada en ginebra en 1986, define de manera
amplia a las pequefias y medianas empresas pues considera como tales, tanto a empresas modernas,
con no mas de 50 trabajadores como a empresas familiares en la cual laboran treo o cuatro de sus
miembros inclusive a los trabajadores autonomos del sector no estructurado de la economia

(informales).

La CEPAL define a la micro empresa como unidad productora con menos de diez personas

ocupadas incluyendo al propietario familiares y trabajadores tanto permanentes como eventuales.

El especialista de la pequefia empresa Fernando Villaran en su trabajo para el seminario de

micro empresas u medio ambiente realizado en lima durante el mes de julio de 1993, sefiala,
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refiriéndose a la micro industria, que esta caracterizada por su reducido tamario, tiene de 1 a 4
personas ocupadas y presenta una escasa densidad de capital equivalente a 600 dolares por puesto

de trabajo.

Utiliza poco equipo de capital y es intensiva en mano de obra. Ademas, presenta bajos niveles
de capacitacion t productividad. Con ingresos que se mantienen a niveles de subsistencia,

inestabilidad econdmica y la casi nula generacion de excedentes.

Este sector es mayoritariamente informal.

Con respecto a la pequefia empresa industrial, la describe como empresa que tiene un tamafio
de 5 a 19 personas ocupadas y una densidad de capital de aproximadamente 3000 délares por
puesto de trabajo. Su base tecnoldgica en moderna y la productividad es mayor que en la
microempresa: Es capaz de generar excedentes, acumular y crecer teniendo entonces una mayor

estabilidad econdmica que el sector micro empresarial.
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I1.HIPOTESIS
3.1. Hipdtesis General

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

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

3.2. Hipotesis Especificas

Hil: La capacitacion laboral influye significativamente en el posicionamiento de la tienda

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

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

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

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

de la tienda comercial “Don Juanito” del distrito de Chinchao - Huanuco-2019
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IV.METODOLOGIA
4.1. Tipo de investigacion

La presente investigacion es de tipo Aplicada, dado que busca ampliar y profundizar la realidad
de las variables tanto independiente como dependiente en el sujeto de investigacion (Hernandez
Sampieri, 2006), en el Desarrollo Empresarial y su Influencia en el Posicionamiento de la Tienda

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

4.2.  Nivel de investigacion

La presente investigacion se enmarca dentro del nivel descriptivo, ya que el objetivo de la
investigacion es principalmente describir el comportamiento o relacion que pudiese existir entre
las variables y dimensiones, en el Desarrollo Empresarial y su Influencia en el Posicionamiento de

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

4.3. Disefio de investigacion

En el disefio de la presente investigacion se ha aplicado la Investigacion no experimental,

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

Es decir, no hemos hecho variar intencionalmente las variables independientes. Lo que se
pretende en la investigacion es principalmente observar el fenédmeno tal y como se dan en su

contexto natural, para después analizarlos.

Esquema
701
Se esquematiza del siguiente modo: M / \L
\\- N
T 02
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Doénde:

M. Muestra

O1. Observacion de la Variable Independiente.

r. relacion

02. Observacion de la Variable Dependiente.

4.4. Poblacion y muestra
44.1. Poblacion

Para llevar a cabo el trabajo de investigacion se utiliza la poblacion, a fin de ampliar la
percepcion desde el punto de vista interno y externo del sector objeto de nuestro estudio de

investigacion.

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

distrito de Chinchao.

TABLA N° 01

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

CHINCHAUO.

Fecha de semana N° de Clientes
Semana 1° 70
Semana 2° 75
Semana 3° 60
Semana 4° 95

TOTAL 300
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UNIDAD DE
ANALISIS SECTOR TOTAL
Clientes x 4 Abarrotes 300
semanas
TOTAL 300

Fuente: tienda comercial “DON JUANITO” del distrito de Chinchao
Elaboracién: El investigador.

4.4.2. Muestra
Para la presente investigacion, y debido a los participantes integrantes que conforman nuestro
universo de investigacion, se decidié tomar como muestra al total de clientes que frecuentan la

tienda comercial “DON JUANITO” del distrito de Chinchao.

ZZp.q.N
n=_ ZPa

(N-1)e’+p.q.Z°
Donde:
N =300
n = Tamafio de la muestra
p = Probabilidad de éxito 50%
q = Probabilidad de fracaso 50%
e = Nivel de precision 8%
z = Limite de confianza 80%-= 1.28

n = Clientes
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n= (1.96)2 (0.5) (0.5) (300)
(300-1) (0.05)2 + (0.5) (0.5) (1.96)2

n= 283812
0.7475 + 0.96
n= 28312
1.7075
n= 168.73
n= 169

Muestra inicial aproximado es de 169 personas clientes a encuestar.
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4.5. Definicion y operacionalizacion de las variables

VARIABLE

DEFINICION

DIMENSIONES

INDICADORES

Variable
Independiente
Desarrollo
Empresarial

El desarrollo empresarial
es un proceso por medio
del cual el empresario y su
personal  adquieren 0
fortalecen habilidades vy
destrezas, por el cual
favorecen el  manejo
eficiente y fuerte de los
recursos de su empresa, la
innovacion de productos y
procesos, de tal manera,
que coadyuve al
crecimiento sostenible de
la empresa. Para una mejor
finanza y recurso en la
empresa.

Capacitacion laboral

Expectativas en el

puesto de trabajo

Eficacia personal

Percepcion del

trabajo

Capacitacion laboral

Expectativas en el

puesto de trabajo

Variable
Dependiente
Posicionamiento

El posicionamiento es una
de las estrategias que en el
mundo de negocios esta
dando excelentes
resultados en estos Gltimos
tiempos del mundo
globalizado en que la
competencia cada dia se
presenta  con  mayor
agresividad, y los
productos en su afan de
conquistar mercados van
recurriendo a una serie de
cambios que jaméas el
hombre comin habia
imaginado.

Lealtad de la marca

Confianza hacia la

empresa

Calidad del producto

Productos con

garantia

Nivel de satisfaccion

Productos que

comercializan

4.6. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

4.6.1.

Técnicas
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La técnica elegida para recoger la informacion de primera mano, que va a servir a la presente
investigacion, se va a utilizar la técnica de la encuesta, aplicada a los clientes que frecuentan en la

tienda comercial “DON JUANITO” del distrito de Chinchao.

4.6.2. Instrumentos
El instrumento para recolectar la informacién de primera mano, que se va a utilizar, es el
cuestionario de encuesta que consta para nuestro caso de 6 preguntas con opciones de respuestas

cerradas.

4.7. Plan de anélisis

Para (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2006), “El instrumento de medicidn es un recurso que

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

En la presente investigacion, se utilizara el programa IBM SPSS Statistics version 22, donde se
trabajara con las tabulaciones y se proceso estadisticamente las correlaciones entre las variables y
dimensiones de la investigacion para realizar la discusion de las hipétesis, también se trabajo con
los datos obtenidos presentado mediante tablas y graficos, también se realizard los analisis e
interpretaciones de los resultados. También se utilizara la correlacion de Pearson para determinar

la correlacion que tienen entre las dos variables.
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4.8.

Matriz de consistencia

TITULO: DESARROLLO EMPRESARIAL Y SU INFLUENCIA EN EL POSICIONAMIENTO DE LA TIENDA COMERCIAL
“DON JUANITO” DEL DISTRITO DE CHINCHAO - HUANUCO-2019

PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLE DIMENSIONES INDICADORES
GENERAL.: GENERAL: GENERAL.: Capacitacion - Expectativas en
¢De qué manera el desarrollo | Determinar como el desarrollo | Hi: El desarrollo empresarial influye laboral el puesto de
empresarial influye en el | empresarial influye en el | significativamente en el trabajo
posicionamiento de la tienda | posicionamiento de la tienda | posicionamiento de la tienda comercial Variable

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

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

“Don  Juanito” del distrito de
Chinchao - Huanuco-2019

Independiente

Eficacia personal

- Percepcion del
trabajo

ESPECIFICOS: ESPECIFICOS: ESPECIFICOS:
, L . ) S . Desarrollo
¢De qué manera la capacitacion | Determinar de qué manera la | Hii: La capacitacion laboral influye .
. s . S Empresarial
laboral influye en el | capacitacion laboral influye en el | significativamente en el
posicionamiento de la tienda | posicionamiento de la tienda | posicionamiento de la tienda comercial Desenvolvimiento | - Bienestar en el
comercial “Don Juanito” del distrito | comercial “Don Juanito” del distrito | “Don  Juanito” del distrito de en el trabajador centro laboral
de Chinchao - Huanuco-2019? de Chinchao - Huanuco-2019 Chinchao - Huanuco-2019
¢De qué manera la eficacia personal | Determinar de qué manera la eficacia | Hi2: La eficacia personal influye L ealtad de | - Confianza
influye en el posicionamiento de la | personal influye en el | significativamente en el ealtad de fa hacia la
tienda comercial “Don Juanito” del | posicionamiento de la tienda | posicionamiento de la tienda comercial _ marca empresa
distrito de Chinchao - Huanuco- | comercial “Don Juanito” del distrito | “Don  Juanito” del distrito de Varlaple
2019? de Chinchao - Huanuco-2019 Chinchao - Huanuco-2019 Dependiente Calidad del - Productos con
¢De qué manera el desenvolvimiento | Determinar de qué manera el|His: El desenvolvimiento en el producto garantia
en el trabajador influye en el |desenvolvimiento en el trabajador |trabajador influye significativamente en Posicionamiento
posicionamiento de la tienda|influye en el posicionamiento de la|el posicionamiento de la tienda .
Nivel de - Productos que

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

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

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

satisfaccion

comercializan
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4.9.  Principios éticos
CODIGO DE ETICA PARA LA
INVESTIGACION
Aprobado por acuerdo del Consejo Universitario con Resolucion

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

1. PRINCIPIOS QUE RIGEN LA ACTIVIDAD INVESTIGADORA

v" Proteccidn a las personas. - La persona en toda investigacion es el fin y no el medio, por
ello necesitan cierto grado de proteccion, el cual se determinara de acuerdo al riesgo en

que incurran y la probabilidad de que obtengan un beneficio.

En el &mbito de la investigacidn es en las cuales se trabaja con personas, se debe respetar
la dignidad humana, la identidad, la diversidad, la confidencialidad y la privacidad. Este
principio no solamente implicard que las personas que son sujetos de investigacion
participen voluntariamente en la investigacion y dispongan de informacion adecuada,
sino también involucraré el pleno respeto de sus derechos fundamentales, en particular

si se encuentran en situacion de especial vulnerabilidad.

v Beneficencia y no maleficencia. - Se debe asegurar el bienestar de las personas que
participan en las investigaciones. En ese sentido, la conducta del investigador debe
responder a las siguientes reglas generales: no causar dafio, disminuir los posibles

efectos adversos y maximizar los beneficios.
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v’ Justicia. - El investigador debe ejercer un juicio razonable, ponderable y tomar las
precauciones necesarias para asegurarse de que sus sesgos, y las limitaciones de sus
capacidades y conocimiento, no den lugar o toleren practicas injustas. Se reconoce que
la equidad y la justicia otorgan a todas las personas que participan en la investigacion
derecho a acceder a sus resultados. El investigador esta también obligado a tratar
equitativamente a quienes participan en los procesos, procedimientos y servicios

asociados a la investigacién

v’ Integridad cientifica. - La integridad o rectitud deben regir no sélo la actividad cientifica
de un investigador, sino que debe extenderse a sus actividades de ensefianza y a su
ejercicio profesional. La integridad del investigador resulta especialmente relevante
cuando, en funcién de las normas deontoldgicas de su profesion, se evaltan y declaran
dafos, riesgos y beneficios potenciales que puedan afectar a quienes participan en una
investigacion. Asimismo, deberd mantenerse la integridad cientifica al declarar los
conflictos de interés que pudieran afectar el curso de un estudio o la comunicacion de

sus resultados.

v Consentimiento informado y expreso. - En toda investigacion se debe contar con la
manifestacion de voluntad, informada, libre, inequivoca y especifica; mediante la cual
las personas como sujetos investigadores o titular de los datos consienten el uso de la

informacidn para los fines especificos establecidos en el proyecto.

2. BUENAS PRACTICAS DE LOS INVESTIGADORES

Ninguno de los principios éticos exime al investigador de sus responsabilidades ciudadanas,

éticas y deontoldgicas, por ello debe aplicar las siguientes buenas préacticas:
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El investigador debe ser consciente de su responsabilidad cientifica y profesional ante
la sociedad. En particular, es deber y responsabilidad personal del investigador
considerar cuidadosamente las consecuencias que la realizacion y la difusion de su
investigacion implican para los participantes en ella y para la sociedad en general. Este

deber y responsabilidad no pueden ser delegados en otras personas.

En materia de publicaciones cientificas, El investigador debe evitar incurrir en faltas

deontoldgicas por las siguientes incorrecciones:

a. Falsificar o inventar datos total o parcialmente.

b. Plagiar lo publicado por otros autores de manera total o parcial.

c. Incluir como autor a quien no ha contribuido sustancialmente al disefio y

realizacién del trabajo y publicar repetidamente los mismos hallazgos.

Las fuentes bibliograficas utilizadas en el trabajo de investigacion deben citarse
cumpliendo las normas APA o VANCOUVER, segun corresponda; respetando los

derechos de autor.

En la publicacién de los trabajos de investigacion se debe cumplir lo establecido en el
Reglamento de Propiedad Intelectual Institucional y demas normas de orden publico

referidas a los derechos de autor.

El investigador, si fuera el caso, debe describir las medidas de proteccidn para minimizar

un riesgo eventual al ejecutar la investigacion.

Toda investigacion debe evitar acciones lesivas a la naturaleza y a la biodiversidad.
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v El investigador debe proceder con rigor cientifico asegurando la validez, la fiabilidad y
credibilidad de sus métodos, fuentes y datos. Ademas, debe garantizar estricto apego a

la veracidad de la investigacion en todas las etapas del proceso.

v El investigador debe difundir y publicar los resultados de las investigaciones realizadas
en un ambiente de ética, pluralismo ideoldgico y diversidad cultural, asi como
comunicar los resultados de la investigacion a las personas, grupos y comunidades

participantes de la misma.

v El investigador debe guardar la debida confidencialidad sobre los datos de las personas
involucradas en la investigacion. En general, debera garantizar el anonimato de las

personas participantes.

v' Los investigadores deben establecer procesos transparentes en su proyecto para

identificar conflictos de intereses que involucren a la institucion o a los investigadores.

DISPOSICION GENERAL

UNICA: El presente Codigo de Etica sera revisado anualmente o cuando la necesidad del
desarrollo cientifico y tecnoldgico lo exija; de ser necesario se introducirdn mejoras o correcciones
por el Comité Institucional de Etica en Investigacion, verificado por el Vicerrectorado de

Investigacion y Revisado por Rector.
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V. RESULTADOS

5.1. Presentacion de resultados

Tabla 01
Cliente que frecuentan la tienda comercial “Don Juanito” del Distrito de Chinchao
N° %
Masculino 110 36.67
Femenino 190 63.33
TOTAL 300 100.00
Elaboracion : Propia
Fuente : Encuesta Aplicada
Grafico 01

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

Femenino
63.33%

Fuente: Tabla 01
Elaboracion: Propia

INTERPRETACION: Se ha determinado en base a 300 la poblacion encuestada por género
que ha sefialado con el siguiente porcentaje 36.67% masculino, 63.33% femenino, en tal sentido

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

Chinchao.
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Tabla 02
El propietario de la tienda comercial “Don Juanito” del Distrito de Chinchao, emplea un
tiempo prudente de espera para su atencion

N° %
Si 120 40.00
No 180 60.00
TOTAL 300 100.00
Elaboracion : Propia
Fuente : Encuesta Aplicada
Gréfico 02

El propietario de la tienda comercial “Don Juanito” del Distrito de Chinchao, emplea un
tiempo prudente de espera para su atencion

N

No
60.00%

Fuente: Tabla 02
Elaboracion: Propia

INTERPRETACION: Se ha determinado en base a 300 la poblacién encuestada y ha sefialado

el 40.00% Si, el 60.00% No. Segtn la pregunta, el propietario de la tienda comercial “Don Juanito”
del Distrito de Chinchao, emplea un tiempo prudente de espera para su atencion, donde nos

menciona que no.
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Tabla 03
El colaborador de la tienda comercial *“;Don Juanito” del Distrito de Chinchao, demuestra
conocer la eficacia personal, para demostrar percepcion del trabajo

N° %
Si 110 36.67
No 190 63.33
TOTAL 300 100.00
Elaboracion : Propia
Fuente : Encuesta Aplicada
Gréfico 03

El colaborador de la tienda comercial “;Don Juanito” del Distrito de Chinchao, demuestra
conocer la eficacia personal, para demostrar percepcion del trabajo

Fuente: Tabla 03
Elaboracion: Propia

INTERPRETACION: Se ha determinado en base a 300 la poblacion encuestada y ha sefialado
el 36.67% Si, el 63.33% No. Segun la pregunta, el colaborador de la tienda comercial “Don
Juanito” del Distrito de Chinchao, demuestra conocer la eficacia personal, para demostrar

percepcion del trabajo, por lo que menciona que no.
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Tabla 04

El personal de la tienda comercial “Don Juanito” del Distrito de Chinchao, demuestra
desenvolvimiento en el trabajo, para demostrar el bienestar del usuario en la tienda comercial

N° %
Si 130 43.33
No 170 56.67
TOTAL 300 100.00
Elaboracion : Propia
Fuente : Encuesta Aplicada
Gréfico 04

El personal de la tienda comercial “Don Juanito” del Distrito de Chinchao, demuestra
desenvolvimiento en el trabajo, para demostrar el bienestar del usuario en la tienda comercial

Fuente: Tabla 04
Elaboracion: Propia

INTERPRETACION: Se ha determinado en base a 300 la poblacion encuestada y ha sefialado
el 43.33% Si, el 56.67% No. Segun la pregunta, el personal de la tienda comercial “Don Juanito™
del Distrito de Chinchao, demuestra desenvolvimiento en el trabajo, para demostrar el bienestar

del usuario en la tienda comercial, por lo que menciona que no.
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Tabla 05
El propietario de la tienda comercial “Don Juanito” del Distrito de Chinchao, demuestra
lealtad al producto que vende, brindando confianza en su negocio

N° %
Si 150 50.00
No 150 50.00
TOTAL 300 100.00
Elaboracion : Propia
Fuente : Encuesta Aplicada
Gréfico 05

El propietario de la tienda comercial “Don Juanito” del Distrito de Chinchao, demuestra
lealtad al producto que vende, brindando confianza en su negocio

Fuente: Tabla 05
Elaboracion: Propia

INTERPRETACION: Se ha determinado en base a 300 la poblacion encuestada y ha sefialado
el 43.33% Si, el 56.67% No. Segun la pregunta, el personal de la tienda comercial “Don Juanito”
del Distrito de Chinchao, demuestra desenvolvimiento en el trabajo, para demostrar el bienestar

del usuario en la tienda comercial, por lo que menciona que no.
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Tabla 06

El propietario de la tienda comercial “Don Juanito” del Distrito de Chinchao, demuestra y
exhibe la calidad del producto y que tengan garantia para su venta

N° %
Si 120 40.00
No 180 60.00
TOTAL 300 100.00
Elaboracion : Propia
Fuente : Encuesta Aplicada
Gréfico 06

El propietario de la tienda comercial “Don Juanito” del Distrito de Chinchao, demuestra y
exhibe la calidad del producto y que tengan garantia para su venta

Fuente: Tabla 06
Elaboracion: Propia

INTERPRETACION: Se ha determinado en base a 300 la poblacion encuestada y ha sefialado
el 40.00% Si, el 60.00% No. Segtin la pregunta, el propietario de la tienda comercial “Don Juanito”
del Distrito de Chinchao, demuestra y exhibe la calidad del producto y que tengan garantia para su

venta, por lo que menciona que no.

60



Tabla 07

El propietario de la tienda comercial “Don Juanito” del Distrito de Chinchao, brinda
satisfaccion con los productos que comercializa para la venta

N° %
Si 140 46.67
No 160 53.33
TOTAL 300 100.00
Elaboracion : Propia
Fuente : Encuesta Aplicada
Gréfico 07

El propietario de la tienda comercial “Don Juanito” del Distrito de Chinchao, brinda
satisfaccion con los productos que comercializa para la venta

Fuente: Tabla 07
Elaboracion: Propia

INTERPRETACION: Se ha determinado en base a 300 la poblacion encuestada y ha sefialado
el 41.67% Si, el 58.33% No. Segun la pregunta, el propietario de la tienda comercial “Don Juanito”
del Distrito de Chinchao, brinda satisfaccién con los productos que comercializa para la venta, por

lo que menciona que no.
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5.2.

b)

Anadlisis de resultados

Segun el Autor: Lesly Isabel Espiritu Bravo; en su titulo de investigacion “La Calidad del
Servicio y su Influencia en la Colocacion de Créditos del Programa de Microfinanzas de la
Fundacion del Desarrollo de Huanuco- 2016”. Tesis para optar el titulo en licenciada en
administracion. Donde concluye: la investigacion “Calidad de Servicio y el Analisis de
Competitividad Regional de Empresas Industriales”, Huanuco — 2011. Se ha determinado
en base a 300 la poblacion encuestada por género que ha sefialado con el siguiente
porcentaje 36.67% masculino, 63.33% femenino, en tal sentido que el género femenino es
el que mas acude a la tienda comercial “Don Juanito” del Distrito de Chinchao, Se ha
determinado en base a 300 la poblacién encuestada y ha sefialado el 40.00% Si, el 60.00%
No. Segun la pregunta, el propietario de la tienda comercial “Don Juanito” del Distrito de
Chinchao, emplea un tiempo prudente de espera para su atencién, donde nos menciona que

no.

Segun el Autor: Caroth Franchesca, Abensur Jimenez, en su Titulo: “La gestion de la
calidad total y su influencia en los servicios de atencion a los usuarios en el area de
transporte terrestre de la direccién regional sectorial de transportes y comunicaciones de
Ucayali-2013”, Lugar: Universidad de Huanuco — Perd, Afio: 2013, que se concluye: El
estudio de la presente tesis tiene como conclusiones los siguientes: Falta de conocimiento
de los documentos de gestion, que no permite al personal de atencion al usuario
desempefiarse adecuadamente, ya que desconoce sus funciones y no toma decisiones
oportunas, Falta de conocimiento de las normas legales teniendo como consecuencia la
demora en los procesos de atencion al usuario, Falta de capacitacion en temas de atencion

al usuario, Se ha determinado en base a 300 la poblaciéon encuestada y ha sefialado el
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36.67% Si, el 63.33% No. Segun la pregunta, el colaborador de la tienda comercial “Don
Juanito” del Distrito de Chinchao, demuestra conocer la eficacia personal para demostrar
percepcion del trabajo, por lo que menciona que no, Se ha determinado en base a 300 la
poblacién encuestada y ha sefialado el 43.33% Si, el 56.67% No. Segun la pregunta, el
personal de la tienda comercial “Don Juanito” del Distrito de Chinchao, demuestra
desenvolvimiento en el trabajo para demostrar el bienestar del usuario en la tienda

comercial, por lo que menciona que no.

Segun el Autor: Baltazar Franco, Armando Ulises. En su investigacion Titulo: “La gestion
de la calidad como modulador de la satisfaccion del cliente en un laboratorio de servicios
de ingenieria”, Lugar: Universidad nacional de ingenieria — Perd. Del Afio: 2017, donde se
concluye: Toda organizacién que aplica un sistema de gestion de calidad (SGC) y que se
sustenta en la confianza y lealtad de sus clientes, necesita medir las actividades que
comprende un proceso para tener la certeza que son moduladores de satisfaccion de
aquellos. En ese sentido, este estudio busca medir la relacion del SGC con la satisfaccion
de sus clientes para mejorar aquellos procesos que puedan ser criticos y asi incrementar su
fidelidad. Para este fin se elabor6 un modelo matematico de estudio que contemplé cuatro
factores de la gestidn de la calidad: confianza, eficacia, eficiencia y lealtad Posteriormente,
se elaboré un cuestionario cuantitativo para medir la percepcién de la gestidn de la calidad.
Ademaés, se utilizd un cuestionario de satisfaccion del cliente con el cual se midi6 la
percepcion frente a los servicios brindados en la institucion estudiada. La muestra estudiada
se caracteriza por ser clientes de un laboratorio de ingenieria y sus empresas se ubica en
Lima (92.3%), Callao, Oyén y Trujillo (2.6% c/u). Los hallazgos denotaron que existe una

relacién directa, de efecto mediano y significativo entre ambas variables, Se ha
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d)

determinado en base a 300 la poblacion encuestada y ha sefialado el 50.00% Si, el 50.00%
No. Segun la pregunta, el propietario de la tienda comercial “Don Juanito” del Distrito de
Chinchao demuestra lealtad al producto que vende, brindando confianza en su negocio, por
lo que menciona que no, Se ha determinado en base a 300 la poblacion encuestada y ha
sefialado el 40.00% Si, el 60.00% No. Segun la pregunta, el propietario de la tienda
comercial “;Don Juanito” del Distrito de Chinchao, demuestra y exhibe la calidad del

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

Segun el autor: Ana Alexandra Guachamin Ontaneda, en su tesis titulada: Propuesta para
la implantacion de un sistema de gestion de la calidad basada en la norma 1SO 9001:2000
en la unidad de coordinacion de contratos de Petrocomercial, Universidad: Escuela
Politécnica Nacional — Ecuador, del Afio: 2008, donde concluye: El presente proyecto
demuestra la viabilidad de la aplicacion practica de un sistema de gestion de calidad,
fundamentada en la norma internacional 1ISO 9001:2000, en una institucion publica como
Petrocomercial (unidad de coordinacion de contratos), Realizado el diagndstico de la
situacion actual de la unidad de coordinacién de contratos se evidencio que los procesos se
generan bajo un sistema organizacional, apoyo tecnoldgico (sistemas informaticos
corporativos); sin embargo, no han desarrollado ninguna estrategia, ni filosofia que sustente
en la premisa de que un sistema de gestion de calidad debe ser equivalente a un sistema de
negocio. Esto significa que la calidad debe ser observada como un importante factor en la
gestion de la empresa, Se ha determinado en base a 300 la poblacion encuestada y ha
sefialado el 41.67% Si, el 58.33% No. Segun la pregunta, el propietario de la tienda
comercial “Don Juanito” del Distrito de Chinchao, brinda satisfaccion con los productos

gue comercializa para la venta, por lo que menciona que no.
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1)

2)

3)

4)

VI.CONCLUSIONES

Segun la pregunta planteada se ha determinado en base a 300 la poblacién encuestada
por género que ha sefialado con el siguiente porcentaje 36.67% masculino, 63.33%
femenino, en tal sentido que el género femenino es el que més acude a la tienda

comercial “Don Juanito” del Distrito de Chinchao.

Segun la formulacion del objetivo, Determinar como el desarrollo empresarial influye
en el posicionamiento de la tienda comercial “Don Juanito” del distrito de Chinchao —
Huénuco, por lo que manifiestan segun el porcentaje el 40.00% Si, el 60.00% No, donde

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

Segun la formulacién del objetivo, Determinar de qué manera la capacitacion laboral
influye en el posicionamiento de la tienda comercial “Don Juanito” del distrito de
Chinchao — Huénuco, por lo que manifiesta segun el porcentaje el 36.67% Si, el 63.33%
No, por lo que menciona que no, demuestra conocer la eficacia personal para demostrar

percepcion del trabajo.

Segln la formulacion del objetivo, Determinar de qué manera la eficacia personal
influye en el posicionamiento de la tienda comercial “Don Juanito” del distrito de
Chinchao — Huénuco, por lo que manifiesta segun el porcentaje el 43.33% Si, el 56.67%
No, por lo que menciona que no, demuestra desenvolvimiento en el trabajo para

demostrar el bienestar del usuario en la tienda comercial.
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5)

6)

7)

Segun la formulacion del objetivo, Determinar de qué manera el desenvolvimiento en
el trabajador influye en el posicionamiento de la tienda comercial “Don Juanito” del
distrito de Chinchao — Huanuco, por lo que manifiestan segln el porcentaje el 50.00%

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

Segun la pregunta planteada, demuestra y exhibe la calidad del producto y que tengan
garantia para su venta, en la tienda comercial “Don Juanito” del Distrito de Chinchao

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

Segun la pregunta planteada, brinda satisfaccion con los productos que comercializa

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

menciona el 41.67% Si, el 58.33% No.
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1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

ASPECTOS COMPLEMENTARIOS

Recomendaciones:

Incentivar que ambos generos sigan frecuentando la tienda comercial “Don Juanito” del

Distrito de Chinchao, sin importar el género,

Proponer el desarrollo empresarial en el posicionamiento de la tienda comercial “Don
Juanito” del distrito de Chinchao — Huénuco, para efectuar el cambio y obtener un buen

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

Proponer la capacitacion laboral en el posicionamiento de la tienda comercial “Don Juanito”
del distrito de Chinchao — Huanuco, para demostrar y conocer la eficacia del personal para

demostrar percepcion del trabajo.

Proponer la eficacia personal influye en el posicionamiento de la tienda comercial “Don
Juanito” del distrito de Chinchao — Hu&nuco, para demostrar desenvolvimiento en el trabajo

demostrando el bienestar del usuario en la tienda comercial.

Proponer el desenvolvimiento en el trabajador influye en el posicionamiento de la tienda
comercial “Don Juanito” del distrito de Chinchao — Huanuco, para brindar confianza en su

negocio.

Proponer que demuestra y exhibe la calidad del producto y que tengan garantia para su venta,

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

Proponer y brinda satisfaccion con los productos que comercializa para la venta, en la tienda

comercial “Don Juanito” del Distrito de Chinchao.
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UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES
CHIMBOTE

ANEXO N° 01
UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES DE CHIMBOTA

CUESTIONARIO

Buen dia Sras. Y Sres., agradeciendo de antemano su inapreciable colaboracion con sus respuestas,
e indicandoles que el propdsito de este cuestionario es investigar a cerca de como los clientes en
la tienda comercial “Don Juanito” del Distrito de Chinchao Hu&nuco se sirve responder las
preguntas marcando con un aspa (Xx).
1. ¢(SEXO?
O Masculino
O Femenino
2. ¢(El propietario de la tienda comercial “;Don Juanito” del Distrito de Chinchao emplea un
tiempo prudente de espera para su atencion?
O Sl
O NO
3. ¢El colaborador de la tienda comercial “;Don Juanito” del Distrito de Chinchao, demuestra
conocer la eficacia personal, para demostrar percepcion del trabajo?
O Sl
O NO
4. (El personal de la tienda comercial “;Don Juanito” del Distrito de Chinchao, demuestra
desenvolvimiento en el trabajo, para demostrar el bienestar en el centro de trabajo?
O Sl
O NO
5. ¢El propietario de la tienda comercial “;Don Juanito” del Distrito de Chinchao, demuestra
lealtad al producto que vende, brindando confianza a su negocio?
O Sl
O NO
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. ¢El propietario de la tienda comercial “;Don Juanito” del Distrito de Chinchao, demuestra
y exhibe la calidad del producto y que tengan garantia para su venta?

O Sl

O NO
. ¢El propietario de la tienda comercial “;Don Juanito” del Distrito de Chinchao, brinda
satisfaccion con los productos que comercializa para la venta?

O Sl

O NO

iGRACIAS POR SU GENEROSO TIEMPO!
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ANEXO N° 02: MATRIZ DE CONSISTENCIA

TITULO: DESARROLLO EMPRESARIAL Y SU INFLUENCIA EN EL POSICIONAMIENTO DE LA TIENDA COMERCIAL
“DON JUANITO” DEL DISTRITO DE CHINCHAO - HUANUCO-2019
PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLE DIMENSIONES | INDICADORES
GENERAL: GENERAL: GENERAL: s - Expectativas en
¢De qué manera el desarrollo | Determinar como el desarrollo | Hi: El desarrollo empresarial Capacitacion el puesto de
empresarial  influye en el | empresarial influye en el | influye significativamente en el laboral trabajo
posicionamiento de la tienda | posicionamiento de la tienda | posicionamiento de la tienda
comercial “Don Juanito” del | comercial “Don Juanito” del | comercial “Don Juanito” del Variable
distrito  de Chinchao - | distrito de Chinchao - Huanuco- | distrito  de  Chinchao - | Independiente Eficacia personal | - Pereepcion del
Huénuco-2019? 2019. Huénuco-2019 P trabajo
ESPECIFICOS: ESPECIFICOS: ESPECIFICOS:
¢De qué manera la capacitacion | Determinar de qué manera la | Hii: La capacitacion laboral Desarrollo
laboral influye en el | capacitacién laboral influye en el | influye significativamente en el Empresarial
posicionamiento de la tienda | posicionamiento de la tienda | posicionamiento de la tienda Desenvolvimiento | - Bienestar en el
comercial “Don Juanito” del | comercial “Don Juanito” del | comercial “Don Juanito” del en el trabajador centro laboral
distrito de Chinchao - | distrito de Chinchao - Huanuco- | distrito de  Chinchao -
Huénuco-2019? 2019 Huénuco-2019
¢De qué manera la eficacia | Determinar de qué manera la | Hi2: La eficacia personal influye - Confianza
personal influye en el | eficacia personal influye en el | significativamente en el Lealtad de la hacia la
posicionamiento de la tienda | posicionamiento de la tienda | posicionamiento de la tienda marca empresa
comercial “Don Juanito” del | comercial “Don Juanito” del | comercial “Don Juanito” del
distrito de Chinchao - | distrito de Chinchao - Huénuco- | distrito  de  Chinchao - Variable Calidad del - Productos con
Huénuco-2019? 2019 Huénuco-2019 Dependiente producto garantia

. . ) His: El desenvolvimiento en el
¢De que manera el | Determinar de qué manera el . .
desenvolvimiento en el trabajador | desenvolvimiento en el trabajador tr.abz?ljfaldo_r influye - .
influye en el posicionamiento de | influye en el posicionamiento de la 5|gn.|f.|cat|vzi1mente en . el| Posicionamiento

posicionamiento de la tienda Nivel de - Productos que

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

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

comercial “Don Juanito” del
distrito de Chinchao - Huanuco-

2019

satisfaccion

comercializan




