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RESUMEN 
 

La presente investigación, referida al “Emprendimiento y su Relación con la 

Conducta Proactiva en Comerciantes del Mercado Modelo de Huánuco, 2019.”, 

considerando los objetivos de la investigación: OG: Establecer de qué manera 

se relaciona el emprendimiento con la conducta proactiva en comerciantes del 

mercado modelo de Huánuco. Objetivos específicos 1: Establecer cómo se 

relaciona el emprendimiento con lo personal en comerciantes del mercado 

modelo de Huánuco. 2: Establecer cómo se relaciona el emprendimiento con lo 

social en comerciantes del mercado modelo de Huánuco. 3: Establecer cómo 

se relaciona el emprendimiento con lo productivo en comerciantes del mercado 

modelo de Huánuco. 4: Establecer cómo se relaciona el emprendimiento con la 

autoconciencia en comerciantes del mercado modelo de Huánuco. 5: 

Establecer cómo se relaciona el emprendimiento con la conciencia moral en 

comerciantes del mercado modelo de Huánuco. Participaron como 

investigadores los tesistas, y por la muestra 20 comerciantes del mercado 

modelo de Huánuco. La investigación se efectuó en el mercado modelo de 

Huánuco, con período aproximado entre los meses de octubre y noviembre del 

año en curso, teniendo como conclusiones: Ha quedado establecido que el 

emprendimiento se relaciona con la conducta proactiva en un Rho de 0,740 y 

Spearman un nivel de significancia bilateral de 0,000, en comerciantes del 

mercado modelo de Huánuco. Tabla 25. Ha quedado establecido que el 

emprendimientose relaciona con lo personal en un Rho de Spearman de 0,851 

y un nivel de significancia bilateral de 0,000 en comerciantes del mercado 

modelo de Huánuco. Tabla 26. Ha quedado establecido que el emprendimiento 

se relacionalcon lo social Rho de Spearman de 0,799 y un nivel de significancia 

bilateral de 0,000, en comerciantes del mercado modelo de Huánuco. Tabla 27. 

Ha quedado establecido que el mprendimiento se relacional con lo productivo 

Rho de Spearman 0,891 y un nivel de significancia bilateral de 0,000en 

comerciantes del mercado modelo de Huánuco. Tabla 28. Ha quedado
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establecido que el emprendimiento se relaciona con la autoconciencia Rho de 

Spearman 0,794 yun nivel de significancia bilateral de 0,000, en comerciantes 

del mercado modelo de Huánuco.Tabla 29.Ha quedado establecido que el 

emprendimiento se relaciona con la conciencia moral Rho de Spearma 0,658 y 

un nivel de significancia bilateral de 0,000 en comerciantes del mercado modelo 

de Huánuco. Tabla 30. 
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Summary 
 

The present investigation, referring to Entrepreneurship and its Relationship with 

Proactive Behavior in Merchants of the Huanuco Model Market, 2019. ”, considering 

the objectives of the research: OG: Establish how entrepreneurship is related to 

proactive behavior in merchants of the Huanuco model market. Specific objectives 1: 

Establish how entrepreneurship relates to the personal in merchants of the Huánuco 

model market.2: Establish how entrepreneurship relates to the social in merchants of 

the Huánuco model market.3: Establish how entrepreneurship relates to what 

productive in merchants of the Huánuco model market. 4: Establish how 

entrepreneurship relates to self-awareness in merchants of the Huánuco model market. 

5: Establish how entrepreneurship relates to moral awareness in merchants of the 

Huánuco model market. Theists participated as researchers, and 20 merchants from 

the Huanuco model market participated in the sample. The research was carried out in 

the Huanco model market, with an approximate period between the months of October 

and November of the current year, taking as it has been established that 

entrepreneurship is related to proactive behavior in a Rho of 0.740 and Spearman a 

level of Bilateral significance of 0.000, in merchants of the Huánuco model market. 

Table 25. It has been established that entrepreneurship relates to the personal in a 

Spearman Rho of 0.851 and a level of bilateral significance of 0.000 in merchants in 

the Huanuco model market. Table 26. It has been established that entrepreneurship is 

related to the social Spearman Rho of 0.799 and a level of bilateral significance of 

0.000, in merchants of the Huanuco model market. Table 27. It has been established 

that the performance is related to the productive Spearman Rho of 0.891 and a level of 

bilateral significance of 0.000 in merchants of the Huanuco model market. Table 28. It 

has been established that the entrepreneurship is related to the Rho self- 

consciousness of Spearman 0.774 and a level of bilateral significance of 0.000, in 

merchants of the Huanuco model market. Table 29. It has been established that the 

venture is related to the moral conscience Rho of Spearma 0.658 and a level of bilateral 

significance of 0.000 in merchants of the model market. From Huánuco. Table 30 
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Introducción 

 
El presente trabajo tiene la siguiente estructura: 

 

En el capítulo 1 se presenta el problema de investigación referida a 

Emprendimiento y su Relación con la Conducta Proactiva en Comerciantes del 

Mercado Modelo de Huánuco, los problemas de investigación: ¿De qué 

manera se relaciona el emprendimiento con la conducta proactiva en 

comerciantes del mercado modelo de Huánuco? Problemas específicos.PE1: 

¿Cómo se relaciona el emprendimiento con lo personal en comerciantes del 

mercado modelo de Huánuco? .PE2: ¿Cómo se relaciona el emprendimiento 

con lo social en comerciantes del mercado modelo de Huánuco? .PE3: ¿Cómo 

se relaciona el emprendimiento con lo productivo en comerciantes del mercado 

modelo de Huánuco? .PE4: ¿Cómo se relaciona el emprendimiento con la 

autoconciencia en comerciantes del mercado modelo de Huánuco? .PE5: 

¿Cómo se relaciona el emprendimiento con la conciencia moral en 

comerciantes del mercado modelo de Huánuco? 

 
En el capítulo 2 se considera al marco teórico y conceptual, antecedentes de 

trabajos de investigaciones con similitud al tema y teorías de autores en relación 

al tema materia del presente, base conceptual de emprendimiento y de 

conducta proactiva. 
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En el capítulo 3 se considera a la metodología: nivel y tipo de investigación, 

población y muestra de estudio, el diseño, variables, instrumentos de 

recolección de datos y el procedimiento de análisis e interpretación de datos. 

En el capítulo 4 se considera a los resultados de la investigación con el 

respectivo análisis e interpretación de datos, discusión de resultados. 

Finalmente, las conclusiones y sugerencias. La conclusión es que a quedado 

establecido que el emprendimiento se relaciona con la conducta proactiva en 

un Rho de 0,740 y Spearman un nivel de significancia bilateral de 0,000, en 

comerciantes del mercado modelo de Huánuco. Tabla 25. 
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Capítulo I 
 

El Problema de Investigación 
 

1.1. Descripción del Problema 

Desde tiempo a la actualidad, se observa en la ciudad de Huánuco, un 

problema que esta referido a la actividad comercial, principalmente a los 

comerciantes que se encuentran en el mercado modelo llamado así, no 

sabemos por que razón. 

 

Situación que, desde nuestro punto de vista, se puede corregir, formando 

núcleos empresariales, partiendo del emprendimiento empresarial y de las 

conductas proactivas de los comerciantes del mercado modelo de Huánuco. 

Ya que en los comerciantes se observa que son personas proactivas con 

espíritu de crecimiento empresarial, se observa una capacidad de 

participación, tomando como base la autoconciencia de su situación real, 

cuentan con imaginacion para ejercer la creación de empresa, proyectándose 

al futuro, partiendo de la realidad actual, cuentan con una voluntad de manera 

independiente, para poder actuar de manera lilbre, es decir la capacidad para 

realizar o actuar sobre la base de su autoconciencia, sobre los hechos. 

 

De las observaciones previas al presente trabajo se pudo conocer que los 

comerciantes del mercado modelo no realizan esfuerzos de emprendimiento, 

silendo mas reactivos que proactivos, es decir desarrollan sus actividades a 

bajo las circunstancias y momentos que la oportunidad les da, sin proyectar 

cambios sustanciales en sus modos operandi, es una de la razones que nos 
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impulsó a investigar el emprendimiento y la conducta proactiva de los 

comerciantes del mercado modelo de Huánuco. 

 

(Pro), como esta consignado algunos problemas se refiere a ventas, 

donde se encuentra resistencia a acatar las preferencias de los clientes; 

deficiente orientación y servicio a los clientes; mala ubicación; falta de 

enfoque en segmentos o nichos de mercado precisos; inexistencia de planes 

formales de marketing y ventas; no disponen de sistemas que les permitan 

detectar las oportunidades de mercado; renuncian a invertir en actividades 

publicitarias y promocionales; deficiente capacitación de la red de ventas; 

miopía mercadológica; no tomar en cuenta las quejas de los clientes; 

desconocimiento de lo que se vende y a quién se vende; ignorar a la 

competencia, y desconocer las propias ventajas competitiva. 

 

También se observa problemas en la gestión: Incapacidad para rodearse de 

personal competente; excesivas inversiones en activos fijos; deficiencias en 

las políticas de personal; ausencia de políticas de mejora continua; falta de 

capacitación del máximo responsable de la empresa; deficientes sistemas 

para la toma de decisiones y la solución de problemas; gestión poco 

profesional; resistencia al cambio; sacar del negocio dinero para gastos 

personales; mala selección de socios; no conocerse a si mismo; dejarse 

absorber por la parte agradable del negocio; tener actitudes negativas frente 

a los colaboradores; mala gestión de los riesgos; incumplimiento de 

obligaciones impositivas y laborales; falta de liderazgo del emprendedor; 
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poca claridad en la definición de los objetivos; desaliento ante los primeros 

obstáculos importantes; pobre cultura empresarial, y falta de experiencia en 

la parte administrativa del negocio. Asi mismo problemas en la 

planificación: Deficiencias graves en el establecimiento de las estrategias; 

inexistencia de planes alternativos; establecer objetivos y expectativas poco 

realistas; inexistencia de un plan de negocios; planificación inadecuada; 

crecimiento no planificado; falta de previsión, y falta de estudios de 

preinversión. Todo ello nos impulso a formular el problema de investigacion. 

 

 
1.2. Formulación del Problema 

1.2.1. Problema general. 

PG. ¿De qué manera se relaciona el emprendimiento con la conducta 

proactiva en comerciantes del mercado modelo de Huánuco? 

 
1.2.2. Problemas específicos. 

PE1: ¿Cómo se relaciona el emprendimiento con lo personal en 

comerciantes del mercado modelo de Huánuco? 

 

PE2: ¿Cómo se relaciona el emprendimiento con lo social en comerciantes 

del mercado modelo de Huánuco? 

 

PE3: ¿Cómo se relaciona el emprendimiento con lo productivo en 

comerciantes del mercado modelo de Huánuco? 
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PE4: ¿Cómo se relaciona el emprendimiento con la autoconciencia en 

comerciantes del mercado modelo de Huánuco? 

 

PE5: ¿Cómo se relaciona el emprendimiento con la conciencia moral en 

comerciantes del mercado modelo de Huánuco? 

 
 
 

1.3. Objetivos 

1.3.1. Objetivo general. 

OG: Establecer de qué manera se relaciona el emprendimiento con la 

conducta proactiva en comerciantes del mercado modelo de Huánuco. 

 
1.3.2. Objetivos específicos. 

OE1: Establecer cómo se relaciona el emprendimiento con lo personal en 

comerciantes del mercado modelo de Huánuco. 

 

OE2: Establecer cómo se relaciona el emprendimiento con lo social en 

comerciantes del mercado modelo de Huánuco. 

 

OE3: Establecer cómo se relaciona el emprendimiento con lo productivo en 

comerciantes del mercado modelo de Huánuco. 

 

OE4: Establecer cómo se relaciona el emprendimiento con la 

autoconciencia en comerciantes del mercado modelo de Huánuco. 

 

OE5: Establecer cómo se relaciona el emprendimiento con la conciencia 

moral en comerciantes del mercado modelo de Huánuco. 
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1.4. Hipótesis y Sistema de Hipótesis 

1.4.1. Hipótesis general. 

Hi: Se relaciona positivamente el emprendimiento con la conducta 

proactiva en comerciantes del mercado modelo de Huánuco. 

 
1.4.2. Hipótesis específica. 

Hi1: Se relaciona positivamente el emprendimiento con lo personal en 

comerciantes del mercado modelo de Huánuco. 

 

Hi2: Se relaciona positivamente el emprendimiento con lo social en 

comerciantes del mercado modelo de Huánuco. 

 

Hi3: Se relaciona positivamente el emprendimiento con lo productivo en 

comerciantes del mercado modelo de Huánuco. 

 

Hi4: Se relaciona positivamente el emprendimiento con la autoconciencia 

en comerciantes del mercado modelo de Huánuco. 

 

Hi5: Se relaciona positivamente el emprendimiento con la conciencia 

moral en comerciantes del mercado modelo de Huánuco. 
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1.5. Variables 
 

Hipótesis X1 - V.I. Y2- V.D. 

Hi Emprendimiento Conducta proactiva 

Hi1 Emprendimiento Personal 

Hi2 
Emprendimiento 

Social 

Hi3 
Emprendimiento 

Productiva 

Hi4 
Emprendimiento 

Autoconciencia 

Hi5 
Emprendimiento 

Conciencia moral 

 
1.6. Operacionalización de Variables 

 

Variable Independiente Emprendimiento 

Definición 

Conceptual 

-Definición Operacional 

Dimensiones Indicadores 
Técnicas e 

Instrumentos 

 

El emprendimiento 
es la acción de crear 
un negocio   o 
negocios, definición 
más moderna de 
emprendimiento 
también involucra el 
transformar   al 
mundo resolviendo 
grandes problemas, 
como  iniciar un 
cambio social, crear 
un   producto 
innovador    o 
presentar una nueva 
solución  que  le 
cambie la vida a un 
grupo    de 
personas.1Al mismo 
tiempo que lo 
construyes y 

Personal 

Concretar el 

proyecto vital y 

encaminarse hacia 

su consecución de 

forma activa 

1 Nivel de 

motivación. 

2 Nivel de la 

capacidad imaginativa y 

creativa. 

3 Nivel de utilización 

de diferentes recursos y 

estrategias. 

4 Nivel de 

estimulación  del 

pensamiento divergente 

en la resolución  de 

situaciones 

problemáticas. 

5 Nivel de 

identificación de la 

capacidad creativa. 

6 Nivel de 

autoconocimiento del 

Técnica 1: 

 

 
Encuesta: 

Instrumento: 

Cuestionario 

 

1 https://www.oberlo.com.pe/blog/definicion-y-significado-emprendimiento 

https://www.oberlo.com.pe/blog/definicion-y-significado-emprendimiento
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escalas para 
generar ganancias. 

 
Sin      embargo, 

como definición 
básica de lo que es 
el emprendimiento, 
es un poco limitante. 

 proceso que repercuta en 

la mejora personal. 

7 Nivel de identificación de 

capacidades y habilidades 

personales. 

 

Social 

. 

1 Nivel de 

experiencia 

grupal, 

experimentando 

la pertenencia y la 

referencia. 

 
2 Nivel de 

identificación de 

la comunidad 

social a la que 

pertenece. 

3 Nivel de 

identificación de 

las distintas vías y 

modelos de 

comunicación 

4 Nivel 

ubicación dentro 

del grupo según 

las circunstancias 

y las necesidades 

tanto personales 

como del grupo. 

5 Nivel   de 

calidad de vida. 

 
 

 
Productiva 

Creación         de 

riquezas y 

prosperidad en un 

marco sostenible y 

solidario. 

1 Nivel de identificación 

con la comunidad social a la 

que pertenece. 

Identificar las distintas 

vías y modelos de 

comunicación 

2 Nivel en la que se 

encuentra dentro del grupo. 

3 Nivel de desarrollo de 

la capacidad de iniciativa e 

interés en los distintos 

ámbitos de la vida. 
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  4 Nivel de comprensión 

del funcionamiento de la 

sociedad y las 

organizaciones 

empresariales. 

5 Nivel de del ámbito 

productivo, sentando las 

bases para el diseño de un 

plan empresarial. 

6 Nivel de entendimiento 

del futuro como sociedad. 

 

  

- 

 
 

 

Variable Dependiente Conducta Proactiva 

 
Definición 

Conceptual 

Definición Operacional 

 

Dimensiones 
 

Indicadores 
Técnicas e 

Instrumentos 

La proactividad es 

una competencia que 

conlleva asumir nuestras 

responsabilidades. No 

sólo significa tomar la 

iniciativa, significa que 

como seres humanos, 

somos responsables de 

nuestra propia vida. La 

vida es producto de 

nuestras decisiones y no 

de nuestras 

condiciones.2 

Autoconciencia 1       Nivel 

de conocimiento 

de las emociones 

en cada momento. 

2       Nivel 

de comprensión de 

los vínculos 

existentes entre tus 

sentimientos, tus 

pensamientos, tus 

palabras y tus 

acciones. 

3       Nivel 

de conocimiento 

de tus 

sentimientos. 

4       Nivel 

del rendimiento. 

5  Nivel de 

conocimiento de 

 
 
 
 
 

Técnica 1: 

 
 

Encuesta: 

Instrumento: 

Cuestionario 

 

 

2 https://www.recursosyhabilidades.com/cursos/proactividad.html 

https://www.recursosyhabilidades.com/cursos/proactividad.html
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  tus valores y tus 

objetivos en la vida. 

 

Conciencia moral  

Nivel de 

valoración de la 

situación del medio 

ambiente. 

  

 
 

1.7. Justificación 

La justificación del informe de investigación se da en las siguientes menciones: 

 

 
a. Justificación práctica.- Esta investigación ha sido necesaria porque los 

resultados que se obtuvieron del proceso de investigación nos servirán para 

conocer la potencialidad de desarrollo económico de los comerciantes del 

mercado modelo, en tanto que es una línea interesante el desarrollar 

emprendimientos en base a las conductas proactivas de los agentes 

inmersos en ella. 

 
b. Justificación metodológica.- Para lograr el cumplimiento de los objetivos 

de estudio, se acudió a la formulación de los métodos, procedimientos y 

técnicas e instrumentos del método científico, para establecer la relación de 

la variable independiente “del emprendimiento” con la variable dependiente 
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“conducta proactivas”, se probó la relación positiva entre las variables de 

estudio. 

 
c. Justificación social.- Esta investigación ha sido necesaria para dar un 

aporte teórico a la sociedad en tanto sirve de base, ya que se conoció que 

existe relación siginificativa entre el emprendimiento y la conducta proactiva 

de los comerciantes del mercado modelo de Huánuco. 

 
1.8. Viabilidad 

Los aspectos que permitieron desarrollar la investigación son: 

 

 
En el aspecto bibliográfico, se contó con bibliografías especializadas de 

emprendimiento. Se dispuso del tiempo necesario para realizar la 

investigación. Se hizo el esfuerzo para contar con los recursos materiales, 

y financieros. 

 
1.9. Limitaciones 

Probablemente la poca experiencia para ejecutar trabajos de investigación 

académica, se acudió a consulta del asesor de la tesis. 
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Capìtulo Il 

Marco Teórico 

2.1. Antecedentes 

(Saavedra Calvo, 2015) Los resultados de la investigación revelaron que 

existe una correlación significativa (P: < 000) entre las variables 

emprendimiento y conducta proactiva (r: 488), la correlación entre ambas 

variables es positiva moderada, refiere que existe una relación directa entre 

ambas variables. Y existe también una correlación significativa (P: < 000) 

entre el emprendimiento y las dimensiones de la conducta proactiva en 

mujeres comerciantes, siendo la correlación entre ambas positiva. (r, 487) 

 

http://repositorio.ucv.edu.pe/handle/UCV/24087 
 
 

(Palau) Conclusiones en base a un trabajo anterior realizado por el MIT, 

en el presente estudio se ha desarrollado una metodología para evaluar la 

actividad emprendedora de los graduados IQS, basada en el análisis 

descriptivo de datos obtenidos de encuestas contestadas por emprendedores 

IQS. Bibliografía 321 2. Se han identificado 348 emprendedores IQS, de los 

cuales 278 pertenecen al área científico‐técnica y 70 al área económico‐ 

empresarial. Los emprendedores del área científico‐técnica representan el 

5,8% del total de los graduados, mientras que en el área económico‐ 

empresarial, esta proporción es del 4,7%. 3. Crear una empresa no es la 

opción más común del graduado IQS para la incorporación al mercado laboral 

http://repositorio.ucv.edu.pe/handle/UCV/24087


24 
 

 

al finalizar sus estudios. Los emprendedores IQS esperan de mediana 9 años 

a constituir formalmente su primera iniciativa empresarial, una vez cuentan 

con experiencia profesional. Su principal motivación para la creación de la 

empresa es el aprovechamiento de una oportunidad de negocio. 4. Dos de 

cada cinco emprendedores IQS han creado más de una empresa, 

convirtiéndose en emprendedores habituales. La media global es de casi 2 

empresas creadas por emprendedor o de algo más de 3 por cada 

emprendedor habitual. 5. El 94% de las empresas creadas por graduados 

IQS están situadas en España y de ellas, el 95% se encuentran en Cataluña. 

Existe un claro dominio de las empresas de servicios sobre las de tipo 

industrial. En el entorno industrial, destacan las compañías dedicadas al 

sector de la construcción, a la fabricación de maquinaria y equipos y la 

industria química y farmacéutica. La gran mayoría de las empresas de 

servicios se centran en la compra‐venta, importación y distribución de 

productos. También son numerosas las empresas que se dedican a 

actividades de I+D y consultoría técnica. 6. Los trabajadores por cuenta 

propia representan el 16% del total, actúan como consultores independientes, 

tienen unos ingresos anuales de aproximadamente 100.000 € y cuentan con 

una sólida experiencia profesional tras haber trabajado para otras empresas 

durante una etapa importante de su vida laboral. 7. El prototipo de Empresa 

Mediana creada por un graduado IQS consiste en una empresa creada hace 

30 años por 3 socios con un capital inicial de aproximadamente 11.000 €. El 

prototipo de Empresa Pequeña creada por un graduado IQS consiste en una 
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empresa con 8 años de existencia creada por 2 socios con un capital inicial 

de unos 215.000 €. El crecimiento de las empresas se consigue en general 

con el tiempo. 8. El 43% de las empresas indican que destinan una parte 

importante de sus ingresos a la I+D. Destacan las sociedades innovadoras, 

creadas en los últimos cinco años para realizar actividades de investigación 

y desarrollo de productos y procedimientos relacionados con los sectores 

químico, biotecnológico y médico‐ farmacéutico. Bibliografía 322 9. 

Suponiendo que el presente estudio sólo ha permitido la identificación de la 

mitad de emprendedores, la estimación global del impacto emprendedor de 

IQS permite concluir que un total de casi 700 emprendedores IQS habrían 

creado unas 900 empresas distintas, de las cuales, 800 seguirían activas en 

el momento de finalizar el estudio, empleando a más de 11.000 personas y 

con unos ingresos anuales superiores a los 2.000 millones de euros. 10. 

Salvando las distancias entre el MIT e IQS, en lo que a dimensiones se 

refiere, los resultados de estimación global del emprendimiento en ambos 

estudios son equiparables, en cuanto al valor absoluto de emprendedores, el 

porcentaje de emprendedores sobre el total de graduados y el número de 

empresas creadas. Sin embargo, el tamaño de las empresas creadas por 

emprendedores IQS está lejos de los valores del MIT. 11. La formación de 

IQS ha contribuido al espíritu emprendedor de sus graduados, proporcionado 

una sólida base para poder acceder y desarrollar su carrera profesional, 

destacando: los contenidos, la metodología de trabajo, el esfuerzo, la 

disciplina y la exigencia, la capacidad de afrontar las dificultades, el sentido 
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crítico, el deseo de entender cómo funcionan las cosas y la voluntad de 

superarse continuamente. A pesar de ello, “Ser un IQS” no resulta un 

argumento válido para conseguir financiación por parte de entidades 

externas, mientras que sí resulta ser una cualidad importante para respaldar 

la credibilidad del emprendedor ante terceros. 12. Poco más de la mitad de 

los emprendedores mantiene algún tipo de relación actual con IQS: 

asociaciones de graduados, servicio de prácticas de alumnos en empresas, 

convenios y/o bolsa de trabajo, cliente de PEINUSA, profesor colaborador y 

por último, Fundación Empresas IQS. A pesar de ello, la creación de un 

ecosistema IQS para el fomento del emprendimiento, es un deseo 

manifestado por los propios emprendedores. Ahora es pues, el momento para 

que los diversos agentes que conforman la comunidad IQS construyan un 

entorno adecuado para la comunicación entre ellos, el intercambio de 

experiencias y preocupaciones, así como para proporcionar el soporte que 

permita el florecimiento de nuevas iniciativas empresariales surgidas de los 

graduados IQS. 

 
(Jeyli, 2019). Conclusiones, Se concluye que la cantidad ahorrada por los 

comerciantes del mercado del pueblo son del 10% y 20% de sus ingresos 

mensuales, de forma programada y bajo la modalidad de juntas (pandero), 

dicha modalidad les resulta factible porque se lleva a cabo en los ambientes 

del mercado y por los mismos comerciantes. En cuanto a la importancia del 

ahorro se concluye que los comerciantes consideran importante ahorrar para 
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iniciar alguna actividad comercial ya sea propia o familiar. Se concluye que 

los ahorros propios y familiares es la principal fuente de financiamiento al 

momento iniciar un negocio; De la misma manera los comerciantes 

consideran los ahorros como la mejor fuente de financiamiento al momento 

de emprender, y al mismo tiempo una limitante debida que en muchas 

ocasiones el capital inicial resulta insuficiente para echar a andar sus 

negocios Nivel de ingresos, la mayor parte de comerciantes del Mercado del 

Pueblo cuentan con ingresos de S/. 4,000.00 soles provenientes del 

comercio, ingresos que se ven incrementados a nivel familiar, fluctuando 

entre los S/. 3,001.00 a 5,000.00 soles. Esto hace suponer que una de las 

dificultades que enfrentan los comerciantes del Mercado del Pueblo para 

lograr financiar sus actividades comerciales son sus bajos ingresos; Y sólo 

un 5.6% de los comerciantes obtiene ingresos familiares entre S/. 8,001.00 a 

10,000.00 soles. Con la aplicación de la aprueba estadística del Chi cuadrado 

de Pearson, se verificó que no existe una influencia positiva del Ahorro en el 

Emprendimiento de los Comerciantes del Mercado del Pueblo, por lo cual se 

debe aceptar la hipótesis nula de la investigación, quedando en evidencia 

que los emprendedores inician solos sus negocios y los ahorros realizado no 

son suficientes. 

(Ministerio de Economia, 2012), Chile obtuvo como resultado que el 73% 

de los emprendedores lograron financiar el presupuesto inicial de su idea de 

negocio con ahorros propios, evidenciando que favorecer el ahorro en los 
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emprendedores origina aciertos de desarrollo de los negocios y progresa la 

fase económica de las familias. Así mismo se evidenció que la fuente de los 

medios mayormente procede del emprendimiento con un 69% y sueldos 

previos con un 18%, demostrando que el emprendimiento produce bienestar 

y facilita acaparar los medios económicos logrando mejorar su calidad de vida 

(Ministerio de Economía, Fomento y Turismo 2012). 

 
(Messina y peña) Concluyeron “después de verificar que la falta de 

financiamiento no condiciona el fracaso del emprendedor, sino que en 

algunos casos el acceso al financiamiento sin ser parte de un proceso, 

acelera el fracaso del emprendedor” (p.19). Así el financiamiento es de origen 

propio para más del 55% de emprendedores en Uruguay, debido a la falta de 

financiamiento institucional, para emprendedores que inician su idea de 

negocio. 

 
(Almodovar)(s/f) en su estudio sugiere: Que impulsar los nuevos negocios 

no es siempre adecuado en los países menos desarrollados, si el objetivo de 

la política pública es favorecer el crecimiento económico, como hemos 

indicado, ciertas economías pueden no beneficiarse del emprendimiento. En 

esta línea, encontramos apoyo en aquellos de autores que desaconsejan 

fomentar la actividad emprendedora en las económicas menos favorecidas 

(p.234) 
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(Blasco) El espíritu emprendedor es nulo en los jóvenes aragoneses, a 

pesar de ello los jóvenes tienen presente el valor del plan de negocio al 

momento de fundar empresa y creer la formación como el elemento más 

decisivo para el triunfo empresarial. 

 
(Torrent, 2015; Colque, 2015) En su investigación Ahorro y Planificación 

Financiera en Relación al Segmento de Jóvenes concluye en lo siguiente: 

Los jóvenes tienen poca conciencia en relación a la necesidad de ahorro a 

largo plazo, desconocen la existencia de productos aseguradores de ahorro, 

en general carecen en confianza y tiene una opinión negativa del sector y 

están influenciados por factores de la economía conductual a la hora de 

tomar decisiones sobre el ahorro. Unido a lo anterior, hay que destacar que 

los jóvenes, en general, también carecen de conocimientos y experiencia por 

una falta de educación financiera y por una relativamente corta (o casi nula) 

exposición a los servicios financieros (p. 110) 

 
(Colque, 2015) En su tesis de grado El Ahorro en el Sector Rural y el 

Sistema Financiero La Paz, en sus de sus conclusiones considera el escaso 

grado de ahorro en el sector campiña, debido a las pocas oportunidades para 

acceder a los servicios de entidades permitidas a la captación de recursos 

económicos y por el escaso conocimiento de las personas sobre los 

beneficios del ahorro. 
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La unidad de Micro finanzas Arariwa Agencia cusco, tiene como finalidad 

brindar apoyo a personas con iniciativa de negocio sin accesibilidad al crédito 

tradicional y en su deseo de potenciar el desarrollo del emprendedor, brinda 

por medio de los bancos comunales el microcrédito (cuenta externa) que 

genera ahorro a través de: Ahorro Planeado (5% del capital) y ahorro libre 

(apertura y ahorro adicional) que son reintegrados a los participantes en su 

graduación. Por lo que estimamos que la sección de Mico-finanzas Arraiwa 

Agencia Cuzco independiente de brindar créditos, también fomenta el ahorro 

en sus participantes emprendedores. 

 
(Flores, 2018) en su tesis “Implicancia de la Cultura Financiera en la 

Capacidad de Ahorro de los Clientes de la Caja Arequipa Agencia Puerto 

Maldonado, Periodo 2016”, concluye: Queda demostrado que mientras 

mayor cultura financiera exista se dará mayor capacidad de ahorro, debido a 

que al tener conocimiento básico de la cultura financiera, se impulsará la 

capacidad de ahorro, puesto que el conocimiento básico de la cultura 

financiera ayuda a tomar mejores decisiones en el ahorro (p. 83) 

 
(Conde, 2017) en su Investigación Los Créditos Grupales- Tambos 

Comunales y el Fomento al Ahorro en Beneficio de las Mujeres 

Emprendedoras Clientes de la Edpyme Credivisión S.A. del Distrito de San 

Sebastián Periodo-2015 concluye: EDPYMD CREDIVISIÓN S.A. Promueve 

el ahorro beneficiando a sus clientes mujeres emprendedoras del distrito de 



31 
 

 

San Sebastián 2015, beneficio monetario percibido por mujeres al final del 

periodo por concepto de capital de ahorro, interés de capital de ahorro, capital 

de actividad e interés de capital de actividad, el 31.6% de las entrevistadas 

disponen sus beneficios en capital de trabajo, el 15.8% lo disponen en 

compra de un activo, el 23,7% en mejoramiento de vivienda, el 21,1% en 

mejoramiento de alimentación y un 7.9% en mejora de educación; destinando 

íntegramente a mejorar su calidad de vida, las ganancias obtenidas por 

ahorro dentro del programa de créditos grupales de la institución financiera 

EDPYMD CREDIVISIÓN S.A. (p. 128). Los ahorros y beneficios obtenidos 

por mujeres emprendedoras del Distrito de San Sebastián les permiten 

mejorar su nivel socioeconómico familiar, a la vez forman parte de una 

institución que fomenta el desarrollo de sus clientes, mediante sus diversos 

programas. El bienestar familiar se optimiza cuando las mujeres aportan 

económicamente al hogar, debido al incremento de los ingresos y adecuada 

utilización del dinero. 

 
(Castañeda, 2017), en una de sus conclusiones manifiesta: “Según el 

estudio realizado se concluye que los factores que favorecen el 

emprendimiento empresarial en el sector Cacique, son los factores internos 

heredados, debido a que en dicho sector el modelo familiar es predominante 

por el estilo de vida que llevan” (p.63) 
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El emprendedor pone en marcha su negocio mayormente sin tener un plan 

estratégico para alcanzar sus objetivos. Los jóvenes emprendedores buscan 

generar sus propios recursos e independencia laboral. 

 
(Tuccio, 2017) Menciona que “Entre las motivaciones para emprender un 

nuevo negocio, están las siguientes: lograr la realización personal, poner en 

práctica sus conocimientos. (p.56). Los emprendedores más jóvenes dejan 

de estudiar el colegio con la finalidad de emprender su idea de negocio 

individual, o colaborar con el negocio familiar, debido a que los ingresos no 

son suficientes para afrontar la canasta familiar. La presencia del estado es 

escasa en el ámbito laboral y de los emprendedores, lo cual no garantiza una 

adecuada formación de las Microempresas, reduciendo las oportunidades de 

los emprendedores para acceder al sistema financiero, y retrasan el acceso 

a capitales de trabajo financiado por las Cajas de Ahorro, Cooperativas de 

Ahorro y Crédito, y Bancos. Los autores reafirman que el emprendimiento es 

un elemento fundamental en la economía nacional, y su fomento permite la 

apertura de nuevos negocios. 

 
(Hurtado, El ahorro en el Peru,Periodo:2000-2014.Tesis, 2016), concluye: 

“El ahorro privado en el Perú tuvo un crecimiento de 5.12% promedio anual 

en los años 2000-2014; que se explica por un crecimiento algo sostenido de 

la economía peruana durante el periodo en análisis” (p.63). La economía en 

Perú en los últimos años, viene siendo sostenible, una característica 
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favorable para las personas que toman la iniciativa de ahorrar; el ahorro es 

parte de la cultura familiar y del nivel académico de las personas, el Perú está 

avanzando económicamente y se debe aprovechar para fomentar el ahorro 

de unos cuantos soles para el futuro. 

 
(Abad, 2016), concluye en su trabajo de investigación Influencia de las 

Habilidades Sociales y el Talento Emprendedor en las Mujeres de la 

Organización Pan-Soy 2016, en lo siguiente: Las mujeres emprendedoras 

parecen presentar perfiles demográficos, educativos y laborales variados, lo 

que permite concluir que la edad, el estado civil, el nivel educativo, el tipo de 

educación, el tipo y el sector de experiencia laboral, no son factores que 

parecieran caracterizar a las mujeres empresarias (p.79) 

 
(Galvez, 2012): Concluye: En cuanto a los obstáculos que enfrentaron los 

emprendedores Textiles de la ciudad de Chiclayo; al emprender su idea de 

negocio lo realizaron solos, siendo una limitante para hacer crecer su negocio 

actualmente sin el apoyo de un socio, y el capital inicial para la apertura del 

negocio fue en los rangos de 1 000.00 y 5 000.00 soles; capital insuficiente y 

determinante de mínimas posibilidades para que el negocio se mantuviese 

en el tiempo. 

 
(Mejia, 2015) Conclusiones determina: Los egresados Independientes, 

algunos de ellos con un nivel alto de dedicación, esfuerzo, sacrificio, etc. 

apreciaron la importancia de mantener una empresa a flote de otros que se 
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confiaron, cometiendo errores y asumiendo una baja dedicación, esfuerzo, 

sacrifico, etc., en sus empresas al extremo de cerrarlas (p.46) 

 
(Dîaz, 2015), Concluyeron que, los ingresos percibidos por trabajadores 

del distrito de Querocoto que laboran en la empresa minera Río Tinto, lo 

destinan a la adquisición de bienes de diversión, dejando de lado el bienestar 

familiar para mejorar su calidad de vida. Así mismo queda evidenciado la 

intervención del nivel académico en el ahorro, las personas con mejor nivel 

académico se proyectan al futuro y toman previsiones económicas, 

destinados a solventar gastos no previstos por casos fortuitos. “Para que las 

estrategias permitan fomentar el ahorro ente los trabajadores prestadores de 

servicios de la empresa rio tinto, depende principalmente de elementos 

educativos, sociales y perspectivas económicas” (p.79) 

 
(Delgado, A. M. y Núñez, P. M., 2017), llegó a concluir en lo siguiente: Para 

el caso del indicador “percepción propia como emprendedor”, el 81,8% de los 

alumnos de administración encuestados tienen una alta percepción de sí 

mismos como emprendedores, se consideran innovadores, creativos, 

entusiastas, etc., pero en promedio son los hombres los que tienen esa 

percepción más alta (4.13 vs. 4.10) (p.123) 
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2.2. Bases Teóricas 

Base Teorica 1 

Emprendimiento. 

(vesper, 1985) Señala que lo importante es la creación de nuevas 

iniciativas empresariales. 

 
(meyer, 2011), en cambio, creen que innovación y emprendimiento son 

conceptos íntimamente asociados y por tanto, cuando se habla de 

emprendimiento, la innovación es una característica esencial en la creación 

de las nuevas empresas. 

 
(Baumol, 1990)Para otros, desde una perspectiva más global, la 

innovación es la clave del crecimiento económico, de la productividad y de la 

difusión del conocimiento. 

(Gartner, 1985) El térmio emprendedor ha sido a menudo aplicado al 

fundador de un nuevo negocio o a la persona que “inicia una nueva empresa 

donde antes no había ninguna”. 

 

(Carland, 1984), sugieren que los emprendedores pueden diferenciarse de 

los directivos propietarios de negocios (empresarios) en base a su intención 

de establecer y gestionar un negocio con el propósito de obtener beneficios 

y crecimiento. 



36 
 

 

(Sexton y Bowman-Upton, 1991) y Timmons (1990) también se refieren al 

emprendimiento como la intención implícita de buscar un crecimiento. De 

hecho, son muchos los estudios en los que se diferencia a los empresarios 

cuyos objetivos se basan en el mantener un negocio viable como medio para 

conseguir objetivos personales como son unos ingresos, un estilo de vida y 

autonomía, de los emprendedores cuya principal misión es el crecimiento y 

la acumulación de capital. 

 

(Allinson,Chell y Hayes, 2000), los empresarios no son un grupo 

homogéneo y no todos los directivos propietarios de negocios pueden ser 

considerados emprendedores. El autor propone una alternativa para 

diferenciar a los emprendedores de los no emprendedores basándonos en el 

“estilo cognitivo”. En su estudio concluye que los emprendedores son buenos 

en identificar y explotar oportunidades para la acumulación de capital y 

generación de crecimiento debido a que son (1) más intuitivos en su estilo 

cognitivo que el resto de gestores; (2) iguales en El emprendedor 49 su estilo 

cognitivo a los gestores y ejecutivos séniors; y (3) más intuitivos que los 

gestores júniors o medios. 

 

(Cuervo, 2005) Describe las diferencias entre empresarios, capitalistas y 

directivos teniendo en cuenta sus características, sus comportamientos y las 

funciones que desarrollan, llegando a la conclusión que en ocasiones una 

única persona reúne todas las características mencionadas y desarrolla 
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simultáneamente todas las funciones descritas. (Arderiu, 2012), Consejero 

Delegado de la compañía catalana fabricante de cobre, La Farga Group, 

escribe en La Vanguardia un artículo sobre la importancia del sector industrial 

en el desarrollo y crecimiento de un país y propone dejar de hablar de 

“emprendedores” para volver a hablar de “empresarios”. Defiende que al 

hablar de emprendedores, en definitiva nos estamos refiriendo a personas 

que emprenden nuevos proyectos y que potencian nuevos retos y éxitos, pero 

todos ellos no dejan de ser empresarios y manifiesta que no es algo que deba 

esconderse: “Un empresario es aquél que arriesga, que crea puestos de 

trabajo, que apuesta por el desarrollo, que no especula, que crea valor a la 

sociedad, que lidera proyectos y aporta ideas allí donde sean necesarias. Son 

personas que no hacen ingeniería financiera ni se aprovechan de la sociedad, 

sino todo lo contrario, aportan riqueza y valor añadido. Lo vuelvo a repetir, si 

me preguntan si soy emprendedor, les contesto que soy empresario.” 

 

CARACTERISTICAS DEL EMPRENDEDOR 

 
 

(Chell, Haworth y Brealey, 1991), resumen en tres las características distintivas 

de la actividad emprendedora: la motivación o intención de crear riqueza y 

acumulación de capital, la habilidad para reconocer oportunidades para la 

generación de riqueza y la capacidad para reconocer las oportunidades que deben 

perseguirse. (Veciana, 1999) Identifica y estudia cuatro factores de éxito de las 

nuevas empresas. Uno de ellos está directamente relacionado con las diferentes 
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capacidades estratégicas y directivas del empresario e incluye la raza y género, la 

ocupación de los padres, la formación como empresarios y la experiencia previa en 

la creación de empresas. 

 

Según (Chell, Haworth y Brealey , 1991), el emprendedor prototipo tiende a 

gestionar un negocio en expansión, prospera sobre la base del cambio, es 

aventurero, persigue oportunidades, es capaz de generar nuevas ideas, es 

proactivo, innovador y tiende a demostrar un comportamiento inquieto. (Freire, 

2005) Señala las características psicológicas del emprendedor como: el deseo de 

emancipación, la moderación en la ambición por el dinero, la plena dedicación al 

proyecto, el espíritu de sacrificio, la capacidad de trabajo, la voluntad permanente 

de aprender, la capacidad de compartir el éxito, su determinación, su optimismo e 

ilusión, su capacidad de liderazgo y de asumir riesgos y responsabilidades, y su 

actitud de superación continua frente a los obstáculos. 

 

(Cooper y Gimeno‐Gascón, 1992), el número de empresas creadas por personas 

pertenecientes a minorías ha ido creciendo con el paso del tiempo, lo que refleja un 

cambio social considerable. Así mismo, la creación de empresas por mujeres 

emprendedoras también se ha ido incrementando de manera considerable. Sin 

embargo, los estudios todavía demuestran que es más probable el éxito empresarial 

cuando la empresa está creada por hombres no pertenecientes a minorías. 
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Atendiendo a las características personales, la literatura indica que el nivel 

educativo de los emprendedores puede ser un elemento distintivo (Moore, . Collins 

y, 1973), destacan que los emprendedores se caracterizan por su deseo de 

independencia y por evitar estar en una posición subordinada, lo cual, según los 

autores, es un indicador del bajo nivel de educación formal. 

 

Los emprendedores que con anterioridad ya han creado una organización tienen 

mayor probabilidad de éxito y serán más eficientes en la creación de su segunda y 

tercera empresa (Vesper, 1980). 

 

NECESIDAD DE ÉXITO DEL EMPRENDEDOR 

 
 

(McClelland y Burnham , 1976), concluyen que la necesidad de logro es la clave 

del éxito de los empresarios de pequeños negocios, a los cuales denomina 

emprendedores. Este trabajo influye en investigadores posteriores que estudian la 

motivación por el logro como una característica psicológica distintiva de los 

emprendedores. 
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TIPOS DE EMPRENDEDORES 

 
 

Auto‐empleados 

 
 

Los auto‐empleados constituyen un grupo muy numeroso dentro de la categoría 

de los emprendedores. El auto‐empleo o trabajo por cuenta propia puede ser 

considerado como la forma más simple de emprendimiento. 

 

Intraemprendedores o emprendedores corporativos 

 
 

Emprendedor corporativo es el que crea nuevas empresas desde su 

responsabilidad dentro de una organización: filiales, joint‐ventures, spin‐offs. Se 

trata de la creación de nuevos negocios dentro de una empresa existente, 

considerando que es el mecanismo más adecuado para gestionar mejor un nuevo 

negocio (Nueno, 1994). 

 

Emprendedores en familia Este es un caso particular de emprendimiento muy 

estudiado. Entre los propietarios y los principales gestores de la nueva empresa 

existen vínculos familiares. Muchas nuevas empresas nacen familiares, ya que la 

familia suele ser una de las fuentes de financiación más frecuente para las nuevas 

empresas (Nueno, 1994). 
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Emprendedores sociales 

 
 

Dentro del grupo de los emprendedores, pueden distinguirse dos categorías: los 

que buscan un beneficio económico, tanto si trabajan individualmente como si son 

empleados en otras organizaciones, y los que no buscan una recompensa de tipo 

económico, trabajando en organizaciones no gubernamentales, entidades 

caritativas o de tipo social o bien en organismos públicos ( (Amit, Glosten y Muller, 

1993). 

 

Emprendedores principiantes y emprendedores habituales 

 
 

(Plehn‐ Dujowich, 2010; Alsos y Kolvereid, 1998) Atendiendo a la experiencia 

previa en emprendimiento, los emprendedores pueden clasificarse en dos grandes 

grupos: los “emprendedores principiantes o noveles” que lanzan una nueva empresa 

por primera vez partiendo de cero, y los “emprendedores habituales” que cuentan 

con experiencia previa en la creación de empresas. 

 

Emprendedores en serie y emprendedores en paralelo o de cartera 

 
 

(Plehn‐Dujowich, 2010; Alsos y Kolvereid, 1998) Siguiendo el esquema anterior, 

dentro de la categoría de los “emprendedores habituales” se incluyen a los 

“emprendedores en serie” que lanzan nuevas empresas secuencialmente (por 

definición son los individuos que han lanzado previamente una empresa pero que la 
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han cerrado o vendido en el momento de creación de otra nueva empresa) y a los 

“emprendedores de cartera” también denominados “emprendedores en paralelo” 

que lanzan múltiples empresas en concurrencia (por definición son los individuos 

que poseen como mínimo una empresa en el momento en que intentan el 

lanzamiento de otra empresa) 

 

Base Teórica No 02 

CONDUCTA PROACTIVA 

Conceptualizar la conducta proactiva considerando los aspectos 

cognitivos, lingüísticos, emocionales y de actuación de la misma nos puede 

ayudar a desarrollar una conducta más adecuada a la nueva realidad. La 

conducta proactiva pretende desarrollar el pensamiento estratégico que 

movilice la energía motivacional que conduzca a una conducta inteligente 

soportada en un sistema de valores internalizado. Desarrollar una conducta 

proactiva ayuda al emprendedor a afrontar problemas, prever consecuencias 

y orientarse a la innovación, de manera que pueda mejorar su perfil de 

competencias de cara a los retos que plantean los nuevos yacimientos de 

empleo. Si distinguimos entre conducta productiva y no productiva, podemos 

obsevar que uno de los mecanismos que las distinguen es la 

PROACTIVIDAD. Algunas publicaciones consideran la proactividad como 

una de las competencias claves en el desempeño profesional. (Ares Parra, 

2004). 
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La proactividad es una competencia que conlleva asumir nuestras 

responsabilidades. No sólo significa tomar la iniciativa, significa que, como 

seres humanos, somos responsables de nuestra propia vida. La vida es 

producto de nuestras decisiones y no de nuestras condiciones. 

CONCEPTO DE PROACTIVIDAD 
 

El autor (Covey, 1989) resalta la proactividad como un factor que 

contribuye evidentemente a la autorrealización del sujeto que la práctica 

como persona. 

La proactividad nos da la libertad para poder elegir nuestra respuesta a los 

estímulos del medio ambiente. Nos faculta para responder de acuerdo con 

nuestros principios y valores. En esencia es lo que nos hace humanos y nos 

permite afirmar que somos los arquitectos de nuestro propio destino. 

(Bateman y Crant, 1993), Las personalidades proactivas identifican 

oportunidades y actúan sobre ellas, tienen iniciativa, realizan acciones 

directas y perseveran hasta que consiguen un cambio significativo. En 

contraste, las no proactivas fracasan en identificar y actuar sobre las 

oportunidades para cambiar cosas. 

El perfil del empresario proactivo 
 

Un empresario proactivo debe contar con una gama de requisitos que 

varían según el tiempo y las necesidades de las empresas. Según estudios 

recientes en la universidad complutense de Madrid actualmente son los 

siguientes: 
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o Ética profesional 
 

o Red de contactos 
 

o Gestión de tiempo 
 

o Dirección de equipos 
 

o Capacidad de venta 
 

o Capacidad de convicción 
 

o Tolerancia a la tensión. 

 
 

El proactivo lo que se plantea es cambiar su manera de hacer, aceptando 

condicionamientos, pero aceptando que su conducta puede ser más 

afirmativa, con mayor autoestima, más autoseguridad y autoconfianza, 

porque esa conducta reflejará un pensamiento que tiene en cuenta más 

detalles de la realidad de sí mismo y de otros, que tiene derecho a expresar 

lo que siente de una manera coherente y controlada. Que tiene derecho a 

expresar las emociones. La conducta laboral puede y debe incluir los 

aspectos emocionales. El lenguaje proactivo utiliza un lenguaje de 

posibilidades, de opciones y alternativas. (Ares Parra, 2004) 
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CAPÍTULO III 

MARCO METODOLÓGICO 

 

3.1. Nivel de investigación 

(Arias, 2006) el nivel de investigación “se refiere al grado de profundidad 

con que se aborda un fenómeno u objeto de estudio” (p. 23)3
 

(Arias, 2006), según el autor la investigación descriptiva consiste en la 

caracterización de un hecho, fenómeno, individuo o grupo, con el fin de 

establecer su estructura o comportamiento. Los resultados de este tipo de 

investigación se ubican en un nivel intermedio en cuanto a lo que profundidad 

de los conocimientos se refiere. (p. 24).4 

Conforme a los propósitos del estudio se centra en el nivel Descriptivo- 

Explicativo, ya que nos permitió describir, señalar, presentar y explicar las 

características del emprendimiento y su relación con la conducta proactiva 

de los comerciantes del mercado modelo de Huánuco. 

3.2. Tipo de Investigación 

Por las condiciones necesarias, como: “INVESTIGACION BÁSICA”. Es 

básica ya que los conocimientos teóricos sirvieron para explicar la relación 

entre emprendimiento y su relación con la conducta proactiva de los 

comerciantes del mercado modelo de Huánuco. 

 
 

3 Arias, F. (2006) 
4 Idem 
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(Arias, 2006) la define como: La investigación de campo es aquella que 

consiste en la recolección de datos directamente de los sujetos investigados, 

o de la realidad donde ocurren los hechos (datos primarios), sin manipular o 

controlar variable alguna, es decir, el investigador obtiene la información, 

pero no altera las condiciones existentes. De allí su carácter de investigación 

no experimental. (p. 31). 

Es seccional o sincrónica ya que el trabajo de investigación se 

realizó en un período corto 2019. 

Es descriptiva–explicativa, señala las características del 

emprendimiento y su relación con la conducta proactiva de los comerciantes 

del mercado modelo de Huánuco. 

Es mixta porque se utilizó fuentes primarias (cuestionario) y 

secundarias, es decir por un lado se recogieron datos acerca del 

emprendimiento y de la conducta proactiva, se utilizó datos bibliográficos con 

la finalidad de contrastar con la realidad existente. 

Es cuantitativa Los datos se cuantifico en informaciones estadísticas, 

presentadas en cuadros y gráficos con la interpretación correspondiente. 

Es empírica porque permitió describir y explicar una realidad concreta. 
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3.3. Diseño y Esquema de Investigación 

3.3.1. Diseño de la Investigación. 

Se centra en el diseño descriptivo-correlacional. 

 
Se tomará una muestra en la cual: 

 
M= Ox r Oy 

 

Donde: 
 

M = Muestra de. 
 

O = Observación 
 

x1 = Emprendimientonb 

y2 = Conducta proactiva. 

r = Relación entre variables 
 

3.3.2. Variables 

X1: VARIABLE INDEPENDIENTE 
 

Emprendimiento 
 

Y2: VARIABLE DEPENDIENTE 

Conducta proactiva 

 
 

3.4. Método de Investigación 

En la presente investigación se utilizó el método deductivo-inductivo, 

estadísticos y de análisis-síntesis, entre otros. 

3.5. Población 

Fidias, A. (2006) otorga la siguiente definición: La población, o en términos 

más precisos población objetivo, es un conjunto finito o infinito de 

elementos con características comunes para los cuales serán extensivas 
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las conclusiones de la investigación. Ésta queda delimitada por el problema 

y por los objetivos del estudio. (p. 81) 

Caracterización 

 
Debido a que se desconoce la población, en términos numéricos, se trabaja 

con el tipo de población infinita que “es aquella en la que se desconoce el 

total de elementos que la conforman, por cuanto no existe un registro 

documental de éstos debido a que su elaboración sería prácticamente 

imposible” (Fidias, A., 2006, p. 82) 

3.6. Muestra 

Una muestra, según Fidias, A. (2006) “es un subconjunto representativo y 

finito que se extrae de la población accesible” (p. 83). 

En la presente investigación se trabajó con un margen de error de +/-5. 

Observando que se aplicó el cuestionario durante un mes aproximadamente, 

teniendo como objetivo de los elementos muestrales de cuatro por semana en 

diferentes días fijados por conveniencia de los investigadores. 

Nc = 95% 

 
Zc = 2 

 
E = +/- 5% = +/- 5% = 0,05 

 
P = 0,5 

 
Q = 0,5 
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n = (?) 

 
n = Zc x p x q /e2

 

 
n = 2x 0.5 x 0.5 /0.025 

 
n = 20 

 
3.7. Técnicas e Instrumentos para el Recojo de Datos 

Arias  (2006)  “son  las  distintas  formas  o  maneras  de  obtener  la  información” 

(p.53). Por medio de estas se recopilan todos los datos que estos sujetos emiten o 

producen. Estas técnicas se caracterizan por ser amplias, flexibles, distanciadas de 

la rigidez, abiertas a las modificaciones o cambios.5 

 
Las principales técnicas que se utilizaron en este estudio fue la encuesta. 

 
3.8. Procesamiento y Presentación de Datos 

3.8.1 Procesamiento. 

Se ha organizado, y clasificado los datos, elaborando una matriz de 

datos para facilitar y la construcción de tablas y cuadros. 

3.8.2. Análisis de datos. 

Análisis estadístico, teniendo en cuenta el tipo de investigación se 

analizó los datos a través de las estadísticas descriptivas e inferencial. 

 
 
 

 

5 Arias, Fidias (2006). El proyecto de investigación: Introducción a la metodología 

científica. (5º. ed.) Caracas – Venezuela: Episteme 
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3.8.3 Interpretación de datos. 

Se interpretó los datos, para buscar la confirmación de la hipótesis. 

 

 
CAPÍTULO IV 

RESULTADOS 

4.1. Presentación de los Resultados del Trabajo de Campo 

 
Tabla 1 

 

Nivel de motivación en el emprendimiento en comerciantes del mercado 

modelo de Huánuco 
 

 
  

 
Frecuencia 

 
 

Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido MALO 2 9,1 10,0 10,0 

 REGULAR  
14 

 
63,6 

 
70,0 

 
80,0 

 
BUENO 4 18,2 20,0 100,0 

 Total 20 90,9 100,0  

Perdidos Sistema  

2 
 

9,1 
  

Total 
 

22 100,0 
  

FUENTE: Cuestionario de encuesta 12-11-19. 
ELABORACION: Tesistas 

 
 

Análisis e interpretación 
 

De los resultados de la encuesta respecto al nivel de emprendimiento de los 

comerciantes del mercado modelo de Huánuco, se tiene que, el 10% refieren que 

es malo, el 70% dicen regular, el 20% dicen que es bueno. Conclusión, El nivel de 
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motivación en el emprendimiento de los comerciantes del mercado modelo de 

Huánuco, es regular. 

 
 
 
 
 

GRÁFICO 1 
 

 
FUENTE: Tabla 1. 
ELABORACION: Tesistas 
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Tabla 2 
 

Nivel de la conducta proactiva en comerciantes del mercado modelo de 

Huánuco 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

FUENTE: Cuestionario de encuesta 12-11-19. 
ELABORACION: Tesistas 

 
 

Análisis e interpretación 
 

De los resultados de la encuesta respecto al nivel de la conducta de los 

comerciantes del mercado modelo de Huánuco, se tiene que, el 15% refieren que 

es malo, el 20% dicen regular, el 40% dicen que es bueno, el 20% dicen muy bueno 

y el 5% refieren como excelente. Conclusión, El nivel de emprendimiento de los 

comerciantes del mercado modelo de Huánuco, es regular. 

  
 

Frecuencia 

 
 

Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido MALO 3 13,6 15,0 15,0 

 REGULAR 4 18,2 20,0 35,0 

 BUENO 8 36,4 40,0 75,0 

 MUY BUENO  

4 
 

18,2 
 

20,0 
 

95,0 

 
EXCELENTE 

 
1 

 
4,5 

 
5,0 

 
100,0 

 
Total 20 90,9 100,0 

 

Perdidos Sistema 
2 9,1 

  

Total 22 100,0   
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GRÁFICO 2 
 

 
 

 

FUENTE: Tabla 2. 
ELABORACION: Tesistas 
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Tabla 3 
 

Nivel de la capacidad imaginativa y creativa en comerciantes del 

mercado modelo de Huánuco 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

FUENTE: Cuestionario de encuesta 12-11-19. 
ELABORACION: Tesistas 

 
 

Análisis e interpretación 
 

De los resultados de la encuesta respecto al nivel de la capacidad imaginativa y 

creartiva de los comerciantes del mercado modelo de Huánuco, se tiene que, el 5% 

refieren que es malo, el 15% dicen regular, el 20% dicen que es bueno, el 30% dicen 

muy bueno y el 30% refieren como excelente. Conclusión, El nivel de capacidad 

imaginativa y creativa de los comerciantes del mercado modelo de Huánuco, es 

excelente. 

  
 

Frecuencia 

 
 

Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido MALO 1 4,5 5,0 5,0 

 REGULAR 3 13,6 15,0 20,0 

 BUENO 4 18,2 20,0 40,0 

 MUY 

BUENO 

 
6 

 
27,3 

 
30,0 

 
70,0 

 EXCELENTE 6 27,3 30,0 100,0 

 Total 20 90,9 100,0  

Perdidos Sistema 2 9,1   

Total 22 100,0   
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GRÁFICO 3 
 

 

 

FUENTE: Tabla 3. 
ELABORACION: Tesistas 
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Tabla 4 
 

Nivel de utilización de diferentes recursos y estrategias en comerciantes 

del mercado modelo de Huánuco 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
FUENTE: Cuestionario de encuesta 12-11-19. 
ELABORACION: Tesistas 

 
 

Análisis e interpretación: 
 

De los resultados de la encuesta respecto al nivel de utilizacion de diferentes 

recursos y estrategias de los comerciantes del mercado modelo de Huánuco, se 

tiene que, el 10% refieren que es malo, el 15% dicen que es bueno, el 40% dicen 

muy bueno y el 35% refieren como excelente. Conclusión, El nivel de utilización de 

los diferentes recursos y estrategias de los comerciantes del mercado modelo de 

Huánuco, es muy bueno. 

  
 

Frecuencia 

 
 

Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido MALO 2 9,1 10,0 10,0 

 BUENO 3 13,6 15,0 25,0 

 MUY BUENO  
8 

 
36,4 

 
40,0 

 
65,0 

 
EXCELENTE  

7 

 
31,8 

 
35,0 

 
100,0 

 
Total 20 90,9 100,0 

 

Perdidos Sistema 
2 9,1 

  

Total 22 100,0   
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GRÁFICO 4 
 
 
 

 

FUENTE: Tabla 4. 
ELABORACION: Tesistas 
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Tabla 5 
 

Nivel de estimulación del pensamiento divergente en la resolución de 

situaciones problemáticas en comerciantes del mercado modelo de 

Huánuco 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

FUENTE: Cuestionario de encuesta 12-11-19. 
ELABORACION: Tesistas 

 
 

Análisis e interpretación: 
 

De los resultados de la encuesta respecto al nivel de estimulación del 

pensamiento divergente en resolución de situaciones problematicas de los 

comerciantes del mercado modelo de Huánuco, se tiene que, el 15% dicen regular, 

el 35% dicen que es bueno, el 40% dicen muy bueno y el 10% refieren como 

excelente. Conclusión, El nivel de estimulación del pensamiento divergente en 

resolución de situaciones problematicas de los comerciantes del mercado modelo 

de Huánuco es muy bueno. 

  
 

Frecuencia 

 
 

Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido REGULAR 3 13,6 15,0 15,0 

 BUENO 7 31,8 35,0 50,0 

 MUY 

BUENO 

 
8 

 
36,4 

 
40,0 

 
90,0 

 EXCELENTE  
2 

 
9,1 

 
10,0 

 
100,0 

 
Total 20 90,9 100,0 

 

Perdidos Sistema  

2 
 

9,1 
  

Total 22 100,0   
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GRÁFICO 5 
 
 
 

 

FUENTE: Tabla 5. 
ELABORACION: Tesistas 
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Tabla 6 
 

Nivel de identificación de la capacidad creativa en comerciantes del 

mercado modelo de Huánuco 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

FUENTE: Cuestionario de encuesta 12-11-19. 
ELABORACION: Tesistas 

 

Análisis e interpretación: 
 

De los resultados de la encuesta respecto al nivel de identificacion de la 

capacidad creativa de los comerciantes del mercado modelo de Huánuco, se tiene 

que, el 25% dicen regular, el 25% dicen que es bueno, el 30% dicen muy bueno y 

el 20% refieren como excelente. Conclusión, El nivel de identificación de la 

capacidad creativa de los comerciantes de los comerciantes del mercado modelo 

de Huánuco, es muy bueno. 

  
 

Frecuencia 

 
 

Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido REGULAR 5 22,7 25,0 25,0 

 BUENO 5 22,7 25,0 50,0 

 MUY 

BUENO 

 
6 

 
27,3 

 
30,0 

 
80,0 

 EXCELENTE  
4 

 
18,2 

 
20,0 

 
100,0 

 
Total 20 90,9 100,0 

 

Perdidos Sistema  

2 
 

9,1 
  

Total 22 100,0   
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GRÁFICO 6 
 
 
 

 

FUENTE: Tabla 6. 
ELABORACION: Tesistas 
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Tabla 7 
 

Nivel de autoconocimiento del proceso que repercuta en la mejora 

personal. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

FUENTE: Cuestionario de encuesta 12-11-19. 
ELABORACION: Tesistas 

 

Analisis e Interpretación: 
 

De los resultados de la encuesta respecto al nivel de autoconocimiento del 

proceso de mejora personal de los comerciantes del mercado modelo de Huánuco, 

se tiene que, el 25% refieren que es malo, el 30% dicen regular, el 35% dicen que 

es bueno, el 10% dicen muy bueno. Conclusión, El nivel de autoconocimiento del 

proceso de mejora personal de los comerciantes del mercado modelo de Huánuco, 

es bueno. 

 Frecuenci 

a 

 
 

Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido MALO 5 22,7 25,0 25,0 

 REGULAR 6 27,3 30,0 55,0 

 BUENO 7 31,8 35,0 90,0 

 MUY 

BUENO 

 
2 

 
9,1 

 
10,0 

 
100,0 

 Total 20 90,9 100,0  

Perdidos Sistema  

2 
 

9,1 
  

Total 22 100,0   
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GRÁFICO 7 
 
 
 

 

FUENTE: Tabla 7. 
ELABORACION: Tesistas 
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Tabla 8 
 

Nivel de identificación de capacidades y habilidades personales en 

comerciantes del mercado modelo de Huánuco. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
FUENTE: Cuestionario de encuesta 12-11-19. 
ELABORACION: Tesistas 

 

Análisis e Interpretación: 
 

De los resultados de la encuesta respecto al nivel de identificacion de 

capacidades y habilidades personales de los comerciantes del mercado modelo de 

Huánuco, se tiene que, el 30% dicen que es bueno, el 60% dicen muy bueno y el 

10% refieren como excelente. Conclusión, El nivel de identificación de capacidades 

y habilidades personales de los comerciantes del mercado modelo de Huánuco, es 

muy bueno. 

  
 

Frecuencia 

 
 

Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido BUENO 6 27,3 30,0 30,0 

 MUY 

BUENO 

 
12 

 
54,5 

 
60,0 

 
90,0 

 EXCELENTE  
2 

 
9,1 

 
10,0 

 
100,0 

 
Total 20 90,9 100,0 

 

Perdidos Sistema  

2 
 

9,1 
  

Total 22 100,0   
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GRÁFICO 8 
 
 
 

 

FUENTE: Tabla 8. 
ELABORACION: Tesistas 
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Tabla 9 
 

Nivel de experiencia grupal, experimentando la pertenencia y la 

referencia en comerciantes del mercado modelo de Huánuco. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
FUENTE: Cuestionario de encuesta 12-11-19. 
ELABORACION: Tesistas 

 
 

Análisis e Interpretación: 
 

De los resultados de la encuesta respecto al nivel de experiencia grupal, 

experimentando la pertenencia y referencia de los comerciantes del mercado 

modelo de Huánuco, se tiene que, el 30% refieren que es malo, el 55% dicen 

regular, el 15% dicen que es bueno, Conclusión, El nivel de experiencia grupal 

experimentando la pertenencia y referencia grupal de los comerciantes del mercado 

modelo de Huánuco, es regular. 

 Frecuenci 

a 

Porcentaj 

e 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido MALO 6 27,3 30,0 30,0 

 REGULA 

R 

 
11 

 
50,0 

 
55,0 

 
85,0 

 BUENO 3 13,6 15,0 100,0 

 Total 20 90,9 100,0  

Perdido 

s 

Sistema  
2 

 
9,1 

  

Total 22 100,0   
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GRÁFICO 9 
 
 
 

 

FUENTE: Tabla 9. 
ELABORACION: Tesistas 
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Tabla 10 
 

Nivel de identificación de la comunidad social a la que pertenece en 

comerciantes del mercado modelo de Huánuco. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
FUENTE: Cuestionario de encuesta 12-11-19. 
ELABORACION: Tesistas 

 
 

Análisis e Interpretación: 
 

De los resultados de la encuesta respecto al nivel de identificacion de la 

comunidad social a la que pertenence los comerciantes del mercado modelo de 

Huánuco, se tiene que, el 65% refieren que es malo, el 35% dicen regular. 

Conclusión, El nivel de identificación de la comunidad social a la que pertenece los 

comerciantes del mercado modelo de Huánuco, es malo. 

  
 

Frecuencia 

 
 

Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido MALO 13 59,1 65,0 65,0 

 REGULAR  
7 

 
31,8 

 
35,0 

 
100,0 

 
Total 20 90,9 100,0 

 

Perdidos Sistema  

2 
 

9,1 
  

Total 22 100,0   
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GRÁFICO 10 
 
 
 

 

FUENTE: Tabla 10. 
ELABORACION: Tesistas 
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Tabla 11 
 

Nivel de identificación de las distintas vías y modelos de comunicación 

en comerciantes del mercado modelo de Huánuco. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
FUENTE: Cuestionario de encuesta 12-11-19. 
ELABORACION: Tesistas 

 
 

Análisis e Interpretación: 
 

De los resultados de la encuesta respecto al nivel de identificación de las distintas 

vias y modelos de comunicación de los comerciantes del mercado modelo de 

Huánuco, se tiene que, el 20% refieren que es malo, el 45% dicen regular, el 35% 

dicen que es bueno. Conclusión, El nivel de identificación de las distintas vias y 

modelos de comunicación de los comerciantes del mercado modelo de Huánuco, 

es regular. 

  
 

Frecuencia 

 
 

Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido MALO 4 18,2 20,0 20,0 

 REGULAR  
9 

 
40,9 

 
45,0 

 
65,0 

 
BUENO 7 31,8 35,0 100,0 

 Total 20 90,9 100,0  

Perdidos Sistema  

2 
 

9,1 
  

Total 22 100,0   
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GRAFICO 11 
 

 

 

FUENTE: Tabla 11. 
ELABORACION: Tesistas 
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Tabla 12 
 

Nivel ubicación dentro del grupo según las circunstancias y las necesidades 

tanto personales como del grupo en comerciantes del mercado modelo de 

Huánuco. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
FUENTE: Cuestionario de encuesta 12-11-19. 
ELABORACION: Tesistas 

 
 

Análisis e Interpretación: 
 

De los resultados de la encuesta respecto al nivel de ubicación dentro del grupo 

según las circunstancia y necesidades tanto personales como del grupo de los 

comerciantes del mercado modelo de Huánuco, se tiene que, el 25% refieren que 

es malo, el 40% dicen regular, el 35% dicen que es bueno. Conclusión, El nivel de 

uibicación dentro del grupo según las circunstancias y necesidades tanto 

personales como del grupo de los comerciantes del mercado modelo de Huánuco, 

es regular. 

  
 

Frecuencia 

 
 

Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido MALO 5 22,7 25,0 25,0 

 REGULA 

R 

 
8 

 
36,4 

 
40,0 

 
65,0 

 BUENO 7 31,8 35,0 100,0 

 Total 20 90,9 100,0  

Perdidos Sistema  

2 
 

9,1 
  

Total 22 100,0   
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GRÁFICO 12 
 
 
 

 
 

FUENTE: Tabla 12. 
ELABORACION: Tesistas 
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Tabla 13 
 

Nivel de ubicación en la que se encuentra dentro del grupo en comerciantes 

del mercado modelo de Huánuco. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
FUENTE: Cuestionario de encuesta 12-11-19. 
ELABORACION: Tesistas 

 
 

 

Análisis e Interpretación: 
 

De los resultados de la encuesta respecto al nivel de ubicación en la que se 

encuentra dentro del grupo de los comerciantes del mercado modelo de Huánuco, 

se tiene que, el 20% refieren que es malo, el 40% dicen regular, el 30% dicen que 

es bueno, el 10% dicen muy bueno y el 5% refieren como excelente. Conclusión, el 

nivel de ubicación en la que se encuentra dentro del grupo de los comerciantes del 

mercado modelo de Huánuco, es regular. 

 Frecuenci 

a 

 
 

Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido MALO 4 18,2 20,0 20,0 

 REGULAR 8 36,4 40,0 60,0 

 BUENO 6 27,3 30,0 90,0 

 MUY 

BUENO 

 
2 

 
9,1 

 
10,0 

 
100,0 

 Total 20 90,9 100,0  

Perdidos Sistema  

2 
 

9,1 
  

Total 22 100,0   
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GRÁFICO 13 
 

 

 

FUENTE: Tabla 13. 
ELABORACION: Tesistas 
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Tabla 14 
 

Nivel de calidad de vida en comerciantes del mercado modelo de Huánuco. 

  
 

Frecuencia 

 
 

Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido MALO 5 22,7 25,0 25,0 

 REGULA 

R 

 
9 

 
40,9 

 
45,0 

 
70,0 

 BUENO 6 27,3 30,0 100,0 

 Total 20 90,9 100,0  

Perdidos Sistema 
2 9,1 

  

Total 22 100,0   

FUENTE: Cuestionario de encuesta 12-11-19. 
ELABORACION: Tesistas 

 
 

Análisis e Interpretación: 
 

De los resultados de la encuesta respecto al nivel de calidad de vida de los 

comerciantes del mercado modelo de Huánuco, se tiene que, el 25% refieren que 

es malo, el 45% dicen regular, el 30% dicen que es bueno, Conclusión, El nivel de 

calidad de vida de los comerciantes del mercado modelo de Huánuco, es regular. 
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GRÁFICO 14 
 
 
 

 

FUENTE: Tabla 14. 
ELABORACION: Tesistas 
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Tabla 15 
 

Nivel de desarrollo de la capacidad de iniciativa e interés en los distintos 

ámbitos de la vida en comerciantes del mercado modelo de Huánuco. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
FUENTE: Cuestionario de encuesta 12-11-19. 
ELABORACION: Tesistas 

 
 

Análisis e Interpretación. 
 

De los resultados de la encuesta respecto al nivel de desarrollo de la capacidad 

de iniciativa e interes en los distintos ambitos de la vida de los comerciantes del 

mercado modelo de Huánuco, se tiene que, el 15% refieren que es malo, el 20% 

dicen regular, el 55% dicen muy bueno y el 10% refieren como excelente. 

Conclusión, El nivel de desarrollo de la capacidad de iniciativa e interés en los 

distintos ambitos de la vida de los comerciantes del mercado modelo de Huánuco, 

es muy bueno. 

  
 

Frecuencia 

 
 

Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido MALO 3 13,6 15,0 15,0 

 REGULAR 4 18,2 20,0 35,0 

 MUY 

BUENO 

 
11 

 
50,0 

 
55,0 

 
90,0 

 EXCELENTE  

2 
 

9,1 
 

10,0 
 

100,0 

 
Total 20 90,9 100,0 

 

Perdidos Sistema 
2 9,1 

  

Total 22 100,0   
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GRÁFICO 15 
 
 
 

 

FUENTE: Tabla 15. 
ELABORACION: Tesistas 
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Tabla 16 
 

Nivel de comprensión del funcionamiento de la sociedad y las organizaciones 

empresariales en comerciantes del mercado modelo de Huánuco en 

comerciantes del mercado modelo de Huánuco. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

FUENTE: Cuestionario de encuesta 12-11-19. 
ELABORACION: Tesistas 

 
 

Análisis e Interpretación: 
 

De los resultados de la encuesta respecto al nivel de la comprensión del 

funcionamiento de la sociedad y las organizaciones empresariales de los 

comerciantes del mercado modelo de Huánuco, se tiene que, el 55% refieren que 

es malo, el 45% dicen regular. Conclusión, El nivel de comprensión del 

funcionamiento de las soiedad y las organizaciones empresariales en los 

comerciantes del mercado modelo de Huánuco, es malo. 

  
 

Frecuencia 

 
 

Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido MALO 11 50,0 55,0 55,0 

 REGULAR  

9 
 

40,9 
 

45,0 
 

100,0 

 
Total 20 90,9 100,0 

 

Perdidos Sistema 
2 9,1 

  

Total 22 100,0   
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GRÁFICO 16 
 
 
 

 

FUENTE: Tabla 16. 
ELABORACION: Tesistas 
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Tabla 17 
 

Nivel de del ámbito productivo, sentando las bases para el diseño de un plan 

empresarial en comerciantes del mercado modelo de Huánuco. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
FUENTE: Cuestionario de encuesta 12-11-19. 
ELABORACION: Tesistas 

 
 

Análisis e Interpretación: 
 

De los resultados de la encuesta respecto al nivel de ambito productiva, sentando 

las bases para el diseño de un plan empresarial de los comerciantes del mercado 

modelo de Huánuco, el 20% dicen regular, el 25% dicen que es bueno, el 45% dicen 

muy bueno y el 10% refieren como excelente. Conclusión, El nivel de ámbito 

productivo sentando las bases para el diseño de un plan empresarial de los 

comerciantes del mercado modelo de Huánuco, es muy bueno. 

  
 

Frecuencia 

 
 

Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido REGULAR 4 18,2 20,0 20,0 

 BUENO 5 22,7 25,0 45,0 

 MUY BUENO  
9 

 
40,9 

 
45,0 

 
90,0 

 
EXCELENTE  

2 

 
9,1 

 
10,0 

 
100,0 

 
Total 20 90,9 100,0 

 

Perdidos Sistema  

2 
 

9,1 
  

Total 22 100,0   
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GRÁFICO 17 
 

 

 

FUENTE: Tabla 17. 
ELABORACION: Tesistas 
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Tabla 18 
 

Nivel de entendimiento del futuro como sociedad en comerciantes del 

mercado modelo de Huánuco. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
FUENTE: Cuestionario de encuesta 12-11-19. 
ELABORACION: Tesistas 

 
 

Análisis e Interpretación. 
 

De los resultados de la encuesta respecto al nivel de entendimiento del futuro 

como sociedad de los comerciantes del mercado modelo de Huánuco, se tiene que, 

el 25% refieren que es malo, el 25% dicen regular, el 50% dicen que es bueno. 

Conclusión, El nivel de entendimiento del futuro como sociedad de los comerciantes 

del mercado modelo de Huánuco, es bueno. 

  
 

Frecuencia 

 
 

Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido MALO 5 22,7 25,0 25,0 

 REGULAR  
5 

 
22,7 

 
25,0 

 
50,0 

 
BUENO 10 45,5 50,0 100,0 

 Total 20 90,9 100,0  

Perdidos Sistema  

2 
 

9,1 
  

Total 22 100,0   
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GRÁFICO 18 
 

 

 

FUENTE: Tabla 18. 
ELABORACION: Tesistas 
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Tabla 19 
 

Nivel de conocimiento de las emociones en cada momento en 

comerciantes del mercado modelo de Huánuco. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

FUENTE: Cuestionario de encuesta 12-11-19. 
ELABORACION: Tesistas 

 
 

Análisis e Interpretación: 
 

De los resultados de la encuesta respecto al nivel de conocimeinto de las 

emociones en cada momento de los comerciantes del mercado modelo de Huánuco, 

se tiene que, el 60% refieren que es malo, el 20% dicen regular. Conclusión, El nivel 

de conocimiento de las emociones en cada momento de los comerciantes del 

mercado modelo de Huánuco, es malo. 

  
 

Frecuencia 

 
 

Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido MALO 12 54,5 60,0 60,0 

 REGULA 

R 

 
8 

 
36,4 

 
40,0 

 
100,0 

 Total 20 90,9 100,0  

Perdidos Sistema  

2 
 

9,1 
  

Total 22 100,0   
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GRÁFICO 19 
 

 

FUENTE: Tabla 19. 
ELABORACION: Tesistas 
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Tabla 20 
 

Nivel de comprensión de los vínculos existentes entre tus sentimientos, tus 

pensamientos, tus palabras y tus acciones. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

FUENTE: Cuestionario de encuesta 12-11-19. 
ELABORACION: Tesistas 

 
 

Análisis e Interpretación: 
 

De los resultados de la encuesta respecto al nivel de comprendion de los vínculos 

existentes entre sus sentimientos, pensamientos, palabras y acciones de los 

comerciantes del mercado modelo de Huánuco, se tiene que, el 30% refieren que 

regular, el 60% dicen que es bueno, el 10% dicen muy bueno. Conclusión, el nivel 

de comprensión de los vínculos existentes entre sentimientos, pensamientos, 

palabras y acciones de los comerciantes del mercado modelo de Huánuco, es 

regular bueno. 

  
 

Frecuencia 

 
 

Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido REGULAR 6 27,3 30,0 30,0 

 BUENO 12 54,5 60,0 90,0 

 MUY 

BUENO 

 
2 

 
9,1 

 
10,0 

 
100,0 

 Total 20 90,9 100,0  

Perdidos Sistema  
2 

 
9,1 

  

Total 22 100,0   
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GRÁFICO 20 
 

 

FUENTE: Tabla 20. 
ELABORACION: Tesistas 
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Tabla 21 
 

Nivel de conocimiento de tus sentimientos en comerciantes del mercado 

modelo de Huánuco. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
FUENTE: Cuestionario de encuesta 12-11-19. 
ELABORACION: Tesistas 

 

 
Análisis e Interpretación: 

 
De los resultados de la encuesta respecto al nivel de conocimiento de sus 

sentimientos de los comerciantes del mercado modelo de Huánuco, se tiene que, el 

20% refieren que es malo, el 30% dicen regular, el 50% dicen que es bueno. 

Conclusión, El nivel de conocimiento de sus sentimientos de los comerciantes del 

mercado modelo de Huánuco, es bueno. 

 Frecuenci 

a 

 
 

Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido MALO 4 18,2 20,0 20,0 

 REGULA 

R 

 
6 

 
27,3 

 
30,0 

 
50,0 

 BUENO 10 45,5 50,0 100,0 

 Total 20 90,9 100,0  

Perdidos Sistema  

2 
 

9,1 
  

Total 22 100,0   
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GRÁFICO 21 
 

 

FUENTE: Tabla 21. 
ELABORACION: Tesistas 
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Tabla 22 
 

Nivel del rendimiento en comerciantes del mercado modelo de Huánuco. 

  
 

Frecuencia 

 
 

Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido BUENO 10 45,5 50,0 50,0 

 MUY 

BUENO 

 
8 

 
36,4 

 
40,0 

 
90,0 

 EXCELENT 

E 

 
2 

 
9,1 

 
10,0 

 
100,0 

 Total 20 90,9 100,0  

Perdidos Sistema  

2 
 

9,1 
  

Total 22 100,0   

FUENTE: Cuestionario de encuesta 12-11-19. 
ELABORACION: Tesistas 

 
 

Análisis e Interpretación: 
 

De los resultados de la encuesta respecto al nivel del rendimiento de los 

comerciantes del mercado modelo de Huánuco, se tiene que, el 50% dicen que es 

bueno, el 40% dicen muy bueno y el 10% refieren como excelente. Conclusión, El 

nivel de rendimiento de los comerciantes del mercado modelo de Huánuco, es 

bueno. 
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GRÁFICO 22 
 

 

FUENTE: Tabla 22. 
ELABORACION: Tesistas 
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Tabla 23 
 

Nivel de conocimiento de tus valores y tus objetivos en la vida. 

  
 

Frecuencia 

 
 

Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido REGULAR 7 31,8 35,0 35,0 

 BUENO 9 40,9 45,0 80,0 

 MUY 

BUENO 

 
4 

 
18,2 

 
20,0 

 
100,0 

 Total 20 90,9 100,0  

Perdidos Sistema  

2 
 

9,1 
  

Total 22 100,0   

FUENTE: Cuestionario de encuesta 12-11-19. 
ELABORACION: Tesistas 

 
 

Análisis e Interpretación: 
 

De los resultados de la encuesta respecto al nivel de conocimiento de sus valores 

y de sus objetivos de los comerciantes del mercado modelo de Huánuco, se tiene 

que el 35% dicen regular, el 45% dicen que es bueno, el 20% dicen muy bueno. 

Conclusión, El nivel de conocimiento de sus valores y de sus objetivos de los 

comerciantes del mercado modelo de Huánuco, es bueno. 
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GRÁFICO 23 
 

 

FUENTE: Tabla 23. 
ELABORACION: Tesistas 
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Tabla 24 
 

Nivel de valoración de la situación del medio ambiente. 

  
 

Frecuencia 

 
 

Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido MALO 13 59,1 65,0 65,0 

 REGULA 

R 

 
7 

 
31,8 

 
35,0 

 
100,0 

 Total 20 90,9 100,0  

Perdido 

s 

Sistema  
2 

 
9,1 

  

Total 22 100,0   

FUENTE: Cuestionario de encuesta 12-11-19. 
ELABORACION: Tesistas 

 

Análisis e Interpretación: 
 

De los resultados de la encuesta respecto al nivel de valoración de la situación 

del medio ambiente de los comerciantes del mercado modelo de Huánuco, se tiene 

que, el 55% refieren que es malo, el 35% dicen regular. Conclusión, El nivel de 

valoración de la situación del medio ambiente de los comerciantes del mercado 

modelo de Huánuco, es malo. 
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GRAFICO 24 
 
 
 

 

FUENTE: Tabla 24. 
ELABORACION: Tesistas 
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4.2. Prueba de Hipotesis 

 
 

4.2.1. Hipótesis y sistema de hipótesis. 

Hipótesis general. 

Paso 1: 
 

Hi: Se relaciona positivamente el emprendimiento con la conducta proactiva en 

comerciantes del mercado modelo de Huánuco. 

 
Ho: Se relaciona negativamente el emprendimiento con la conducta proactiva en 

comerciantes del mercado modelo de Huánuco. 
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Tabla 25 
 

 
 EMPRENDI 

MIENTO 

CONDUCTA 

PROACTIVA 

Rho de 

Spearman 

EMPRENDIMIENTO Coeficiente de 

correlación 

 
1,000 

 
,740** 

 Sig. (bilateral) . ,000 

 N 20 20 

CONDUCTA 

PROACTIVA 

Coeficiente de 

correlación 

 
,740** 

 
1,000 

 Sig. (bilateral) ,000 . 

 N 20 20 

**. La correlación es significativa en el nivel 0,01 (bilateral). 

 
 
 

 

Paso 2: 
 

Nivel de Significancia 
 

α =5% 
 

Paso 3: 
 

Valor de la Prueba. 

Spearman = 0.740 

Paso 4: 
 

Comparación de p y α 
 

P valor= 0,000 < α =0.05 
 

Paso 5: 

Decisión 

Rechazar Ho 
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Paso 6: 
 

Conclusión: Existe relación lineal alta y fuerte directa y significativa entre el 

emprendimiento con la conducta proactiva en comerciantes del mercado modelo de 

Huánuco. 

 
Hipótesis específica 1 

 

 
Paso 1: 

 
Hi1: Se relaciona positivamente el emprendimiento con lo personal en 

comerciantes del mercado modelo de Huánuco. 

 

Ho: Se relaciona negativamente el emprendimiento con lo personal en 

comerciantes del mercado modelo de Huánuco. 
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Tabla 26 
 

Correlaciones 

 EMPRENDI 

MIENTO 

PERSON 

AL 

Rho de 

Spearman 

EMPRENDIMIENT 

O 

Coeficiente de 

correlación 

 
1,000 

 
,851** 

 Sig. (bilateral) . ,000 

 N 20 20 

PERSONAL Coeficiente de 

correlación 

 
,851** 

 
1,000 

 Sig. (bilateral) ,000 . 

 N 20 20 

**. La correlación es significativa en el nivel 0,01 (bilateral). 

 
Paso 2: 

 
Nivel de Significancia 

 
α =5% 

 
Paso 3: 

 
Valor de la Prueba. 

Spearman = 0.851 

Paso 4: 
 

Comparación de p y α 
 

P valor= 0,000 < α =0.05 
 

Paso 5: 

Decisión 

Rechazar Ho 
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Paso 6: 
 

Conclusión: Existe relación lineal alta y fuerte directa y significativa entre el 

emprendimiento con lo personal en comerciantes del mercado modelo de Huánuco. 

 
 

Hipótesis específica 2 
 

Paso 1: 
 

Hi2: Se relaciona positivamente el emprendimiento con lo social en comerciantes 

del mercado modelo de Huánuco. 

 

Ho: Se relaciona negativamente el emprendimiento con lo social en comerciantes 

del mercado modelo de Huánuco. 
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Tabla 27 
 

Correlaciones 

 EMPRENDI 

MIENTO 

SOCIA 

L 

Rho de 

Spearman 

EMPRENDIMIENT 

O 

Coeficiente de 

correlación 

 
1,000 

 
,799** 

 Sig. (bilateral) . ,000 

 N 20 20 

SOCIAL Coeficiente de 

correlación 

 
,799** 

 
1,000 

 Sig. (bilateral) ,000 . 

 N 20 20 

**. La correlación es significativa en el nivel 0,01 (bilateral). 

 

Paso 2: 
 

Nivel de Significancia 
 

α =5% 
 

Paso 3: 
 

Valor de la Prueba. 

Spearman = 0.799 

Paso 4: 
 

Comparación de p y α 
 

P valor= 0,000 < α =0.05 
 

Paso 5: 

Decisión 

Rechazar Ho 
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Paso 6: 
 

Conclusión: Existe relación lineal alta y fuerte directa y significativa entre el 

emprendimiento con lo social en comerciantes del mercado modelo de Huánuco. 

Hipótesis específica 3 

 
 

Paso 1: 

 
 
 

Hi3: Se relaciona positivamente el emprendimiento con lo productivo en 

comerciantes del mercado modelo de Huánuco. 

 

Ho: Se relaciona negativamente el emprendimiento con lo productivo en 

comerciantes del mercado modelo de Huánuco. 
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Tabla 28 
 

Correlaciones 

 EMPRENDI 

MIENTO 

PRODUCTI 

VA 

Rho de 

Spearman 

EMPRENDIMIENTO Coeficiente de 

correlación 

 
1,000 

 
,891** 

 Sig. (bilateral) . ,000 

 N 20 20 

PRODUCTIVA Coeficiente de 

correlación 

 
,891** 

 
1,000 

 Sig. (bilateral) ,000 . 

 N 20 20 

**. La correlación es significativa en el nivel 0,01 (bilateral). 

 

Paso 2: 
 

Nivel de Significancia 
 

α =5% 
 

Paso 3: 
 

Valor de la Prueba. 

Spearman = 0.891 

Paso 4: 
 

Comparación de p y α 
 

P valor= 0,000 < α =0.05 
 

Paso 5: 

Decisión 

Rechazar Ho 
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Paso 6: 
 

Conclusión: Existe relación lineal alta y fuerte directa y significativa entre el 

emprendimiento con lo productivo en comerciantes del mercado modelo de 

Huánuco. 

 
 

 
Hipótesis específica 4 

 

 
Paso 1: 

 
 
 

Hi4: Se relaciona positivamente el emprendimiento con la autoconciencia en 

comerciantes del mercado modelo de Huánuco. 

 

Ho: Se relaciona negativamente el emprendimiento con la autoconciencia en 

comerciantes del mercado modelo de Huánuco. 
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Tabla 29 
 
 
 

 EMPRENDI 

MIENTO 

AUTOCONC 

IENCIA 

Rho de 

Spearman 

EMPRENDIMIENTO Coeficiente de 

correlación 

 
1,000 

 
,794** 

 Sig. (bilateral) . ,000 

 N 20 20 

AUTOCONCIENCIA Coeficiente de 

correlación 

 
,794** 

 
1,000 

 Sig. (bilateral) ,000 . 

 N 20 20 

**. La correlación es significativa en el nivel 0,01 (bilateral). 

Paso 2: 
 

Nivel de Significancia 
 

α =5% 
 

Paso 3: 
 

Valor de la Prueba. 

Spearman = 0.794 

Paso 4: 
 

Comparación de p y α 
 

P valor= 0,000 < α =0.05 
 

Paso 5: 

Decisión 

Rechazar Ho 
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Paso 6: 
 

Conclusión: Existe relación lineal alta y fuerte directa y significativa entre el 

emprendimiento con la autoconciencia en comerciantes del mercado modelo de 

Huánuco. 

 

. 

 

 
Hipótesis específica 5 

 

 
Paso 1: 

 
Hi5: Se relaciona positivamente el emprendimiento con la conciencia moral en 

comerciantes del mercado modelo de Huánuco. 

 

Ho: Se relaciona negativamente el emprendimiento con la conciencia moral en 

comerciantes del mercado modelo de Huánuco. 
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Tabla 30 
 

Correlaciones 

 EMPRENDI 

MIENTO 

CONCIENCI 

A MORAL 

Rho de 

Spearman 

EMPRENDIMIENTO Coeficiente de 

correlación 

 
1,000 

 
,658** 

 Sig. (bilateral) . ,002 

 N 20 20 

CONCIENCIA 

MORAL 

Coeficiente de 

correlación 

 
,658** 

 
1,000 

 Sig. (bilateral) ,002 . 

 N 20 20 

**. La correlación es significativa en el nivel 0,01 (bilateral). 

Paso 2: 
 

Nivel de Significancia 
 

α =5% 
 

Paso 3: 
 

Valor de la Prueba. 

Spearman = 0.658 

Paso 4: 
 

Comparación de p y α 
 

P valor= 0,000 < α =0.05 
 

Paso 5: 

Decisión 

Rechazar Ho 
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Paso 6: 
 

Conclusión: Existe relación lineal alta, fuerte, directa y significativa entre 

emprendimiento y la conciencia moral en comerciantes del mercado modelo de 

Huánuco. 

 
 
 

4.3. Discusion de Resultado 

En comparacion a los resultados de (Saavedra Calvo, 2015), se tiene una 

coincidencia en tanto que nuestro resultado nos indica que existe una correlacion 

significativa entre el emprendimiento y la conducta proactiva de los comerciantes 

del mercado modelo de (P: < 000) un Rho de Spearman de 0,740. Los 

resultados de la investigación revelaron que existe una correlación significativa 

(P: < 000) entre las variables emprendimiento y conducta proactiva (r: 488), la 

correlación entre ambas variables es positiva moderada, refiere que existe una 

relación directa entre ambas variables. Y existe también una correlación 

significativa (P: < 000) entre el emprendimiento y las dimensiones de la conducta 

proactiva en mujeres comerciantes, siendo la correlación entre ambas positiva. 

(r, 487). (Palau) con respecto al autor referido se tiene coincidencia en el tipo de 

investigacion, en tanto que se ha desarrollado una investrigacion descriptiva. 

(Jeyli, 2019). concluye que los ahorros propios y familiares es la principal fuente 

de financiamiento al momento iniciar un negocio; de la misma manera los 

comerciantes consideran los ahorros como la mejor fuente de financiamiento al 

momento de emprender, y al mismo tiempo una limitante debida que en muchas 
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ocasiones el capital inicial resulta insuficiente para echar a andar sus negocios , 

es importante lo manifestado por el autor en referencia, sin embargo no se tiene 

directa coincidencia, ya que el propósito del trabajo es medir la relación entre el 

emprendimiento y la conducta proactiva. Así mismo se constato que el autor 

citado aplicó el estadístico de Chi cuadrado de Pearson, verificando que no existe 

una influencia positiva del Ahorro en el Emprendimiento de los Comerciantes del 

Mercado del Pueblo, a diferencia de lo que nosotros utilizamos Rho de Spearman 

para probar la relación de las variables de estudio. (Messina y peña), señalan 

que “después de verificar que la falta de financiamiento no condiciona el fracaso 

del emprendedor, sino que en algunos casos el acceso al financiamiento sin ser 

parte de un proceso, acelera el fracaso del emprendedor”; similar punto de vista 

del autor antes mencionado, se refieren al punto del financimianto de los 

emprendedores, que es vital para emprender un negocio, hecho que no existe 

relación comparativa con los resultados de nuestro trabajo. 

 
(Almodovar) en su estudio sugiere: que impulsar los nuevos negocios no es 

siempre adecuado en los países menos desarrollados, si el objetivo de la política 

pública es favorecer el crecimiento económico, como hemos indicado, ciertas 

economías pueden no beneficiarse del emprendimiento. En esta línea, encontramos 

apoyo en aquellos de autores que desaconsejan fomentar la actividad 

emprendedora en las económicas menos favorecidas, con lo planteado en sus 

resultados del autor en referencia, discrepamos, por cuanto el emprendimiento no 

tiene limites de condición económica, social o de otra índole, tal es asi que existe 
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relación muy significativa entre el emprendimiento y la conducta proactiva de los 

comerciantes del mercado modelo de Huánuco, teniendo en cuenta que nuestro 

país no esta en los nivels de los desarrollados. (Blasco) El espíritu emprendedor es 

nulo en los jóvenes aragoneses, a pesar de ello los jóvenes tienen presente el valor 

del plan de negocio al momento de fundar empresa y creer la formación como el 

elemento más decisivo para el triunfo empresarial. Discrepamos de igual modo con 

lo dicho por el autor, ya que existe una relación signficativa entre el emprendimiento 

y la conducta de los comerciantes del mercado modelo de Huánuco. (Castañeda, 

2017), refiere en sus conclusiones: “Según el estudio realizado se concluye que los 

factores que favorecen el emprendimiento empresarial en el sector Cacique, son los 

factores internos heredados, debido a que en dicho sector el modelo familiar es 

predominante por el estilo de vida que llevan”, situación que se percibe en los 

comerciantes del Mercado Modelo de Huánuco, sin embargo la línea hereditaria no 

esta comprobado en el presente trabajo, en tanto que si existe relación marcada 

entre el emprendimiento y la conducta proactivas de los comerciantes del mercado 

modelo de Huánuco. (Galvez, 2012): Concluye: En cuanto a los obstáculos que 

enfrentaron los emprendedores Textiles de la ciudad de Chiclayo; al emprender su 

idea de negocio lo realizaron solos, siendo una limitante para hacer crecer su 

negocio actualmente sin el apoyo de un socio, y el capital inicial para la apertura del 

negocio fue en los rangos de 1,000.00 y 5,000.00 soles; capital insuficiente y 

determinante de mínimas posibilidades para que el negocio se mantuviese en el 

tiempo, sobre lo dicho por este autor, coincidimos en tanto que los comerciantes del 

mercado de Huánuco, enfrentan diariamente a problemas de diversas índoles. 
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CONCLUSIONES 
 

1. Ha quedado establecido que el emprendimiento se relaciona con la conducta 

proactiva en un Rho de 0,740 y Spearman un nivel de significancia bilateral 

de 0,000, en comerciantes del mercado modelo de Huánuco. Tabla 25 

2. Ha quedado establecido que el emprendimientose relaciona con lo personal 

en un Rho de Spearman de 0,851 y un nivel de significancia bilateral de 

0,000 en comerciantes del mercado modelo de Huánuco. Tabla 26. 

3. Ha quedado establecido que el emprendimiento se relaciona con lo social 

Rho de Spearman de 0,799 y un nivel de significancia bilateral de 0,000, en 

comerciantes del mercado modelo de Huánuco. Tabla 27. 

4. Ha quedado establecido que el mprendimiento se relacional con lo productivo 

Rho de Spearman 0,891 y un nivel de significancia bilateral de 0,000en 

comerciantes del mercado modelo de Huánuco.Tabla 28. 

5. Ha quedado establecido que el emprendimiento se relaciona con la 

autoconciencia Rho de Spearman 0,794 yun nivel de significancia bilateral 

de 0,000, en comerciantes del mercado modelo de Huánuco.Tabla 29. 

6. Ha quedado establecido que el emprendimiento se relaciona con la 

conciencia moral Rho de Spearma 0,658 y un nivel de significancia bilateral 

de 0,000 en comerciantes del mercado modelo de Huánuco. Tabla 30. 
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SUGERENCIAS 
 

1. Las acciones de emprendimiento se deben de desarrollar en comerciantes 

del mercado modelo de Huánuco, para mejorar su situación de económico y 

financiero. 

2. Que, es necesario desarrollar acciones pendientes al mejoramiento de la 

situación personal, social y productiva, a través de la toma de conciencia por 

parte de los comerciantes del mercado modelo de Huánuco. 
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Anexos 

 
 

CUESTIONARIO 

1. Nivel de motivación en el emprendimiento en comerciantes del mercado 

modelo de Huánuco. 

Malo ( ) 

Regular ( ) 

Bueno ( ) 

Muy Bueno ( ) 

Excelente ( ) 

2. Nivel de la conducta proactiva en comerciantes del mercado modelo de 

Huánuco. 

Malo ( ) 

Regular ( ) 

Bueno ( ) 

Muy Bueno ( ) 

Excelente ( ) 

 
3. Nivel de la capacidad imaginativa y creativa en comerciantes del mercado 

modelo de Huánuco. 

Malo ( ) 

Regular ( ) 

Bueno ( ) 

Muy Bueno ( ) 

Excelente ( ) 

 

4. Nivel de utilización de diferentes recursos y estrategias en comerciantes del 

mercado modelo de Huánuco. 

Malo ( ) 

Regular ( ) 

Bueno ( ) 

Muy Bueno ( ) 

Excelente ( ) 
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5. Nivel de estimulación del pensamiento divergente en la resolución de 

situaciones problemáticas en comerciantes del mercado modelo de 

Huánuco. 

Malo ( ) 

Regular ( ) 

Bueno ( ) 

Muy Bueno ( ) 

Excelente ( ) 

 

6. Nivel de identificación de la capacidad creativa en comerciantes del mercado 

modelo de Huánuco. 

Malo ( ) 

Regular ( ) 

Bueno ( ) 

Muy Bueno ( ) 

Excelente ( ) 

 

7. Nivel de autoconocimiento del proceso que repercuta en la mejora personal. 

Malo ( ) 

Regular ( ) 

Bueno ( ) 

Muy Bueno ( ) 

Excelente ( ) 

 
8. Nivel de identificación de capacidades y habilidades personales en 

comerciantes del mercado modelo de Huánuco. 

Malo ( ) 

Regular ( ) 

Bueno ( ) 

Muy Bueno ( ) 

Excelente ( ) 
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9. Nivel de experiencia grupal, experimentando la pertenencia y la referencia en 

comerciantes del mercado modelo de Huánuco. 

Malo ( ) 

Regular ( ) 

Bueno ( ) 

Muy Bueno ( ) 

Excelente ( ) 

 

10. Nivel de identificación de la comunidad social a la que pertenece en 

comerciantes del mercado modelo de Huánuco. 

Malo ( ) 

Regular ( ) 

Bueno ( ) 

Muy Bueno ( ) 

Excelente ( ) 

 

11. Nivel de identificación de las distintas vías y modelos de comunicación en 

comerciantes del mercado modelo de Huánuco. 

Malo ( ) 

Regular ( ) 

Bueno ( ) 

Muy Bueno ( ) 

Excelente ( ) 

 

12. Nivel ubicación dentro del grupo según las circunstancias y las necesidades 

tanto personales como del grupo en comerciantes del mercado modelo de 

Huánuco. 

Malo ( ) 

Regular ( ) 

Bueno ( ) 

Muy Bueno ( ) 

Excelente ( ) 
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13. Nivel de identificación con la comunidad social a la que pertenece en 

comerciantes del mercado modelo de Huánuco. 

Malo ( ) 

Regular ( ) 

Bueno ( ) 

Muy Bueno ( ) 

Excelente ( ) 

 

14. Nivel de identificación las distintas vías y modelos de comunicación en 

comerciantes del mercado modelo de Huánuco. 

Malo ( ) 

Regular ( ) 

Bueno ( ) 

Muy Bueno ( ) 

Excelente ( ) 

 

15. Nivel de ubicación en la que se encuentra dentro del grupo en comerciantes 

del mercado modelo de Huánuco. 

Malo ( ) 

Regular ( ) 

Bueno ( ) 

Muy Bueno ( ) 

Excelente ( ) 

 

16. Nivel de calidad de vida en comerciantes del mercado modelo de Huánuco. 

Malo ( ) 

Regular ( ) 

Bueno ( ) 

Muy Bueno ( ) 

Excelente ( ) 
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17. Nivel de desarrollo de la capacidad de iniciativa e interés en los distintos 

ámbitos de la vida en comerciantes del mercado modelo de Huánuco. 

Malo ( ) 

Regular ( ) 

Bueno ( ) 

Muy Bueno         ( ) 

Excelente ( ) 

 
 

18. Nivel de comprensión del funcionamiento de la sociedad y las organizaciones 

empresariales en comerciantes del mercado modelo de Huánuco en 

comerciantes del mercado modelo de Huánuco. 

Malo ( ) 

Regular ( ) 

Bueno ( ) 

Muy Bueno         ( ) 

Excelente ( ) 

 
 

19. Nivel de del ámbito productivo, sentando las bases para el diseño de un plan 

empresarial en comerciantes del mercado modelo de Huánuco. 

Malo ( ) 

Regular ( ) 

Bueno ( ) 

Muy Bueno ( ) 

Excelente ( ) 

 

20. Nivel de entendimiento del futuro como sociedad en comerciantes del 

mercado modelo de Huánuco. 

Malo ( ) 

Regular ( ) 

Bueno ( ) 

Muy Bueno ( ) 

Excelente ( ) 
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21. Nivel de conocimiento de las emociones en cada momento en 

comerciantes del mercado modelo de Huánuco. 

Malo ( ) 

Regular ( ) 

Bueno ( ) 

Muy Bueno ( ) 

Excelente ( ) 

 
22. Nivel de comprensión de los vínculos existentes entre tus sentimientos, tus 

pensamientos, tus palabras y tus acciones. 

Malo ( ) 

Regular ( ) 

Bueno ( ) 

Muy Bueno ( ) 

Excelente ( ) 

 

23. Nivel de conocimiento de  tus sentimientos en comerciantes del 

mercado modelo de Huánuco. 

Malo ( ) 

Regular ( ) 

Bueno ( ) 

Muy Bueno ( ) 

Excelente ( ) 

 
24. Nivel del rendimiento en comerciantes del mercado modelo de 

Huánuco. 

Malo ( ) 

Regular ( ) 

Bueno ( ) 

Muy Bueno ( ) 

Excelente ( ) 
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25. Nivel de conocimiento de tus valores y tus objetivos en la vida. 

Malo ( ) 

Regular ( ) 

Bueno ( ) 

Muy Bueno ( ) 

Excelente ( ) 

 
26. Nivel de valoración de la situación del medio ambiente. 

Malo ( ) 

Regular ( ) 

Bueno ( ) 

Muy Bueno ( ) 

Excelente ( ) 




















