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Resumen 

La investigación titulada: “Programa de coaching y su efecto en la competitividad de los 

comerciantes del mercado N°3 Barrio Huayco - Tarapoto 2020”, formuló como objetivo 

general determinar el efecto ejercido por el programa de coaching en la competitividad de 

los comerciantes del nombrado mercado. El estudio fue cuantitativo, explicativo y 

experimental. La muestra estuvo conformada por 30 microcomerciantes y se utilizó como 

instrumento, el cuestionario. Los hallazgos reportaron que existe un efecto significativo de 

la implementación del programa de coaching en la competitividad de los comerciantes (Z=-

3.970, p= .000); asimismo, efectos significativos por parte del programa en las siguientes 

dimensiones: Planificación estratégica (Z=-3.636, p= .000); calidad operativa (Z=-3.961, p= 

.000), comercialización (Z=-3.801, p= .000); contabilidad y finanzas (Z=-4.111, p= .000) y 

recursos humanos (Z=-3.625, p= .000). Por otra parte, la propuesta del programa de 

coaching direccionada a incrementar la competitividad de los microempresarios fue 

diseñada en rigor de cinco objetivos que involucran el mejoramiento del desempeño en las 

cinco dimensiones ya citadas. En ese sentido, es viable concluir que la hipótesis de 

investigación haya sido validada.  

 

Palabras clave: Programa de coaching, competitividad, microcomerciantes, mercado, 

Tarapoto.  
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Abstract 

The research entitled: "Coaching program and its effect on the competitiveness of the 

merchants of the market N°3 Barrio Huayco - Tarapoto 2022", had as general objective to 

determine the effect produced by the coaching program on the competitiveness of the 

market's merchants. The study was quantitative, explanatory and experimental. The sample 

consisted of 30 micro-merchants and the questionnaire was used as an instrument. The 

findings reported that there is a significant effect of the implementation of the coaching 

program on the traders' competitiveness (Z=-3.970, p= .000); also, significant effects of the 

program on the following dimensions: Strategic planning (Z=-3.636, p= .000); operational 

quality (Z=-3.961, p= .000), marketing (Z=-3.801, p= .000); accounting and finance (Z=-

4.111, p= .000) and human resources (Z=-3.625, p= .000). On the other hand, the coaching 

program proposal aimed at increasing the competitiveness of microentrepreneurs was 

designed in terms of five objectives involving the improvement of performance in the five 

dimensions above mentioned. Therefore, it is feasible to conclude that the research 

hypothesis has been validated. 

 

 

Keywords: Coaching program, competitiveness, micro-merchants, market, Tarapoto. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

Introducción 

La competitividad se ha convertido en el punto clave de una gran cantidad de estudios en 

distintas áreas y, de forma especial, desde inicio de los años noventa. No obstante, de manera 

reciente, los investigadores le dieron una mayor atención a la competitividad de los 

microempresarios, como conceptual al igual que empíricamente, a partir de cómo fijar, 

conservar, resguardar y fortificar las comercializaciones y sus correspondientes posiciones 

en un mercado que se va haciendo a cada paso mucho más competitivo y de nivel global de 

lo que representa, un enorme reto el cual ha enseñado ser de gran importancia para las 

diferentes áreas. En naciones tales como Colombia y México ha sido posible el conocer que 

un gran número de pequeñas asociaciones serian de mayor competitividad de presentarse 

una flexibilidad productiva mucho mayor (35.84%) y una mayor tracción en innovación 

(30%) y tecnología (36.66%). Por otra parte, mencionadas compañías pertenecientes al 

sector comercial se han manifestado indecisas con relación a incidencia de la calidad en 

competitividad (42.5%). Un gran número de estos aspectos no son considerados por los 

empresarios llevando a la no rápida adaptación al contexto real del sector observando 

afectada su capacidad para contender en el mercado (Ramírez y Ampudia, 2018, p.26). 

En la nación de México, se muestra que las capacidades direccionales coherentes con el 

enfoque estratégico del negocio, al igual que la cualificación dirigente son de mayor 

relevancia para provocar una competitividad mucho mayor en la organización. En relación 

a las capacidades referentes al marketing, tomaron en cuenta como indicadoras abordarlas, 

tales como la reputación de la compañía, concordando que el poseer total conocimiento 

sobre la competencia, de la clientela y una capacidad de dar respuesta para el cliente y el 

marketing interior consienten el avance y consolidación a una organización. Centralizar 

mencionados elementos puede llevar a concebir competitividad. Igualmente, la cuestión de 

innovación es apreciable, dado que brindad un producto o servicio con una gran diferencia 

a la competencia provoca una mayor competitividad (Arrieta, 2018, p.24). 

En Colombia, una gran cantidad de compañías exhiben un alto grado de competitividad 

presente en el mercado, al igual que otras no tienen la suficiente competitividad, con este 

pensamiento, las que exhibieron una competitividad mucho más alta fueron las que habían 

definido lo que es la compañía actualmente y lo que esperan a futuro (misión y visión) 

aseverando un 90% en competitividad, mencionadas asociaciones ostentaron además 

propósitos y planes estratégicos igual que un majo de presupuesto para laborar (85%), 
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mientras que los espacios en los cuales mostraron una competitividad mucho menor fueron 

en la innovación, tanto en un nivel personal (23%) como en un desarrollo de acciones 

innovadoras y de procesos (31%). Señalando la esencialidad que posee la innovación en la 

competitividad de las compañías, en donde aquellas empresas evaluadas tuvieron una 

categorización de competitividad regular (Melo et al., 2020, p.7). 

En Perú, se ha notados que aquellas compañías que presentan una mayor competitividad son 

las que exhiben un correcto manejo sobre su gestión, de igual manera el empleo de 

tecnologías para desempeñarse con procesos mucho más modernos, certificaciones, además 

de poseer con recursos humanos altamente competitivos. A manera de elemento adicional, 

la experiencia del gerente es un factor fundamental al momento de tratarse de la 

competitividad, igual que la extensión de la asociación. De las divisiones evaluadas, la 

división comercio es la que ha exhibido un rendimiento más alto (68.8%), le sigue la división 

de servicios (67.7%) y la de manufactura (61.9%). Al nivel de los recursos humanos, la 

educación que poseen los empleados es un factor fundamental, igual que la organización 

realizada por el gerente en su personal (reclutamiento, adiestramiento, entre otros), 

continuado por la valoración de rendimiento de los empleados como tercer elemento 

fundamenta en lo que respecta a la competitividad organizacional. Partiendo de lo 

mencionado, las labores que haga el recurso humano fundamental y el seguimiento por parte 

del gerente es también muestras de competitividad para la empresa, pues si no se combinan 

adecuadamente el recurso humano y el control de gestión existe menos probabilidad de ser 

competitivos, no tomándose en cuenta la importancia de la comercialización en la 

competitividad (Rocca et al., 2016, p.62). 

Actualmente, en el mercado N° 3 Barrio Huayco, específicamente en el sector de abarrotes, 

muchos de los comerciantes han mostrado no ser muy competitivos, por la antigüedad de 

sus negocios, sin embargo, aún continúan manteniendo el mismo tamaño empresarial (micro 

empresa), y no se percibe un crecimiento como empresa. Pues, si bien generan ingresos, esto 

no es necesariamente un indicador de competitividad. La realidad mencionada parte 

generalmente por desconocimiento y la falta de capacidad para identificar qué aspectos o 

áreas de la competitividad deben desarrollar más respecto al sector en el cual se desempeñan, 

tampoco tienen un pleno conocimiento sobre qué área importante están descuidando y que 

pudiese estar afectando su crecimiento y su cuota de mercado, esto puede presentar 

diferentes factores, desde la poca capacidad de adaptación al mercado (más que competir 
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tratan de no desaparecer), así como su visión empresarial o inclusive deficiencia en la 

gestión lo que puede estar generando dicho estado. Esto al mediano plazo puede perjudicar 

a los microempresarios, si bien la gran mayoría han logrado continuar en el mercado, pero, 

de no existir un cambio sustancial solo conlleva a que continúen en el mismo nivel de poca 

competitividad, teniendo en cuenta que diariamente nacen nuevas empresas, y muchas de 

ellas pueden gestionar mejor sus recursos y por tanto ser más competitivos y poco a poco 

ahogando a los actuales microempresarios, conllevando al cese de sus actividades. A partir 

de lo mencionado es importante identificar la competitividad de estas empresas y a partir de 

ello, gestar un programa de coaching que les otorgue los recursos intangibles para ser más 

competitivas en el mercado. 

A juzgar por lo expuesto, se dispuso como problemática universal: ¿Cuál es el efecto del 

programa de coaching en la competitividad de los comerciantes del mercado N°3 Barrio 

Huayco - Tarapoto 2020?; mientras que como problemas específicos: ¿Cómo es el efecto 

del programa de coaching en la planificación estratégica de los comerciantes del mercado 

N°3 Barrio Huayco - Tarapoto 2020?, ¿Cómo es el efecto del programa de coaching en las 

operaciones de los comerciantes del mercado N°3 Barrio Huayco - Tarapoto 2020?, ¿Cómo 

es el efecto del programa de coaching en la comercialización de los comerciantes del 

mercado N°3 Barrio Huayco - Tarapoto 2020?, ¿Cómo es el efecto del programa de coaching 

en la contabilidad y finanzas de los comerciantes del mercado N°3 Barrio Huayco - Tarapoto 

2020?, ¿Cómo es el efecto del programa de coaching en los recursos humanos de los 

comerciantes del mercado N°3 Barrio Huayco - Tarapoto 2020?, y, ¿Cómo incrementar la 

competitividad de los comerciantes del mercado N°3 Barrio Huayco - Tarapoto 2020? 

Por otro lado, la investigación se declaró conveniente puesto a que existen diferentes 

posturas y percepciones respecto a la competitividad de las empresas, el presente estudio 

permite enriquecer el conocimiento y mostrar una postura respecto a los microempresarios 

en el sector abarrotes. Asimismo, también posee una preeminencia social, puesto que por 

medio de los resultados se podrá contar por un panorama de mejor calidad con relación al 

estado actual de la competitividad de los microempresarios y cuáles de las áreas de la 

competitividad es donde más se concentra esfuerzos y cuáles no se toma la importancia 

debida, y así explicar dicho escenario.  

Sumado a lo anterior, cuenta con valor teórico, lo que se debe a los autores y teorías que 

serán empleadas con la finalidad de ofrecen información respecto a las variables de 
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investigación, tales como, conceptualización, tipologías, relevancia, características, 

procesos, entre otros, que servirán para el enriquecimiento del conocimiento científico ya 

sea a modo de refuerzo de teorías como, igualmente, incrementando a estas, todo ello, 

mediante el uso del mapa de competitividad del BID, con el cual se desenvuelve la 

investigación. Además, comporta implicaciones prácticas en tanto que permitirá mejorar el 

nivel de competitividad de los microempresarios mediante la aplicación de un programa de 

coaching, este programa abordará aquellas áreas bajas, y reforzar aquellas que presentan 

buen nivel. Finalmente, como su utilidad metodológica, se afirma que la investigación puede 

ser considerada a manera un modelo a seguir en el caso que se efectúen estudio a futuro con 

una o ambas variables, y con el diseño de los instrumentos ellos de igual forma tendrán la 

posibilidad de adaptarse en función a las dimensiones y los indicadores que puedan 

esbozarse y analizarse desde un enfoque diferente a los ejecutado en la investigación actual.  

Referente a los objetivos de la investigación, se propuso como general el siguiente: 

Determinar el efecto del programa de coaching en la competitividad de los comerciantes del 

mercado N°3 Barrio Huayco - Tarapoto 2020; mientras que como objetivos específicos: 

Evaluar el efecto del programa de coaching en la planificación estratégica de los 

comerciantes del mercado N°3 Barrio Huayco - Tarapoto 2020, Analizar el efecto del 

programa de coaching en las operaciones de los comerciantes del mercado N°3 Barrio 

Huayco - Tarapoto 2020, Establecer el efecto del programa de coaching en la 

comercialización de los comerciantes del mercado N°3 Barrio Huayco - Tarapoto 2020, 

Efectuar el efecto del programa de coaching en la contabilidad y finanzas de los 

comerciantes del mercado N°3 Barrio Huayco - Tarapoto 2020, Exponer el efecto del 

programa de coaching en los recursos humanos de los comerciantes del mercado N°3 Barrio 

Huayco - Tarapoto 2020 y proponer un modelo de coaching para incrementar la 

competitividad de los comerciantes del mercado N°3 Barrio Huayco - Tarapoto 2020.  

En torno a las hipótesis formuladas, se tiene como general lo sucesivo:  H1: Existe diferencia 

significativa antes y después de la aplicación del programa de coaching en la competitividad 

de los comerciantes del mercado N°3 Barrio Huayco - Tarapoto 2020.  Por otro lado, la 

investigación se tipificó como aplicada, que se distingue porque su propósito estriba en 

solucionar un problema en particular u orientar aspectos dirigidos a dar solución a un 

fenómeno en particular (Vara, 2015, p.260). Asimismo, tuvo un nivel explicativo; mientras 
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que la técnica implementada fue la encuesta y el instrumento, el cuestionario. Por otra parte, 

los métodos utilizados fueron el deductivo y analítico.  

Concerniente a la estructura del informe de estudio, consta de los capítulos siguientes: 

Capítulo I: Revisión bibliográfica, que se encuentra integrado por los antecedentes de la 

investigación y la presentación teórica de cada una de las variables bajo estudio y la 

definición de los términos básicos. Capítulo II. Materiales y métodos, está conformado por 

tipo, nivel y diseño de investigación, además de la población y muestra, las técnicas e 

instrumentos de recopilación de información, técnicas de procesamiento y análisis de datos, 

materiales y métodos. El capítulo III, se presentan los resultados obtenidos a través del 

tratamiento estadístico y la interpretación de los datos hallados y la discusión de dichos 

resultados con los antecedentes y teorías de las variables. Finalmente, se presentan las 

conclusiones y recomendaciones del estudio y los anexos correspondientes.



 

CAPÍTULO I 

REVISIÓN BIBLIOGRÁFICA 

1.1.Antecedentes de la investigación 

1.1.1. Antecedentes internacionales 

Barreiro (2018) realizó una investigación titulada “Coaching como estrategia organizacional 

y comercial para empresarios pymes del sector servicios de la ciudad de Guayaquil”. (Tesis 

de postgrado). Universidad Católica de Santiago de Guayaquil. Guayaquil, Ecuador. 

Teniendo a modo de finalidad realizar el análisis de la incidencia sobre la administración de 

coaching empresarial a manera de una estrategia comercial y empresarial para las pymes de 

la localidad de Guayaquil. Investigación de enfoque mixto, tipo aplicada, nivel descriptivo, 

y diseño no experimental. En el caso de su muestra fueron 382 pymes ubicadas en la ciudad 

de Guayaquil. Como técnicas para recopilar información emplearon la encuesta y la 

entrevista, en el caso del instrumento fueron el cuestionario y la guía de entrevista. Llegando 

a concluir lo siguiente: El coaching resulta una estrategia importante para las empresas 

debido a que permite a los directivos plantear acciones estratégicas para comercializar sus 

productos, gestionando desde los procedimientos internos hasta la manera en que llevarán 

al mercado sus productos para lograr que éstos sean competitivos y permitan alcanzar el 

desarrollo empresarial.  

Manzur (2016) en su investigación “La ventana competitiva del coaching como herramienta 

de desarrollo en las empresas del Ecuador”. (Tesis de postgrado). Universidad Espíritu 

Santo. Guayaquil, Ecuador. Tuvo el propósito de describir la manera en que se aplica el 

coaching en las empresas del medio local ecuatoriano. Metodológicamente fue un estudio 

del tipo aplicada, nivel descriptivo y diseño no experimental. Se compuso su muestra de 

empresas dedicadas a consultoría en coaching empresarial. Siendo las técnicas para la 

recolección de data la encuesta y la entrevista, y en lo que respecta a los instrumentos el 

cuestionario y la guía de entrevista, de manera respectiva. Alcanzo la conclusión de: El 

coaching es una herramienta que contribuye a un cambio positivo en el pensamiento y 

perspectiva, contribuye a desarrollar el potencial interno, promueve el trabajo en equipo, y 

el logro de objetivos en común. Además, permite potenciar a las personas para 

desenvolverse mejor dentro del ámbito laboral y personal; en ese sentido, permite en las 
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empresas desarrollar el potencial del recurso humano, planear las actividades empresariales, 

y organizar las operaciones.  

Robaldino et al. (2016) realizaron la investigación “Coaching como estrategia de 

competitividad en las PYMES”. (Artículo científico). Milagro, Ecuador. Teniendo como  

objetivo analizar las experiencias del coaching como estrategia de competitividad en 

pequeñas y medianas compañías. La investigación fue de nivel descriptivo y diseño no 

experimental. Componiéndose su muestra de 23 empresarios de la ciudad el Milagro. Sus 

técnicas de recolección de información fueron la entrevista y la encuesta, comprendiéndose 

de los instrumentos guía de entrevista, y el cuestionario. Concluyendo: Se pudo determinar 

que el coaching es un utensilio que consiente a las empresas alcanzar mayores niveles de 

competitividad, ya que, hace posible que los empresarios puedan ejecutar la planeación de 

todas aquellas actividades y procesos empresariales, orienta al desarrollo de estrategias de 

comercialización, proveyendo de estrategias para administrar de manera adecuada los 

recursos financieros y humanos.  

Mérida (2015) realizó la investigación “Eficacia de un programa de capacitación de 

coaching empresarial para mejorar el desempeño laboral de los jefes y supervisores de 

ventas en una empresa distribuidora de bebidas carbonatadas”. (Tesis de pregrado). 

Universidad Rafael Landívar. Retalhuleu, Guatemala. La cual tuvo a manera de fin analizar 

la influencia del evento de adiestramiento de coaching sobre el rendimiento profesional de 

los jefes y supervisores de comercializaciones de una empresa distribuidora de bebidas 

carbonatadas. Investigación de tipo aplicada, nivel correlacional, y diseño no experimental. 

Empleando como técnica de recolección de información a la encuesta y a modo de 

instrumento el cuestionario. Finalizando con la conclusión: Al aplicarse la capacitación de 

coaching empresarial el rendimiento de jefes y supervisores mejoró, situándose de un 

promedio de 64.82% a un promedio de 76.12%, así mismo, se mejoraron capacidades en la 

empresa tales como la comunicación, la cooperación, la planeación, la administración de las 

finanzas, el manejo de los inventarios y las estrategias de venta.  

1.1.2. Antecedentes nacionales 

Flores (2020) ejecutó una tesis que tiene por título “Propuesta de coaching para potenciar 

las habilidades directivas en los colaboradores del molino del agricultor S.A.C Lambayeque 

– 2018”. (Tesis de pregrado). Universidad Señor de Sipán. Chiclayo, Perú. Teniendo a 
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manera de objetivo analizar la propuesta de coaching para fomentar las destrezas directivas 

de participantes del Molino El Agricultor S.A.C. Investigación de nivel descriptivo, y diseño 

propositivo. La técnica para recolectar data fue la encuesta y en el caso del instrumento 

empleó al cuestionario. Partiendo de ello concluyó que: El coaching permite desarrollar 

habilidades directivas, ofreciéndole capacidades para generar la planificación de actividades 

estratégicas, manejar las operaciones de la empresa, plantear estrategias para capacitar el 

recurso humano, transmitir la cultura organizacional, y dar seguimiento al desempeño 

contable y financiero.  

Calle y Gallardo (2019) desarrollaron su investigación “Coaching como herramienta para 

promover las competencias gerenciales de los colaboradores de la Municipalidad Distrital 

de Veintiséis de Octubre – 2018”. (Tesis de pregrado). Universidad César Vallejo. Piura, 

Perú. Teniendo como propósito analizar la influencia del coaching a manera de utensilio 

para incrementar las aptitudes gerenciales de los contribuyentes de la Municipalidad 

Distrital de Veintiséis de Octubre. En el área de metodológica, fue un estudio del tipo 

aplicada, con un nivel descriptivo y un diseño no experimental – transversal. La muestra se 

integró por 100 empleados correspondientes a las áreas administrativas de la Municipalidad 

Distrital de Veintiséis de Octubre. Para el proceso de recolección de datos empleó como 

técnica a la encuesta y la observación, y en el caso de los instrumentos el cuestionario y la 

guía de observación de manera respectiva. A partir de lo cual se llegó a las siguientes 

conclusiones: La aplicación de coaching se encuentra en una fase incipiente, se pudo 

evidenciar que la aplicación del coaching puede lograr que los funcionarios desarrollen 

competencias necesarias para ejecutar las funciones de su cargo, permite orientar el 

planteamiento de políticas encaminadas a desplegar el talento humano, propiciar el carácter 

y motivación sea en los colaboradores como en jefes, permite llevar a cabo una mejor 

organización, y ejecutar una adecuada planeación estratégica para lograr los fines 

institucionales.  

Barrionuevo (2017) realizó la investigación “Propuesta para incrementar la productividad a 

través del coaching empresarial en la dirección sede central de la Sociedad de Beneficencia 

Pública de Arequipa, 2017”. (Tesis de pregrado). Universidad Católica San Pablo. Arequipa, 

Perú.  Tuvo como propósito analizar la influencia del coaching empresarial para aumentar 

la productividad mediante el coaching empresarial en la dirección de la sede central 

correspondiente a la Sociedad de Beneficencia pública de Arequipa, 2017. En el área 
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metodológica fue de enfoque cuantitativo, del tipo aplicada, con un nivel descriptivo 

correlacional y de diseño no experimental. Su muestra la conformaron 39 empleados del 

área administrativa. Entre las técnicas para la recolección de los datos se usó a la encuesta, 

y en el caso del instrumento, el cuestionario. A partir de ello se concluyó lo siguiente: 

Aplicar un programa ordenado de coaching empresarial contribuye a la capacitación del 

personal, contribuye al acatamiento de fines y metas empresariales, contribuye a gestionar 

las operaciones básicas de la empresa, permite una adecuada planificación, y, por ende, 

mejora la productividad tanto de los trabajadores como de la empresa en general. 

Arroyo y Burgos (2017) realizaron el estudio “Propuesta de coaching para mejorar la calidad 

en el servicio que brindan los conductores de la empresa de taxis Company VIP del distrito 

de Trujillo 2016”. (Tesis de pregrado). Universidad Privada Antenor Orrego. Trujillo, Perú. 

Teniendo a modo de objetivo esbozar una propuesta de coaching orientada a optimizar la 

calidad en el servicio ofrecido por los conductores de la asociación de taxis “Company Vip” 

del distrito de Trujillo 2015. Entre sus aspectos metodológicos, se destacó por ser una 

investigación del tipo aplicada, de nivel descriptivo y con diseño propositivo. Su muestra se 

compuso de 82 conductores de la empresa de taxis Company VIP. En lo que respecta a la 

técnica para la recolección de datos fue la encuesta, y en lo referente al instrumento fue el 

cuestionario. Llegando a concluir: El coaching asiste al perfeccionamiento en la gestión de 

los procesos empresariales, y la capacitación del recurso humano, lo cual contribuye a 

optimizar la calidad de los servicios ofrecidos por la compañía.  

Reyna (2016) en su investigación “Coaching y su relación con la competitividad de los 

trabajadores de abastecimiento, Universidad Nacional Mayor de San Marcos, San Miguel, 

2016”. (Tesis de pregrado). Universidad César Vallejo. Lima, Perú. Presentó el fin de  

determinar la correspondencia entre el coaching y la competitividad de los empleados de 

suministro de la Universidad Nacional Mayor de San Marcos, de San Miguel, 2016. 

Investigación del tipo aplicada, con un nivel correlacional y de diseño no experimental. La 

muestra la conformaron 70 empleados del área de abastecimiento de la Universidad 

Nacional Mayor de San Marcos, de San Miguel. Para las técnicas de recopilación de data 

fue la encuesta, junto con el instrumento el cuestionario. A partir de lo que llegó a la 

conclusión: Presentación una correlación significante en medio del coaching y la 

competitividad de los trabajadores encargados del abastecimiento de la Universidad 

Nacional Mayor de San Marcos, hallándose además la relación significativa del coaching 
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con el tomar decisiones, la capacidad organizativa, y la puesta en marcha de estrategias para 

desempeñar sus funciones.  

Mogollón y Sánchez (2015) desarrollaron la investigación “El coaching como herramienta 

para mejorar el desarrollo empresarial de las pymes del sector comercio del distrito de 

Tarapoto – 2014”. (Tesis de pregrado). Universidad Nacional de San Martín. La cual poseyó 

el propósito de fijar la influencia del coaching a modo de herramienta para la mejora del 

desenvolvimiento empresarial de pymes del sector comercio correspondiente al distrito de 

Tarapoto – 2014. El estudio se llevó a cabo con un tipo aplicada, nivel descriptivo, y diseño 

no experimental. La muestra se compuso de 95 empresas pertenecientes al sector comercio 

del distrito de Tarapoto. Empleando como técnica para recopilar data a la encuesta y la 

observación, y tratándose del cuestionario y la guía de observación, respectivamente, de los 

instrumentos. A partir de lo cual se llegó a concluir lo siguiente: El coaching para pymes es 

una herramienta que contribuye a alcanzar los objetivos en la empresa, para lo cual ofrece 

herramientas de gestión del talento humano, de las operaciones empresariales, de 

contabilidad y finanzas, y permite proponer estrategias de comercialización para mejorar el 

desempeño empresarial, y con ello ayuda a la empresa a ser más competitiva en mercado. 

1.2. Fundamentación teórica científica 

1.2.1. Coaching 

En este complejo y desafiante mundo empresarial, la gestión del capital humano es sin duda 

un elemento esencial para el mayor éxito de una institución. Así, estas mismas compañías 

buscan de manera continua posibilidad para la mejoría en su competitividad. Siendo el 

coaching una de estas prácticas para el desenvolvimiento de los recursos humanos o mano 

de obra, las cuales tienen la posibilidad de asistir a las compañías a diseñar un lugar 

beneficioso con relación a su competencia (Nuñez-Cacho & Grande, 2012, p.64). 

Efectivamente, McCracken y Heaton (2012) se muestran de acuerdo con la esencialidad del 

coaching para trabajadores y organizaciones, considerando a la práctica en modo de un 

instrumento primordial para el progreso laboral. Una cantidad aumentada de compañías 

emplean al coaching dado que la práctica del mismo responde a los requerimientos y las 

solicitudes demandantes del espacio laborar y, además, es eficaz en distintas maneras, tales 

como el corregir y reformar el rendimiento incompleto o la resolución de problemas en el 

sitio de trabajo. Asimismo, este puede emplearse en la aceleración del aprendizaje laboral o 

a modo de asegurar liderazgo sostenible. En pocas palabras, se trata de un proceso el cual 
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posee como fin mejorar el desempeño y esta centrado en el ‘aquí y ahora’ en vez de ubicarse 

en un pasado o futuro a distancia. Aunque existen un sinfín de modelos distintos de 

coaching, en este no consideramos al 'coach como experto', sino a este individuo a modo de 

un facilitador de formación e instrucción. Existe una enorme discrepancia entre el enseñar a 

una persona y prestar el apoyo para que aprenda. En este elemento, el coaching, 

esencialmente, el coach se encuentra asistiendo a la persona a progresar en su propio 

rendimiento: en otros terminos, ayudándole a aprender (Nuñez, Grande, & Lorenzo, 2015, 

p.167). 

Este se trata de un trato profesional el cual asiste a los individuos a la producción de 

resultados excelentes en su vida diaria, negocios, carrera u organizaciones, sirviendo de 

ayuda para cerrar la apertura entre el sitio en el cual se encuentran en este momento y en 

donde quieren estar. Los coaches se relacionan con los interesados para iniciar el diseño de 

la vida que quieren, sacar a relucir la inteligencia y los recursos que poseen sus clientes para 

que así estos puedan llegar a la excelencia y crear vidas asombrosas y con propósitos. Al 

momento de crear claridad, el coaching agita al cliente a la gestión, apresurando su avance 

al suministrar un enfoque mucho mayor y conocimiento sobre todas las probabilidades que 

existen para erigir una vida llena (El Achi & Sleilati, 2016, p.138). 

El coaching es una visión de desarrollo para laborar e interactuar con otros individuos. 

Cuenta con la posibilidad de asistir a los sujetos a desarrollar sus aptitudes propias, 

habilidades interpersonales y en la capacidad de entender y sentir empatía por el resto. Al 

mismo tiempo, ello puede ser de ayuda a las personas para entender de mejor manera sus 

desafíos personales y a tomar decisiones con conocimiento en relación a su futuro. Puede 

fortificar su cabida para emplear una variación de estilos de liderato e incidencia. El mismo 

cuenta con la posibilidad de ayudar a los individuos a tener el sentimiento de mayor 

capacidad para de esta manera poder fijar una distinción y mejorar su eficacia personal. 

Contamos con la creencia de que el coaching es una estrategia práctica la cual ayuda a los 

individuos a conseguir los resultados que le identifican. Mismo resultados pueden hacer 

referencia a creencias y percepciones, al igual que a actitudes observables y gestiones 

concretas. El coaching traslada al entendimiento, el hallazgo y progreso, en concordancia 

con la particularidad del sujeto, su entendimiento del mundo, sus valores y predilecciones. 

La relación es el pilar de su éxito (Bird & Gornall, 2016, p.13). 
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El coaching es una forma de práctica de gestión, que utiliza un enfoque conductista en el 

que los coaches experimentados promueven cambios organizacionales para mejorar el 

desempeño empresarial (Vidal, Ferrón, & Cordón, 2015, p.428). El coaching es también una 

asociación entre un coache de nivel gerencial y un coach para ayudar a los ejecutivos a 

convertirse en gerentes más eficaces y exitosos (Hannafey & Vitulano, 2013, p.601). Para 

esta relación es fundamental la confianza y la confidencialidad. La evidencia sugiere que 

alrededor del 60% de la sesión de coaching se mantuvo confidencial y solo un tercio dijo 

que esta información se comparte con la junta directiva (Larcker, 2013). El compromiso 

personal tanto del coach como del cliente es fundamental para el éxito del proceso. La 

mayoría de los acuerdos de coaching ejecutivo variaban, a menudo de 6 a 12 meses o más 

(Chan & Burgess, 2015, p.3). 

Existen varios métodos para desarrollar un programa de coaching dentro de una 

organización. Por lo general, comienza con una evaluación de la personalidad, entrevistas y 

planificación de acciones. Normalmente, el proceso incluye sesiones de formación en el aula, 

lecturas asignadas, estudios de casos, conversaciones de coaching supervisadas y llamadas 

por teleconferencia. El coaching se considera como un proceso integral destinado a 

desarrollar la capacidad de las personas en las organizaciones (Bond & Seneque, 2013, p.67). 

Larcker (2013) informó que la habilidad para el manejo de conflictos fue calificada como la 

más variada después de la habilidad que se adquiere a través del coaching, mientras que los 

Consejos de Administración querían desarrollar habilidades internas de liderazgo para 

compartir talento y mejorar las habilidades de delegación. Se informó que las áreas menos 

populares en las sesiones de coaching fueron las habilidades de motivación, empatía y 

persuasión (Chan & Burgess, 2015, p.4). 

Teorías que sustentan el coaching 

Los estudios generalmente no se centran en un modelo teórico o marco conceptual en 

particular, aunque el desarrollo de los programas de coaching suele estar guiados por una 

serie de conceptos y teorías implícitas. Siete conceptos o teorías surgieron de diferentes 

estudios que usaron explícitamente una teoría o concepto para guiar los programas de 

coaching, incluyendo: psicoterapia (Wasylyshyn et al., 2006), terapia cognitivo-conductual 

(Cleary y Zimmerman, 2004), enfoques diseñados para la autoeficiencia (Baron & Morin, 

2010; Evers et al., 2006), mindfulness (Spence et al., 2008), conceptos relacionados con el 

liderazgo (Konczak et al., 2000; Levy et al., 2002), el aprendizaje activo (Douglas & 
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McCauley, 1999) y el uso de teorías de cambio de actitud y comportamiento desde el campo 

de la comunicación persuasiva (Blackman, 2016, p.16). 

Cox et al (2014) argumentaron que los conceptos del aprendizaje de adultos ofrecen 

potencial para la práctica del coaching y podrían estar vinculados a muchas de las teorías 

existentes que se utilizan en la práctica. Esta diversidad de enfoques teóricos refleja un 

campo más amplio donde las ideas van desde filosofías amplias, como la psicología 

humanista, hasta conceptos muy específicos como el liderazgo, que están conectados a 

múltiples teorías, hasta posibles vínculos con otras áreas de actividad como la psicología del 

asesoramiento, que también a su vez están conectadas a múltiples teorías relacionadas con 

áreas de proceso y resultado, supervisión y capacitación, desarrollo profesional y salud, por 

nombrar algunas. Se recomiendan muchas actividades de coaching específicas para su 

inclusión de la terapia cognitivo-conductual y los enfoques psicodinámicos, pero casi 

ninguna ha sido analizada o probada sistemáticamente en la investigación de coaching 

(Blackman, 2016, p.17). 

Esta diversidad de enfoques teóricos refleja un campo más amplio donde las ideas van desde 

filosofías amplias, como la psicología humanista, hasta conceptos muy específicos como el 

liderazgo, que están conectados a múltiples teorías, hasta posibles vínculos con otras áreas 

de actividad como la psicología del asesoramiento, que también a su vez están conectadas a 

múltiples teorías relacionadas con áreas de proceso y resultado, supervisión y capacitación, 

desarrollo profesional y salud, por nombrar algunas. Se recomiendan muchas actividades de 

coaching específicas para su inclusión de la terapia cognitivo-conductual y los enfoques 

psicodinámicos, pero casi ninguna ha sido analizada o probada sistemáticamente en la 

investigación de coaching (Blackman, 2016, p.17). 

La práctica del coaching se basa en muchos de los constructos teóricos y modelos 

psicológicos y prácticas de tutoría, formación y asesoramiento, siendo este último el más 

común dado el trasfondo de muchos consultores de coaching. Dentro del campo del 

asesoramiento existen muchos enfoques teóricos diferentes que incluyen el psicoanálisis, la 

terapia adleriana, la terapia Gestalt, la terapia cognitivo-conductual y la terapia emotiva 

racional (Corey, 2017, p.206). 

Otros autores en la literatura sobre coaching tienden a ver que la organización tiene algún 

tipo de limitación, por lo tanto, miran más hacia las teorías de instrucción y aprendizaje 
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como una fuente de marco teórico (Fournies, 1999; Wrench et al., 2008). En este enfoque, 

las teorías del área de la comunicación persuasiva están comenzando a surgir como opciones 

para la práctica y la investigación del coaching (Peltier, 2001; Wrench et al., 2008). Las dos 

tradiciones teóricas no están necesariamente en conflicto y es probable que la fusión de las 

dos produzca el mejor resultado general (Blackman, 2016, p.17). 

Finalmente, otro modelo sobre el programa coaching según Zegarra & Velázquez (2016), se 

encuentra una serie de procesos como indagación del entorno actual, inicial (proceso de 

raciocinio), descripción del contexto deseado (fijación de objetivos, mapa de elecciones y 

recursos), diseño de gestiones afectivas (información científica aceptada, suficiente y 

presente), entrenamiento-ejercitación, simulacro y práctica (para dominio inicial, 

especializado y destacado) y comprobación de resultados, deliberaciones finales y cierre 

(notificación y publicación de logros) (p.16). 

 

 

El liderazgo en el coaching 

El estilo de liderazgo de coaching consiste en inspirar a su grupo, desarrollar su confianza y 

enseñarles las habilidades que necesitan para desarrollarse y trabajar juntos con éxito 

mientras se aseguran de que se sientan apoyados por el líder de coaching en el camino. Se 

basa en que el líder de coaching tenga buenas habilidades sociales y de comunicación, ya 

que la retroalimentación constructiva es importante en este estilo de liderazgo, pero el coach 

más exitoso también hará preguntas a sus empleados para provocar el diluvio de ideas y la 

resolución de inconvenientes. Las metodologías de coaching pueden tratarse de una manera 

eficaz de acercarse a una cultura en el lugar de trabajo que, siendo el mejor de los casos 

posibles, posee un sentimiento de improductividad, y en caso de darse el peor, fallida. 

Contando con un enfoque marcado en las metas, el progreso individual y grupal y los 

resultados, los resultados frecuentemente hablan por sí mismos (Baird et al., 2020, p.1). 

Coaching y el desempeño 

En este entorno competitivo, los directivos están a favor de estimular acciones innovadoras 

para mantener la posición competitiva de una empresa en el mercado. Al respecto, se afirma 
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que el desempeño organizacional mejora mucho cuando la gestión del recurso humano 

considera la creatividad al reclutar empleados, y cuando las personas contratadas disfrutan 

de percepciones inventivas e ideas prácticas que conducen a diseños y productos originales. 

Esta idea es igualmente apoyada por Uddin et al. (2013) quienes afirman que el desempeño 

se amplifica cuando la creatividad entra en juego. Esta originalidad en sí misma se percibe 

como un factor clave de éxito para la firma, diferenciándola de la competencia (El Achi & 

Sleilati, 2016, p.139). 

Tipos de coaching 

Los coaches, ya sean externos o internos, apoyan a los líderes ayudándolos a navegar a través 

del cambio, administrar las transiciones y manejar los desafíos comerciales y de personal. A 

menudo se espera que los gerentes agreguen el coaching a su repertorio de liderazgo, y las 

empresas ofrecen retroalimentación de 360 grados y planificación del desarrollo individual 

que incorpora componentes del coaching. Pero incluso en estos casos, todavía existe la 

necesidad de un entrenamiento personalizado para guiar a las personas hacia un mejor 

desempeño. En respuesta a las demandas del difícil clima económico actual y las 

restricciones presupuestarias, las empresas están mirando hacia adentro para identificar 

talentos que puedan brindar servicios de entrenamiento a otros (Kalkavan et al.,2015, p.245). 

Coaching externo 

Los coaches externos no trabajan en la misma organización que sus clientes de coaching. 

Por lo general, han completado un programa de capacitación extenso y acreditado y tienen 

experiencia especial en un determinado conjunto de habilidades que se ajusta a las 

necesidades del coachee. La mayoría trabaja con ejecutivos y otros líderes de alto nivel. 

Dado que no se ven afectados por la política interna, los coaches externos ofrecen 

comentarios sensibles más fácilmente y pueden centrarse exclusivamente en las necesidades 

del coachee antes, durante y después de las sesiones de coaching. La franqueza de la relación 

generalmente conduce a resultados de desempeño significativos en un marco de tiempo 

comprimido (Wambui, 2016, p.47). 

Ventajas del coaching externo 

- Habilidad y experiencia especializadas. 
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- Sin distracciones de otras responsabilidades dentro de la organización. 

- No se ve afectado por la política o la cultura de la empresa, lo que potencialmente hace 

que los entrenadores se sientan más cómodos discutiendo temas delicados. 

- Ofrezca comentarios sensibles, cruciales para la mejora del rendimiento. 

Coaching interno 

Los programas de coaching internos son cada vez más populares, especialmente porque a 

menudo son más rentables. Los compromisos internos de coaching suelen ser más breves, 

tienen un número específico de sesiones y están dirigidos a personas que se encuentran en 

las primeras etapas de su trayectoria de liderazgo. Los compromisos suelen estar más 

dirigidos a un producto tangible, como ofrecer resultados de evaluación de 360 grados, hacer 

un seguimiento de las revisiones de talento o como parte de un programa de desarrollo más 

amplio. Los coaches internos pueden aprovechar su conocimiento de la cultura, los procesos 

y los líderes clave de la empresa para ayudar al coachee a lograr un mejor desempeño o 

superar los desafíos (Mukherjee, 2012, p.78). 

Ventajas del Coaching Interno 

- Sin costo directo 

- Más oportunidades para que el entrenador y el coachee se conozcan a nivel personal 

- Los entrenadores comprenden la cultura y los procesos organizacionales. 

- La participación de los entrenadores puede aprovechar un programa de desarrollo más 

amplio, que puede ayudar a acelerar los resultados. 

Desarrollo una cultura de coaching en la empresa 

No es muy raro encontrar que los gerentes de alto desempeño en una organización hayan 

progresado rápidamente en sus inicios de carrera debido a sus sólidas competencias técnicas 

o perspicacia financiera, pero a menudo alcanzan el ‘techo corporativo’ debido a la falta de 

habilidades adecuadas. Tan esencial una vez que ascienden en la escala corporativa. Todos 

los gerentes eventualmente descubren que ciertas fortalezas que fueron extremadamente 

valiosas al principio de sus carreras pueden convertirse en pasivos cuando ascienden de nivel 
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y responsabilidad. Al mismo tiempo, siempre hay una o dos debilidades que se vuelven cada 

vez más expuestas y exageradas (Mukherjee, 2012, p.77). 

Las habilidades requeridas en los niveles superiores de gestión van desde la capacidad de 

maniobrar las relaciones interpersonales y la capacidad de gestionar un grupo de trabajo 

hasta cómo delegar o gestionar el cambio. Cuando un gerente técnico pasa por una transición 

a un rol significativamente más alto, donde el rol requiere diferentes competencias, él o ella 

necesita aprender nuevas formas de trabajar y agregar nuevas habilidades con respecto a la 

cabida de maniobrar las relaciones interpersonales, de administrar a un grupo, planificación 

estratégica, gestión del cambio, etc. (Mukherjee, 2012, p.77). 

Sin embargo, adquirir o desarrollar nuevas competencias puede resultar bastante 

complicado, y quizás más en los niveles superiores. Desarrollar competencias en los 

empleados es mucho más que transferir conocimientos o enseñar habilidades laborales para 

ayudarlos a desempeñar su función de manera eficaz. Abarca la capacidad del empleado 

para aprender por sí mismo, crear conciencia de sí mismo, mejorar su autoestima y confianza 

en sí mismo y la motivación para crecer y sobresalir (Mukherjee, 2012, p.77). 

Dimensiones del programa coaching  

De acuerdo con lo señalado por Suárez (2020) el programa de coaching presenta una serie 

de fases que permiten mejorar la situación actual en que se encuentra las personas y 

direccionarlos hacia un destino deseado, por lo que menciona que el programa de coaching 

presenta las siguientes fases: fase de valoración y diagnóstico de necesidades, fase de diseño, 

fase de puesta en marcha y fase de seguimiento y evaluación (pp.243-247). 

Fase de valoración y diagnóstico de necesidades 

Es el establecimiento de las necesidades de las personas y se explica en que consiste el 

proceso, además se define el tipo de coaching que se requiere como para mejorar las 

competencias, también en este punto se reconoce la situación actual para determinar las 

metas y plantear la visión o camino hacia donde se desea llegar. Finalmente, se evalúa a las 

personas sobre sus principales dificultades, rendimientos, analizar las causas y necesidades 

(Suárez, 2020, p.243). 
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Posiciones perceptivas y evaluación 360: las personas indican espacios mentales idóneos 

en cada momento o situación, además analiza la situación entre varios participantes, con la 

finalidad de tomar diferentes posiciones y realizar un análisis de sus impactos, conociendo 

diversas percepciones y sistemas. Por otro lado, se realiza la evaluación de 360 grados con 

el propósito de conocer las evaluaciones individuales y grupales, de tal manera que se pueda 

tomar decisiones, además de visualizar más de cerca y contar con diferentes perspectivas la 

situación actual (Suárez, 2020, p.244). 

Análisis transaccional: es la evaluación de las posiciones de la vida, en donde se 

concientiza a las personas sobre los roles dentro de las relaciones individuales. El propósito 

es que en la empresa exista cooperación, escucha activa y sinergia (Suárez, 2020, p.245). 

Fase de diseño 

En este punto se define el plan de trabajo de acuerdo con la información recolectada en la 

fase anterior, es decir se define el proceso, los objetivos, las acciones, las dinámicas y las 

técnicas a seguir. De manera que, se plantean los objetivos deseados de acuerdo con la 

situación actual y que se compare con la situación deseada (Suárez, 2020, p.245). 

Objetivos: es el establecimiento de los propósitos, metas y desarrollo de competencias 

personales y empresariales que se espera alcanzar, por medio de la ayuda de profesionales 

sobre la superación de obstáculos (López & Gómez, 2016, p.98). 

Dinámicas: son una serie de acciones que se implementan en cada sesión, es decir son 

actividades grupales que tiene como propósito la integración entre los participantes de un 

grupo, además busca infundir confianza hacia los demás como así mismo (Recuenco, 2018, 

p.84). 

Fase de puesta en marcha 

En la fase presente se da el inicio del proyecto y firma la contrata entre las partes 

involucradas. Se planifica el tiempo adecuado entre las sesiones y se estima el tiempo de 

duración del programa, dependiendo de los objetivos, necesidades de los individuos y el 

avance alcanzado por cada persona (Suárez, 2020, p.245). 
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Estado presente: es la situación actual, lo que sienten en presente y la visualización del 

anclaje y momento de tranquilidad, para anclarlo y aplicarlo en situaciones claves (Suárez, 

2020, p.246). 

Estado deseado: es la consideración de la situación futura deseada, en donde se busca 

mejorar la situación actual, en donde la persona analice como se sentiría realmente al poder 

incrementar la competitividad de forma eficaz según sus decisiones y necesidades (Suárez, 

2020, p.246). 

Chasquido: es la asociación entre el estado presente y el estado deseado, en donde se 

pretende ocasionar un cambio en el orden de las mismas, es decir que el presente sea más 

pequeño en comparación con la futura (Suárez, 2020, p.246). 

Comprobación: es el punto de comparación si se ha llegado alcanzar el estado deseado por 

los participantes que forman parte del grupo (Suárez, 2020, p.246). 

Fase de seguimiento y evaluación 

En esta fase se reporta a la persona los avances alcanzados, como también a la empresa, se 

señala la evolución del programa, el ajuste temporal y los resultados esperados. De manera 

que, al concluir el proceso de coaching, se hará una evaluación del proceso para analizar el 

impacto en la empresa (Suárez, 2020, pp.247-248). 

Seguimiento: es el proceso de seguimiento individual por parte del entrenador en el que el 

pupilo saca su potencial por medio del diagnóstico de sus aspectos fuertes y opciones de 

mejora y cambio. De acuerdo con ello, tomar las acciones respectivas para alcanzar la mejora 

y llegar al estado esperado (Heredia y Angulo, 2020, p.75). 

Evaluación: es el análisis del impacto del programa, es decir es tener la evidencia de los 

logros alcanzados de forma clara y el logro de la participación de todos los equipos de trabajo 

(Zegarra y Velázquez, 2016, p.21). 

1.2.2. Competitividad 

La competencia es una herramienta clave e importante en las empresas, que procede del 

vocablo "competir" y que tiene por significado "buscar juntos" y de esa manera incita al 

nivel de las ambiciones empresariales, consintiéndote conseguir los resultados más 
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elevados, aparte de ser el motor en lo que refiere a la innovación tecnológica y el desarrollo 

de productividad. Esta se produce en el momento donde los colaboradores compiten entre 

ellos en una búsqueda de propósitos afines, significando que las decisiones realizadas por 

varios,, en aras de conseguir algún tipo de propósito, provocan la dificultan, y hasta que sea 

imposible, alcanzar dicho objetivo. La competencia se precisa a modo de una acción de las 

organizaciones que están en la búsqueda de conseguir las ventajas que otros desean alcanzar 

al mismo tiempo y en condiciones similares. Su naturaleza se fundamenta en el proceso de 

eliminación de la competencia y sus colaboradores que laboran en la misma industria y se 

apoderan de su clientela (Zelga, 2017, p.302). 

Refleja la capacidad interna de una empresa, también con relación a su capacidad de 

administración y dirección, considerando en forma de referencia el discernimiento de los 

competidores, clientes, inversores, trabajadores y proveedores. Es una cualidad interna de la 

empresa, que posee un valor el cual está constituido por distintos factores y vinculado con 

la cabida del apoderado y la gerencia para administrar, en otras palabras para ser integrante 

en la totalidad de los elementos de la institución sean estos tecnológicos, ambientales, 

comerciales, de producción, estratégicos y financieros. Se toma en cuenta que este elemento 

es una constante búsqueda de perfeccionar el cometido sobre los diversos departamentos los 

cuales integran a la organización (Buitrago et al, 2019, p.102). 

La competitividad es considerada como un fenómeno de variadas dimensiones el cual 

constituye diferentes factores de diversas naturalezas, en aras de su proceso de evaluación 

posee en si variables cualitativas y cuantitativas. De manera particular, se encuentra asociada 

con aspectos tales como innovación tecnológica, calidad de bienes, intervención en el 

mercado, rentabilidad, costos, productividad, valor adherido, exportaciones, entre otros. Se 

mide mediante elementos tales como cuotas del mercado, producción y coste laboral. Las 

variables que intervienen en ella son aquellas que están vinculadas con un orden del mercado 

y aumentan su cupo de mercado y a causa de ellos, sus beneficios financieros (Ramírez & 

Pérez, 2018, p.3). 

Se trata de un término multidimensional debido a que constituye diferentes factores 

cualitativos y cuantitativos, además de niveles los cuales integran una fracción de su valor, 

al mismo tiempo es integrado por distintas orientaciones de análisis para su evaluación. De 

acuerdo con Porte (2017) la competitividad refiere a una de las potencias más relevantes de 

una determinada colectividad en diferentes espacios de voluntad humana y a causa de las 
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circunstancias de los sectores económicos, muchas entidades deben de hallarse 

continuamente contendiendo en busca de brindar importe, lo cuales significa la capacidad 

de satisfacer los requerimientos de los consumidores, aparte se fundamentan en estrategias 

para otorgar un valor elevado (Melo et al, 2020, p.2). 

Asimismo, se considera la capacidad de las organizaciones para ofertar ciertos bienes, 

servicios que le permitan elevar su participación en el mercado sin perjudicar las ganancias, 

por otro lado, también se considera como la habilidad de las empresas para competir dentro 

de un sector económico en particular (Melo et al, 2020, p.2). La competitividad es la facultad 

que poseen las instituciones para vender los bienes y servicios que le permitan elevar su 

participación en cierto sector económico sin la necesidad de verse afectada sus utilidades, 

además se logra cuando las empresas implementan estrategias de manera exitosa para lograr 

un provecho en sus competidores principales, en otros términos es la capacidad poseída por 

la empresa para contar con determinados caracteres los cuales le consientan obtener un 

cometido superior con sus contendientes gracias a la oferta de productos con valor adherido 

(Molina & Sánchez, 2016, p.110). 

Tipos de competitividad 

Es la capacidad de una empresa para crear mayor fortuna que toda su competencia en el 

mercado global. Se cree que la permanencia en el negocio y el desarrollo de la organización 

está determinada por el mercado en el que se venden o no los productos. Por tanto, la 

competencia se ve como un proceso en medio de competidores, pero al mismo tiempo como 

una oportunidad de colaboración entre asociados comerciales. La esencia de evaluar el nivel 

de competitividad de la empresa es comparar los resultados reales con los esperados, por los 

distintos grupos de interés. Con base a ello, se pueden distinguir tres tipos de competitividad 

(Zelga, 2017, p.303). 

- Competitividad normal: refiere a resultados a causa de interacciones particulares que 

son semejantes a las expectaciones de las fracciones interesadas. 

- Competitividad inferior a la normal: donde los resultados existentes no desempeñan 

las expectaciones. Seguido a ello, los stakeholders involucrados en este escenario, 

toman medidas para alejarse de la interacción con el organismo y moverse a una de 

mayor actividad.  
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- Competitividad superior a la normal: el instante donde los resultados reales son 

superiores a los esperados. Los grupos de interés que poseen un pilar para dichas 

evaluación buscan fortificar su afinidad con la institución. 

Teoría de competitividad 

El análisis económico de la competitividad a nivel de empresa se centra en el 

comportamiento y el desempeño de las empresas. En teoría, hay dos puntos de vista 

principales sobre el origen de la ventaja competitiva de una empresa: la visión de la 

organización industrial y el enfoque basado en recursos. Las escuelas de organización 

industrial se centran en los determinantes de la competitividad de las empresas relacionados 

con la industria. La teoría clásica de la organización industrial da reconocimiento a la 

interdependencia entre compañías e identifica la distribución del mercado (o industria) en 

forma del determinante primordial del rendimiento de una empresa. Las presentes teorías de 

manera general registran la relevancia de elementos como las economías de escala; 

concentración; la diferencia del producto; las barreras de entrada, salida y comercio para 

alcanzar competitividad a nivel empresarial (Jambor & Babu, 2016, p.28). 

Las economías de escala hacen referencia a la ventaja de costo unitario que obtienen las 

empresas debido al tamaño, la producción o la escala de operación. Cuando las economías 

de escala son altas, los costos por unidad de producción generalmente disminuyen. La 

concentración refleja el número de empresas y su respectiva participación de mercado en la 

producción total. Bain (1951) encontró que las industrias con mayor concentración 

terminaban con mayores ganancias a nivel de empresa. La diferenciación de productos, 

distinguiendo productos y servicios entre sí, igualmente juega un rol esencial en la 

determinación de la ventaja competitiva de una empresa al hacer que el producto sea más 

atractivo en el mercado. Las barreras de entrada y salida, que representan varios obstáculos 

para que otras empresas entren o salgan de los mercados, también juegan un papel 

importante en determinar la competitividad a nivel de empresa (Jambor & Babu, 2016, p.28). 

Según el trabajo fundamental de Porter (2004), la competitividad de una empresa dentro de 

una industria no solo se ve afectada por la estructura del mercado, sino también por las 

decisiones estratégicas que toma la empresa. En su famoso modelo, Porter (2004) define 

cinco fuerzas las cuales establecen el ímpetu de competencia en una industria, a saber, la 

entrada, la amenaza de sustitución, el poder de negociación de los compradores, el poder de 
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negociación de los proveedores y la rivalidad entre competidores (Jambor & Babu, 2016, 

p.29). 

Modelos de competitividad 

Existe un modelo matemático desarrollado para evaluar el elemento de competitividad de 

las empresas que fue desarrollado por Quiroga (2003), en donde considera diversos aspectos 

internos de una empresa como la productividad, la tecnología, la parte administrativa y de 

recursos humanos, en donde también se considera la productividad y la competitividad. 

Hacia su ejecución se emplea el modelo de Ishikawa, que permita la implementación de una 

evaluación de causa y efecto para determinar el problema, efectuando un análisis de once 

elementos en ochenta y seis clases los cuales buscan medir el aspecto de competitividad y 

productividad de la empresa, con el propósito de emplear la sistemática de análisis 

cualitativo y cuantitativo (Buitrago et al, 2019, p.104). 

Según Juliá et al (2012) la competitividad está conformada por diferentes factores claves 

como la internacionalización, la orientación al mercado, diversificación, formación, e 

innovación. Asimismo, la competitividad organizacional es evaluada por medio de la 

literatura académica, en donde Porter menciona la existencia de cinco fuerzas 

competitividad, que han sido implementadas en diferentes estudios aplicados en empresas 

dedicadas al comercio (Lajara & Server, 2017, p.108).  

Se considera que es evaluado a través de un análisis interno de las organizaciones como la 

gestión ambiental, los sistemas de información, el planeamiento estratégico y producción, 

la calidad, aprovisionamiento, ello en base de la aplicación del modelo denominado “Mapa 

de competitividad desarrollado por el Banco Interamericano de Desarrollo (BID)”, que se 

considera un instrumento de análisis sobre la situación de las empresas, referente a su estado 

de competitividad, en donde se detallan los espacios que cuentan con fortalezas y aquellos 

que ostentan debilidades. Esto con el objetivo de implementar planes de actividad que dirijan 

el camino para reparar el nivel de competitividad si fuera necesario (Buitrago et al, 2019, 

p.103). 

La ventaja que posee el mapa de competitividad, es que se considera como una 

representación gráfica de los rasgos y características de la competitividad, que está integrado 

por la planeación estratégica, las operaciones, comercialización, contabilidad y finanzas y 

recursos humanos (Buitrago et al, 2019, p.103). 
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Factores de la competitividad 

De acuerdo con la Organización para la Cooperación y el Desarrollo Económico (OCDE), 

en el contexto de las instituciones, muestra una serie de elementos que influyen directa o 

indirectamente en la competitividad, los que están basados en ciertos factores como la 

dirección o gestión exitosa, la unificación correcta de la planeación, la cabida de agregar 

cambios en la demanda, la habilidad para interrelacionar diferentes aspectos empresariales 

y el fomento de programas forjados por medio de bosquejos los cuales favorezcan a la 

asociación y unificación entre los entes  (Ibarra et al., 2017, p.112). 

- La integración de la planeación de mercado, ejercicios de mejora e indagación, donde 

los procesos de invención se consideran como uno de los primordiales aspectos del 

desarrollo económico y la competitividad. 

- La destreza de relacionar la innovación con los estudios. 

- La gestión de los flujos de producción e inventarios. 

- La habilidad para adicionar cambios en la demanda y transformación de los mercados, 

también está la generación de un entorno en particular para las entidades es un aspecto 

fundamental para el crecimiento económico y competitivo. 

- El estímulo de un determinado proyecto fructuoso a través de bosquejos los cuales 

favorezcan una integración y sociedad entra las organizaciones. Fijación de croquis que 

permite el progreso de proveedores y despenseros en la serie de valor. 

 

  

Dimensiones de la competitividad según el Mapa de competitividad BID 

Planeación estratégica 

Es una herramienta de esfuerzo y gestión sistemática formal de la organización para 

establecer sus fines igual que el direccionamiento y las acciones que deben llevar a cabo, a 

través del planteamiento de planes precisos en corto, mediano y largo plazo, que consiente 
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la implementación de estrategias y objetivos que ayuden a la consecución de los propósitos 

planteados en un inicio (Melo et al., 2020, p.2). 

Proceso de planeación estratégica: La empresa tiene una gran parte del 

procedimiento de planeación estratégica documentado, en donde se realiza un 

análisis de las debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades, además de los 

objetivos, análisis del sector en donde pertenecen, los reglamentos y normas también 

es un proceso de planeación estratégica al igual que la asignación de responsables 

según sus funciones (García, et al, 2017, p.4).  

Implementación de la estrategia: Se considera como una parte del plan que 

generalmente no está difundido ni actualizado, lo cual ocasiona que los trabajadores 

que laboran no presenten un sentido de pertenencia en la empresa, ni que se encuentre 

vinculado en los procedimientos de la entidad, además tampoco conoce los objetivos 

de la empresa (García, et al, 2017, p.12). 

Operaciones 

Hace referencia a la importancia de la competitividad de la entidad se ubica en el elemento 

de complejidad de los procesos, el empleo de instrumentos modernos de fabricación, 

flexibilidad en procedimientos fructuosos, certificaciones, planeación de materiales primos 

e insumos, manejo de inventarios, desarrollo de nuevos mercancías, entre otros elementos, 

los cuales consienten a las entidades a brindar una reacción en corto plazo frente a las 

transformaciones en los modelos de demanda y aspectos exteriores a la entidad. 

Consecuentemente, a más flexibilidad e innovación sobre los procedimientos y operaciones, 

se considera que mayor va a ser el nivel en la competitividad del ente (Ibarra et al, 2017, 

p.114).  

Aprovisionamiento: se considera como una serie de criterios que se toma en cuenta 

en el proceso de adquisición de bienes, mismo que tiene que ser eficiente y flexible, 

para que de dicha forma se satisfaga las necesidades de la empresa y de los 

consumidores, dentro de los elementos que se consideran en el aprovisionamiento se 

encuentran las condiciones de pago, la calidad y el precio (Bailón, et al, 2015, p.221). 

Manejo de inventarios: indica un control anticipado de las diversas negociaciones 

con los proveedores de la empresa, en donde se debe de considerar un nivel óptimo 



26 
 

  

de las mercaderías que emplea, además se toma en cuenta un sistema de gestión y 

almacenamiento de los inventarios con la finalidad de asegurar un nivel óptimo de 

rotación de mercadería (Saavedra, 2017, p.117). 

Ubicación: hace referencia a la ubicación del negocio para generar la oferta de los 

bienes, en donde la instalación e infraestructura debe ser correcta para que los bienes 

puedan ser ofertados y exhibidos a todos los clientes o posibles consumidores 

(Saavedra, 2017, p.117). 

Comercialización  

Es el análisis de las políticas de ventas, definición del mercado meta, la relación de 

proveedores-clientes, las formas de pago, las vías de distribución, el análisis de las políticas 

de ventas, estudios de mercado, satisfacción del cliente y uso de estrategias de mercadeo. Se 

considera entre las dimensiones una de las más sobresalientes debido a que, la relación con 

la clientela y los proveedores es fundamental para la producción de forma eficiente al igual 

que para vender y distribuir productos entre los compradores de manera triunfante (Ibarra et 

al, 2017, p.115).  

Ventas: se considera que las ventas de los productos como un punto fundamental 

para las entidades en donde se considera un plan estricto para lograr el incremento 

de la comercialización de los bienes, para lo cual es necesario que adicione un 

análisis del segmento del mercado al que pertenece la empresa (León, 2013, p.385). 

Servicios: son aquellas actividades en que el personal emplea para atender a los 

clientes, además emplea una serie de técnicas para satisfacer las necesidades y 

requerimientos a los clientes, también se implementan procedimientos de venta y 

documentación de las estrategias que se emplean (Arellano, 2017, p.82). 

Distribución: indica que la empresa cuenta con los trabajadores adecuados para la 

comercialización de sus productos, en donde se busca distribuir de manera correcta 

los bienes cuando los clientes los requieran (Bailón, et al, 2015, p.221). 

Contabilidad y finanzas 

Se encarga de la evaluación si la entidad presenta definida su estructura de costos, 

planeación, administración financiera, margen de ganancias, pago de impuestos, estrategias 
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fiscales. Asimismo, se considera un aspecto relevante para el éxito o fracaso de las entidades 

que se relacionen con el acceso a las estrategias y financiamiento para usar adecuadamente 

los recursos económicos de las entidades (Ibarra et al, 2017, p.115).    

Costos y contabilidad: este indicador hace referencia a llevar de manera correcta 

los procesos contables para la correcta la toma de decisiones, en donde la entidad 

elabora un informe o reporte mensual sobre las principales cuentas, además cuenta 

con un sistema de costos de acuerdo a la naturaleza de la empresa (Horngren, Datar 

y Rajan, 2012, p.5). 

Administración financiera: es la capacidad de la entidad de tener un plan de 

presupuesto de egresos e ingresos, además del conocimiento de la situación 

financiera de la empresa como la rentabilidad, en donde también se evalúa la utilidad 

percibida de la empresa en cuanto a las inversiones efectuadas (Van Horne & 

Wachowicz, 2010, p.2). 

Normas tributarias: son los reglamentos que posee la empresa referente a los 

términos tributarios, las cuales permiten que la empresa conozca las fechas de pago 

de sus obligaciones tributarias, también indica las declaraciones tributarias dentro de 

los plazos. De manera general el cumplimiento de las normas tributarias permite a la 

empresa tener una estabilidad en cada una de sus operaciones (Saavedra, 2017, 

p.117). 

Recursos humanos  

Se considera que parte de la competitividad de una entidad se encuentra vinculada con el 

correcto empleo de los recursos humanos, para ello es primordial poseer un procedimiento 

inflexible de elección y contrato, análisis de las causas de la rotación laboral, programas de 

capacitación y formación, cumplimiento de aspectos de seguridad, clima laboral y planes 

para remediarlos, sistemas de compensaciones e higiene industrial (Ibarra et al, 2017, p.115).   

Aspectos generales: hace mención a que la entidad presenta un organigrama de los 

trabajadores que integran la empresa, además describe los procesos o labores que 

deben de realizar. Todas las actividades están controladas por un líder que asegure 

el cumplimiento del reglamento dentro de la empresa (León, 2013, p.382). 
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Capacitación y promoción del personal: la capacitación del personal se lleva a 

cabo por medio de la implementación de programas de inducción que les permite a 

los trabajadores elevar su nivel de especialización dentro del puesto en donde se 

desempeña (León, 2013, p.382). 

Cultura organizacional: son una serie de creencias, sentimientos, actitudes, 

tradiciones, hábitos y formas de interacción dentro y entre los diversos grupos que 

existen en todas las empresas, los cuales promueven las conductas de los trabajadores 

dentro de la empresa (León, 2013, p.388). 

1.3. Definición de términos básicos 

 

Comercialización. Es el análisis de las políticas de ventas, definición del mercado 

meta, la relación de proveedores-clientes, las formas de pago, las vías de distribución, 

entre otros (Ibarra et al, 2017, p.115). 

Contabilidad y finanzas. Se encarga de la evaluación si la entidad presenta definida su 

estructura de costos, planeación, administración financiera, margen de ganancias, pago 

de impuestos, estrategias fiscales (Ibarra et al, 2017, p.115).   

Manejo de inventarios: indica un control anticipado de las diversas negociaciones con 

los proveedores de la empresa, en donde se debe de considerar un nivel óptimo de las 

mercaderías que emplea (Saavedra, 2017, p.117). 

Operaciones. Es un proceso donde mediante la utilización de determinados recursos 

materiales y humanos, y aplicando una cierta tecnología se obtienen bienes y servicios 

(Saavedra, 2017, p.117). 

Planeación estratégica. Es un instrumento de esfuerzo y gestión sistemático formal de 

la organización para establecer sus objetivos al igual que el direccionamiento y las 

acciones que deben de llevar a cabo (Melo et al., 2020, p.2). 

Recursos humanos. Se vincula a la capacidad para responder favorablemente y con 

voluntad a los objetivos del desempeño y las oportunidades, y en estos esfuerzos obtener 

satisfacción, tanto por cumplir con el trabajo como por encontrarse en el ambiente del 

mismo (Ibarra et al, 2017, p.115).   
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Ventas: se considera que las ventas de los productos como un punto fundamental para 

las entidades en donde se considera un plan estricto para lograr el incremento de la 

comercialización de los bienes (León, 2013, p.385).
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CAPÍTULO II  

MATERIAL Y MÉTODOS 

 

2.1. Hipótesis 

2.1.1. Hipótesis general 

H0: No existe diferencia significativa antes y después de la aplicación del programa 

de coaching en la competitividad de los comerciantes del mercado N°3 Barrio 

Huayco - Tarapoto 2020. 

H1: Existe diferencia significativa antes y después de la aplicación del programa de 

coaching en la competitividad de los comerciantes del mercado N°3 Barrio Huayco 

- Tarapoto 2020.  

2.2. Sistema de variables 

 

Variable independiente: Programa de coaching, es una relación profesional que 

ayuda a las personas a producir resultados extraordinarios en sus vidas, carreras, 

negocios u organizaciones, ayudándoles a cerrar la brecha entre dónde se encuentran 

ahora y dónde quieren estar (El Achi & Sleilati, 2016, p.138). 

 

Variable dependiente: Competitividad, es una cualidad interna de la empresa, 

cuyo valor está constituido por distintos elementos y está vinculado con la capacidad 

del empresario y de la gerencia para administrar (Buitrago et al, 2019, p.102)
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2.3. Operacionalización de variables 

Tabla 1 

Operacionalización de variables  

Variables Dimensiones Indicadores Ítems Escala 

Programa coaching 

Fase de valoración y 

diagnóstico de necesidades 

Posiciones perceptivas y evaluación 360 

Como es un 

programa no 

cuenta con 

instrumento, 

ya que se 

propondrá un 

modelo 

Como es un 

programa de 

coaching no 

cuenta con una 

escala 

Análisis transaccional 

Fase de diseño Objetivos 

Dinámicas 

Fase de puesta en marcha Estado presente 

Estado deseado 

Chasquido 

Comprobación 

Fase de seguimiento y 

evaluación 

Seguimiento 

Evaluación 

Competitividad 

Planeación estratégica 
Proceso de planeación estratégica 

1, 2, 3, 4 

Ordinal 

 

[1] Muy en 

desacuerdo 

[2] En 

desacuerdo 

[3] Indiferente 

[4] De acuerdo 

[5] Muy de 

acuerdo  

Implementación de la estrategia 

Operaciones 

Aprovisionamiento 

5, 6, 7, 8 Manejo de inventarios 

Ubicación 

Comercialización 

Ventas 

9, 10, 11, 12 Servicios 

Distribución 

Contabilidad y finanzas 

Costos y contabilidad 
13, 14,15, 

16, 17, 18 
Administración financiera 

Normas tributarias 

Recursos humanos 

Aspectos generales 
19, 20, 21, 

22 
Capacitación y promoción del personal 

Cultura organizacional 
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2.4.Tipo y nivel de investigación 

2.4.1. Tipo de investigación. 

Conforme al estudio abordado, la investigación presentó un tipo de investigación 

aplicada, pues se parte de la identificación de un problema en particular, establecimiento 

sus principales características y los elementos más resaltantes de ellas, para luego 

mediante la aplicación del programa de coaching se solucione dicha problemática, y así 

generar una mejor competitividad a los Mypes. Tal y como lo menciona Vara (2015) la 

investigación aplicada tiene como propósito solucionar un problema en particular u 

orientar aspectos dirigidos a dar solución a un fenómeno en particular (p.260). 

2.4.2. Nivel de investigación 

El alcance o nivel del estudio fue explicativo, pues por medio de los resultados se 

explica las condiciones que se han alcanzado para mejorar la situación actual de la 

competitividad de los micro comerciantes. Así como lo menciona Hernández y 

Mendoza (2018) la investigación explicativa se orienta a responder por las causas de un 

evento y las consecuencias generadas a partir de ella, es decir, explicar por qué ocurre 

un fenómeno (p.111). 

2.5. Diseño de investigación 

La investigación presentó un diseño pre experimental, pues se parte del análisis de la 

variable antes y después de la exposición de la muestra a un estímulo, esto quiere decir, 

que se mide la variable competitividad antes y después de la aplicación del programa 

de coaching entre los micro comerciantes. Como lo menciona Ñaupas et al (2018) los 

estudios con diseño pre experimental evalúan dos mediciones, con presencia y ausencia 

del estímulo, para determinar la implicancia del estímulo en la variable (p.361).  

G   O1        X        O2 

 

Donde:  

G : Micro empresarios  

O1 : Competitividad antes  
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O2 : Competitividad después 

X : Programa de coaching  

2.6. Población y Muestra 

Población.  

Se considera a esta a modo de un grupo de elementos los cuales cuentan rasgos, 

particularidades y características de interés para el investigador (Carrasco, 2018, p.238). 

Para la presente investigación, fue integrada la misma por 86 micro comerciantes del 

sector abarrotes del mercado. 

Muestra. 

Se le considera a esta como un subgrupo que presenta una misma representación de la 

población la que posee las mismas cualidades, propiedades y características (Sánchez y 

Reyes, 2015, p.219). El tamaño de la muestra fue de 30 micro comerciantes del sector 

abarrotes del mercado N° 3 Barrio Huayco – Tarapoto. 

Criterios de inclusión  

- Comerciantes del sector de abarrotes. 

- Comerciantes con más de tres años en el mercado N°3 Barrio Huayco – Tarapoto. 

- Comerciantes formales. 

- Comerciantes que acepten formar parte del estudio. 

Criterios de exclusión 

- Comerciantes de otros sectores diferentes al de abarrotes. 

- Comerciantes informales. 

- Comerciantes que no tengan su documentación de funcionamiento en regla. 

- Comerciantes que no acepten integrar la investigación. 

Muestreo 

La presente investigación tuvo un muestreo no probabilístico por conveniencia, en 

donde se elige de manera cuidadosa a los participantes de la población empleando 

ciertos criterios específicos, con la finalidad de obtener representatividad, por lo tanto, 
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no emplean fórmula matemática para determinar la muestra. Asimismo, el muestreo fue 

de conveniencia porque se orienta en el análisis de los individuos que cumplen con las 

características de interés del investigador (Hernández & Carpio, 2019, p.78). 

2.7.  Técnicas e instrumentos de recolección de datos 

Para la presente investigación la técnica empleada fue la encuesta, ya que este está 

orientado a hallar información esencial y precisa respecto a la variable a estudiar, dicha 

información presenta significancia pues, se mostró el estado actual de la competitividad 

antes y después de la aplicación del programa. Como lo menciona Bernal (2016) la 

encuesta es un procedimiento organizado y sistemático orientado a obtener datos que 

permita medir las variables (p.194). 

El instrumento a emplear fue el cuestionario de preguntas, las cuales se basaron al mapa 

de competitividad del BID, conformado por 22 preguntas, bajo 5 dimensiones. Tal como 

menciona Córdova (2018) el cuestionario es un conjunto de preguntas en base a las 

variables que van a medirse y uniformizar la información recolectada (p.231). 

Técnicas Instrumentos Alcance 
Fuentes o 

Informantes 

Encuesta Cuestionario 

Conocer el nivel de 

competitividad de los 

microempresarios. 

Micro empresarios 

 

2.8. Técnicas de procesamientos y análisis de datos 

Las técnicas empleadas para el procesamiento y análisis de los datos fueron el análisis 

descriptivo, para ello, la información recolectada fue previamente codificada y 

categorizada mediante el software de Microsoft Excel, realizándose las tablas de 

frecuencias y gráficos de barras, y posteriormente, se empleó el análisis inferencial, en 

donde se hace uso del estadístico para la medición de muestras, y así confirmar o 

rechazar la prueba de hipótesis. 

 

2.9. Materiales y métodos 

Se empleó el método deductivo, pues se parte de teorías globalmente empleadas para 

orientarlos a un fenómeno o escenario específico, siendo en este caso la competitividad 

de los micro comerciantes del sector abarrotes del mercado. Tal como lo menciona 
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Valderrama (2015) el método deductivo parte de ideas generales para establecer 

conclusiones específicas (p.97), del mismo modo, se hizo uso del método analítico, ya 

que la variable competitividad fue dividido en conceptos más pequeños (dimensiones e 

indicadores) para un mejor análisis de la variable, siendo que Valderrama (2015) 

indicaba que el método analítico se encarga de descomponer la variable para el estudio 

individual de cada uno de ellos (p.98). 

 

 



 

  

CAPÍTULO III   

RESULTADOS Y DISCUSIÓN  

3.1 Resultados 

Determinar el efecto del programa de coaching en la competitividad de los 

comerciantes del mercado N°3 Barrio Huayco - Tarapoto 2020 

Previo a los análisis inferenciales, se precisa averiguar si los datos cumplen con una 

distribución normal mediante la aplicación de la prueba de normalidad, en este caso, de 

Shapiro-Wilk dado que el tamaño muestral no supera los 50 sujetos. Ello coadyuvará a 

seleccionar la prueba idónea a efectos de concretar los objetivos planteados; la cual no puede 

ser paramétrica (t de Student) o no paramétrica (Wilkoxon).  

Tabla 2 

Prueba de normalidad 

 

Como se aprecia en la tabla 2, las cifras derivadas de la prueba Shapiro-Wilk indican que 

los resultados del pre-test y post-test en materia de competitividad de los comerciantes no 

registran una distribución normal (p< .05). Por consiguiente, se considera que la prueba 

adecuada para realizar el tratamiento estadístico pertinente es la prueba de Wilcoxon.  

 

Tabla 3 

Efecto del programa de coaching en la competitividad  

 Pre-test-Post-test 

Z -3.970b 

Sig. asintótica (bilateral) .000 

a. Prueba de Wilcoxon de los rangos con signo. 

b. Se basa en rangos negativos.

 

Kolmogorov-Smirnov Shapiro-Wilk 

Estadístico gl Sig. Estadístico gl Sig. 

Pre_test .136 30 .042 .899 30 .008 

Post_Test .325 30 .000 .747 30 .000 
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En la tabla 3 se evidencia que los resultados de la prueba estadística Wilcoxon para muestras 

relacionadas indican un efecto positivo y significativo de la implementación del programa 

de coaching en la competitividad de los comerciantes (Z=-3.970, p= .000); de tal modo que 

dicha intervención ha demostrado ser eficaz para incrementar el grado de competitividad en 

el desenvolvimiento de los microempresarios.  

Evaluar el efecto del programa de coaching en la planificación estratégica de los 

comerciantes del mercado N°3 Barrio Huayco - Tarapoto 2020 

Tabla 4 

Efecto del programa de coaching en la planificación estratégica 

 Pre-test-Post-test 

Z -3.636b 

Sig. asintótica (bilateral) .000 

a. Prueba de Wilcoxon de los rangos con signo. 

b. Se basa en rangos negativos. 

 

Como se identifica en la tabla 4, a juzgar por los hallazgos derivados de la prueba de 

Wilcoxon para muestras relacionadas, que el programa de coaching ejerce un efecto positivo 

y significativo en la planificación estratégica de los comerciantes evaluados (Z=-3.636, p= 

.000); por consiguiente, es viable considerar que el mencionado plan de intervención basado 

en prácticas de coaching favorece el nivel de planeación estratégica.  

 

Analizar el efecto del programa de coaching en las operaciones de los comerciantes del 

mercado N°3 Barrio Huayco - Tarapoto 2020. 

Tabla 5 

Efecto del programa de coaching en las operaciones 

 Pre-test-Post-test 

Z -3.961b 

Sig. asintótica (bilateral) .000 

a. Prueba de Wilcoxon de los rangos con signo. 
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b. Se basa en rangos negativos. 

 

Como se reconoce en la tabla 5, los hallazgos procedentes de la prueba de Wilcoxon para 

muestra relacionadas, existe un efecto positivo y significativo del programa de coaching en 

la calidad de las operaciones realizadas por los comerciantes sujetos a evaluación (Z=-3.961, 

p= .000); por consiguiente, tal intervención aplicada ha sido de utilidad en aras de aumentar 

la pertinencia de las operaciones para la consecución de los objetivos planteados. 

Establecer el efecto del programa de coaching en la comercialización de los 

comerciantes del mercado N°3 Barrio Huayco - Tarapoto 2020. 

Tabla 6 

Efecto del programa de coaching en la comercialización 

 Pre-test-Post-test 

Z -3.801b 

Sig. asintótica (bilateral) .000 

a. Prueba de Wilcoxon de los rangos con signo. 

b. Se basa en rangos negativos. 

 

En la tabla 6 figuran los resultados concernientes a la prueba de Wilcoxon para muestras 

relacionadas, distinguiéndose un efecto positivo y significativo del programa de coaching 

en el grado de comercialización de los productos ofertados por los comerciantes (Z=-3.801, 

p= .000); en consecuencia, se infiere que la administración del programa ha conseguido que 

se acreciente el nivel de comercialización percibido por las empresas de los evaluados. 

Efectuar el efecto del programa de coaching en la contabilidad y finanzas de los 

comerciantes del mercado N°3 Barrio Huayco - Tarapoto 2020. 

Tabla 7 

Efecto del programa de coaching en la contabilidad y finanzas 

 Pre-test-Post-test 

Z -4.111b 

Sig. asintótica (bilateral) .000 

a. Prueba de Wilcoxon de los rangos con signo. 

b. Se basa en rangos negativos. 
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Como se detecta mediante la tabla 7, a partir de la data conseguida con la prueba de 

Wilcoxon para muestras conexas, se percibe que el programa de coaching ejecutado posee 

un resultado positivo y significativo en el nivel de contabilidad y finanzas de los negocios 

manejados por los comerciantes encuestados (Z=-4.111, p= .000); de tal modo que, la 

implementación de la nombrada intervención permite que los procesos contables y 

financieros se ciñan a estándares eficientes en favor de la productividad.   

Exponer el efecto del programa de coaching en los recursos humanos de los 

comerciantes del mercado N°3 Barrio Huayco - Tarapoto 2020.  

Tabla 8 

Efecto del programa de coaching en los recursos humanos 

 Pre-test-Post-test 

Z -3.625b 

Sig. asintótica (bilateral) 
.000 

a. Prueba de Wilcoxon de los rangos con signo. 

b. Se basa en rangos negativos. 

 

Como se aprecia en la tabla 8, según los resultados obtenidos tras la aplicación de la prueba 

Wilcoxon para muestras relacionadas, el programa de coaching desarrollado ejerce un efecto 

positivo y significativo sobre el desempeño de los recursos humanos en el negocio de los 

microcomerciantes (Z=-3.625, p= .000); confirmándose entonces que dicho programa de 

intervención genera una mejora en la toma de decisiones y el rendimiento de las funciones 

de recursos humanos.  

3.2. Propuesta  

 

Proponer un modelo de coaching para incrementar la competitividad de los 

comerciantes del mercado N°3 Barrio Huayco - Tarapoto 2020.  
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PROGRAMA DE COACHING PARA LA COMPETITIVIDAD DE LOS MICRO 

COMERCIANTES DEL SECTOR ABARROTES 

3.2.1. Denominación 

Programa de coaching para la competitividad de los microcomerciantes del sector abarrotes 

del mercado N° 3 Barrio Huayco – Tarapoto. 

3.2.2. Datos generales 

Lugar: Mercado N° 3 Barrio Huayco 

Dirección: Jr. Ilo Cdra 1/Jr. Vencedores de Comainas/ Jr. Huallaga Cra 3 

Actividad: Venta principal de abarrotes y artículos diversos a la población. 

3.2.3. Fundamentación de la propuesta 

El coaching es una de las muchas prácticas de desarrollo de recursos humanos que pueden 

ayudar a las empresas a crear una posición ventajosa con respecto a los competidores. De 

hecho, se reconoce la importancia del coaching para empleados y empresas, considerando 

la práctica como una herramienta importante para el desarrollo profesional. Un número 

creciente de empresas utilizan el coaching porque la práctica responde a las necesidades y 

demandas del lugar de trabajo y también es eficaz en otras formas, como corregir y mejorar 

el desempeño deficiente o la resolución de conflictos en el lugar de trabajo. Además, el 

coaching se puede utilizar para acelerar el aprendizaje profesional o para asegurar un 

liderazgo sostenible. En pocas palabras, el coaching es un proceso que tiene como objetivo 

mejorar el rendimiento y se centra en el ‘aquí y ahora’ en lugar de en el pasado o futuro 

distante (Granja et al., 2020, p.476).  

El coaching es una relación profesional que ayuda a las personas a producir resultados 

extraordinarios en sus vidas, carreras, negocios u organizaciones, ayudándoles a cerrar la 

brecha entre dónde se encuentran ahora y dónde quieren estar. Los coaches se asocian con 

sus clientes para diseñar la vida que desean, sacar a relucir la brillantez y los recursos de sus 

clientes para que puedan alcanzar la excelencia y crear vidas extraordinarias y con propósito. 

Al crear claridad, el coaching mueve al cliente a la acción, acelerando su progreso al 
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proporcionar un mayor enfoque y conciencia de todas las posibilidades que existen para 

crear una vida plena (Carneiro & Del Valle, 2018, p.136).   

El coaching es un enfoque de desarrollo para trabajar e interactuar con otras personas. Puede 

ayudar a las personas a desarrollar sus capacidades personales, habilidades interpersonales 

y capacidad para comprender y sentir empatía por los demás. A su vez, esto puede ayudar a 

las personas a comprender mejor sus propios desafíos y a tomar decisiones informadas sobre 

su futuro. Puede fortalecer su capacidad para utilizar una variedad de estilos de liderazgo e 

influencia (Ortiz et al., 2020, p.32).  

El coaching puede ayudar a las personas a sentirse más capacitadas para marcar la diferencia 

y mejorar su propia eficacia. Creemos que el coaching es una estrategia práctica que ayuda 

a alguien a lograr los resultados que identifica. Los resultados pueden referirse a 

percepciones y creencias, así como a comportamientos observables y acciones concretas. El 

coaching conduce a la comprensión, el descubrimiento y el avance, en consonancia con la 

singularidad del individuo, su comprensión del mundo, los valores y las preferencias. La 

relación es la base de su éxito (Barrientos-Monsalve et al., 2020, p.226).  

Existen varios métodos para desarrollar un programa de coaching dentro de una 

organización. Por lo general, comienza con una evaluación de la personalidad, entrevistas y 

planificación de acciones. Normalmente, el proceso incluye sesiones de formación en el 

aula, lecturas asignadas, estudios de casos, conversaciones de coaching supervisadas y 

llamadas por teleconferencia. El coaching se considera como un proceso integral destinado 

a desarrollar la capacidad de las personas en las organizaciones (Roša & Lace, 2018, pp.6-

7).  

3.2.4. Objetivos 

Incrementar los conocimientos sobre el desarrollo de una adecuada planificación estratégica 

entre los comerciantes. 

Mejorar la capacidad para la gestión de las operaciones de los negocios de los comerciantes. 

Mejorar la capacidad de manejar la comercialización de los negocios de los comerciantes. 

Incrementar los conocimientos sobre la contabilidad y finanzas entre los comerciantes. 
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Mejorar la competencia en el abordaje de los recursos humanos de los negocios de los 

comerciantes. 

3.2.5. Formulación de estrategias y actividades 

Las estrategias y actividades parten de los objetivos planteados, en base al proceso de 

coaching, las cuales permiten primeramente dar diagnóstico, para luego desarrollar las 

actividades y finalmente dar seguimiento. 

Fase de valoración y diagnóstico de necesidades 

En este punto se identifica el estado actual competitivo de los comerciantes del sector de 

abarrotes, en donde se destaca la dificultad para realizar una planificación adecuada, esto a 

partir de que no logran identificar correctamente las necesidades que tienen los negocios 

para alcanzar y lograr cumplir con sus objetivos. A nivel de operaciones, los comerciantes 

presentan deficiencias a nivel de gestionar sus compras y realizar un control adecuado de 

los productos en almacén. Sobre la comercialización, sienten que el servicio y el proceso de 

distribución pueden mejorarse, y las ventas no se dan acorde a sus pretensiones. Sobre la 

contabilidad y las finanzas, también mostraron dificultades, pueden no logran identificar 

adecuadamente los costos que incurren. Mientras que, respecto a los recursos humanos, no 

se realiza una debida capacitación del personal, ni se instaura una correcta cultura 

organizacional. 

Fase de diseño 

Programa de coaching sobre planeación estratégica 

Se realizó el primer programa, en donde se brindó información y se brindaron distintos 

alcances sobre cómo realizar adecuadamente un proceso de planeación estratégica, 

utilizando recursos didácticos en aras de facilitar su entendimiento a los beneficiarios.  

 

 

 



43 
 

  

Tabla 9 

Programa de coaching sobre planeación estratégica 

Programa de 

coaching 
Actividades 

Recursos y/o 

materiales 
Tiempo Inversión 

Coaching 

sobre 

planeación 

estratégica 

Definición de 

mis metas y 

objetivos 

Laptop 

Proyector 

Diapositivas 

Papel sábana 

Plumones 

40 min 

S/200.00 

Gestión de 

información 

histórica y de 

mercado 

Laptop 

Proyector 

Diapositivas 

Papel sábana 

Plumones 

45 min 

Conocer bien 

los recursos 

que dispongo 

Laptop 

Proyector 

Diapositivas 

Papel sábana 

Plumones 

35 min 

 

Programa de coaching sobre operaciones 

Se realizó el segundo programa, en el segundo día, en donde se proporcionó información y 

se ofrecieron diferentes alcances en torno a cómo se deben identificar las necesidades de la 

empresa y gestionar un adecuado proceso de compras. 
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Tabla 10 

Programa de coaching sobre operaciones 

Programa de 

coaching 
Actividades 

Recursos y/o 

materiales 
Tiempo Inversión 

Coaching 

sobre 

operaciones 

Identificando 

las necesidades 

de mi empresa 

Laptop 

Proyector 

Diapositivas 

Papel sábana 

Plumones 

1 hora 

S/200.00 

Gestionando lo 

que tengo en 

almacén con lo 

que tengo en 

Kardex 

Laptop 

Proyector 

Diapositivas 

Papel sábana 

Plumones 

40 min 

Ubicando 

adecuadamente 

los productos 

en almacén 

Laptop 

Proyector 

Diapositivas 

Papel sábana 

Plumones 

20 min 

 

Programa de coaching sobre comercialización 

Se realizó el tercer programa, en el día tres, en donde se otorgó información y se 

proporcionaron pautas relativas al manejo adecuado servicio al cliente, el proceso de 

distribución y despacho, así como de ventas. 
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Tabla 11 

Programa de coaching sobre operaciones 

Programa de 

coaching 
Actividades 

Recursos y/o 

materiales 
Tiempo Inversión 

Coaching sobre 

comercialización 

Identificando 

el perfil que 

tiene mi 

cliente 

Laptop 

Proyector 

Diapositivas 

Papel sábana 

Plumones 

40 min 

S/200.00 

El proceso de 

ventas como 

atributo de 

calidad de 

servicio 

Laptop 

Proyector 

Diapositivas 

Papel sábana 

Plumones 

1 hora 

Entrega y 

distribución de 

productos 

Laptop 

Proyector 

Diapositivas 

Papel sábana 

20 min 

 

Programa de coaching sobre contabilidad y finanzas 

Se realizó el cuarto programa, en el cuarto día, en donde se expuso información y se produjo 

un entrenamiento respecto a cómo realizar la contabilización de sus costos, así como el pago 

de impuestos y control financiero. 
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Tabla 12 

Programa de coaching sobre contabilidad y finanzas 

Programa de 

coaching 
Actividades 

Recursos y/o 

materiales 
Tiempo Inversión 

Coaching 

sobre 

contabilidad y 

finanzas 

Determinando 

el costo del 

servicio 

Laptop 

Proyector 

Diapositivas 

Papel sábana 

Plumones 

50 min 

S/200.00 

Identificando 

mi liquidez y 

rentabilidad 

Laptop 

Proyector 

Diapositivas 

Papel sábana 

Plumones 

50 min 

La importancia 

de pagar 

impuestos 

Laptop 

Proyector 

Diapositivas 

Papel sábana 

Plumones 

20 min 

Programa de coaching sobre recursos humanos 

Se realizó el quinto programa, en el día cinco, en donde se proporcionó información y se 

ofreció diferentes alcances de cómo realizar el proceso de captación y capacitación del 

personal para garantía de un buen servicio, así como dar las pautas para la promoción de los 

trabajadores, y también reforzar el concepto de clima organizacional, con la finalidad de que 

todos los involucrados tengan claro los objetivos de la empresa. 
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Tabla 13 

Programa de coaching sobre recursos humanos 

 

Programa de 

coaching 
Actividades 

Recursos y/o 

materiales 
Tiempo Inversión 

Coaching 

sobre recursos 

humanos 

Identificando 

al trabajador 

ideal para mi 

negocio 

Laptop 

Proyector 

Diapositivas 

Papel sábana 

Plumones 

40 min 

S/240.00 

La 

capacitación 

eficaz 

Laptop 

Proyector 

Diapositivas 

Papel sábana 

Plumones 

40 min 

Mecanismos 

para la 

promoción de 

trabajadores 

Laptop 

Proyector 

Diapositivas 

Papel sábana 

Plumones 

20 min 

La gestión de 

la cultura 

organizacional 

entre los 

colaboradores 

Laptop 

Proyector 

Diapositivas 

Papel sábana 

Plumones 

40 min 

 

 

 

 



48 
 

  

3.2.5. Plan de mejora  

Objetivos Estrategia Actividades Recursos Resultados 

Incrementar los 

conocimientos sobre el 

desarrollo de una 

adecuada planificación 

estratégica entre los 

comerciantes. 

Mejorar la capacidad para 

la gestión operativa de los 

negocios de los 

comerciantes. 

Mejorar la capacidad de 

manejar la 

comercialización de los 

negocios de los 

comerciantes. 

Programa de coaching 

sobre planeación 

estratégica 

Definición de mis metas y 

objetivos 

Laptop 

Proyector 

Diapositivas 

Papel sábana 

Plumones 

Se logró que los 

comerciantes cuenten con 

mayor conocimiento 

sobre qué acciones y 

procesos realizar que 

permita incrementar sus 

ventas y ser más 

competitivos en el 

mercado. 

Pudieron identificar 

cuáles son sus 

prioridades, y que 

aspectos tomar en cuenta 

para cumplir con los 

objetivos trazados. 

Gestión de información 

histórica y de mercado 

Conocer bien los recursos 

que dispongo 

Programa de coaching 

sobre operaciones 

Identificando las 

necesidades de mi 

empresa 

Laptop 

Proyector 

Diapositivas 

Papel sábana 

Plumones 

Gestionando lo que tengo 

en almacén con lo que 

tengo en Kardex 
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Incrementar los 

conocimientos sobre la 

contabilidad y finanzas 

entre los comerciantes. 

Mejorar la competencia en 

el abordaje de los recursos 

humanos de los negocios 

de los comerciantes. 

Ubicando adecuadamente 

los productos en almacén 

De la misma manera, 

lograron identificar las 

necesidades que presentan 

su negocio conforme al 

giro que se desempeñan y 

abastecerse de una mejor 

manera. 

Pudieron conocer cómo 

realizar una venta efectiva 

y como dar una mejor 

atención. 

Tuvieron información 

importante tanto contable 

como financiero a fin de 

poder tomar decisiones en 

base a ficha información. 

Programa de coaching 

sobre comercialización 

Identificando el perfil que 

tiene mi cliente 

Laptop 

Proyector 

Diapositivas 

Papel sábana 

Plumones El proceso de ventas como 

atributo de calidad de 

servicio 

Entrega y distribución de 

productos 

Programa de coaching 

sobre contabilidad y 

finanzas 

Determinando el costo del 

servicio 

Laptop 

Proyector 

Diapositivas 

Papel sábana 

Plumones Identificando mi liquidez 

y rentabilidad 
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La importancia de pagar 

impuestos 

Así como poder realizar 

sus actividades para tener 

capacitado a su personal.  

Programa de coaching 

sobre recursos humanos 

Identificando al trabajador 

ideal para mi negocio 

Laptop 

Proyector 

Diapositivas 

Papel sábana 

Plumones La capacitación eficaz 

Mecanismos para la 

promoción de 

trabajadores 

La gestión de la cultura 

organizacional entre los 

colaboradores 
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3.2.6. Cronograma del plan de mejora 

Tabla 14 

Detalle del plan de mejora 

Estrategia Actividades 
Cronograma del plan de mejora 

1 2 3 4 5 

Programa de 

coaching sobre 

planeación 

estratégica 

Definición de mis metas y 

objetivos 

     

Gestión de información 

histórica y de mercado 

Conocer bien los recursos que 

dispongo 

Programa de 

coaching sobre 

operaciones 

Identificando las necesidades 

de mi empresa 

     

Gestionando lo que tengo en 

almacén con lo que tengo en 

Kardex 

Ubicando adecuadamente los 

productos en almacén 

Programa de 

coaching sobre 

operaciones 

Identificando el perfil que tiene 

mi cliente 

     

El proceso de ventas como 

atributo de calidad de servicio 

Entrega y distribución de 

productos 

Programa de 

coaching sobre 

contabilidad y 

finanzas 

Determinando el costo del 

servicio 

     

Identificando mi liquidez y 

rentabilidad 

La importancia de pagar 

impuestos 

Programa de 

coaching sobre 

recursos humanos 

Identificando al trabajador ideal 

para mi negocio 

     

La capacitación eficaz 

Mecanismos para la promoción 

de trabajadores 

La gestión de la cultura 

organizacional entre los 

colaboradores 
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3.3. Discusión  

De acuerdo con los objetivos propuestos, se han conseguido los resultados respectivos que, 

en esta sección, son contrastados con otras investigaciones seleccionadas de la literatura 

científica. Así, principiando con el primer objetivo específico, se obtuvo que el programa de 

coaching tuvo un efecto significativo sobre la planificación estratégica de los comerciantes 

sujetos a evaluación (Z=-3.636, p= .000); por tal motivo, se infirió que dicho plan de 

intervención fundado en prácticas de coaching optimizó el nivel de planeación estratégica. 

De forma coincidente, en el estudio realizado por Barreiro (2018) se concluyó que el 

coaching constituyó una práctica relevante en la administración empresarial en tanto que 

motiva e instruye a los directivos en la formulación de acciones estratégicas que contribuyen 

al incremento de las ventas en las entidades empresariales.  

Respecto al segundo objetivo específico, se halló que existe un efecto significativo del 

programa de coaching sobre la calidad operativa de los microcomerciantes evaluados (Z=-

3.961, p= .000); en ese sentido, se puede afirmar que la intervención implementada ha 

favorecido la pertinencia de las acciones operativas para alcanzar los objetivos definidos. 

De manera compatible, en la investigación de Barrionuevo (2017), se llegó a la conclusión 

de que la ejecución de un plan estructurado de coaching empresarial coadyuva a la correcta 

gestión de las operaciones básicas de la empresa y, por consiguiente, suponga un aumento 

en la productividad del personal la empresa en general. Ello resulta congruente con la idea 

de que el coaching implica un entrenamiento para que los empresarios sean conscientes de 

qué actividades y decisiones operativas convienen y en qué circunstancias.  

En alusión al tercer objetivo específico, se encontró un efecto significativo del programa de 

coaching en la comercialización de los productos brindados por los microcomerciantes (Z=-

3.801, p= .000); se infiere que la aplicación del programa contribuye con la efectividad en 

la comercialización percibida. En esa línea, un resultado similar a este, figura en el estudio 

de Mogollón y Sánchez (2015), donde se concluyó que el coaching representa una 

herramienta que permite la consecución de los objetivos empresariales ya que orienta el 

abordaje de estrategias en comercialización en aras de acrecentar el desempeño empresarial; 

y, en consecuencia, se beneficiaría la competitividad del negocio en el mercado actual, 

resaltando de entre los demás competidores.  

En cuanto al cuarto objetivo específico, se supo que el programa de coaching ejerce un efecto 

significativo sobre la contabilidad y finanzas de los negocios liderados por los 
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microcomerciantes (Z=-4.111, p= .000); por lo tanto, el desarrollo de la intervención 

viabilizó que los procesos contables y financieros se alineen a estándares eficientes para la 

productividad.  De manera compatible, en el estudio de Robaldino et al. (2016) se concluyó 

que el coaching contribuye a que las empresas alcanzar mayores niveles de competitividad 

dado que apuntó al establecimiento de estrategias destinadas a lograr una administración de 

los recursos financieros que incluya procedimientos y protocolos de supervisión y control 

de ventas y gastos.  

En el caso del quinto objetivo específico, el programa de coaching realizado generó un 

efecto significativo en el rendimiento de los recursos humanos gracias al comportamiento 

estratégico de los microcomerciantes (Z=-3.625, p= .000); confirmándose entonces que el 

susodicho programa de intervención mejora la toma de decisiones y la eficacia de las 

actividades adoptadas por el personal contratado. De forma semejante, en la investigación 

de Calle & Gallardo (2019), donde se enunció como conclusión que el uso de un programa 

de coaching promueve la elaboración e instauración de políticas encaminadas a la detección, 

selección y desarrollo del talento humano, estimular el desenvolvimiento en participantes 

como en jefes; facilitando una oportuna organización acorde a los fines institucionales. 

En el sexto objetivo específico, la propuesta diseñada en favor de incrementar el nivel de 

competitividad de los microempresarios comportó actividades de coaching propuestas a 

propósito de mejorar el rendimiento de los evaluados en cinco aristas: Planificación 

estratégica, operaciones, comercialización, contabilidad y finanzas; y, por último, en 

recursos humanos. Este contenido del programa fue dispuesto en consonancia con la 

fundamentación vigente donde se esclarece que el coaching es un enfoque de desarrollo que 

elicita las competencias para el manejo organizacional mediante la identificación de las 

necesidades y la empatía, favoreciendo la comprensión de los propios desafíos y poder tomar 

decisiones informadas sobre su futuro a través del liderazgo (Ortiz et al., 2020, p.32).  

En cuanto al objetivo general, se halló un efecto significativo de la aplicación del programa 

de coaching en la competitividad de los microcomerciantes (Z=-3.970, p= .000); denotando 

que la intervención sugiere eficacia si se trata de ascender el grado de competitividad en el 

rendimiento de los empresarios encuestados. Por consiguiente, se validó la hipótesis de 

investigación. De modo concordante, en otras investigaciones se han visualizado hallazgos 

semejantes que muestran el impacto significativo del programa de coaching en la 

competitividad empresarial. Por ejemplo, en el estudio de Mérida (2015) se concluyó que 
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una capacitación aplicada y referida a coaching empresarial optimizó el rendimiento de jefes 

y supervisores ya que de registrarse un 64.82%, ascendió a un 76.12%. Vale agregar que 

también se favorecieron las capacidades vinculadas a la comunicación, la cooperación, la 

planeación, la administración financiera, la gestión de inventarios y las estrategias de venta. 

Por otro lado, otra investigación que respalda el resultado alcanzado es la efectuada por 

Reyna (2016), quien concluyó que concurre una relación de significancia entre el coaching 

y la competitividad de los empleados de abastecimiento de una reputada universidad limeña. 

Además, se evidenció lo mencionada con la toma de decisiones, la capacidad organizativa, 

y el emprendimiento de estrategias direccionadas a mejorar la ejecución de tareas asignadas.  
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CONCLUSIONES 

De conformidad con el objetivo general, se identifica un efecto positivo y significante de la 

implementación del programa de coaching en la competitividad de los comerciantes (Z=-

3.970, p= .000); por consiguiente, la citada intervención ha demostrado eficacia para 

incrementar el grado de competitividad en el desenvolvimiento de los microcomerciantes 

encuestados. De este modo, se validó la hipótesis de investigación.  

Respecto al primer objetivo específico, el programa de coaching registra un resultado 

positivo y significante en la planificación estratégica de los microcomerciantes sujetos a 

evaluación (Z=-3.636, p= .000); lo cual habilita inferir que dicho plan de intervención 

fundamentado en prácticas de coaching contribuye con el nivel de planeación estratégica. 

Alusivo al segundo objetivo específico, se presenta un efecto positivo y significativo del 

programa de coaching en la calidad operativa en los negocios de los microcomerciantes 

evaluados (Z=-3.961, p= .000). En ese sentido, la nombrada intervención implementada ha 

demostrado utilidad en favor de aumentar la conveniencia en las operaciones para la 

concreción de los objetivos previstos.  

En torno al tercer objetivo específico, se evidencia un fruto positivo e indicador del 

programa de coaching en el nivel de comercialización de los productos ofertados por los 

microcomerciantes (Z=-3.801, p= .000); por ende, se considera que la aplicación del 

programa ha coadyuvado a la calidad en la comercialización percibida en los negocios de 

los encuestados.  

Referente al cuarto objetivo específico, el programa de coaching realizado ejerce un 

resultado positivo y significativo sobre la contabilidad y finanzas de los negocios liderados 

por los microcomerciantes (Z=-4.111, p= .000); de tal manera que, el desarrollo de la citada 

intervención posibilitó que los procesos contables y financieros se alineen a estándares 

eficientes en aras de la productividad.   

En lo que atañe al quinto objetivo específico, se halló que el programa de coaching llevado 

a cabo supuso un efecto positivo y significativo sobre el desenvolvimiento de los recursos 

humanos en el negocio de los microcomerciantes (Z=-3.625, p= .000); corroborándose 

entonces que el mencionado programa de intervención optimiza la toma de decisiones y el 

rendimiento de las actividades de recursos humanos.  
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Con relación al sexto objetivo específico, la propuesta de programa de coaching orientada a 

incrementar la competitividad de los microempresarios fue diseñada en rigor de cinco 

objetivos que comportaron el mejoramiento del desempeño en cuanto a métodos de 

planificación estratégica, reconocimiento de necesidades empresariales y gestión operativa, 

procesos de comercialización, contabilización de costos, pago de impuestos y control 

financiero; y, por último, pautas para el abordaje de recursos humanos.  
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RECOMENDACIONES 

En primera instancia, se requiere de un seguimiento al posicionamiento en el mercado de los 

microempresarios e identificar posibles deficiencias que surjan ante las nuevas exigencias 

que demanden la pronta adaptación de los negocios a fin de no perjudicar su productividad 

y nivel de ventas. 

En segunda instancia, se recomienda que los microempresarios diseñen y trabajen de 

acuerdo a un modelo de planificación que inste la elaboración de objetivos de ventas 

mensuales y que las actividades asignadas a cada empleado sean coherentes con las metas 

previstas.  

En tercera instancia, se sugiere que los microcomerciantes verifiquen continuamente la lista 

de proveedores ofrecidos en el mercado con la finalidad de reducir costos y adquirir 

productos de mejor calidad; asimismo, que procuren mantener un ordenamiento de 

mercadería con la finalidad de favorecer su preservación.  

En cuarta instancia, se precisa que los microcomerciantes estén atentos a las necesidades de 

los clientes a propósito de ofrecerles un abordaje acorde a sus expectativas y una 

disponibilidad de productos que las satisfagan; de la mano con la capacitación de sus 

empleados para consumar tal premisa.  

En quinta instancia, se necesita que los microcomerciantes conserven como política 

empresarial la actualización diaria y mensual del reporte de ventas y gastos realizados a 

propósito de regular su manejo presupuestario y prevenir pérdidas financieras que afecten 

la rentabilidad de sus negocios.  

En sexta instancia, se recomienda que los encargados perseveren en la revisión del 

cumplimiento del marco reglamentario correspondiente en materia de indumentaria, 

puntualidad, horario de refrigerio, entre otras normas; asimismo, aperturar un sistema de 

recompensas por resultados para incentivar el desempeño de los empleados.  

En séptima instancia, aplicar programas de coaching similares al presente, pero ajustados a 

la problemática vigente que mostraran los microcomerciantes en la gestión empresarial y su 

efectividad sea examinada para replantear, de ser el caso, su estructura, el papel del líder del 

programa y las actividades que contempla.  
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Anexo A. Matriz de consistencia 

“Programa de coaching y su efecto en la competitividad de los comerciantes del mercado N°3 Barrio Huayco - Tarapoto 2020” 

Problema 

general y 

específicos 

Objetivo 

general y 

específicos 

Hipótesis general 

y específicos 

Variables Dimensiones Indicadores Metodología 

Problema 

general 

¿Cuál es el 

efecto del 

programa de 

coaching en la 

competitividad 

de los 

comerciantes del 

mercado N°3 

Barrio Huayco - 

Tarapoto 2020? 

Problemas 

específicos 

¿Cómo es el 

efecto del 

programa de 

coaching en la 

planificación 

estratégica de 

los comerciantes 

del mercado N°3 

Objetivo 

general 

Determinar el 

efecto del 

programa de 

coaching en la 

competitividad 

de los 

comerciantes del 

mercado N°3 

Barrio Huayco - 

Tarapoto 2020, 

Objetivos 

específicos 

Evaluar el efecto 

del programa de 

coaching en la 

planificación 

estratégica de 

los comerciantes 

del mercado N°3 

Hipótesis general 

H0: No existe 

diferencia 

significativa antes 

y después de la 

aplicación del 

programa de 

coaching en la 

competitividad de 

los comerciantes 

del mercado N°3 

Barrio Huayco - 

Tarapoto 2020. 

H1: Existe 

diferencia 

significativa antes 

y después de la 

aplicación del 

programa de 

coaching en la 

competitividad de 

los comerciantes 

del mercado N°3 

Programa de 

coaching 

Fase de 

valoración y 

diagnóstico de 

necesidades 

Posiciones 

perceptivas y 

evaluación 360 

Tipo de estudio 

aplicada. 

 

Diseño de 

investigación 

Pre – experimental 

 

Población 

Está conformada por 

86 micro 

comerciantes del 

sector abarrotes del 

mercado. 

Muestra 

El tamaño de la 

muestra es de 30 

micro comerciantes 

del mercado N° 3 

Barrio Huayco - 

Tarapoto 2022. 

Análisis 

transaccional 

Fase de diseño Objetivos 

Dinámicas 

Fase de puesta en 

marcha 

 

Estado presente 

Estado deseado 

Chasquido 

Comprobación 

Fase de 

seguimiento y 

evaluación 

Seguimiento 

Evaluación 

 

 

 

 

Competitividad 

Planeación 

estratégica 

Proceso de 

planeación 

estratégica 

Implementación de 

la estrategia 

Operaciones Aprovisionamiento 

Manejo de 

inventarios 

Ubicación 

Comercialización Ventas 

Servicios 
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Barrio Huayco - 

Tarapoto 2020? 

¿Cómo es el 

efecto del 

programa de 

coaching en las 

operaciones de 

los comerciantes 

del mercado N°3 

Barrio Huayco - 

Tarapoto 2020? 

¿Cómo es el 

efecto del 

programa de 

coaching en la 

comercialización 

de los 

comerciantes del 

mercado N°3 

Barrio Huayco - 

Tarapoto 2020? 

¿Cómo es el 

efecto del 

programa de 

coaching en la 

contabilidad y 

finanzas de los 

comerciantes del 

Barrio Huayco - 

Tarapoto 2020. 

 

Analizar el 

efecto del 

programa de 

coaching en las 

operaciones de 

los comerciantes 

del mercado N°3 

Barrio Huayco - 

Tarapoto 2020. 

Establecer el 

efecto del 

programa de 

coaching en la 

comercialización 

de los 

comerciantes del 

mercado N°3 

Barrio Huayco - 

Tarapoto 2020. 

Efectuar el 

efecto del 

programa de 

coaching en la 

contabilidad y 

finanzas de los 

Barrio Huayco - 

Tarapoto 2020. 

 

Distribución Muestreo 

No probabilístico, 

intencionada. Pues 

el presente estudio 

se escogieron 

aquellos 

empresarios que 

mostrarían interés de 

participar del 

programa, 

considerándose 

como representativa 

para el estudio. 

Técnica e 

instrumento 

Encuesta y 

cuestionario 

Contabilidad y 

finanzas 

Costos y 

contabilidad 

Administración 

financiera 

Normas tributarias 

Recursos 

humanos 

Aspectos generales 

Capacitación y 

promoción del 

personal 

Cultura 

organizacional 
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mercado N°3 

Barrio Huayco - 

Tarapoto 2020? 

¿Cómo es el 

efecto del 

programa de 

coaching en los 

recursos 

humanos de los 

comerciantes del 

mercado N°3 

Barrio Huayco - 

Tarapoto 2020? 

¿Cómo 

incrementar la 

competitividad 

de los 

comerciantes del 

mercado N°3 

Barrio Huayco - 

Tarapoto 2020? 

 

comerciantes del 

mercado N°3 

Barrio Huayco - 

Tarapoto 2020. 

Exponer el 

efecto del 

programa de 

coaching en los 

recursos 

humanos de de 

los comerciantes 

del mercado N°3 

Barrio Huayco - 

Tarapoto 2020 

Proponer un 

modelo de 

coaching para 

incrementar la 

competitividad 

de los 

comerciantes del 

mercado N°3 

Barrio Huayco - 

Tarapoto 2020. 
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INSTRUMENTO 

 

 

 

 

 

 

 Variable 1.   Competitividad 

Dimensión:   Planeación estratégica 1 2 3 4 5 

1 En el último año ha planificado sus actividades de ventas      

2 Se planea lo que se va a vender mes a mes      

3 Todo el personal está involucrado a cumplir con los objetivos de ventas      

4 Cada trabajador tienes sus responsabilidades en el negocio      

Dimensión: Operaciones 1 2 3 4 5 

5 Mes a mes se planifica las compras      

6 Siempre tiene un proveedor definido      

7 La mercadería está correctamente organizada y clasificada      

8 El negocio se encuentra bien ubicado en el mercado      

 Dimensión: Comercialización 1 2 3 4 5 

9 Los productos a vender están correctamente visibles      

10 Conoce las necesidades de los clientes      

11 Los trabajadores atienden correctamente al cliente      

12 Los clientes están satisfechos con la compra que realizan      

 Dimensión:  Contabilidad y finanzas 1 2 3 4 5 

13 Tiene un registro de sus ventas diarias y mensuales      

14 Tiene registro de todos los gastos de manera mensual      

15 Se controla el dinero que entra por venta      

16 El negocio le genera ganancias      

17 Siempre paga sus impuestos      

18 Entrega boleta por los productos vendidos      

 Dimensión:   Recursos humanos 1 2 3 4 5 

19 
Se cuenta con un reglamento de trabajo (horarios, vestimenta, refrigerios, 

etc.). 
  

 
 

 

20 El sueldo de los trabajadores es conforme al trabajo que hacen      

21 Existe buena comunicación entre trabajadores y el dueño      

22 Siempre se incentiva y motiva a los trabajadores      
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