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Presentacion

En ejecucion del Reglamento de Grados y Titulos de la Universidad César Vallejo presento
ante ustedes la Tesis titulada “Planeacion estratégica y Marketing mix de la empresa
importadora y comercializadora de autopartes Pide un Deseo S.A.C., Miraflores, 2018

Que comprende los capitulos de:
Capitulo I: Introduccién:

Capitulo II: Metodologia: Tipo de investigacion, Nivel y disefio de investigacion, Variables,
Operacionalizacion, Poblacion, Muestra, Técnica e instrumentos de recaudacion de datos,

validez y confiabilidad, Método de analisis de datos, Aspectos éticos.

Capitulo 11l: Resultados: Frecuencia, Prueba de normalidad, Contrastacion de hipoétesis
general, Contrastacion de hipoétesis especifica 1, Contrastacion de hipotesis especifica 2,

Contrastacion de hipotesis especifica 3.
Capitulo IV: Discusion

Capitulo V: Conclusiones

Capitulo VI: Recomendaciones
Capitulo VII: Referencias bibliograficas.

El objetivo de la presente tesis es que las empresas importadoras de accesorios y autopartes
para autos o empresas con otros productos desarrollen una buena planificacion estratégica y
marketing mix de forma adecuada para obtener buenos resultados, la misma que sugerimos
a vuestra apreciacion y esperamos que cumpla los requisitos de aceptacion para obtener el

Titulo Profesional de Licenciado en Negocios Internacionales.
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RESUMEN

La presente investigacion tuvo como objetivo determinar la relacion que existe entre la
planeacion estratégica y el marketing mix de la empresa importadora y comercializadora de
autopartes Pide un Deseo S.A.C., Miraflores, 2018, lo cual permitié la exploracién de fuentes
de informacién cientifica para la dicha ejecucion. ElI método utilizado fue descriptivo, no
experimental y de corte transversal, la muestra esta conformada por un total de 80

trabajadores del area de negocios de la empresa en mencion.

En nuestro pais, las ofertas de vehiculos en su totalidad son importados, ya sean nuevos o
usados dependiendo de la demanda del usuario. Es por ello que se ha desarrollado este
proyecto de investigacion para generar un incremento de promocion en el sector automotriz,
especificamente en la venta de autopartes de vehiculos, cuyo propdsito es conocer el
planeamiento estratégico y marketing mix de la empresa importadora, de tal manera que
pueda contribuir con el crecimiento economico de Pide un deseo SAC, asi como de nuestro

pais.

Los resultados obtenidos fueron muy favorables para una adecuada gestion, la planeacion
estratégica y el marketing mix se direccionan a través de un vinculo para fortalecer aspectos

importantes de la empresa.

Palabras claves: Planeamiento estratégico, marketing mix, crecimiento econémico.
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ABSTRACT

This research aimed to determine the relationship between the strategic planning and
marketing mix of the auto parts importing and marketing company Pide un Deseo S.A.C.,
Miraflores, 2018, which allowed the exploration of sources of scientific information for such
execution. The method used was descriptive, non-experimental and cross-cutting, the sample

consists of a total of 80 workers from the business area of the company mentioned.

In our country, vehicle offers in their entirety are imported, either new or used depending on
the user's demand. That is why this research project has been developed to generate an
increase in promotion in the automotive sector, specifically in the sale of vehicle auto parts,
whose purpose is to know the strategic planning and marketing mix of the importing
company, so that it can contribute to the economic growth of Pide un deseo SAC, as well as

our country.

The results obtained were very favorable for proper management, strategic planning and

marketing mix are directed through a link to strengthen important aspects of the company.

Keywords: Strategic planning, marketing mix, economic growth.
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. INTRODUCCION



1.1. Realidad problematica

En el sector automotriz de nuestro pais, la oferta de vehiculos es en su totalidad
importados ya sean nuevos o usados dependiendo de la demanda del usuario. Existiendo una
relacion entre el crecimiento econémico y la demanda de vehiculos, y éste Gltimo a la
reduccion de aranceles de importacién de vehiculos (todos excepto los de carga). Se impulso
el volumen importado y esto repercuti en una expansion anual promedio de cerca de 50%
del valor de las importaciones automotrices entre 2016 y 2017, el valor de las importaciones
de vehiculos ha crecido 42% aproximadamente (BBVA, 2017).

Del reporte anterior manifestamos que en los dos ultimos afios las importaciones han
crecido en un 42% lo cual significa un logro importante para los ciudadanos de estratos

medio en el pais, ello incluye vehiculos nuevos, pero también usados.

Esta situacion también se puede evidenciar en el mercado de autopartes, el cual consta
de repuestos destinados al sector automotriz, los cuales son nacionales e importados,
teniendo ambos un buen dinamismo de produccién. EI mercado de autopartes tuvo un
crecimiento del 40% en el primer semestre del 2010 de los cuales el 30% en produccion
local, y 40% en importaciones (en el 2009 las importaciones llegaron a USD 400 millones).
El 60% de las importaciones fueron (alrededor de 60%): ruedas, neumaticos y camaras;
motores y sus componentes; y otras piezas (BBVA, 2017). Respecto al mercado de
accesorios para autos, aungue se compre un vehiculo con todo incluido, siempre hay
accesorios que se puede aumentar para hacerlo mas comodo o simplemente a gusto del

cliente.

Por importacion se entiende que es la actividad de adquirir productos de manera legal
del extranjero hacia nuestro pais para usarlos o comercializarlos. Al importar, abastecemos
el mercado nacional y contamos con mas variedades de productos, bienes o insumos para el
consumo (SUNAT, 2018).

Estas practicas de importacidn son importantes toda vez que nos permite abastecernos
de mercancias que nuestro pais no produce por tener una carente tecnologia en el sector
comunicaciones, energia, transportes, mineria y la alimentacion entre las mas importantes

en beneficiarse de acuerdo a ley de poder rentabilizarse en nuestro pais.



Pide un deseo S.A.C es una empresa conocida en el mercado nacional, con su nombre
comercial “Club del Conductor”, es del rubro comercial y dedicada a la importacion de
accesorios para autos, se encuentra localizada en la Av. Angamos Oeste nimero 600 oficina
801 en el distrito de Miraflores. Actualmente la empresa se encuentra dentro de la cadena
comercial es una empresa minorista y realiza importaciones pequefias las cuales
normalmente son productos de China, los cuales no son de buena calidad, pero son los de

menor costo.

Actualmente Pide un Deseo SAC no refleja un incremento en sus ventas de productos
importados de la empresa Safari SAC dicha empresa se encuentra en China, pese que las
importaciones en el mercado automotriz han tenido un gran crecimiento estos Ultimos afios.
Por otro en la empresa se han detectados los siguientes problemas: Falta de conocimiento de
los productos y servicios que ofrece la empresa Pide un deseo SAC, pérdida de imagen por
productos entregados en mal estado a clientes, la falta de conocimiento de objetivos claros a

donde quiere llegar como empresa comercializadora en accesorios para autos.

Estos problemas en el area negocios llevado a la empresa que se plantee las siguientes
alternativas de solucion: Busqueda de un nuevo mercado en el exterior, seleccion de 2 a mas
proveedores nacionales en accesorios para autos, Con una vision a corto plazo se opta por
una tercera alternativa desarrollar planeamiento estratégico y marketing mix para la empresa
Pide un Deseo SAC.

Es por ello que se ha desarrollado este proyecto de investigacion, cuyo propdsito es
conocer el planeamiento estratégico y marketing mix de la empresa importadora, de esta
forma poder contribuir con el crecimiento econémico de Pide un deseo SAC, asi como de

nuestro pais.



1.2. Trabajos previos

Mora, Vera y Melgarejo (2015) en su investigacion analizaron la relacion entre la
planificacion estratégica y la competitividad en MSMEs relacionada con el sector de la
empresa en Bogotd, y tener en cuenta el impacto potencial de esta dimensioén en el
rendimiento de la empresa. Para hacer esto, una contextualizacion del sector de la empresa
tiene que ser llevado a cabo antes de valorar su competitividad usando el mapa de
Competitiveness de banco (IDB) de desarrollo de Interamericano. El analisis estadistico que
usa pruebas de correlacionar (el software de SPSS) infiere que la planificacion estratégica

tiene un impacto importante sobre el funcionamiento de las otras.

Mufioz, Osorio y Zufiga (2016) describieron la importancia de la implementacion de
los sistemas de informacion con un enfoque descriptivo, llegando asi a complementar un
plan estratégico para que las empresas u organizaciones generen un impacto empresarial,
sobre todo en Colombia y Latinoamérica. La clasificacion de dichos sistemas, se encuentran
alineados de tal manera que generan productos altamente competitivos en el mercado
internacional, es por ello, que se les denominan “negocios inteligentes” debido al gran éxito
que trae consigo los sistemas de informacion. Al iniciar se deberia analizar y/o interpretar
los conceptos basicos y factores tedricos, posteriormente a ello, se detallan de forma correcta
la formacion de los sistemas transaccionales y los sistemas mas fundamentales que incluyan
las ventajas, el modo de uso, y sus desventajas; finalmente se llega a reflexionar de algunos
casos que se haya expuesto en el sector empresarial a nivel mundial, y el impacto positivo
de la opcidn de implementar los sistemas como una estrategia corporativa como la clave del
éxito. En la actualidad los negocios han venido estructurandose de una forma correcta, pero
no es lo suficiente para llegar a conformar un sistema que integre todos los elementos de la

empresa con una vision estratégica y eficaz.

Ramirez, Véasquez y Gonzéalez (2017) proponen en dar a conocer aspectos
fundamentales del comercio intrarregional en conjunto con los sectores que lo conforman
(autopartes y metalmecéanico) en departamento de Santander en coordinacion con los paises
que fueron miembros de la alianza del pacifico en el periodo comprendido en 2012-2015.
Consideraron utilizar indicadores de comercio regionales y extra regional, del mismo modo,
se utiliz6 indicadores de fuerza e intensidad a capitulos correspondiente al sector

metalmecanico y autopartes de la misma jurisdiccion. Se logré determinar el cambio de los



capitulos, los cuales tienen mayor predominancia en aquellos paises que no forman parte de
la Alianza del Pacifico. EI método de estudio se baso en aquellos indicadores dados por la
Comision de Estudios Economicos para América Latina y el Caribe (Cepal) para calcular el
dinamismo comercial, cuyo objeto es evidenciar el comportamiento del comercio
internacional en el sector de autopartes y metalmecénico en Santander para aumentar las

estrategias que se enfoquen de manera eficaz en el desarrollo de la region.

Morero (2013) en su investigacion explic una presentacion del desarrollo histérico
en el sector industrial automotriz Argentina enfocada en un proceso internacional. El
presente analisis se desarroll6 desde una perspectiva de tramas de produccion, procurando
desarrollar la version en la cual se fue realizando la gestion de tal manera que, logra una
internalizacion por tramas y repotenciar la gran importancia de datos que recopilaron en los
diversos momentos de aspectos domésticos e internacionales de los procesos de conversion
de tecnologia y produccion. Todo lo antes mencionado implico de forma fisica recorrer los
procesos de las actividades, sin embargo, logré desarrollo la cadena de proveedores y
aumento la relacion de flujos comerciales, transformacion tecnologica y productiva
involucradas en este proceso, no obstante, cabe mencionar que el gran impacto positivo
sociopolitico que ha tenido en la formacion la trama en la Argentina y su internacionalizacion

en los diferentes sectores econémicos.

Bil (2014) explico la perspectiva mediante un analisis el comercio exterior de
autopartes en Argentina, el tema del negocio enfocado a la venta de autopartes en el pais es
el mas estudiado a lo largo del tiempo en economia. El limite que se le atribuye al desarrollo
del comercio exterior en la venta de dicho producto varia de acuerdo al nivel intervencién
del Estado, la trascendencia del neoliberalismo o aquellas estrategias empresariales de
acuerdo a sus politicas. Asi mismo, los estudios revelan un dato que deja de lado las
condiciones de produccidn con un analisis exhaustivo en la empresa de manera interna como
externa (mercado mundial). Los estudios amplian el conocimiento de ciertos aspectos
relacionados de tal forma que, son analizados con un balance comercial, con el objetivo de

comprender los problemas que presenta el sector industrial en la venta de autopartes.



Pelicaric (2017) determin6 un estudio relacionado al desarrollo que surgié de la
importacion de productos relacionados al sector automotriz en Argentina. La presente
investigacion describid el sistema de valor automotriz a nivel internacional y la situacion en
particular de Argentina, en la década de los noventa surgieron transformaciones que dieron
un giro en especial. Sin embargo, Brasil destaco debido al incremento de las importaciones
principalmente autopartes en el afio 1993 hasta el 2015, cabe mencionar que también se
observaron incrementos en otros rubros como un proveedor externo. Para finalizar, se
sugirieron aportes politicos para conservar lo conseguido e intentar un resurgimiento para

desarrollar eficazmente un valor localmente activo.

Espinosa y Acurio (2016) explicaron acerca de la importacion de repuestos y la
incidencia de venta en el concesionario de Mazuki en Quito mediante un analisis de costo
de las importaciones, el objeto de investigacion se centrd en el avance de las importaciones
con el fin de determinar el grado de impacto en el mercado informal de automoviles, se
sostuvo que el impacto fue algo inquietante debido a que las personas que administraban los
negocios, no tenian un conocimiento basico sobre la importancia de normalizar la venta o
redirigir el negocio como una oportunidad para generar una calidad de vida digna, lo cual es
beneficiada la sociedad en comun, dichas piezas de autopartes del mercado informal, son
utilizados en una feria muy concurrida ubicada en la ciudad de Ambato. EI método que se
utilizé para determinar dicho grado de impacto socioecondmico fue descriptivo con el fin de

conseguir informacion relevante a la investigacion y su objetivo central.

Amores (2016) demostré mediante un andlisis el principal el factor de presupuesto en
general sobre el cual se ven obligados a la formulacion de politicas socioecondmicas la
mejorar la importacion de producto automotriz en Guayaquil, la investigacion se centro en
plantear estrategias para reducir los efectos del impacto provocado a partir de la aplicacion
de las salvaguardias en la importacion de los repuestos automotrices en la compafiia Ortega
Autopartes S.A. La metodologia fue un estudio transversal y descriptivo a través del uso de

investigacion de campo.



Rodriguez (2017) disefio y elabord un estudio de factibilidad para la implementacion
de una comercializadora de autopartes, accesorios, luces y sonido para autos tuning, ubicada
en la parroquia el batan del DMQ, afio 201. La finalidad de la investigacion proporciono al
publico una infinidad de productos enfocados en detalles de personalizacion de los autos, sin
embargo, logran mantener tendencias actualizadas de acuerdo a la preferencia del cliente. El
objetivo central fue disefiar y elaborar un estudio de factibilidad para la implementacion de
una comercializadora de autopartes, accesorios, luces y sonido para autos tuning. La
metodologia fue descriptivo-explicativa, sirve para describir el fenébmeno y buscar la
explicacion del comportamiento de las variables. Finalmente podemos inducir que la
propuesta es realmente viable para cualquier tipo de negocio que se encuentre en desarrollo
y representaria grandes oportunidades de crecimiento alrededor del tiempo.

Porras (2017) analizo la importancia de la importacion de partes y piezas automotrices
derivados del Perd, tuvo como objeto central contribuir al desarrollo industrial en el Ecuador
a traves de la fabricacion de partes y piezas del &rea automotriz usando como herramientas
las ventajas de los acuerdos comerciales con el Perd, debido que Ecuador no logra formar
por completo aquello que se necesita en el suministro de autopartes a nivel nacional. La
metodologia fue descriptiva — exploratorio y cuantitativo, se usd herramientas como una

encuesta y la escala de Likert.

Correa (2013) determind una estrategia eficaz para la venta de repuestos en el punto
directo de una empresa muy enfocada denominada Agenciauto SA, tuvo como objetivo
central, desarrollar una estrategia que logre aumentar las ventas de repuestos, especialmente
en el punto directo de ventas. La metodologia fue descriptivo-exploratorio, la técnica fueron
las encuestas de satisfaccion. El estudio ayudd a reconocer que no habia estrategias de
diferenciacion y que el cliente no esté fidelizado por ninguna marca en especial. Finalmente
se recomienda incluir a los demas colaboradores que un futuro cercano se dedique a tiempo
completo a la gestion y evaluacidn de ventas puesto que se evitaria alteraciones significativas
en el proceso productivo de gran relevancia. Del mismo modo, se debe resaltar que las
estrategias otorgadas al negocio se enmarcan en actividades dindmicas, con el fin de

mantener el dinamismo Y la velocidad del mercado actual.



Diaz y Ledn (2013) en su investigacion determinaron el andlisis de la innovacién
econdmica en el sector automovilistico dedicado a la venta de autopartes en negocios
ubicados en Pereira. La importancia de medir el nivel del impacto econémico en los procesos
que intervienen el sector maritimo y transportes es debido a tener conocimiento basico para
la elaboracion de un plan estratégico que genere cambios positivos, de tal forma que, logre
contribuir al desarrollo y crecimiento de la empresa no sélo econémico sino también social.
La metodologia fue descriptiva- no experimental cuantitativa, en la cual no se tiene control
de las variables independientes, ademas no son manipulables pues el fendmeno en el cual

esta involucrado ya ha ocurrido.

Herdoiza (2015) explica el estudio de forma comparativa, para determinar el impacto
producido de las ventas en un periodo establecido, generando restricciones para importar
productos impuestas por el COMEX, en el concesionario Chevrolet proauto y definicion de
estrategias en el nuevo contexto normativo. Se centro en determinar mediante un caso de
estudio comparativo, en el periodo enero 2011 junio 2013. La metodologia fue descriptivo-
explicativa, sirve para describir el fendmeno y buscar la explicacion del comportamiento de
las variables. Finalmente se concluyd que la participacion incremento en el mercado
automotriz, paso del 42.31% a un 44.10% en el afio 2013, lo que demostrd que un estudio
de factibilidad genera oportunidades de cubrir puestos de atencién al cliente, en lineas
generales la importancia de fomentar un cambio de atencién mejord e incentivo el producto

y su comercializacion a nivel nacional.

Juca (2018) determind la incidencia de las Salvaguardias en las importaciones de
repuestos y accesorios automotrices en el Ecuador periodo 2015-2016, tuvo como objetivo
analizar la incidencia de la aplicacién de las medidas de salvaguardias en las importaciones
de repuestos y accesorios automotrices en el Ecuador durante el periodo de estudio. La
metodologia fue descriptivo-explicativa. La investigacion concluyo basandose en los datos
obtenidos del sector automotriz disminuyo las sobretasas arancelarias manteniéndola en el
afio 2016, adicionalmente aumento el indice de ofertas laborales para el pais en desarrollo,
la principal entrada de dinero de los negocios fue afectada debido a que hubo un incremento

de costo en los productos automotrices.



Lamus y Romero (2014) determinaron criterios orientados a la competencia y
produccion en el sector automotriz utilizando el proceso CRM, basandose a los indicadores
de referencia incluido para el logro de una competitividad y productividad del sector
automotriz colombiano en el proceso CRM, teniendo como referencia los indicadores del
IGC (indice global de competitividad), la generacion de informes tematicos sobre la
adquisicion tuvo un incremento en las estrategias definidas en el plan de crecimiento de la
empresa con la finalidad de contribuir a la innovacion, sostenibilidad e infraestructura de
dichos espacios logrando gestiones eficaces dentro de los procesos. La metodologia fue
descriptivo-explicativa. Finalmente se afirma con total firmeza que los aspectos
fundamentales tales como condiciones, acuerdos y exigencias internacionales para fortalecer

los procesos de innovacion.

Lozano (2014) evalué de manera integral la importacion de autopartes en Merkansas
de He. Pro. Com. SA, tuvo como objetivo analizar las variables que influyen en la potencial
factibilidad de un proyecto de inversion destinado a la importacion de autopartes en una
empresa de distribucion de repuestos para camiones. La metodologia fue descriptiva - no
experimental cuantitativa, en la cual no se tiene control de las variables independientes,

ademas no son manipulables pues el fendmeno en el cual esta involucrado ya ha ocurrido.

Orozco y Villalva (2013) estudiaron el mercado para la implementacion de una
distribuidora de repuestos y accesorios para vehiculos en el canton Naranjito, tuvo como
objetivo analizar la necesidad de las personas que poseen automotores, al no contar con una
distribuidora de repuestos y accesorios para vehiculos con el fin de facilitar la obtencion de
los mismos en el Cantdn Naranjito. La metodologia fue descriptiva- no experimental
cuantitativa, en la cual no se tiene control de las variables independientes, debido a que no

son manipulables pues el fendmeno en el cual esta involucrado ya ha ocurrido.



Sanchez (2016) analizé las politicas arancelarias en la importacion de automdéviles
durante los afios 2013 — 2014, tuvo como objetivo realizar un estudio y andlisis de las
politicas arancelarias en la importacion de automoviles en el Ecuador. La metodologia fue
descriptivo-explicativa. Finalmente concluyd, que uno los factores que influye en los
sectores de produccién del pais debido a su gran rentabilidad es la venta de autopartes ya
que aporta un crecimiento exponencial generalmente en los impuestos por la renta y en el
caso de los vehiculos participa activamente de forma positiva generando una alta tasa de
empleo.

Sabando (2018) en su investigacion analiz6 las sobretasas arancelarias y su impacto
en la importacion de partes y piezas automotrices del Ecuador afio 2015-2016, llegando a
inducir que las ventas y el desempefio de los negocios de ensamblado de autos se han visto
reducidas, de igual forma en el sector de produccion han generado una afectacion
significativa generalmente por la necesidad de importacion de autopartes. La investigacion
tuvo como objetivo principal evaluar el impacto econdomico que ha tenido la aplicacion de
las sobretasas arancelarias en el Sector Automotriz. La metodologia fue descriptiva- no
experimental cuantitativa, en la cual no se tiene control de las variables independientes,
ademas no son manipulables pues el fenémeno en el cual esta involucrado ya ha ocurrido.
Finalmente se puede concluyé de acuerdo al analisis minucioso que las salvaguardias

influyen de manera negativa e impactan impidiendo que se hagan efectivas.

Zamora (2016) elaboro un plan de marketing estratégico para incrementar las ventas
en la microempresa importadora de autopartes DZ en la ciudad de Guayaquil, tuvo como
objetivo desarrollar un plan de marketing estratégico que permita el incremento de las ventas
de repuestos automotrices de la microempresa Importadora de Autopartes DZ. La
metodologia fue descriptiva- no experimental cuantitativa, en la cual no se tiene control de
las variables independientes, ademas no son manipulables pues el fendmeno en el cual esta
involucrado ya ha ocurrido. Ocasionalmente la empresa utiliz6 instrumentos que
contribuyeron para mejorar su toma de decisiones y logré fijar ciertos lineamientos que
orientaron a unos resultados positivos. Finalmente se concluyé que el presente plan logré
fortalecer la capacidad y las aptitudes de los colaboradores eficientemente generando un

valor agregado relevante al prestigio frente otras empresas del mismo rubro.
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1.3. Teorias relacionadas al tema

En el presente capitulo se detallan las teorias en base a las variables “Planeacion estratégica”

y “marketing mix”, que tiene como objetivo incrementar el conocimiento cientifico.

1.3.1.Variable planeacion estratégica

Planeacion estratégica

Chiaventato (2011) sefiala que la planeacion estratégica “Es el proceso mediante el
cual se formulan y ejecutan las estrategias de la organizacion a fin de aplicarla segtn su

mision, en el contexto en el que se encuentra” (p.25).

Drucker (1984) menciona que “La planeacion estratégica es un proceso continuo,
es proyectarse hacia el futuro para tomar decisiones en el presente organizando las
actividades que sean utiles para llevar a cabo las decisiones y luego comparar los

resultados obtenidos con los resultados deseados” (p.133).

Alvarez (2006) “Planeacion estratégica hace referencia a un plan inteligente en el
cual define pasos esenciales que debe seguir una empresa para que logre su desarrollo y

crecimiento en los proximos afios” (p.28).

La empresa importadora Pide un deseo SAC debe realizar el proceso de planeacion
estratégica, tomando en cuenta todas las areas de la empresa, asi mismo, formular
objetivos ya generales y especificos con la colaboracion de todos sus trabajadores para

que esto se cumpla de la mejor forma y de resultados positivos.
Dimensiones de la planeacion estratégica

1. Formulacién estratégica

Segtin Fred (2008) “En la formulacion estratégica se evalia y plantea la mision y
vision de una empresa mediante un esquema practico. Se realiza una evaluacion y critica

acerca de la mision de otras empresas afines” (p.56).
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Con la formulacion estratégica van a conocer de forma clara la mision y vision de
la empresa es decir a donde quieren llegar y el tiempo que les tomaran para alcanzar sus
objetivos, al mismo tiempo planteando estrategias que van a desarrollar para facilitar los

obstaculos que encuentren.
2. Implantacion estratégica

Fred (2008) define que: “La implantacion de la estrategia es denominada como
aquella etapa de acciones que origina un cambio a todas las areas que funcionan dentro
de una empresa, donde sus integrantes interactian con disciplina, compromiso y

motivacion” (p.236).
Mcconkey (1988) indica que:

Es fundamental poner en marcha la implementacion de un plan, ya que existen
muchas empresas que gastan muchos recursos econémicos, tiempo, y esfuerzo en la
elaboracion del plan estratégico y le dan poca importancia a su implementacion. En
el momento que se implementa el plan es donde se producen cambios

circunstanciales en beneficio de la empresa. (p.66)

En esta etapa la empresa Pide un deseo SAC, pondrd en desarrollo todos los
objetivos planteados en la formulacion estratégica en conjunto a todas las areas para

lograr un cambio de mejora buscando el éxito.
3. Evaluacion de la estrategia
Para Fred (2008)

Una correcta evaluacion de la estrategia es la que dirige las decisiones de los
representantes para determinar el grado de funciones, garantiza el funcionamiento y
realiza los cambios necesarios y oportunos; ademas, sefiala que los sistemas de
informacion gerencial se utilizan para evaluar las estrategias y se ofrecen directrices

para formular, implantar y evaluar estrategias. (p.300)
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En esta etapa, todo lo realizado en el punto 1 y 2 (Formulacion estratégica e
Implantacién Estratégica) seré avaluado, asi mismo se vera el desarrollo paso a paso de
esta manera poder saber si es necesario implementar mas estrategias. La evaluacion

consta de tres actividades basicas que desarrollara la empresa.
1. Conocer las estrategias a desarrollar.
2. Comparar los resultados que se obtienen con los reales resultados.

3. Tomar las mejores estrategias y para un buen resultado y que este concuerde con el

objetivo final.

Indicadores de planeamiento estratégico
1. Conocimiento sobre formulacion estratégica
La mision y Vision:
La mision
Segun Fred (2008):

La mision de una empresa es definir las prioridades, estrategias, planes y tareas; es
el inicio para el disefio de una empresa que lo realizaran los estrategas a fin de definir

el negocio de la empresa, establecer su rumbo y sus objetivos. (p.59)
Segun Pearce (1982), refiere que:

La misidn y vision aportan a los gerentes una direccionalidad mucho mas clara que
trasciende las necesidades individuales, locales y transitorias. Promoviendo un
enfoque de expectativas en equipo, consolidando valores, y aptitudes que proyectan
un sentido de proposito y afirman el compromiso de la empresa, de tal forma que

las acciones que tomen sean totalmente responsables. (p.74)
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Las palabras misién y vision son dos puntos claves para una empresa, ya que en
ellos encontramos intereses de suma importancia tanto externos como internos. El
objetivo principal de estas herramientas es obtener el éxito de la empresa desarrollando
un plan estratégico que nos llevara proposito final.

Evaluacion externa

“Una evaluacion externa es aquella que evidencia las oportunidades y amenazas
que afectan a la organizacién, es por ello que permite a los gerentes generar estrategias
para aprovechar las mismas” (Fred, 2008, p.80).

El proposito que tiene el desarrollar la evaluacion externa es generar mas
oportunidades para la empresa, asi como evitar las amenazas, en un concepto mas claro,
es conocer las principales fuerzas externas que cuenta una empresa: Social, Cultural,

Econdmica, Ambiental y Demografica.

Todo lo ocurrido en el ambito exterior de la empresa afectan en la demanda de
nuestros clientes, en todo los servicios y beneficios que ofrece la empresa, en donde nos
encontramos posicionados y en las estrategias que desarrollamos esto también afecta
tanto a los proveedores y distribuidores. Evaluar e Identificar la parte externa de nuestra

empresa (amenazas y oportunidades) permitira crear unas estrategias para lograr el éxito.
Evaluacion interna

La evaluacion interna significa identificar y evaluar las fortalezas y las debilidades de una
empresa. EI FODA de una organizacion brinda una base para establecer objetivos y
estrategias con la finalidad de sacar provecho a las fortalezas internas y superar las
debilidades. (Fred, 2008, p.120)
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2. Andlisis y seleccion de la estrategia
Fred (2008) indica que:

La informacidn objetiva se construye aplicando un analisis concreto y seleccién
de una estrategia que implique realmente a una mejora en la toma de decisiones
con un enfoque subjetivo. Se presentan conceptos importantisimos que sirvan
de apoyo a los estrategas para generar posibles soluciones, una evaluacién
minuciosa y la eleccion de un curso en accion; describe aspectos del
comportamiento politico, cultural, ético y de responsabilidad social en la
formulacion de la estrategia; presentacién herramientas e instrumentos para la
formulacion de estrategias y un analisis apropiado de las funciones de un
directorio. (p.196)

Las alternativas de solucion pueden ser basadas en estrategias que se usaron en el
pasado y tuvieron un resultado positivo ya que estas proceden del objetivo, mision y

vision, asi como de la evaluacion externa e interna, todo lo nombrado anteriormente.

3. Coordinacion y participacion
Punto de vista de la gerencia

Segun Fred (2008) sefiala que “En la gran mayoria de las organizaciones, la
transicion de la formulacion de una estrategia a la implantacion de la misma se necesita
la transmita la responsabilidad de los estrategas a los gerentes de cada area funcional”
(p.201).

El gerente y el personal tienen que tomar decisiones que ayuden a implementar las
estrategias en una empresa. El desarrollo de las estrategias debe de tener una buena
funcion en la empresa que dé resultados positivos, todo lo mencionado tiene que tener
una motivacion y compromiso tanto como el area responsable y todo el personal que estén
a cargo de los gerentes. Cada cambio que se efectle en la empresa tiene que tener
conocimiento todo el personal. Conocer a nuestros competidores, para ver a quienes nos

estamos enfrentando asi también tener una ventaja competitiva ante ellos.
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4. Distribucién de recursos

Fred (2008) nos indica que:

Para la ejecucion de una estrategia se genera a partir de una adecuada
distribucion de recursos fundamentalmente para una gerencia, dicho sea de
paso, es una actividad que corresponde al area en mencién. En las
organizaciones que no usan el enfoque de direccidn estratégica para la toma
de decisiones, la distribucion de los recursos se basa a menudo en factores

politicos o personales. (p. 206)

Esto permite que los recursos sean distribuidos de forma correcta y anualmente en

la empresa Pide un Deseo SAC. El peor error que puede cometer una empresa es no saber

gestionar sus recursos de manera correcta con las prioridades aprobadas ya que es una

ventaja ante la competencia.

5.

Manejo de conflictos

Para Fred (2008):

El manejo interno de los objetivos y la competencia por la limitacion de los
recursos no conlleva a menudo a un conflicto, el cual se define como un
desacuerdo entre dos 0 mas partes sobre uno o mas asuntos. La formulacion de
objetivos anuales puede conllevar al conflicto debido a que los personajes
tienen diversas percepciones y expectativas, los programas generan presion, las
personalidades pueden ser incompatibles, y existen malos entendidos entre los
gerentes de una linea (supervisores) y los gerentes del personal (recursos
humanos). (p.215)

6. Logro de objetivos

Fred (2008) indica que:

En la formulacién de los objetivos anuales participan actores claves de manera
directa tales como los gerentes de una misma organizacion, cabe mencionar

que dicha actividad se da de forma descentralizada. EI compromiso y la
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aceptacion de dichos objetivos anuales se deriva de la participacion efectiva
en la organizacion. La importancia de los objetivos radica debido a que se
necesita implantar estdndares estratégicos para que logren representar una
base para la organizacion de los recursos; estan constituidos por un
mecanismo fundamental para realizar una correcta evaluacion a los
representantes (gerentes); son un instrumento principalmente para la
supervision del avance hacia el logro de objetivos a largo plazo; y establecen
prioridades corporativas, de division y departamentales. Para garantizar los
que los objetivos anuales se formulen bien se debera dedicar mucho esfuerzo
y tiempo, deben ser congruentes con los objetivos a largo plazo y que sirvan
de apoyo a las estrategias que se implantaran. (p.230)

7. Plan de contingencia

Se define como plan de contingencia a situaciones que pueden ocurrir. Al hablar de
planificacion de contingencia decimos que es el proceso el cual se prepara la planificacion

e identificacion para las situaciones dadas.

1.3.2. Marketing mix

Definicién de marketing mix

Toda empresa que desarrolla la actividad importar y/o exportador debe tener presente,
que siempre estan en una constante globalizacion. Pide un Deseo SAC al desarrollar
importaciones de accesorios para autos es necesario que presente marketing mix para que
obtenga una alta aceptacion del mercado y contar con una buena imagen al mejor precio

ante la competencia. Es por ello que se realizan los siguientes conceptos:
Kotler y Armstrong (2009):

La combinacién del marketing es el sistema conformado por herramientas de
marketing controlable y tacticas que la organizacion mezcla para generar una
respuesta en el mercado generando satisfactoriamente. El incremento de la
demanda de un producto depende de la combinacion de marketing que realiza
la empresa. Las diversas probabilidades que puede reunir en cuatro grupos de

variables conocidas como las “cuatro P”: Producto, precio, plaza y promocion.

(p. 52)
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Dimensiones del marketing mix
1. Producto

“Producto como cualquier cosa que se puede ofrecer a un mercado para su atencion,
adquisicion, uso o consumo, y que podria satisfacer un deseo o una necesidad” (Kotler y

Armstrong, 2009, p.199).

Para un buen desarrollo de marketing mix debemos tomar las mejores decisiones en

para el producto.
Czinkota y Ronkainen (2013) mencionan que:

El éxito que puede generar la organizacion va a depender de la calidad del
bien o servicio y de qué tan bien se puede diferenciar de las ofertas de los
competidores. En cuanto los productos se diferencian por la composicion, el
pais de procedencia, las caracteristicas tangibles tales como la calidad o el
empaque, 0 por sus caracteristicas muy fundamentales, como las garantias del
producto. (p. 357)

2. Precio
Czinkota y Ronkainen (2013), mencionan que:

La fijacion de precios, es el mercado meta en el que establecen ciertos
parametros. Entre los principales aspectos que intervienen para fijar un precio,
es la decision que se tome por parte del cliente, el impacto que se logra percibir
entre la calidad y el precio del producto, y por ultimo aquellos efectos que se
producen por la influencia del marketing mix por parte de las organizaciones.
(p. 461)

Es por ello que es muy importante que se tome en cuenta la opinién de los clientes,
asi mismo que la empresa cuente con productos de buena calidad con esto para lograr

obtener el mejor precio ante la competencia.

18



3. Plaza
Czinkota y Ronkainen (2013) sefialan que:

La distribucion que se genera por canales proporciona vinculos fundamentales
que interrelaciona a los clientes con los productores. Aquellos vinculos estan
formados por entidades que desarrollan diversas funciones dentro y fuera de la
organizacion. Para que se ajuste a corto y largo plazo a las caracteristicas de un
mercado, la empresa debe distribuir mediante sistemas eficientes que sean
flexibles. (p. 497)

Dependiendo cual sea el mercado se debe tener en cuenta los canales de

distribucién, dado que el mercado es siempre cambiante pero también existe plaza para

todos los productos dependiendo de como te adecuas a este.

4. Promocién
Kotler y Armstrong (2009) indican que:

Para generar el incremento de la promocidén o comunicacion es necesario que
la organizacion se centre en la mezcla de 26 elementos de publicidad,
relaciones puablicas y promocién de ventas; estas son aprovechadas como
instrumentos y/o herramientas para la difusion sugestiva del producto a los
consumidores, del mismo modo el marketing directo y las ventas personales

que generen el producto. (p.363)

Para generar un mayor interés por los productos se necesita una mayor publicidad por lo

general las ventas presenciales generan en el comprador una mayor afinidad con el

producto dado que si algo le genera dudas podria preguntar en ese momento.

19



Indicadores de las dimensiones de marketing mix

1. Calidad del producto

Para que un producto se posicione en la mente del cliente lo que debe de tener es
calidad, que de esta manera al cliente decide entre la competencia o el producto sustituto
y el producto con el cual cuentas.

2. Presentacion del producto
Los productos se venden en primer lugar por la vista de ese modo si td producto es
llamativo 0 genera interés en una persona esta lo tomara en cuenta para poder

seleccionarlo como uno de los que pueda utilizarlos.

3. Canales
Toda compaiiia debe tener en claro con que canal de distribucion se dirigira para
llegar al mercado. Existen diversos canales los cuales siempre estaran dependiendo de las

variedades de productos, y también del como tu deseas llegar al mercado objetivo.

4. Publicidad y promocion
Toda empresa siempre esta promocionando su imagen y productos al mercado. Una
compafiia que recién esta saliendo en el mercado puede ser que necesite una mayor

publicidad o por dependiendo de la calidad u otras partes de los productos.

1.4. Formulacion del problema

1.4.1.Problema general

¢Cémo se relacionan el planeamiento estratégico y el marketing mix en la empresa

comercializadora de autopartes Pide un Deseo S.A.C., Miraflores, 2018?
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1.4.2.Problemas especificos

1) ¢Coémo se relacionan el planeamiento estratégico y el Producto de la empresa

importadora y comercializadora de autopartes Pide un Deseo S.A.C., Miraflores, 2018?

2) ¢(Cbémo se relacionan el planeamiento estratégico y el Precio de la empresa importadora

y comercializadora de autopartes Pide un Deseo S.A.C., Miraflores, 2018?

3) ¢COomo se relacionan el planeamiento estratégico y el Plaza de la empresa importadora

y comercializadora de autopartes Pide un Deseo S.A.C., Miraflores, 2018?

4) ¢Coémo se relacionan el planeamiento estratégico y el Promocién de la empresa

importadora y comercializadora de autopartes Pide un Deseo S.A.C., Miraflores, 2018?

1.5. Justificacion del estudio

Con este proyecto se busca conocer y desarrollar la planeacion estratégica, asi como
el marketing mix para la empresa Pide un deseo SAC, que le permita en un corto plazo
incrementar sus ventas y posicionarse como la primera empresa comercializadora en

accesorios para autos.

En tal sentido no solo es una estrategia de como vender mas en su sector, sino una
estrategia de crecimiento y expansion que le permita posicionarse en un sector mas grande
y competitivo, a fin de reducir los tiempos y costos de importacion y mejorar la calidad

de servicio al cliente a través de politicas y actividades definidas.

Se justifica la presente investigacién ya que aportara mayor conocimiento para
futuros estudios relacionados al tema, ya que se pudo comprobar de la revisién de
antecedentes que hay poca investigacion nacional relacionada. En tal sentido una
planificacion de estrategia y marketing mix bien definida para la empresa en estudio,
maximizara sus ventas, reducira sus costos y mejorara la imagen teniendo objetivos claros

de la organizacién de esta manera revalorando su posicion competitiva.
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1.6. Objetivos

1.6.1.Objetivo General

Determinar la relacion que existe entre la planeacion estratégica y el marketing mix de la

empresa importadora y comercializadora de autopartes Pide un Deseo S.A.C., Miraflores,

2018.

1.6.2. Objetivos Especificos

v

Determinar la relacion que existe entre la planeacion estratégica y el Producto de la
empresa importadora y comercializadora de autopartes Pide un Deseo S.A.C.,
Miraflores, 2018.

Determinar la relacion que existe entre la planeacion estratégica y el Precio de la
empresa importadora y comercializadora de autopartes Pide un Deseo S.A.C.,
Miraflores, 2018.

Determinar la relacion que existe entre la planeacion estratégica y la plaza de la
empresa importadora y comercializadora de autopartes Pide un Deseo S.A.C.,
Miraflores, 2018.

Determinar la relacion que existe entre la planeacion estratégica y la promocion de
la empresa importadora y comercializadora de autopartes Pide un Deseo S.A.C.,
Miraflores, 2018.

1.7. Hipotesis

1.7.1. Hipotesis general

Existe relacion significativa entre la planeacidn estratégica y el marketing mix de
la empresa importadora y comercializadora de autopartes Pide un Deseo S.A.C.,
Miraflores, 2018.
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1.7.2. Hipotesis especificas

v' Existe relacion significativa entre la planeacion estratégica y el Producto de la
empresa importadora y comercializadora de autopartes Pide un Deseo S.A.C.,
Miraflores, 2018.

v' Existe relacidn significativa entre la planeacién estratégica y el Precio de la empresa
importadora y comercializadora de autopartes Pide un Deseo S.A.C., Miraflores,
2018.

v' Existe relacion significativa entre la planeacién estratégica y la plaza de la empresa
importadora y comercializadora de autopartes Pide un Deseo S.A.C., Miraflores,
2018.

v/ Existe relacion significativa entre la planeacion estratégica y la promocién de la
empresa importadora y comercializadora de autopartes Pide un Deseo S.A.C.,
Miraflores, 2018.

23



Il. METODO
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2.1. Disefio de investigacion

El tipo de investigacion es aplicado, ya que utiliza los conocimientos para aplicarlos
en la realidad de la sociedad respecto a las variables planeamiento estratégico y marketing
mix. Como dice Sanchez, y Reyes (2000) “Una investigacion es aplicada debido a que se
usa en la practica ciertas aptitudes, para aplicarlos, en la mayoria de los casos, en
beneficio de la sociedad” (p.11).

El disefio de la presente investigacion es descriptivo, no experimental y de corte

transversal. A continuacién, detallaremos las razones basandonos en autores:

Es descriptivo debido a que se le aplico una encuesta a un grupo de personas y no
se manipulo la variable de estudio, solo se describi0 la situacion actual de la empresa y
someterlo a un analisis exhaustivo para generar un resultado y posteriormente

interpretarlo.

Como dicen Martinez y Céspedes (2013) “El disefio de la investigacion, es
descriptiva ya que “describen algo, por lo regular, las caracteristicas o funciones del

mercado” (p. 15).

Es no experimental porque no existe manipulacion de las variables solamente se
observan a los sujetos en su realidad. Como sefiala Rojas (2015) “El disefio es no
experimental ya que se realiza sin manipular las variables” (p.26). Se basa basicamente

en observar los fendmenos tal y como se dan en su realidad natural a fin de analizarlos

“Es transversal porque su finalidad es describir las variables para analizar su

relacion o incidencia en un determinado momento” (Hernandez et al., 2010, p. 151).

La investigacion es correlacional debido a que existen dos variables que se van a
relacionar, se va a determinar cual es la relacion que hay entre esas dos variables en una

situacion en particular.
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Diagrama de disefio correlacional
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e
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Gréaficamente los disefios correlacidnales son:
Donde:
M: Muestra.
O1: Observacion de la V1 planeamiento estratégico

O2:  Observacion de la V2 Marketing mix

r: Correlacion entre variables de estudio.

2.2. Operacionalizacion de variables

Variables:

v Planeamiento estratégico

v' Marketing mix
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Operacionalizacion de la variable

Tabla 13

Operacionalizacion Variable 1: Planeamiento estratégico

Variable 1 Dimensiones Indicadores items Escalay Rangos
valores
v" Conocimiento sobre 1-5
y o formulacion estrategica
Formulacién estratégica L Amatic - 6-10
Planeamiento estratégico Analisis y seleccion de
la estrategia Escala: Ordinal
Fred (2008) “Saber formular, Alta (111-150)
i v" Coordinacion y Tipo Likert
implantar 'y evaluarlas Implementacion L 11-15 Media (70-110)
decisiones en las  que estratégica participacion 1. Muy malo
intervienen todas las areas a 2. Malo Baja (30-69)
fin de que una empresa cree v Distribucion de 16-20 3. Regular
oportunidades  nuevas y Fecursos 4. Bueno
diferentes para el futuro y 5. Muy bueno
ot v" Logro de objetivos
logre sus objetivos de manera Evaluacion estratégica 21.95
exitosa” (p.40)
26-30

v" Plan de contingencia

Nota: Elaboracién propia.
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Tabla 14

Operacionalizacion Variable 2: Marketing mix

Variable 2 Dimensiones Indicadores items Escala y valores Rangos

Marketing mix v Calidad 1-5

Kotler v Armst 2009): L Producto Escala: Ordinal

otler'y Armstrong ( ):La v' Presentacion 6-10
mezcla del marketing es el
conjunto de herramientas de Alta (111-150)
marketing tacticas y Precio v Acuerdos 115 Tipo Likert Media (70-110)
controlables que la empresa comerciales 1. Muy malo Baja (30-69)
combina para producir la 2 Malo
respuesta deseada en el Plaza v' Canales 16 - 20 3. Regular
mercado meta. La mezcla de 4. Bueno
marketing incluye todo lo que 5. Muy bueno
la empresa puede hacer para
influir en la demanda de su | g v' Publicidad y 21 25

romocion promocion

producto. (p. 52)

Nota: Elaboracién propia.



2.3. Poblacién y muestra

2.3.1.Paoblacion

“La poblacion es un conjunto de elementos que concuerdan con determinadas

especificaciones” (Hernandez et al., 2014, p. 174).

En esta investigacion la poblacion estéd integrada por un total de 100 trabajadores
de del area de negocios de la empresa Pide un Deseo S.A.C. se considero esta poblacion
debido a la facilidad de acceso a esta area y porque el problema fue detectado en esta area

repercutiendo en las demas.

2.3.2. Muestra

Segun Hernandez et al. (2014) “La muestra viene a ser un subgrupo de la poblacion

del que se recolectan datos y debe ser representativo de esta” (p.173).
Para determinar la muestra se uso la siguiente formula:

B NZ*p(1 - p)
~ (N-=1)e2+Z2%p(1 —p)

n

_ (80)(1.96)*(0.50)(0.50)
"= 79)(0.05)% + (1.96)2(0.50)(0.50)

n =80

Como sefala Hernandez et al. (2010) la muestra no probabilistica “es un subgrupo
de la poblacion en la que la eleccion de los elementos no depende de la probabilidad sino

de las caracteristicas de la investigacion” (p. 176).

En esta investigacion la muestra esta integrada por un total de 80 trabajadores del
area de negocios de la empresa Pide un Deseo S.A.C. En este caso, la muestra no sera
igual a la poblacién debido a que el tipo de muestreo es no probabilistico y corresponde
a la técnica del muestreo censal, dicha representatividad se da en base a una opinién o

intencién particular de quien selecciona la muestra.
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2.4. Técnicas e Instrumentos de recoleccién de datos, Validez y confiabilidad

Para la recoleccién de datos e informacién, se debe contar con técnicas especificas
que determine el procedimiento mediante un plan los cuales nos conduciran a
recolectar informacion relevante. La técnica que se utilizo para el desarrollo de la
investigacion, es la aplicacion de encuestas, el cuestionario es el instrumento de
medicion, para ello se considerd la naturaleza de las variables en estudio, en este caso

Planeamiento estratégico y Marketing mix.

Técnicas

Encuesta

En la presente investigacion se aplico una encuesta como una técnica dirigida a la

muestra trabajadores del area de negocios.

“En una investigacion es fundamental la utilizacion de técnicas para la
recopilacion, indagacion y exploracion de datos, la encuesta consta de cuestiones
elaboradas de forma directa o indirecta a los sujetos que conforman un conjunto de

analisis del estudio de investigacion” (Carrasco, 2005, p. 314).

Instrumentos

El instrumento o tipo de encuesta a utilizar es un cuestionario para evaluar la
variable planeacion estratégica y marketing mix, para registrar la problematica actual. Se
agruparon las preguntas del cuestionario por cada dimension, los cuales se identifican con

los indicadores de medicion.
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A continuacidn, se presenta la ficha técnica para ambas variables:
Ficha técnica del cuestionario de la variable Planeacion estratégica
Nombre de la prueba: Cuestionario de planeacion estratégica
Autor: Bellota, Carla y Pérez, Yadira
Procedencia: Lima, Perd.
Ambito de la aplicacion: Trabajadores de la empresa Pide un deseo S.A.C.,
Lugar: Miraflores, Lima, Perd.

Objetivo: Determinar el nivel de estrategias de importacion de la empresa Pide un
deseo S.A.C.

Administracion: Individual
Duracion: 10 minutos aproximadamente

Significacion: Esta referido a obtener informacion sobre la planeacion de estrategias

de la empresa.

Estructura: El cuestionario consta de 30 items, divididos en 3 dimensiones:

formulacion estratégica, implantacion estratégica y evaluacion estratégica.

Estan codificados en escala Likert de cinco puntos (hunca, casi nunca, a veces, casi

siempre, siempre).

Ficha técnica del cuestionario de la variable marketing mix

Nombre de la prueba: Cuestionario de marketing mix

Autor: Bellota, Carla y Pérez, Yadira

Procedencia: Lima, Perd.

Ambito de la aplicacion: Trabajadores de la empresa Pide un deseo S.A.C.,

Lugar: Miraflores, Lima, Peru.
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Objetivo: Determinar como se estd manejando el marketing mix en la empresa Pide un
deseo S.A.C.

Administracién: Individual
Duracion: 10 minutos aproximadamente
Significacion: Esté referido a obtener informacion sobre el marketing mix

Estructura: El cuestionario consta de 31 items, divididos en 4 dimensiones: Producto,

precio, plaza, promocion.

Estan codificados en escala Likert de cinco puntos (nunca, casi nunca, a veces, casi

siempre, siempre).

Validez y confiabilidad de los instrumentos

Validez

“La validez de un disefio de investigacion se refiere al grado de control y
posibilidad de generalizacion que tiene el investigador sobre los resultados que obtiene”

(Naupas, 2011, p. 251).

Es decir, verifica que el instrumento realmente mida lo que tenga que medir en este

caso nuestras variables de estudio.

La investigacion serd validada por expertos que conocen de ambas variables. Los

docentes son profesionales especialistas y metod6logos en el area de investigacion.
Confiabilidad

Segun Hernandez et al. (2014) “La confiabilidad es ¢l nivel que un instrumento da

resultados consistentes y coherentes” (p. 200).

Para hallar la confiabilidad se determindé como grupo o muestra piloto a 80
trabajadores. El valor obtenido de Alfa de Cronbach de cada variable las cuales constan
de 30 items, debe ser mayor que 0.5 lo cual indicara que los cuestionarios tienen muy alta

consistencia o confiabilidad interna.
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Tabla 3

Estadisticas de fiabilidad

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach NUmero de elementos

.826 61

Nota: Elaboracion propia.

Tabla 4

Interpretacion del coeficiente de confiabilidad

Rangos Magnitud
0,81a1,00 Muy Alta
0,61a0,80 Moderada
0,41 a0,60 Baja
0,01a0,20 Muy baja

Nota: Ruiz (2007).

2.5. Método de andlisis de datos

Primeramente, se recolectd la informacién mediante encuestas a los trabajadores
de la empresa Pide un Deseo S.A.C., luego se vaciara la informacién en una base de
datos usando para ello el programa SPSS version 22, para analizar los datos por
dimensiones y variables mediante las tablas de porcentaje, frecuencia y las de barras
para identificar los niveles gque se clasifica las estrategias de importacion de la muestra

de estudio.
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2.6. Aspectos éticos

Para realizar el presente estudio, se solicitd al gerente general de la empresa, que
nos permita elaborar el instrumento que se mide a través de una carta de presentacion a
nombre de la Universidad César Vallejo. También, se informara y preguntara a los
trabajadores sobre su consentimiento para la participacién en la investigacion, se les
explicard en qué consiste la prueba y su utilidad, también se mencionara que los datos
obtenidos se usaran bajo confidencialidad (anonimato), garantizdndoles la reserva de sus
respuestas, asi como la libertad de poder brindarlos los resultados a los jefes de area de la
empresa en caso lo soliciten.

Finalmente, respecto al trabajo de investigacion, cumplird con la originalidad que
demanda la elaboracion del trabajo de investigacion, por lo que se emplearan citas
correctamente y referencias bibliograficas de fuentes ya estudiadas.

34



I[11.RESULTADOS
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3.1. Interpretacion de los resultados

Con la investigacion realizada en la empresa, se aplicd los datos desarrollados

mediante una encuesta a los trabajadores, obteniendo asi los siguientes resultados.

El resultado que se consiguié mediante la encuesta fue éptimo, este cuestionario ha
permitido a la empresa realizar un diagnostico en cuanto a la planificacion estrategias y

marketing mix, esto es de suma importancia para el posicionamiento y seleccion de

mercado asi también servicios y nuevos productos.

A continuacidn, se detalla la interpretacion de los resultados obtenidos.

Tabla 15

¢Conoce claramente la mision y vision de la empresa?

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Malo 5) 6.3 6.3 6.3
Regular 32 40.0 40.0 46.3
Valido  Bueno 38 475 47.5 93.8
Muy bueno 5 6.3 6.3 100.0
Total 80 100.0 100.0

Nota: Elaboracién propia.
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Gréfico 1. ¢ Conoce claramente la misién y vision de la empresa?
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Nota: Elaboracion propia.

En latabla 5y el grafico 1 se observa que el 47.5% de los trabajadores de la empresa Pide
un deseo SAC conocen claramente la mision y vision de la empresa, esto refleja que la
mayoria del personal cuenta con un claro conocimiento de los objetivos de la empresa, por

otro lado, se encuentra un 6% de trabajadores que desconocen del tema.

Tabla 6

¢Se realiza un andlisis interno de la empresa?

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Regular 10 12.5 12,5 12,5
Valido Bueno 45 56.3 56.3 68.8
Muy bueno 25 31.3 31.3 100.0
Total 80 100.0 100.0

Nota: Elaboracién propia.
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Gréfico 2. ¢Se realiza un andlisis interno de la empresa?
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Nota: Elaboracion propia.

En latabla 6 y el grafico 2 se observa que el mas del 80% de los trabajadores de la empresa
Pide un Deseo SAC conocen que se realiza un analisis interno de la empresa, por el contrario,

un porcentaje menor del 13% mantiene un conocimiento minimo de este analisis interno.

Tabla 7

¢Se realiza un anlisis externo de la empresa?

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Bueno 27 33.8 33.8 33.8
Muy bueno 53 66.3 66.3 100.0
Total 80 100.0 100.0

Nota: Elaboracién propia.
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Gréfico 3. ¢Se realiza un andlisis externo de la empresa?
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Nota: Elaboracion propia.

En la tabla 7 y el grafico 3 indica que mas del 60% de los trabajadores encuestados de la

empresa Pide un Deseo SAC Conocen que se realiza un analisis externo de la empresa, en

comparacion con el 33% de los trabajadores que mantienen poco conocimiento al respecto.

Tabla 16

¢Se revisa el si se lograron los objetivos propuestos al comienzo?

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Regular 11 13.8 13.8 13.8
Valido Bueno 21 26.3 26.3 40.0
Muy bueno 48 60.0 60.0 100.0
Total 80 100.0 100.0

Nota: Elaboracién propia.
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Gréfico 4. ¢Se revisa el si se lograron los objetivos propuestos al comienzo?
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Nota: Elaboracion propia.

En la Tabla 8 y el grafico 4 se observa que mas del 80% de los trabajadores encuestados de
la empresa Pide un Deseo SAC conocen que se revisan si se lograron los objetivos

propuestos al comienzo de cada nuevo reto que se proponen o cambios en la empresa.

Tabla 9

¢Se recurre a un plan de contingencia si el resultado no fue el esperado?

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Regular 22 27.5 27.5 27.5
Valido Bueno 53 66.3 66.3 93.8
Muy bueno 5 6.3 6.3 100.0
Total 80 100.0 100.0

Nota: Elaboracién propia.
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Gréfico 5. ¢Se recurre a un plan de contingencia si el resultado no fue el esperado?
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Nota: Elaboracion propia.

En la tabla 9 y el grafico 5 se observa que méas del 66% de los trabajadores encuestados de
la empresa Pide un Deseo SAC, mantienen conocimiento de que se recurre a un plan de
contingencia si el resultado no fue el esperado al final de cada nuevo reto que se proponen o

cambios en la empresa.

Tabla 17

¢ Considera que la calidad es un factor determinante para cumplir con las expectativas del
cliente?

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Regular 15 18.8 18.8 18.8
Valido Bueno 60 75.0 75.0 93.8
Muy bueno 5 6.3 6.3 100.0
Total 80 100.0 100.0

Nota: Elaboracién propia.
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Gréfico 6. ¢Considera que la calidad es un factor determinante para cumplir con las
expectativas del cliente?
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Nota: Elaboracion propia.

En la tabla 10 y el grafico 6 se observa que el 81% de los trabajadores encuestados de la
empresa Pide un Deseo SAC, consideran que la calidad es un factor determinante para
cumplir con las expectativas del cliente, por lo mismo que el cliente siempre va a buscar un

buen producto a un buen precio en una buena plaza.

Tabla 18

¢La mercaderia es enviada empacada de la manera adecuada?

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Regular 13 16.3 16.3 16.3
Vaélido Bueno 42 52.5 52.5 68.8
Muy bueno 25 31.3 31.3 100.0
Total 80 100.0 100.0

Nota: Elaboracién propia.
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Gréfico 7. ¢La mercaderia es enviada empacada de la manera adecuada?
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Nota: Elaboracion propia.

En la tabla 11 y el gréafico 7 se observa que mas del 52% de los trabajadores encuestados de

la empresa Pide un Deseo SAC, consideran que la mercaderia es enviada empacada por el

proveedor de la manera adecuada, al contrario del 16% que no le parece que sea de esa

manera.

Tabla 19

¢ Existen estrategias de precios de promocién para los productos?

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Regular 27 33.8 33.8 33.8
Valido Bueno 37 46.3 46.3 80.0
Muy bueno 16 20.0 20.0 100.0
Total 80 100.0 100.0

Nota: Elaboracién propia.
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Gréfico 8. ¢ Existen estrategias de precios de promocién para los productos?
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Nota: Elaboracion propia.

En la tabla 12 y el gréafico 8 se observa que el 66% de los trabajadores encuestados de la
empresa Pide un Deseo SAC, que la empresa cuenta con estrategias de precio de promocion
para los productos, a comparacion del 33% que indican que es regular la estrategia del precio
para los productos.

Tabla 20

¢Pide un Deseo S.A.C. recibe los productos al tiempo indicado por parte del proveedor?

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Regular 15 18.8 18.8 18.8
Valido Bueno 60 75.0 75.0 93.0
Muy bueno 5 6.3 6.3 100.0
Total 80 100.0 100.0

Nota: Elaboracién propia.

44



Gréfico 9. ¢Pide un Deseo S.A.C. recibe los productos al tiempo indicado por parte del

proveedor?
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En la tabla 13 y el gréafico 9 se observa que mas del 75% de los trabajadores encuestados de

la empresa Pide un Deseo SAC, se reciben los productos al tiempo indicado por parte del

proveedor, y solo el 18% de los encuestados indican que los productos no llegan en el tiempo

estimado de entrega por parte del proveedor.

Tabla 14

¢ Se publica anuncios en los medios de comunicacion?

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Regular 23 28.8 28.8 28.8
Vélido Bueno 40 50.0 50.0 78.0
Muy bueno 17 21.3 21.3 100.0
Total 80 100.0 100.0

Nota: Elaboracién propia.
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Gréfico 10. ¢Se publica anuncios en los medios de comunicacion?
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Nota: Elaboracion propia.

En la tabla 14 y el grafico 10 se observa que mas del 50% de los trabajadores encuestados
de la empresa Pide un Deseo SAC, mantienen conocimiento de que se publican anuncios en
de los medios de comunicacion.
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3.1.1. Relacion entre las variables “Planificacién Estratégica” y “Marketing Mix”

Ho: No existe relacion entre la Planificacion estratégica y el Marketing Mix en la empresa
importadora y comercializadora Pide un Deseo SAC.

Hi: Existe relacion entre la Planificacion estratégica y el Marketing Mix en la empresa
importadora y comercializadora Pide un Deseo SAC.

Tabla 21

Correlacion entre proporcional entre Planificacion estratégica y el Marketing Mix en la
empresa importadora y comercializadora Pide un Deseo SAC.

Correlaciones

Conoce ¢Considera que la calidad es
Planificacion estratégica y el Marketing Mix en la claramente la un factor determinante para
empresa importadora y comercializadora Pide un Deseo mision y vision de | cumplir con las expectativas
SAC. la empresa del cliente?
Rho de Conoce claramente la misién Coeficiente -
. ., 1,000 ,466
Spearman Yy vision de la empresa de correlacion
Sig.
_g ,000
(bilateral)
N 80 80
¢Considera que la calidad es Coeficiente -
. ., ,466 1,000
un factor determinante para  de correlacion
cumplir con las expectativas  Sjg.
i . ,000
del cliente? (bilateral)
N 80 80

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Nota: Elaboracién propia.

Como p = 0.000 < a. = 0.05, entonces se rechaza la hipdtesis nula aceptando asi la
hipdtesis general ya que existe una relacion estadisticamente alta y directamente
proporcional entre Planificacion estratégica y el Marketing Mix en la empresa importadora

y comercializadora Pide un Deseo SAC.
En la tabla 15 se observa los resultados obtenidos de la encuesta aplicada a la muestra

de colaboradores de la empresa Pide un Deseo SAC, en el afio 2018, segun el coeficiente de

correlacién de Spearman nos permite observar cuanto es la relacion de las variables, el
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resultado es 0.000, dicho resultado nos indica que la variable de estudio tiene una relacion
favorable, por tal motivo se rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipétesis general. Por lo
tanto, la Planeacion estratégica tiene relacion con Marketing mix y producto.

Tabla 22

Correlacion entre Planificacién estratégica y el Marketing Mix en la empresa importadora
y comercializadora Pide un Deseo SAC.

Correlaciones

Conoce claramente la ¢ Los precios de los
Planificacion estratégica y el Marketing Mix en la empresa mision y vision de la suministros son
importadora y comercializadora Pide un Deseo SAC. empresa competitivos?
Rho de Conoce claramente la Coeficiente de "
L, L ., 1,000 ,342
Spearman misién y visién de la correlacion
empresa Sig. (bilateral) ,002
N 80 80
¢Los precios de los Coeficiente de "
- . ,342 1,000
suministros son correlacion
competitivos? Sig. (bilateral) ,002
N 80 80

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

Nota: Elaboracién propia.

Como p = 0.002 < a = 0.05, entonces se rechaza la hipdtesis nula aceptando asi la
hipdtesis general ya que existe una relacion estadisticamente alta y directamente
proporcional entre Planificacion estratégica y el Marketing Mix en la empresa importadora

y comercializadora Pide un Deseo SAC.

En la tabla 16 se observa a partir de los datos obtenidos por la encuesta aplicada a un
grupo de colaboradores de la empresa Pide un Deseo SAC, en el afio 2018, segun el
coeficiente de correlacion de Spearman que nos permite observar cual es la relacion de las
variables, el resultado es 0.002 lo que quiere decir es que las variables de estudio tienen un
vinculo beneficioso para la organizacion, por tal motivo se rechaza la hipétesis nula y se

acepta la hipétesis general. Por lo tanto, la Planeacion estratégica tiene relacion con el precio.
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Tabla 23

Correlacion entre Planificacion estratégica y el Marketing Mix en la empresa importadora
y comercializadora Pide un Deseo SAC.

Correlaciones

Planificacion estratégica y el Marketing Mix en la Conoce claramente la | ¢ El proveedor conoce los

empresa importadora y comercializadora Pide un Deseo | mision y vision de la | canales de distribucion

SAC. empresa de la empresa?
Rho de Conoce claramente la Coeficiente de .
. L . 1,000 ,236
Spearman  mision y vision de la correlacion
empresa Sig. (bilateral) . ,035
N 80 80
¢El proveedor conoce los Coeficiente de .
o . ,236 1,000
canales de distribucion correlacion
de la empresa? Sig. (bilateral) ,035
N 80 80

*. La correlacion es significativa en el nivel 0,05 (bilateral).

Como p = 0.035 < a = 0.05, entonces se rechaza la hipdtesis nula aceptando asi la
hipdtesis general ya que existe una relacion estadisticamente alta y directamente
proporcional entre Planificacion estratégica y el Marketing Mix en la empresa importadora

y comercializadora Pide un Deseo SAC.

Se puede visualizar en la tabla 17 resultado del analisis entre el proveedor y los canales
de produccion de la organizacion Pide un Deseo SAC, en el afio 2018, segun el coeficiente
de correlacién de Spearman que nos permite ver cuanto es la relacion de las variables de
estudio utilizadas para esta investigacion cientifica, el resultado es 0.035, por tal motivo se
rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipotesis general. Por lo tanto, la Planeacion

estratégica tiene relacion con plaza.
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Tabla 24

Correlacion entre Planificacion estratégica y el Marketing Mix en la empresa importadora

y comercializadora Pide un Deseo SAC.

Correlaciones

Planificacion estratégica y el Marketing Mix en la

empresa importadora y comercializadora Pide un Deseo

Conoce claramente

la misién y vision de

¢ Se realiza descuentos

promocionales por los

SAC. la empresa productos?
Rho de Conoce claramente la Coeficiente de .
L L . 1,000 ,394
Spearman  mision y vision de la correlacion
empresa Sig. (bilateral) ,000
N 80 80
¢Serealiza descuentos  Coeficiente de -
. . ,394 1,000
promocionales por los correlacion
productos? Sig. (bilateral) ,000
N 80 80

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

Como p = 0.000 < a = 0.05, entonces se rechaza la hipdtesis nula aceptando asi la

hipdtesis general ya que existe una relacion estadisticamente alta y directamente

proporcional entre Planificacion estratégica y el Marketing Mix en la empresa importadora

y comercializadora Pide un Deseo SAC.

En la tabla 18 se observa a través de los datos recolectados de la encuesta formulada a

los trabajadores de la empresa Pide un Deseo SAC, en el afio 2018, segun el coeficiente de

correlacién de Spearman determina el grado de relacion de las variables de estudio, el

resultado es 0.000, por tal motivo se rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipotesis general.

Por lo tanto, la Planeacion estratégica tiene relacion con promocion.
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A partir de los hallazgos encontrados aceptamos que en la hip6tesis general existe
una relacion entre, Planeacion estratégica y Marketing mix de la empresa importadora y

comercializadora de autopartes Pide un Deseo S.A.C., Miraflores 2018.

A continuacion, vemos la relacion que tiene el autor Correa con la hipotesis general
de esta investigacion, en su tesis titulada “Estrategia para la venta de repuestos en el punto

directo de Agenciauto SA”.
Los resultados encontramos guardan relacién con lo que nos dice Correa (2013):

Luego de evidenciar los nimeros de venta por los puntos directos de los concesionarios,
se procede a realizar un recorrido por el proceso de planeacion estratégica, determinando
un objetivo principal en ventas, la vision del punto de venta directo de Agenciauto S.A.,
se logra construir un FODA realizando un analisis de la variable interna y externa de la
organizacion, por ultimo, se produce una estrategia de negocio que permita determinar

qué acciones tomar, para lograr la meta propuesta. (p. 206)

Esto es acorde con lo que se encuentra en esta investigacion, la planificacion
estratégica junto con el marketing mix hara que la empresa cumpla con el objetivo de ser el

ndmero uno si usa estas estrategias de forma adecuada.

Zamora en su tesis de investigacion guarda una estrecha relacion con las hipotesis

especificas de esta investigacion.
Segun Zamora (2016) nos dice que:

Con la utilizacion y el desarrollo respectivo de varias herramientas efectuadas en
este proyecto, se destaca que mediante la aplicacion de estrategias busca
aumentar las ventas, siendo mas productivo en el mercado que se ha visto muy

competitivo en la actualidad. (p.118)

Con las estrategias encontradas en el marketing mix, precio, plaza, promocion la
empresa Pide un deseo SAC incrementard sus ventas en el mercado seleccionado
presentando un producto de calidad y a un buen precio, con una buena promocion los

accesorios y autopartes para autos tendra mas demanda por el mercado automotriz.
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Zamora (2016):

Las estrategias permiten que se establezcan acciones en cuanto a contar con el
personal eficiente y eficaz donde genere valor dando un nuevo perfil de prestigio
ante otras empresas similares dedicadas a la misma actividad, siempre pensando
en cada uno de los segmentos de mercado y los factores que estan en su entorno.
(p. 118)

Las estrategias ya mencionadas al ser desarrolladas por la empresa Pide un deseo SAC,
tendréd una ventaja ante la competencia ya que presentara productos de buena calidad, a un
buen precio y estaran posicionados en el mercado automotriz que mas lo demande siendo

asi con el tiempo la primera empresa comercializadora de autopartes y accesorios para autos.
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. De acuerdo con los resultados obtenidos de la presente investigacion; queda evidenciado
que existe una relacion de las variables de estudio utilizadas en el estudio, dicho resultado
obtenido es 0.000 lo cual demuestra que las variables de esta investigacion tienen una
relacion con impacto positivo, entre la planeacion estratégica y el marketing mix de la
empresa importadora y comercializadora de autopartes Pide un Deseo S.A.C., Miraflores,
2018.

. De acuerdo con los resultados de la investigacién; queda evidenciado que existe una
relacion de las variables de estudio usadas, el resultado es 0.002 lo cual demuestra que
las variables de esta investigacion tienen una relacién con impacto positivo, entre la
planeacion estratégica y el Producto de la empresa importadora y comercializadora de
autopartes Pide un Deseo S.A.C., Miraflores, 2018.

. De acuerdo con los resultados de la investigacion; queda evidenciado que existe una
relacion de las variables de estudio utilizadas, el resultado es 0.035 determina la
importancia de interconectar las variables de la investigacion, con la finalidad de generar
un impacto positivo entre la planeacion estratégica y el Precio de la empresa importadora

y comercializadora de autopartes Pide un Deseo S.A.C., Miraflores, 2018.

. De acuerdo con los resultados de la investigacion; queda evidenciado que existe una
relacion estrecha de las variables utilizadas en el estudio, el resultado es 0.000 lo cual
demuestra que las variables de la investigacion tienen una relacion que genera un impacto
muy positivo entre la planeacion estratégica y la plaza de la empresa importadora y

comercializadora de autopartes Pide un Deseo S.A.C., Miraflores, 2018.

. De acuerdo con los resultados de la investigacidn; queda evidenciado que existe una
relacion estrecha de las variables de estudio utilizadas, el resultado es 0.000 lo cual
demuestra que las variables de esta investigacion cientifica tienen una relacién de caracter
positivo entre la planeacidn estratégica y la promocién de la empresa importadora y

comercializadora de autopartes Pide un Deseo S.A.C., Miraflores, 2018.
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V1. RECOMENDACIONES

56



Buscar mas proveedores para que los lotes de pedidos que se soliciten lleguen a
tiempo y de forma segura, contar asi con el stock completo para la demanda del sector

automotriz en la empresa Pide un Deseo SAC.

Promocionar las autopartes y accesorios para autos de forma continua para asi

incrementar la demanda de cliente en la empresa Pide un Deseo SAC.

Reconocer el mejor mercado para ofrecer a los clientes un buen precio de este modo
Ilegar a mas taxistas para lograr satisfacer la demanda de clientes en la empresa Pide
un Deseo SAC.

Contar con un stock completo en cada sede y del mismo modo contar con productos
de calidad para poder satisfacer la demanda de los clientes en la empresa Pide un
Deseo SAC.

Tener alianzas con empresas conocidas en importaciones de autopartes y accesorios
para autos, de esta forma tener mas acogida y reconocimiento por parte del mercado

y estar a un paso de nuestros clientes obteniendo su confianza en el sector automotriz.
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Anexo 1. Matriz de consistencia

PROBLEMAS

OBJETIVOS

HIPOTESIS

Variables e indicadores

Problema General

¢Como se relacionan el
planeamiento estratégicoy
el marketing mix en la
empresa comercializadora
de accesorios de vehiculos
Pide un Deseo S.A.C.,
Miraflores, 2018?

Problemas Especificos

1) éCémo se relacionan el
planeamiento estratégicoy
el Producto de la empresa
importadora y
comercializadora de
autopartes Pide un Deseo
S.A.C., Miraflores, 20187

2) éComo se relacionan el
planeamiento estratégicoy
el Precio de la empresa
importadora y
comercializadora de
autopartes Pide un Deseo
S.A.C., Miraflores, 20187

3) éCémo se relacionan el
planeamiento estratégicoy
el Plaza de la empresa
importadora y

Objetivo General

Determinar la relacidn que
existe entre la planeacion
estratégica y el marketing
mix de la empresa
importadora y
comercializadora de
autopartes Pide un Deseo
S.A.C., Miraflores, 2018.

Objetivos Especificos

Determinar la relacién que
existe entre la planeacion
estratégica y el Producto
de la empresa importadora
y comercializadora de
autopartes Pide un Deseo
S.A.C., Miraflores, 2018.

Determinar la relacién que
existe entre la planeacién
estratégica y el Precio de la
empresa importadora y
comercializadora de
autopartes Pide un Deseo
S.A.C., Miraflores, 2018.

Determinar la relacién que
existe entre la planeacién
estratégica y la plaza de la

Hipétesis general

Existe relacidn significativa
entre la planeacion
estratégica y el marketing
mix de la empresa
importadora y
comercializadora de
autopartes Pide un Deseo
S.A.C., Miraflores, 2018.

Hipétesis Especificas

Existe relacidn significativa
entre la planeacion
estratégica y el Producto de
la empresa importadora y
comercializadora de
autopartes Pide un Deseo
S.A.C., Miraflores, 2018.

Existe relacidn significativa
entre la planeacion
estratégica y el Precio de la
empresa importadora y
comercializadora de
autopartes Pide un Deseo
S.A.C., Miraflores, 2018.

Existe relacidn significativa
entre la planeacion
estratégicay la plaza dela

Variable 1: Planeacion estratégica

) ) ) ftem Escala de Niveles
Dimensiones Indicadores s medicién o
rangos
Formulacién Conocimiento sobre | 1-5 Escala: Ordinal Alta
. - (111-
estratégica formulacion
g . 6-10 150)
estratégica
Media
Analisis y seleccidn Tipo Likert (70-110)
de la estrategia 1. Muy malo Baja
(30-69)
Implementacién | Coordinacion y | 11- 2. Malo
estratégica participacion 15 3. Regular
Distribucion de | 16- 4. Bueno
recursos 20 5. Muy bueno
Evaluacion Logro de objetivos 21-
estratégica ) ) 25
Plan de contingencia
26-
30
Variable 2: Marketing mix
: Escala de Niveles
. . . Item
Dimensiones Indicadores medicién o
s rangos
Producto Calidad 1-5 Escala: Ordinal
Presentacion 6-10
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comercializadora de
autopartes Pide un Deseo
S.A.C., Miraflores, 20187

4) ¢Como se relacionan el
planeamiento estratégicoy
el Promocién de la empresa
importadora y
comercializadora de
autopartes Pide un Deseo
S.A.C., Miraflores, 2018?

empresa importadora vy
comercializadora de
autopartes Pide un Deseo
S.A.C., Miraflores, 2018.

Determinar la relacidn que
existe entre la planeacion
estratégica y la promocion
de la empresa importadora
y comercializadora de
autopartes Pide un Deseo
S.A.C., Miraflores, 2018.

empresa importadora y
comercializadora de
autopartes Pide un Deseo
S.A.C., Miraflores, 2018.

Existe relacidn significativa
entre la planeacion
estratégica y la promocion
de la empresa importadora
y comercializadora de
autopartes Pide un Deseo
S.A.C., Miraflores, 2018.

Precio 11-
15
Plaza Canales 16-
20
Proveedores
21-
25
Promocién Publicidad y
promocién
26-
30

Tipo Likert

6. Muy malo
7. Malo

8. Regular
9. Bueno

Muy bueno

Alta
(111-
150)

Media
(70-
110)

Baja
(30-
69)
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Anexo 2. Instrumentos

Cuestionario de planificacion estratégica

A continuacién, se presentan unas preguntas para recolectar informacién referidas a las

planificaciones que aplica la empresa Pide un Deseo S.A.C. en el distrito de San Juan de
Lurigancho, 2018.

Para lo cual hay cinco niveles de las cuales puedes elegir:

0

1 2 3

4

Muy malo Malo Regular Bueno

Muy bueno

DIMENSION 1: FORMULACION ESTRATEGICA

CONOCIMIENTO SOBRE PLAN ESTRATEGICO

Conoce claramente la mision y vision de la empresa

Conoce los planes previstos en su area

Conoce la estructura de un plan estratégico

Conoce el diagnéstico de la situacion actual de su empresa

ol B W DN

Conoce los planes a corto, mediano y largo plazo que tiene su empresa

ANALISIS Y SELECCION DE LA ESTRATEGIA

Se realiza un diagnostico de la realidad de la empresa.

Se realiza un analisis interno de la empresa.

Se realiza un analisis externo de la empresa.

O 00| N o

Se establecen objetivos a largo plazo.

Se analizan y seleccionan estrategias adecuadas a la empresa.

DIMENSION 2: IMPLANTACION ESTRATEGICA

COORDINACION Y PARTICIPACION

Existe motivacion al implantarse una estrategia

Existe coordinacion y participacion de todos los integrantes de la empresa

Se plantean bien y se comunican los objetivos anuales

©| oo N o

Ha participado en circulos de calidad

Existe habilidades de liderazgo al implementarse una estrategia

DISTRIBUCION DE RECURSOS

11

Se distribuyen los recursos a utilizarse
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12 Se manejan bien los conflictos

13 Manejo resistencia al cambio

14 Se realiza una reestructuracion de la empresa para la mejora de la
eficiencia y eficacia

15 Se realiza una reingenieria de los procesos, es decir se redisefia el trabajo
y procesos a fin de mejorar los costos, calidad el servicio y la velocidad.
DIMENSION 3: EVALUACION ESTRATEGICA
LOGRO DE OBJETIVOS

15 Se revisa el si se lograron los objetivos propuestos al comienzo

16 Se evalla la practica de valores propuestos en el plan estratégico

17 | Se hace uso de sistemas informaticos para recurrir a datos importantes.

18 Se evalla si existieron objetivos que fueron relevantes

19 Se evalla la ejecucion del plan constantemente

20 Se evalla si se cumple las metas en el tiempo estimado
PLAN DE CONTINGENCIA

21 Se recurre a un plan de contingencia si el resultado no fue el esperado

22 Se toman medidas correctivas durante todo el proceso

23 Se vigila el FODA para verificar los cambios

24 Se reajusta la propuesta de gestion de recursos humanos

25 Se reajusta la propuesta existente en el plan segin las distintas realidades
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Cuestionario de marketing mix

A continuacidn, se presentan unas preguntas para recolectar informacion referidas al marketing

mix que aplica la empresa Pide un Deseo S.A.C. en el distrito de San Juan de Lurigancho,

2018.

Para lo cual hay cinco niveles de las cuales puedes elegir:

0 1 2 3 4
Muy malo Malo Regular Bueno Muy bueno
PRODUCTO 0|1 |2 4

Calidad

1 ¢Considera que la calidad es un factor determinante para cumplir con las
expectativas del cliente?

2 ¢Sabe usted si los equipos que ofrece la empresa cumplen con la garantia del
proveedor?

3 ¢Ante algin imperfecto en los equipos se realiza alguna evaluacion previa para
considerar si la falla proviene de fabrica?

4 ¢Laempresa cuenta con algun sistema de facil acceso para que el cliente pueda
hacer seguimiento a sus 6rdenes de compra?

5 ¢El tipo de incoterm por el cual es importada la mercaderia es respetada por el
proveedor y comprador?
Presentacion

6 ¢El proveedor posee las Gltimas tendencias?

7 ¢El proveedor posee disponibilidad de los suministros?

8 ¢La mercaderia es enviada empacada de la manera adecuada?

9 ¢El proveedor envia todos los accesorios completos?

10 ¢El producto llega siempre en buenas condiciones?

PRECIO

Acuerdos comerciales

11 ¢Sabe si los acuerdos comerciales con los proveedores son beneficiosos para
la empresa?

12 ¢Sabe si la empresa cuenta con un buen financiamiento de pago a proveedores?

13 ¢Los aspectos econdmicos influyen en una buena gestién de compras al
extranjero?

14 ¢Los precios de los suministros son competitivos?

15 ¢Existen estrategias de precios de promocion para los productos?
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PLAZA

Canales

16 ¢Los productos son entregados a tiempo?

17 ¢El canal de envio es el mas adecuado para el producto?

18 ¢La empresa cuenta con un sistema de distribucién para reducir los tiempos de
entrega de los pedidos (autopartes)?

19 ¢Utilizan el internet como canal de distribucion de sus productos?

20 ¢Existen intermediarios en la distribucion de los productos?
Proveedor

21 ¢Pide un Deseo S.A.C. recibe los productos al tiempo indicado por parte del
proveedor?

22 ¢Considera importante tener una buena comunicacion con el proveedor para
coordinar las entregas?

23 ¢Considera que brindar un buen servicio al cliente es un factor predominante
para afianzar lazos con el cliente?

24 ¢Considera que es fundamental la experiencia en mecanica del importador?

25 ¢El proveedor conoce los canales de distribucion de la empresa?

PROMOCION

Publicidad y promocion

26 ¢Se tiene en cuenta las épocas del afio para realizar la publicidad?

27 ¢La publicidad influye en la decision de compra?

28 ¢Se realiza descuentos promocionales por los productos?

29 ¢Se obsequia productos asociados por la compra de automéviles?

30 ¢Se publica anuncios en los medios de comunicacion?
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