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Resumen 
 

La presente tesis tiene por objetivo proponer un plan estratégico para la rentabilidad 

de una boutique de ropa para caballeros en la provincia de Chiclayo en el año 2022, 

para lo cual fue necesario aplicar una metodología de investigación tipo básica con 

enfoque cuantitativo, con un diseño no experimental y propositivo. Además, se 

elaboraron cuestionarios para cada variable, las cuales fueron validadas por el 

juicio de tres expertos y verificado la confiabilidad mediante el estadístico Alfa de 

Cronbach. Los resultados indicaron que el plan estratégico de una boutique de ropa 

para caballeros en la provincia de Chiclayo en el año 2022 contó con un nivel alto 

en cuanto a la misión en un 52.7%, visión en un 65.3%, valores en un 84%, el FODA 

en un 100% y las estrategias de igual forma, fueron percibidas en un 92% de los 

clientes. Las conclusiones encontradas fueron: se logró proponer un plan 

estratégico para la rentabilidad de una boutique de ropa para caballeros en la 

provincia de Chiclayo en el año 2022, que incluye fundamentación del problema, 

elaboración de un organigrama y MOF, reestructuración de la misión y visión, FODA, 

propuesta de estrategias mediante FODA cruzado y planificación de las estrategias 

propuestas. 

 

Palabras clave: Plan estratégico, rentabilidad y boutique. 
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Abstract 
 

The objective of this thesis is to propose a strategic plan for the profitability of a 

men's clothing boutique in the province of Chiclayo in the year 2022, for which it was 

necessary to apply a basic research methodology with a quantitative approach, with 

a design non-experimental and purposeful. In addition, questionnaires were 

prepared for each variable, which were validated by the judgment of three experts 

and the reliability verified by means of the Cronbach's Alpha statistic. The results 

indicated that the strategic plan of a men's clothing boutique in the province of 

Chiclayo in the year 2022 had a high level in terms of mission at 52.7%, vision at 

65.3%, values at 84%, the SWOT in 100% and the strategies in the same way, were 

perceived in 92% of the clients. The conclusions found were: it was possible to 

propose a strategic plan for the profitability of a men's clothing boutique in the 

province of Chiclayo in the year 2022, which includes justification of the problem, 

development of an organizational chart and MOF, restructuring of the mission and 

vision, SWOT, proposal of strategies through crossed SWOT and planning of the 

proposed strategies. 

 

Keywords: Strategic plan, profitability and boutique. 
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I. INTRODUCCIÓN 
 

En la actualidad, existen diferentes factores que condicionan al mercado por lo cual 

no se puede garantizar los niveles de rentabilidad planificados. Sin embargo, 

existen factores que los tomadores de decisiones pueden hacerse cargo o controlar 

mediante un plan estratégico, la cual es base fundamental de todo modelo de 

negocio (Kum-Seong, 2021; Oliveira & Batalha, 2021). 

El objetivo esperado por las empresas es la maximización de la rentabilidad, para 

lo cual, las empresas deben afrontar sus problemas que limitan la calidad de los 

servicios o presentar propuestas de nuevas líneas de productos (Bütüner & 

Seemiller, 2021a). En este sentido, es importante explicar que, ante las 

problemáticas experimentadas por las empresas, un plan estratégico permite una 

organización empresarial suficiente para alcanzar las metas institucionales 

(Bütüner & Seemiller, 2021b, 2021c). 

Un plan estratégico es una herramienta de gestión habitualmente usada en 

empresas para diferentes fines, como son: alinear el camino a seguir por la 

empresa para alcanzar las metas u objetivos institucionales y mejorar la toma de 

decisiones que lleven a acciones destinadas al logro de los objetivos (OECD, 2019). 

El planeamiento estratégico es aplicado para la ejecución de acciones para el logro 

de los objetivos, buscando mejorar la planificación de las acciones futuras (Alipour 

et al., 2022; Kinemo, 2020; Schmidt, 2021). 

 

En el Perú, las organizaciones implementan planes estratégicos para establecer 

una línea de acción para generar mejores condiciones para la competitividad, sin 

embargo, también existen empresas que no cuentan con un plan estratégico, lo 

cual ocasiona que estás no se encuentren preparadas para afrontar las diferentes 

condiciones competitivas del mercado producto de los muchos negocios que 

existen y de la tecnología que con el transcurrir del tiempo se vienen adoptando 

(Bednarska-Wnuk, 2022; George et al., 2022; Romero et al., 2020). 

 

El informe presentado por Baque et al. (2022) explica que un plan estratégico es un 

instrumento necesario para el cumplimiento de sus objetivos, metas y estrategias 

trazadas; con la finalidad de que la empresa implemente una estructura 
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metodológica de planificación estratégica compuesta por el direccionamiento 

estratégico, formulación de estrategias a ejecutar y la evaluación de las mismas 

(Moinzad & Akbarzadeh, 2022b; Woodroof, 2015). 

En el mismo sentido Mendoza & Ururo (2021), explica que la planificación 

estratégica es una actividad de mucha importancia en el diseño e implementación 

de los procesos; asimismo, es un procedimiento necesario para que las empresas 

evalúen la situación el mercado actualmente y analiza las condiciones actuales de 

la misión, las metas y objetivos principales (Ong et al., 2022; Supriyo et al., 2021; 

Vinson, 2016). 

Durante la pandemia del COVID-19 las empresas han experimentado altos niveles 

de incertidumbre lo cual ha afectado su capacidad de respuesta y servicio a sus 

clientes. Las medidas sanitarias tomadas por el gobierno han afectado el normal 

desarrollo de las organizaciones, con ello se evidenció la necesidad de contar con 

un plan estratégico que permita planificar el cumplimiento de objetivos necesarios 

para afrontar un nuevo entorno en la que los clientes cuentan con nuevas 

necesidades (Federo & Saz‐Carranza, 2017; Nabyonga-Orem & Asamani, 2022; 

Razaq, 2020). Así mismo, en este entorno, las organizaciones adoptan objetivos a 

mediano o largo plazo que guían a su personal hacia condiciones más competitivas 

(Moinzad & Akbarzadeh, 2022a; Ries et al., 2022). 

Las opiniones de Hughes et al. (2020) mencionan que la visión de la planificación 

estratégica es implementada por las empresas para mejorar la productividad, 

además, de planificar las acciones a seguir en entornos cambiantes como son en 

la tecnología, debido a la minuciosidad asociada con la planificación del mercado 

de productos, que puede comprometer la rentabilidad de la empresa. Asimismo, 

cuando se aplican estrategias de planificación del mercado se logra un mayor 

desempeño, de modo que la rentabilidad pueda aumentar a medida que se 

fortalece el plan estratégico (Quinn et al., 2020; Schosser, 2020; Suri & Sushil, 

2017). 

La boutique en estudio, cuenta con una ubicación estratégica en el centro de la 

ciudad de Chiclayo, lo cual es considerado una ventaja competitiva frente a la 

competencia directa. Sus actividades iniciaron en el año 2006, teniendo como 

principal actividad principal la venta de ropa para caballeros de 18 años a más; 

teniendo a la venta marcas reconocidas importadas y nacionales de buena calidad. 
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En la época de pandemia del COVID 19 la boutique, los almacenes fueron 

afectadas debido a las pérdidas en la disminución de ventas presenciales, por lo 

que se agregó la venta online, además de su página virtual en redes sociales. 

Actualmente la boutique abrió sus puertas para sus clientes y se continua la venta 

con cualquier medio de pago antes mencionado. 

A partir de la descripción de la problemática de estudio, la autora de la presente 

tesis plantea como pregunta de investigación a lo siguiente: ¿Cómo un plan 

estratégico mejora la rentabilidad de una boutique de ropa para caballeros en 

Chiclayo en el año 2022? 

La presente investigación tuvo una justificación económica, la cual se fundamenta 

en que la propuesta de un plan estratégico permitirá mejorar la calidad de las 

inversiones con la finalidad de alcanzar los niveles de rentabilidad esperados, así 

como el posicionamiento y competitividad empresarial. 

Además, la presente investigación contó con una justificación metodológica debido 

a que se aplicó el método científico para observar un problema y se aplicó 

instrumentos de recolección de información con la debida validez interna (validez) 

y externa (juicio de expertos), las cuales permitieron alcanzar conclusiones que 

puedan ser aplicables en otros entornos con similares características.  

También, presentó una justificación teórica ya que aportó al conocimiento de las 

variables de estudio, plan estratégico y rentabilidad, y cómo la propuesta realizada 

pudo mejorar la rentabilidad de las empresas frente a entornos complejos como las 

de una pandemia y medidas sanitarias que limitan el potencial empresarial. 

 

Se consideró como objetivo general: proponer un plan estratégico para la 

rentabilidad de una boutique de ropa para caballeros en la provincia de Chiclayo en 

el año 2022. Así mismo, consideró como objetivos específicos, los siguientes: i) 

Diagnosticar el plan estratégico de una boutique de ropa para caballeros en la 

provincia de Chiclayo en el año 2022. ii) Evaluar la rentabilidad una boutique de 

ropa para caballeros en la provincia de Chiclayo en el año 2022. iii) Diseñar una 

propuesta de plan estratégico para la rentabilidad de una boutique de ropa para 

caballeros. iv) Validar la propuesta de plan estratégico para la rentabilidad de una 

boutique de ropa para caballeros en la provincia de Chiclayo en el año 2022. 
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II. MARCO TEÓRICO 
 

La presente investigación contó con antecedentes internacionales, que se 

describen a continuación: Quintero-Piñeros (2022), en el país de Colombia, en su 

tesis define que el plan estratégico es una herramienta que nos permite organizar 

y  enfocar los esfuerzos optimizando los recursos disponibles hacia el cumplimiento 

de nuestros objetivos, desapareciendo cada problema de su entorno de forma 

preventiva y no reactiva, brindando un mejor clima laboral en su trabajadores, 

disponiendo de manera eficaz el uso de los recursos, asimismo preparándose para 

ciertos imprevistos que se presentan, esto hace más fácil liderar sobre una 

dirección clara y óptima para toda la organización, de tal manera se contribuye a la 

ventaja competitiva, priorizando los objetivos que debe cumplir a mediano y largo 

plazo, obteniendo como resultado el control sobre el desempeño de los diferentes 

roles y áreas de la organización dando el debido cumplimiento de los objetivos 

estratégicos. 

 

Resulta importante la aplicación del plan estratégico, el mismo que servirá de base 

para realización de los objetivos propuestos, con la finalidad de que, se pueda 

obtener mejoras en la organización en cuestión.  

 

Gaibor & Gil (2020), en su estudio planteó incrementar la rentabilidad del 

Restaurante La Huequita del Negro ubicado en Montalvo. Para lo cual, se realizó 

un diseño de plan estratégico, realizándose un estudio exploratorio, para lo cual, se 

empleó una guía de observación, una guía de entrevista al propietario y un 

cuestionario a 96 clientes. Como resultados se encontró que: el plan estratégico 

que se desarrollará permitirá una mejor orientación en el aumento de los clientes, 

de tal forma, se incrementarán las ventas y, por ende, la rentabilidad en la empresa.  

 

El estudio proporciona una imagen detallada de cómo la planificación estratégica 

afecta la rentabilidad de la empresa y muestra cómo se pueden utilizar las métricas 

para analizar la variabilidad de los resultados.  
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Amboya & Muñoz (2018), en su estudio sugirieron proponer un plan estratégico que 

permitiría a la empresa mejorar sus controles de gestión y dirección para lograr un 

crecimiento comercial y financiero significativo para 2022. Siendo la metodología 

descriptiva, empleándose la guía de entrevista y de observación. Obteniéndose 

como resultados que: en el análisis FODA ejecutado se encontró que la empresa 

no cuenta con una estructura organizacional correcta, faltan documentos acerca de 

los procesos evidenciándose el desequilibrio entre las diferentes operaciones de la 

organización.  

 

Al poder evidenciar el desarrollo del plan estratégico, se podrá mejorar varios 

aspectos de la gestión administrativa, incluyéndose la parte organizativa, comercial, 

al lograrse aumentar las ventas y la rentabilidad.  

 

Labán & Montoya (2018), en su estudio propusieron aumentar las ventas de ropa 

utilizando el catálogo Mi Ángel de una empresa con sede en Guayaquil. Por lo tanto, 

la metodología utilizada fue explicativa y descriptiva y la muestra estuvo 

conformada por 50 personas a quienes se les administró un cuestionario. 

Detallándose como resultados que, las capacitaciones que se brindan son escasas, 

por otro lado, no se demuestra la existencia de inconvenientes en los pedidos 

solicitados, además, no se demuestra apoyo de parte de la parte gerencial, por lo 

cual, al realizarse un plan estratégico se permite lograr un incremento de ventas.  

 

Este estudio contempla al plan estratégico, el mismo que se estructura en diferentes 

partes, de tal forma que, se pueda incrementar las ventas, aumentándose 

posicionamiento en el mercado, mayores ventas, por ende, mejor nivel de 

rentabilidad.  

 

Enríquez (2018), en su investigación sugirió un plan estratégico para mejorar el 

área de gestión de la microempresa de calzado. Del sector industrial del Ecuador, 

ubicado en la ciudad de Machachi, Cantón Mejía, Provincia de Pichincha, del 2017 

al 2020. Se utilizó una metodología mixta, en un marco descriptivo e inductivo, es 

decir. técnicas de observación y encuesta, y las herramientas fueron una guía de 

observación y un cuestionario para 384 residentes. Como hallazgos, se detalló que, 
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gracias a la existencia de compromiso con su cliente externo, hace falta el fomento 

e incentivo de la ejecución de estrategias empresariales que contribuya al 

desarrollo, por lo cual, al ejecutarse un plan de acción dentro del plan estratégico 

se necesitó un presupuesto de 24 000 dólares.  

 

Como tal se afirmó, uno de los aspectos positivos en el plan estratégico, se buscó 

lograr una mejora en la gestión administrativa, de tal manera, que se implementa el 

plan de acción, se pueden presupuestar e implementar medidas para lograr los 

objetivos.  

 

Por otro lado en los antecedentes nacionales, se encontraron: Rivadeneyra & 

Bustamante (2020) nos menciona que su investigación tiene como objetivo el uso 

del planeamiento estratégico en la MYPES de Lambayeque enfocándose en el 

sector agrícola aplicando diferentes estrategias que se vean reflejadas en el 

incremento de la producción, teniendo en cuenta la calidad del producto a ofrecer; 

teniendo como objetivo conocer las características de la gestión de la calidad y el 

uso de un plan estratégico tanto en la pequeña como en la mediana empresa. Su 

metodología que utilizo fue recolectar información de tal manera que se pueda 

medir las variables según la muestra, participando cien microempresas dedicadas 

al mismo rubro y se utilizó como instrumento un cuestionario, como resultado, nos 

manifiesta que para diseñar un plan estratégico es importante que las empresas 

tengan muy bien planteado cuál es su misión y visión a llevar a cabo; ya que ésta 

representa las funciones procesos que se llevan en el mercado. 

 

Con la ayuda de un plan estratégico es posible diseñar las estrategias necesarias 

para alcanzar las metas trazadas, partiendo del desarrollo de la misión y visión a 

través del análisis FODA (fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas).  

 

Silva (2020), en su artículo menciona que su objetivo principal fue conocer la 

relación entre el plan estratégico y el presupuesto de los negocios comerciales y/o 

textiles de las MYPES, en especial del centro comercial Gamarra, su investigación 

fue metodológicamente cuantitativa. tomando una muestra de 65 empresas del 

sector textil; el uso de tecnología, encuestas y cuestionarios que recopilan 
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información de los clientes como único medio; De acuerdo a los resultados 

obtenidos, las MYPES lograron un valor promedio en cuanto a la planificación 

estratégica, considerando los siguientes procesos: formulación de estrategias, 

creación de estrategias y su evaluación; Por otro lado, el presupuesto podría 

mostrar su vinculación directa en las empresas; es decir, cuanto más óptimo sea 

su plan estratégico, más óptimo será su presupuesto. 

 

Como tal, una de las acciones propuestas para la determinación del plan 

estratégico, se busca establecer un presupuesto a las actividades propuestas para 

obtener los resultados necesarios en la organización.  

 

Ore et al. (2020), en su investigación mencionaron un concepto esencial de la 

planificación estratégica, donde indica que esta sirve como un instrumento muy útil 

para el direccionamiento hacia el éxito de las empresas; el propósito de este trabajo 

fue realizar un análisis de la planeación estratégica como principal herramienta de 

la gestión empresarial y su rentabilidad, la cual sustenta una buena decisión de tal 

manera que actúa como indicador de dirección para alcanzar la meta. se enfrentan 

a diversas dificultades todos los días. También se ocupa de cuatro dimensiones 

clave: planificación, organización, dirección y control; También se especifica que la 

planificación estratégica está directamente relacionada con la rentabilidad, la cual 

está relacionada con la utilidad neta del ejercicio y el valor neto de la empresa, cabe 

mencionar que no se pudo obtener los datos relacionados con los informes 

experimentales. encontrar lugares para desarrollar investigaciones para examinar 

el efecto de la planificación estratégica en la rentabilidad empresarial. 

 

Al lograrse establecer el plan estratégico, puede definir claramente las acciones 

necesarias como base para sus directrices comerciales. Esto permite presupuestar 

cada acción y mejorar los procesos, aumentando las ventas y la rentabilidad. 

 

Armijos (2020), su investigación intentó elaborar un plan estratégico que pudiera 

mejorar la rentabilidad de la empresa ASOVIBE, satisfacer las necesidades de los 

clientes y generar rentabilidad para los empleados. Utilizamos una metodología 

descriptiva aplicada con una guía de observación, una guía de entrevista y un 
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cuestionario dirigido a 20 socios. Como respuesta a la aplicación ejecutada, se 

obtuvo que: la existencia de factores organizacionales y de control son los que, en 

mayor parte detienen el avance del crecimiento de la asociación, por lo cual, al 

aplicarse el plan estratégico, servirá de base para el desarrollo de estrategias que 

aumenten el nivel de rentabilidad.   

 

Este estudio, analiza y compara la rentabilidad de la empresa, al poder establecerse 

el plan estratégico, considerándose los aspectos generales que incluyen la misión, 

visión, así como el FODA, en el cual, se detallarán las debilidades persistentes sean 

estas de tipo organizacional y de control, asimismo, las oportunidades que se deben 

aprovechar de entorno, de igual forma, las fortalezas encontradas como las 

amenazas presentes de su medio ambiente.  

 

Ortega (2021), en su estudio, redactó un plan estratégico para mejorar la 

competitividad de la empresa Fabrics Import SAC, Lima, 2020. Para ello se basa 

en una metodología positiva bajo un enfoque cuantitativo, el diseño es no 

experimental y se aplicó el cuestionario a 16 clientes. Los resultados muestran 

entonces que la aplicación del Plan Estratégico es adecuada para lograr las metas 

planteadas, y las estrategias que demuestran impactos directos y a la vez 

significativos y acciones concretas para el logro de las metas, aplicando una matriz 

FODA con estrategias, contribuyendo así a la competitividad de la empresa. 

 

En este estudio, al ejecutarse el diseño del plan estratégico, se logra un mejor 

planteamiento de las acciones, su presupuesto y tiempo estimado de la aplicación 

de las estrategias establecidas para mejorar la rentabilidad empresarial y juzgarlo 

como un aspecto positivo que mejora la competitividad.  

 

En cuanto a la teoría de plan estratégico, se detalla cómo el proceso mediante el 

cual las partes interesadas de la organización crean los procesos, instrumentos y 

operaciones de desarrollo necesarios para realizar el futuro previsto de la 

organización y mejorar el desempeño organizacional (Tarifi, 2021).  
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Es un proceso de investigación del futuro organizacional y la identificación de 

problemas y tendencias que se alinean con las prioridades de la organización 

United Nations (2019). La descripción crea el análisis de los objetivos 

organizacionales en equipos, divisiones y unidades a una estrategia de alto nivel 

que asegura altas posibilidades de realización de los objetivos. Además, afirma que 

una buena planificación estratégica inicia el enfoque, la rendición de cuentas y los 

resultados. 

 

La misión y la visión son elementos críticos en la planificación estratégica que 

generan los estándares de desempeño esperados con respecto a las metas 

organizacionales. A menudo la misión y la visión de la organización son confusas 

en términos de lo que cada uno representa y expresa en una organización. La 

declaración de misión definida por Bowen (2018), es más específica y directa a un 

enfoque organizacional en la ventaja competitiva, de modo que muestre la prioridad 

de las actividades. Por lo tanto, la declaración de visión expresa una posición a 

largo plazo que determina dónde desearía estar la organización dentro del entorno 

competitivo. 

 

La definición de los valores fundamentales de la organización según el informe de 

Lundén & Utberg (2017), muestra que es una creencia duradera que una conducta 

o existencia particular se prefiere social o personalmente sobre el modo de 

conducta opuesto. La importancia del entorno externo para influir en la planificación 

estratégica se enfatiza cuando se relacionan varios aspectos del mercado externo 

con el negocio, como la condición económica, el clima político y el mercado (Odera, 

2014). Señala que la importancia del entorno en el proceso de elaboración de la 

estrategia se debe a que es el entorno al que las empresas reaccionan 

continuamente y al que se adaptan en momentos específicos. Se utiliza un análisis 

de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas (FODA) para evaluar el 

entorno. El análisis divide el entorno en dos, incluido el entorno interno y el entorno 

externo. El análisis del entorno interno identifica las fortalezas y debilidades 

mediante la identificación de los recursos, las competencias básicas, las 

habilidades y las ventajas competitivas de la organización. El entorno externo se 

realiza a través del análisis de oportunidades y amenazas considerando los 
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recursos de los competidores y el entorno del sector (Sammut-Bonnici & Galea, 

2014). 

 

La importancia de la estrategia se experimenta en la comunicación entre los 

empleados y los supervisores, que se mejora significativamente, por lo tanto, ayuda 

a aclarar los objetivos de la organización, la misión y visión general en el plan 

estratégico (Tarifi, 2021). 

 

Referente a la rentabilidad, se establece que, en la teoría de la compensación se 

muestra que el valor de las empresas con deuda aumentará con el aumento de la 

deuda. Sin embargo, el valor comienza a disminuir en cierto punto (Hanafi, 2016). 

En este punto, el nivel de endeudamiento es óptimo. La teoría de la compensación 

combina las teorías de estructura de capital de Modigliani y Miller y muestra la 

existencia de ahorros fiscales de los pasivos con costos de quiebra al incluir los 

costos de quiebra y los costos de agencia. 

 

La rentabilidad empresarial es una cifra que mide cuánto puede generar una 

empresa ganancias a partir de los procesos operativos implementados para 

garantizar la continuidad futura del negocio (Manoppo & Arie, 2016). Una mayor 

utilidad que obtiene una empresa aumenta la confianza del acreedor en el préstamo 

y puede aumentar la confianza de los inversionistas para invertir capital, por lo que 

se puede decir que la rentabilidad afecta la estructura de capital.  

 

Esto respalda la teoría del orden jerárquico, que establece que cuanto mayor es la 

rentabilidad de una empresa, menos apalancamiento utiliza (Guna & Sampurno, 

2018). Con base en la teoría de la señalización, la ganancia obtenida por la 

empresa es una señal de gestión para indicar las perspectivas de la empresa, y se 

puede ver el nivel de ganancias de la empresa, por lo que la rentabilidad afecta el 

valor de la empresa (Yanti & Darmayanti, 2019). 

 

Los estudios empíricos también clasificaron los diferentes factores responsables de 

la rentabilidad en dos grandes grupos. El primer grupo incluye factores internos 

como el apalancamiento, la solvencia, la adecuación financiera, la independencia 
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financiera, la liquidez, el crecimiento, el tamaño de la empresa, la estructura de 

capital, la antigüedad de la empresa y otras decisiones de gestión (Grau & Reig, 

2018).  

 

El segundo grupo se concentra en los factores externos clasificados en dos 

indicadores diferentes: indicadores a nivel industrial e indicadores a nivel macro. 

Mientras que los indicadores a nivel de industria incluyen la concentración del 

mercado, el crecimiento sectorial y el crecimiento de las importaciones, los 

indicadores a nivel macro incluyen el crecimiento del producto interno bruto, la 

inflación y las tasas de interés. 

 

Según Szymańska (2017), el ROE de las empresas productoras de carne de cerdo 

está determinado por la alta fragmentación de la industria, la especialización 

limitada y la confianza del cliente. En particular, el autor utilizó los estados 

financieros anuales detallados de 86 empresas cárnicas en Polonia de 2008 a 2012, 

luego calculó la rentabilidad a través de cinco índices diferentes, que son la 

rentabilidad sobre los activos (ROA), rentabilidad sobre recursos propios o también 

llamado rentabilidad financiera (ROE), margen de rentabilidad neta (ROS), índice 

de rotación de activos y multiplicador de capital antes de hacer una comparación 

entre las empresas dadas.  

 

Se concluyó que los principales factores internos que afectan la rentabilidad de 

estas organizaciones son el valor y la estructura de los activos de la empresa, la 

liquidez, las tendencias de ventas, la estructura de capital, la eficiencia en la gestión 

del capital de trabajo, la organización del proceso productivo y la calidad de sus 

trabajadores. 

 

Además de la teoría propuesta, se considera importante describir otras teorías que 

den forma al marco teórico propuesto, por ello, se amplía la visión teórica de la 

presente tesis, con la intensión de contar con mayor caudal de conceptos y teorías 

que ayuden a fundamentar las conclusiones y discutir los actuales resultados. 
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Desde un enfoque económico se ha considerado a la teoría del beneficio formulada 

por Adam Smith, quien sostiene que los individuos y las empresas deben pagar 

impuestos en proporción a los beneficios que reciben de parte del gobierno.  

 

Esta teoría del beneficio se fundamenta en la idea de que los contribuyentes deben 

pagar el costo de los servicios públicos que utilizan y de los cual son beneficiados. 

Es decir, bajo esta premisa, el principio fundamental es que los contribuyentes que 

se benefician más deben pagar más por los beneficios que le genera.  

 

Además, esta teoría del beneficio se aplica a través de los impuestos sobre la 

propiedad, el consumo y las transacciones, donde los individuos y las empresas 

pagan impuestos en relación directa con el uso o beneficio que reciben de los 

servicios públicos. 

 

Poniendo énfasis en el costo, la teoría del costo fue propuesta por Arthur Pigou 

quien sostiene que los individuos y las empresas deben pagar impuestos en 

proporción a los costos que causan a la sociedad. Esta teoría se basa en la idea de 

que los contribuyentes deben asumir una parte de los costos sociales de sus 

actividades económicas. 

 

De la misma forma, se cuenta con la teoría de la capacidad contributiva presentada 

por John Stuart Mill sostiene que los individuos y las empresas deben pagar 

impuestos en función de su capacidad económica. Esta teoría se basa en la idea 

de que los contribuyentes con mayor capacidad económica deben contribuir más al 

gasto público, ya que tienen más recursos para hacerlo.  

 

Esta teoría de la capacidad contributiva se aplica a través de impuestos progresivos, 

donde los individuos y las empresas con mayores ingresos pagan una tasa de 

impuestos más alta que aquellos con ingresos más bajos. Es importante destacar 

que esta teoría está fundamentada en el principio de equidad, ya que se busca que 

los individuos y las empresas contribuyan en función de sus posibilidades 

económicas. 
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Para una mayor comprensión de la investigación propuesta, se incluye una serie 

de términos importantes relacionados al tema de investigación, considerando como 

autores a los ya citados en capítulos anteriores. 

 

Estrategia empresarial: Es el plan de acción que una empresa sigue para alcanzar 

sus objetivos y metas (Manoppo & Arie, 2016). 

 

Rentabilidad: Es el retorno que una empresa obtiene sobre su inversión. Puede ser 

medido en términos financieros, como el retorno sobre el capital invertido (ROI) o 

el margen de beneficio, o en términos no financieros, como el impacto social o 

medioambiental de la empresa (Grau & Reig, 2018).  

 

Análisis FODA: Es una herramienta utilizada para evaluar las fortalezas, 

oportunidades, debilidades y amenazas de una empresa (Yanti & Darmayanti, 

2019).  

 

Planificación estratégica: Es el proceso mediante el cual se establecen las metas y 

objetivos de una empresa a largo plazo, y se desarrollan los planes para alcanzarlos 

(Grau & Reig, 2018). 

 

Estructura organizacional: Es la forma en que están organizadas las diferentes 

partes de una empresa, incluyendo la división del trabajo, la autoridad y la 

comunicación (Manoppo & Arie, 2016).  

 

Recursos: Son los bienes y servicios necesarios para llevar a cabo las actividades 

de una empresa, incluyendo los recursos financieros, humanos y materiales (Yanti 

& Darmayanti, 2019). 
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III. METODOLOGÍA 
3.1. Tipo y diseño de investigación 

En cuanto al tipo de estudio, fue básica, porque se analizó la situación 

existente de los fenómenos a partir de la teoría relacionada con las variables 

relevantes (Arispe et al., 2020). Al realizarse este estudio, se consideró ejecutar 

una mejora sobre la rentabilidad de una boutique de ropa para caballeros. 

El enfoque fue cuantitativo, debido a que el análisis fue ejecutado con 

métodos cuantitativos centrándose en el desarrollo en base a datos numéricos 

para responder a los objetivos planteados (Cabezas et al., 2018). Como tal, 

este estudio buscó desarrollar un plan estratégico en base a los datos de la 

rentabilidad de una boutique de ropa para caballeros. 

Asimismo, fue una tesis propositiva ya que se identificó las dimensiones 

con debilidades ya que representó una necesidad en la institución, con la 

información de la debilidad se planteará una propuesta que responda a las 

necesidades de la institución (Hernández-Sampieri & Mendoza, 2018).  

Por último, el estudio fue de diseño no experimental, en el sentido de 

que, las variables no presentarán manipulación alguna al momento de que se 

ejecuta el análisis (Ñaupas et al., 2018). Como tal, al realizarse este estudio, 

solamente se detalló como se encuentra la calidad del servicio en tiempos de 

pandemia en una tienda de venta de ropa para caballeros. 

 

 

 

 

X O P 

         

 Donde:  

X: realidad. 

O: observación de las variables.  

P: Propuesta  

Nota. Adaptado de Ñaupas et al., 2018. 

 

 

Figura 1  
Esquema de investigación 
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3.2. Variables y operacionalización 
Variable 1. Plan estratégico. 

Definición conceptual. Es un proceso que guía a las partes interesadas 

de una organización para crear procesos de desarrollo, políticas y 

procesos necesarios para realizar el futuro previsto de la organización y 

mejorar su desempeño (Tarifi, 2021). 

Definición operacional. El plan estratégico fue abordado desde la 

identificación de la misión, visión, valores, entorno externo, entorno 

interno, FODA y estrategias. Las cuales fueron estudiadas con la 

aplicación de cuestionarios con escala Likert. 

 

Variable 2. Rentabilidad. 

Definición conceptual. Es la que mide hasta qué punto una empresa 

puede aprovechar los procesos operativos para garantizar la continuidad 

del negocio en el futuro (Manoppo & Arie, 2016). 

Definición operacional. La rentabilidad fue estudiada desde el ROA, ROE 

y el margen de utilidad, con la aplicación de cuestionarios con escala 

Likert con una numeración del 1 al 5. 

 

3.3. Población, muestra y muestreo 
Población. considerada como el conjunto o el total del universo, el cual 

presenta características propias del estudio (Hernández-Sampieri & 

Mendoza, 2018). Como tal, se consideró el total de clientes de la boutique 

de ropa para caballeros, Chiclayo, siendo estos en promedio 250 clientes 

entre los seis primeros meses del año 2022.  

Con el fin de identificar la muestra de estudio se procedió a aplicar 

unos de inclusión y de exclusión. 

 

Criterios de inclusión 

− Clientes que visitaron la empresa con edades mayores a 25 años. 

− Clientes que visitan la empresa al menos 3 veces al mes. 

− Clientes que aceptan participar del trabajo de campo de manera 
voluntaria. 
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Criterios de exclusión 

− Clientes que visitaron la empresa con edades menores a 25 años. 

− Clientes que visitan la empresa menos de 3 veces al mes. 

− Clientes que no aceptan participar del trabajo de campo. 

Muestra. Considerada como un subtotal de la población, el cual, 

presenta resultados que pueden llegar a generalizarse al total. 

(Hernández-Sampieri & Mendoza, 2018). Para encontrar la muestra de 

clientes se aplicaron los criterios de inclusión y de exclusión 

mencionados, ya que es necesario tales características para el 

cumplimiento de los objetivos planificados. De tal forma que, la muestra 

fue de 150 clientes. 

Muestreo.  

Se extrajo la muestra de los clientes por medio de un muestreo 

no probabilístico, bajo criterios del investigador, ya que al aplicarlos no 

todos los sujetos de la población tienen la misma probabilidad de ser 

seleccionados como participantes del estudio.  

3.4. Técnicas e instrumentos de recolección de datos 
Se empleó como técnica la encuesta, la que presentó 

particularidades como la búsqueda de información por medio de 

valoraciones que permitieron rescatar información de una gran cantidad 

de muestra.  

Mientras que, el instrumento fue el cuestionario, el cual 

comprendió una cantidad de preguntas según el instrumento; plan 

estratégico contó con 13 preguntas y rentabilidad contó con 12 preguntas 

acerca de cada una de las variables presentes, dichos ítems pudieron 

contener alternativas abiertas, cerradas o semiabiertas, que pudieron 

estar conforme a escala Likert de 5 puntos; las cuales fueron validadas 

previamente. 

Se validó por tres expertos con grados de magister y con más de 

diez años de trayectoria profesional. 

Se hizo una prueba piloto con veinticinco participantes y se obtuvo 

un valor de confiabilidad de 0.712 en la variable plan estratégico y 0.722 

para la variable rentabilidad. 
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3.5. Procedimientos 
El procedimiento empezó con la solicitud presentada al 

administrador de la boutique de ropa para caballeros en Chiclayo. Luego 

de ello, se estableció el día de la aplicación que fueron los días lunes, 

miércoles y viernes en horario de la tarde en el cual, cada cliente 

respondió las preguntas establecidas en cada uno de los instrumentos. 

 

3.6. Método de análisis de datos 
Se desarrolló por medio de la estadística descriptiva, 

presentándose en tablas de frecuencias y porcentajes acerca de cada 

una de las preguntas establecidas por las variables analizadas, para 

luego obtenerse el valor que determina la asociación de ambos 

constructos establecidos; las respuestas fueron procesadas en Excel y 

SPSS V.25 para obtener las tablas, porcentajes y gráficos necesarios. 

 

3.7. Aspectos éticos 
De acuerdo a los autores Cabezas et al. (2018), los aspectos a 

ser considerados, serán:  

Respeto a las personas, el cual consistió en que, cada uno de los 

valores de las respuestas que se obtendrán fueron consideradas en el 

estudio.  

No maleficencia, en la cual, se desarrolló que, el estudio presentó 

finalidad académica, no permitiendo que, exista conflicto de intereses 

por los resultados que se obtengan.  

Consentimiento informado, indicó la aceptación a participar de la 

investigación. Como evidencia del consentimiento informado es el cargo 

de la carta de presentación dirigida a la empresa. 

Confidencialidad de la información. 
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IV. RESULTADOS 
4.1. Análisis descriptivo 

Los resultados de la presente muestran a continuación, de acuerdo a los 

objetivos que han sido planteados. 

Objetivo específico 1. 
 
Tabla 1 
Nivel misión del plan estratégico de una boutique de ropa para caballeros, 
Chiclayo 2022. 
Nivel Frecuencia Porcentaje   

 

Nivel alto 79 52,7   

Nivel bajo 4 2,7   

Nivel medio 67 44,7   

Total 150 100,0   

Nota. El 52.7% (79) de los participantes consideraron un Nivel alto en la 

difusión de la misión de la boutique de ropa para caballeros; lo que demuestra 

que los clientes son informados y conocen la misión institucional y lo que esta 

significa para el logro de los objetivos propuestos mientras que un 44.7% (67) 

declararon un Nivel medio y solo un 2.7% (4) un Nivel bajo. 

 

Tabla 2 
Nivel visión del plan estratégico de una boutique de ropa para caballeros, 
Chiclayo 2022. 
Nivel Frecuencia Porcentaje   

 Nivel alto 98 65,3   

Nivel bajo 4 2,7   

Nivel medio 48 32,0   

Total 150 100,0   

Nota. De acuerdo con la tabla anterior se identifica que el nivel encontrado fue 

alto en cuanto a la visión en un 65.3% (98) participantes, seguido de un 32% 

(48) en nivel medio y 2.7% (4) en nivel bajo. Ello detalla que las acciones que 

ejecuta la empresa se encuentran alineadas con su visión, las cuales son 

informadas a los trabajadores y clientes con un desempeño medio y bajo, lo 

cual representa necesariamente con espacios de mejora. 
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Tabla 3  
Nivel valores del plan estratégico de una boutique de ropa para caballeros, 
Chiclayo 2022 
Nivel Frecuencia Porcentaje 
Nivel alto 126 84,0 
Nivel medio 24 16,0 
Nivel bajo ,00 ,00 
Total 150 100,0 

Nota. De acuerdo a la tabla 3 se identifica que el nivel encontrado fue alto en 

cuanto a los valores en un 84% (126) participantes y un 16% (24) en nivel 

medio. Esto demuestra que se cumple con los valores que se mencionan en 

la empresa, sin embargo; existe un 16% de medio desempeño lo cual 

representa oportunidad de mejora y alcanzar mejores niveles de desempeño. 

 
Tabla 4 
Nivel FODA del plan estratégico de una boutique de ropa para caballeros, 
Chiclayo 2022 
Nivel Frecuencia Porcentaje 
Nivel alto 150 100,0 
Nivel medio ,00 ,00 
Nivel bajo ,00 ,00 
Total 150,00 100,00 

Nota. En cuanto a la tabla anterior se detalla que, para la dimensión de FODA, 

el nivel encontrado fue alto con un 100% (150) participantes, demostrándose 

que los clientes perciben que, la empresa aprovecha sus oportunidades, 

aplicando sus estrategias, con sus fortalezas para superar las amenazas 

existentes. 

 
Tabla 5 
Nivel estrategias del plan estratégico de una boutique de ropa para 
caballeros, Chiclayo 2022 

 

 

 

 

Nota. De acuerdo con la tabla 5, el 92% (138) de los clientes percibió un nivel 

alto de desempeño, mientras que, un 8% (12) se ubicó en nivel medio de 

Nivel Frecuencia Porcentaje 
Nivel alto 138 92,0 
Nivel medio 12 8,0 
Nivel bajo ,00 ,00 
Total 150 100,0 
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desempeño. Evidenciándose que, los clientes perciben que mayormente en 

la empresa se implementan estrategias que les generan valor, desde la 

atención que les brindan. 

 

Objetivo específico 2. 
 
Tabla 6 
Nivel ROA de la rentabilidad de una boutique de ropa para caballeros, 
Chiclayo 2022 

 

 

 

 

 

Nota.  La tabla 6 nos muestra que los clientes percibieron un nivel alto, con un 

porcentaje de 82.7% equivalente a (124) participantes mientras que un 17.3% 

(26) participantes se encontró en nivel medio. Ello demuestra que, la empresa 

invierte en activos que buscan incentivar la compra de los productos, sin 

embargo, estas son insuficientes para alcanzar mejores niveles de 

rentabilidad. 

 

Tabla 7 
Nivel ROE de la rentabilidad de una boutique de ropa para caballeros, 
Chiclayo 2022 

 

 

 

 

 

Nota. Respecto con la dimensión del ROE, se manifiesta que, los clientes 

percibieron un nivel alto, con un porcentaje de 96% (144) participantes). 

mientras que un 4% (6) participantes se encontró en nivel medio. Lo cual 

indica que, la empresa aplica estrategias que busquen incrementar sus ventas. 

 

Nivel Frecuencia Porcentaje 
Nivel alto 124 82,7 
Nivel medio 26 17,3 
Nivel bajo ,00 ,00 
Total 150 100,0 

Nivel Frecuencia Porcentaje 
Nivel alto 144 96,0 
Nivel medio 6 4,0 
Nivel bajo ,00 ,00 
Total 150 100,0 
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Tabla 8 
Nivel margen utilidad de la rentabilidad de una boutique de ropa para 
caballeros, Chiclayo 2022 

 

 

 

 

 

 

Nota. En cuanto a la dimensión de margen de utilidad, se manifiesta que, los 

clientes percibieron un nivel alto, con un porcentaje de 100%. Ello indica que, 

se cuenta con profesionales acorde al servicio, además, se emplea 

tecnología con la finalidad de que se minimicen los costos y que nuestros 

clientes se sientan en confianza al momento de utilizar algún medio de pago 

que no sea efectivo. 

 

Objetivo específico 3. 
 

En base a los resultados obtenidos después de la aplicación del 

cuestionario se realizó la propuesta de un plan estratégico para mejorar la 

rentabilidad en la boutique de ropa para caballeros, para aportar 

lineamientos importantes tanto a favor de la organización como del cliente. 

 

La propuesta, está dirigida a la estructura de la organización, en el 

que intervienen los colaboradores, el representante legal, es decir, el 

Gerente y todos los colaboradores que conforman la empresa, de tal manera 

que las estrategias sean aplicadas con el fin de cumplir las expectativas y la 

satisfacción en la compra del cliente. 

 

La propuesta consiste en: i) elaborar el organigrama de la empresa y 

el manual de organizaciones y funciones, ii) rediseñar la misión, visión y 

valores institucionales, y iii) realizar el análisis FODA y estrategias, las cuales 

permitirán realizar actividades para el cumplimiento de las metas, 

direccionando hacia la visión, es decir, mostrar el camino a seguir para 

Nivel Frecuencia Porcentaje 

Nivel alto 150 100,0 

Nivel medio ,00 ,00 

Nivel bajo ,00 ,00 

Total 150,00 100,00 
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alcanzar los objetivos propuestos en beneficio de la organización, de manera 

que, pueda ser sostenible en el tiempo.  

 

Las estrategias propuestas para mejorar la rentabilidad de la boutique, 

se elaboran con la finalidad de generar beneficios de crecimiento 

empresarial y ser líder en el mercado local. Para mayor detalle sobre la 

propuesta revisar el anexo 05. 

 

Objetivo específico 4: 
La selección de los expertos se hizo atravesó de una invitación, mediante 

correos electrónicos a profesionales que cumplieron con los siguientes 

criterios: 

 

Tabla 9 
Criterios de selección de expertos 

Criterios de selección Experto 1 Experto 2 Experto 3 
Profesión y especialidad x x x 
Grados académicos x x x 
Experiencia profesional x x x 
Experiencia como 
formulador y/o evaluador de 
propuestas de planes 
estratégicos. 

x x x 

 

 

Tabla 10 
Validación de expertos 

Expertos  Cumplimiento  

MG. Wilhelm Bustamante Coronel Aceptable  

MG. Jessica Soledad Arce Dejo Aceptable  

Bach. José Faustino Julca García Aceptable  
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V. DISCUSIÓN 
 

En el estudio se buscó como objetivo general: proponer un plan 

estratégico para la rentabilidad de una boutique de ropa para caballeros en la 

provincia de Chiclayo en el año 2022. Demostrándose en Quintero-Piñeros 

(2022), que, este plan estratégico contribuye a la ventaja competitiva, 

priorizando los objetivos que debe cumplir a mediano y largo plazo, obteniendo 

como resultado el control sobre el desempeño de los diferentes roles y áreas 

de la organización dando el debido cumplimiento de los objetivos estratégicos. 

De igual manera, Armijos (2020), encontró que, la existencia de factores 

organizacionales y de control son los que, en mayor parte detienen el avance 

del crecimiento de la asociación, por lo cual, al aplicarse el plan estratégico, 

servirá de base para el desarrollo de estrategias que aumenten el nivel de la 

rentabilidad.   

 

En el primer objetivo específico se diagnosticó el plan estratégico de una 

boutique de ropa para caballeros en la provincia de Chiclayo en el año 2022, 

demostrándose que, el nivel encontrado fue alto en cuanto a la misión en un 

52.7%, seguido de un 44.7% en nivel medio y 2.7% en nivel bajo. Lo cual 

demuestra que, los clientes son informados y conocen la misión institucional y 

lo que esta significa para el logro de los objetivos propuestos. Sin embargo, los 

resultados muestran que existen bajos (2.7%) y medios (44.7%) niveles de 

desempeño en la comunicación y conocimiento de la misión.  Además, el nivel 

encontrado fue alto en cuanto a la visión en un 65.3%, seguido de un 32% en 

nivel medio y 2.7% en nivel bajo. Ello detalla que, las acciones que ejecuta la 

empresa se encuentran alineadas con su visión, las cuales son informadas a 

los trabajadores y clientes con un desempeño medio y bajo, lo cual representa 

necesariamente con espacios de mejora. 

Así mismo, el nivel encontrado fue alto en cuanto a los valores en un 

84% y un 16% en nivel medio. Demostrándose que, se cumple con los valores 

que se mencionan en la empresa, sin embargo, existe un 16% de medio 

desempeño lo cual representa oportunidad de mejora y alcanzar mejores 

niveles de desempeño. Además, la dimensión de FODA, el nivel encontrado 
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fue alto con un 100%, demostrándose que, los clientes perciben que, la 

empresa aprovecha sus oportunidades, aplicando sus estrategias, con sus 

fortalezas para superar las amenazas existentes. Finalmente, el 92% de los 

clientes percibió un nivel alto de desempeño, mientras que, un 8% se ubicó en 

nivel medio de desempeño. Evidenciándose que, los clientes perciben que 

mayormente en la empresa se implementan estrategias que les generan valor, 

desde la atención que les brindan. 

Diferente resultado encontró Amboya & Muñoz (2018), quienes 

verificaron que, en el análisis FODA ejecutado se encontró que la empresa no 

cuenta con una estructura organizacional correcta, faltan documentos acerca 

de los procesos evidenciándose el desequilibrio entre las diferentes 

operaciones de la organización. Ortega (2021), en su estudio, redactó un plan 

estratégico para mejorar la competitividad de la empresa Fabrics Import SAC, 

Lima, 2020. Para ello se basa en una metodología positiva bajo un enfoque 

cuantitativo, el diseño es no experimental y se aplicó el cuestionario a 16 

clientes. Los resultados muestran entonces que la aplicación del Plan 

Estratégico es adecuada para lograr las metas planteadas, y las estrategias 

que demuestran impactos directos y a la vez significativos y acciones concretas 

para el logro de las metas, aplicando una matriz FODA con estrategias, 

contribuyendo así a la competitividad de la empresa. 

En este estudio, al ejecutarse el diseño del plan estratégico, se logra un 

mejor planteamiento de las acciones, su presupuesto y tiempo estimado de la 

aplicación de las estrategias establecidas para mejorar la rentabilidad 

empresarial y juzgarlo como un aspecto positivo que mejora la competitividad.  

Asimismo, Silva (2020) detalló que, las MYPES lograron un valor 

promedio en cuanto a la planificación estratégica, considerando los siguientes 

procesos: formulación de estrategias, creación de estrategias y su evaluación. 

la teoría de plan estratégico, se detalla cómo el proceso mediante el cual las 

partes interesadas de la organización crean los procesos, instrumentos y 

operaciones de desarrollo necesarios para realizar el futuro previsto de la 

organización y mejorar el desempeño organizacional (Tarifi, 2021). Es un 

proceso de investigación del futuro organizacional y la identificación de 

problemas y tendencias que se alinean con las prioridades de la organización 
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(United Nations, 2019). La descripción crea el análisis de los objetivos 

organizacionales en equipos, divisiones y unidades a una estrategia de alto 

nivel que asegura altas posibilidades de realización de los objetivos. También, 

afirma que una buena planificación estratégica inicia el enfoque, la rendición de 

cuentas y los resultados. 

 

En el segundo objetivo específico se diagnosticó la rentabilidad una 

boutique de ropa para caballeros en la provincia de Chiclayo en el año 2022, 

encontrándose que los clientes percibieron un nivel alto, con un porcentaje de 

82.7%. mientras que, un 17.3% se encontró en nivel medio. Ello demuestra que, 

la empresa invierte en activos que buscan incentivar la compra de los productos, 

sin embargo, estas son insuficientes para alcanzar mejores niveles de 

rentabilidad. Además, la dimensión del ROE, se manifiesta que, los clientes 

percibieron un nivel alto, con un porcentaje de 96%. mientras que, un 4% se 

encontró en nivel medio. Lo cual indica que, la empresa aplica estrategias que 

busquen incrementar sus ventas, sin embargo, estas estrategias no han 

alcanzado para alcanzar las metas esperadas. También, los clientes 

percibieron un nivel alto, con un porcentaje de 100%. Ello indica que, se cuenta 

con profesionales acorde al servicio, además, se emplea tecnología con la 

finalidad de que se minimicen los costos. 

En este sentido, los antecedentes confirman lo evidenciado en tablas, tal 

como se muestra en Gaibor & Gil (2020), en su estudio planteó incrementar la 

rentabilidad del Restaurante La Huequita del Negro ubicado en Montalvo. Para 

lo cual, se realizó un diseño de plan estratégico, realizándose un estudio 

exploratorio, para lo cual, se empleó una guía de observación, una guía de 

entrevista al propietario y un cuestionario a 96 clientes. Como resultados se 

encontró que: el plan estratégico que se desarrollará permitirá una mejor 

orientación en el aumento de los clientes, de tal forma, se incrementarán las 

ventas y, por ende, la rentabilidad en la empresa. El estudio proporciona una 

imagen detallada de cómo la planificación estratégica afecta la rentabilidad de 

la empresa y muestra cómo se pueden utilizar las métricas para analizar la 

variabilidad de los resultados. Según Szymańska (2017), el ROE de las 

empresas productoras de carne de cerdo está determinado por la alta 
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fragmentación de la industria, la especialización limitada y la confianza del 

cliente. En particular, el autor utilizó los estados financieros anuales detallados 

de 86 empresas cárnicas en Polonia de 2008 a 2012, luego calculó la 

rentabilidad a través de cinco índices diferentes, que son la rentabilidad sobre 

los activos (ROA), rentabilidad sobre recursos propios o también llamado 

rentabilidad financiera (ROE), margen de rentabilidad neta (ROS), índice de 

rotación de activos y multiplicador de capital antes de hacer una comparación 

entre las empresas dadas. Concluyó que los principales factores internos que 

afectan la rentabilidad de estas organizaciones son el valor y la estructura de 

los activos de la empresa, la liquidez, las tendencias de ventas, la estructura de 

capital, la eficiencia en la gestión del capital de trabajo, la organización del 

proceso productivo y la calidad de sus trabajadores. 

En cuanto a las teorías, la rentabilidad es el valor de las empresas con 

deuda aumentará con el aumento de la deuda. Sin embargo, el valor comienza 

a disminuir en cierto punto (Hanafi, 2016). En este punto, el nivel de 

endeudamiento es óptimo. La teoría de la compensación combina las teorías 

de estructura de capital de Modigliani y Miller y muestra la existencia de ahorros 

fiscales de los pasivos con costos de quiebra al incluir los costos de quiebra y 

los costos de agencia. 

La rentabilidad empresarial es una cifra que mide cuánto puede generar 

una empresa ganancias a partir de los procesos operativos implementados 

para garantizar la continuidad futura del negocio (Manoppo & Arie, 2016). Una 

mayor utilidad que obtiene una empresa aumenta la confianza del acreedor en 

el préstamo y puede aumentar la confianza de los inversionistas para invertir 

capital, por lo que se puede decir que la rentabilidad afecta la estructura de 

capital. Esto respalda la teoría del orden jerárquico, que establece que cuanto 

mayor es la rentabilidad de una empresa, menos apalancamiento utiliza (Guna 

& Sampurno, 2018). Con base en la teoría de la señalización, la ganancia 

obtenida por la empresa es una señal de gestión para indicar las perspectivas 

de la empresa, y se puede ver el nivel de ganancias de la empresa, por lo que 

la rentabilidad afecta el valor de la empresa (Yanti & Darmayanti, 2019). 
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En el tercer objetivo específico se diseñó una propuesta de plan 

estratégico para la rentabilidad de una boutique de ropa para caballeros, 

desarrollándose la misión, visión, valores, el FODA de la empresa como las 

estrategias necesarias para poder revertir la situación latente. Conforme a los 

resultados de Rivadeneyra & Bustamante (2020), detallaron que, para diseñar 

un plan estratégico es importante que las empresas tengan muy bien planteado 

cuál es su misión y visión a llevar a cabo; ya que ésta representa las funciones 

procesos que se llevan en el mercado.  

 

Finalmente, en el cuarto objetivo específico se validó la propuesta de 

plan estratégico para la rentabilidad de una boutique de ropa para caballeros 

en la provincia de Chiclayo en el año 2022, siendo verificada por los 3 expertos 

para validar la propuesta. En el estudio de Gaibor & Gil (2020), se encontró que, 

el plan estratégico que se desarrollará permitirá una mejor orientación en el 

aumento de los clientes, de tal forma, se incrementarán las ventas y, por ende, 

la rentabilidad en la empresa, siendo un sustento para que, los validadores 

vean que hay estudios en donde se ha obtenido resultados positivos.  

De la misma forma, Gaibor & Gil (2020), en su estudio planteó 

incrementar la rentabilidad del Restaurante La Huequita del Negro ubicado en 

Montalvo. Para lo cual, se realizó un diseño de plan estratégico, realizándose 

un estudio exploratorio, para lo cual, se empleó una guía de observación, una 

guía de entrevista al propietario y un cuestionario a 96 clientes. Como 

resultados se encontró que: el plan estratégico que se desarrollará permitirá 

una mejor orientación en el aumento de los clientes, de tal forma, se 

incrementarán las ventas y, por ende, la rentabilidad en la empresa. El estudio 

proporciona una imagen detallada de cómo la planificación estratégica afecta 

la rentabilidad de la empresa y muestra cómo se pueden utilizar las métricas 

para analizar la variabilidad de los resultados.  

De la misma forma, Amboya & Muñoz (2018), en su estudio sugirieron 

proponer un plan estratégico que permitiría a la empresa mejorar sus controles 

de gestión y dirección para lograr un crecimiento comercial y financiero 

significativo para 2022. Siendo la metodología descriptiva, empleándose la guía 

de entrevista y de observación. Obteniéndose como resultados que: en el 



28 
 

análisis FODA ejecutado se encontró que la empresa no cuenta con una 

estructura organizacional correcta, faltan documentos acerca de los procesos 

evidenciándose el desequilibrio entre las diferentes operaciones de la 

organización. Al poder evidenciar el desarrollo del plan estratégico, se podrá 

mejorar varios aspectos de la gestión administrativa, incluyéndose la parte 

organizativa, comercial, al lograrse aumentar las ventas y la rentabilidad.  

Así mismo, Labán & Montoya (2018), en su estudio propusieron 

aumentar las ventas de ropa utilizando el catálogo Mi Ángel de una empresa 

con sede en Guayaquil. Por lo tanto, la metodología utilizada fue explicativa y 

descriptiva y la muestra estuvo conformada por 50 personas a quienes se les 

administró un cuestionario. Detallándose como resultados que, las 

capacitaciones que se brindan son escasas, por otro lado, no se demuestra la 

existencia de inconvenientes en los pedidos solicitados, además, no se 

demuestra apoyo de parte de la parte gerencial, por lo cual, al realizarse un 

plan estratégico se permite lograr un incremento de ventas. Este estudio 

contempla al plan estratégico, el mismo que se estructura en diferentes partes, 

de tal forma que, se pueda incrementar las ventas, aumentándose 

posicionamiento en el mercado, mayores ventas, por ende, mejor nivel de 

rentabilidad.  

Finalmente, Enríquez (2018), en su investigación sugirió un plan 

estratégico para mejorar el área de gestión de la microempresa de calzado. Del 

sector industrial del Ecuador, ubicado en la ciudad de Machachi, Cantón Mejía, 

Provincia de Pichincha, del 2017 al 2020. Se utilizó una metodología mixta, en 

un marco descriptivo e inductivo, es decir. técnicas de observación y encuesta, 

y las herramientas fueron una guía de observación y un cuestionario para 384 

residentes. Como hallazgos, se detalló que, gracias a la existencia de 

compromiso con su cliente externo, hace falta el fomento e incentivo de la 

ejecución de estrategias empresariales que contribuya al desarrollo, por lo cual, 

al ejecutarse un plan de acción dentro del plan estratégico se necesitó un 

presupuesto de 24 000 dólares. Como tal se afirmó, uno de los aspectos 

positivos en el plan estratégico, se buscó lograr una mejora en la gestión 

administrativa, de tal manera, que se implementa el plan de acción, se pueden 

presupuestar e implementar medidas para lograr los objetivos. 
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VI. CONCLUSIONES 
 

1. Se logró proponer un plan estratégico para la rentabilidad de una boutique 

de ropa para caballeros en la provincia de Chiclayo en el año 2022, 

demostrándose cada uno de las partes que integran su estructura. 

 

2. En el diagnóstico del plan estratégico de una boutique de ropa para 

caballeros en la provincia de Chiclayo en el año 2022, se encontró un nivel 

encontrado alto en cuanto a la misión en un 52.7%, visión en un 65.3%, 

valores en un 84%, el FODA en un 100% y las estrategias de igual forma, 

fueron percibidas en un 92% de los clientes. 

 

3. Al evaluar la rentabilidad una boutique de ropa para caballeros en la 

provincia de Chiclayo en el año 2022, se encontró un nivel ROA alto con un 

82.7%, ROE alto con un 96% y nivel alto en margen de utilidad. 

 

4. Se diseñó una propuesta de plan estratégico para la rentabilidad de una 

boutique de ropa para caballeros, desarrollándose la misión, visión, valores, 

el FODA de la empresa como las estrategias necesarias para poder revertir 

la situación latente.  

 

5. Se validó la propuesta de plan estratégico para la rentabilidad de una 

boutique de ropa para caballeros en la provincia de Chiclayo en el año 2022, 

siendo verificada por los 3 expertos para validar la propuesta. 
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VII. RECOMENDACIONES 
 

1. Al gerente general de la boutique de ropa para caballeros en la 

provincia de Chiclayo en el año 2022, se le sugiere implementar el plan 

estratégico para la rentabilidad.  

 

2. Al administrador de la boutique de ropa para caballeros en la provincia 

de Chiclayo en el año 2022, se le sugiere que, pueda analizar cada mes 

el plan estratégico, desarrollándose las estrategias necesarias 

conforme a la situación que se viva, tomándose en cuenta el plan de 

contingencia.  

 

3. Al jefe de contabilidad de una boutique de ropa para caballeros en la 

provincia de Chiclayo en el año 2022, se le sugiere que analice las 

variaciones del ROA, ROE y margen de utilidad.  

 

4. Se sugiere poder implementar en una boutique de ropa para caballeros, 

el análisis macroeconómico y microeconómico para que se pueda 

entender la situación en la que se encuentra la empresa.  

 

5. Ampliar la propuesta de plan estratégico para la rentabilidad de una 

boutique de ropa para caballeros en la provincia de Chiclayo en el año 

2022, empleando más recursos económicos como de personal para 

poder ver la mejora financiera y económica, al desarrollarse el costo 

beneficio. 
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ANEXOS 
Anexo 01: MATRIZ DE OPERACIONALIZACIÓN DE LAS VARIABLES 

Título: Plan estratégico para la rentabilidad de una boutique de ropa para caballeros, Chiclayo. 
VARIABLES 
DE ESTUDIO 

DEFINICIÓN 
CONCEPTUAL 

DEFINICIÓN 
OPERACIONAL 

DIMENSIÓN  INDICADORES ESCALA DE 
MEDICIÓN  

Plan 
estratégico 

Es el proceso de guiar a las 
partes interesadas de la 
organización en la 
realización del futuro 
previsto de la organización y 
crea los procedimientos, 
acciones y operaciones de 
desarrollo necesario, que 
mejoran el desempeño de la 
organización (Tarifi, 2021) 

El plan estratégico es 
un proceso donde se 
identifica la misión, 
visión, dando a 
conocer los valores de 
la empresa, 
considerando el 
entorno existente 
mediante estrategias 
que fortalezcan su 
posicionamiento frente 
a la competencia. 

Misión Conocimiento de misión Ordinal 
Comprensión de misión 

Visión Conocimiento de visión 
Comprensión de visión 

Valores Exhibe valores 
institucionales 

FODA Oportunidades y 
amenazas 

 Fortalezas y debilidades 
Estrategias Acciones 
 Políticas institucionales  

Estrategias institucionales 

Rentabilidad La rentabilidad de la 
empresa es una imagen que 
mide qué tan bien la 
empresa puede generar 
ganancias a partir de los 
procesos operativos que se 
han implementado para 
garantizar la continuidad de 
la empresa en el futuro 
(Manoppo & Arie, 2016) 

La rentabilidad es 
estudiada desde los 
activos, el 
endeudamiento y la 
misma utilidad. 

ROA Activos Ordinal 

ROE Endeudamiento 

Margen de utilidad Utilidad 



 
 

Anexo 02: Instrumentos 
                                                                                            Código: 

Instrumento de plan estratégico 
Objetivo: Diagnosticar el plan estratégico de una boutique de ropa para caballeros, 

Chiclayo. En vista de ello, se plantean los siguientes ítems, referidos a la variable 

en cuestión. 

Donde: 

5: Siempre     4: Casi siempre    3: Mediamente    2: Casi nunca    1: Nunca 

ÍTEMS 1 2 3 4 5 
Dimension misión 
1. La empresa les hace conocer con frecuencia su 

misión. 
     

2. La empresa refleja lo que se expresa en la misión.      
Dimension vision 
3. La empresa les hace conocer con frecuencia su 

visión. 
     

4. Las acciones ejecutadas por la empresa están 
alineadas con su visión empresarial. 

     

Dimension valores 
5. Las acciones de la empresa siguen fielmente su 

declaración de valores. 
     

6. Los valores de la empresa son similares a sus 
valores personales como cliente. 

     

Dimensión FODA  
7. La empresa aprovecha las oportunidades y 

considera las amenazas que abarcan el entorno. 
     

8. La empresa aplica estrategias para aprovechar las 
oportunidades que ofrece el entorno. 

     

9. Las acciones de la empresa aprovechan sus 
fortalezas y consideran sus debilidades. 

     

10. La empresa aplica medidas para superar las 
amenazas del entorno. 

     

Dimensión estrategias 
11. Las acciones implementadas aprovechan las 

fortalezas y oportunidades del mercado.  
     

12. Las políticas institucionales generan valor para los 
clientes.  

     

13. Las estrategias propuestas por la empresa son 
adecuadas. 

     

                                                                                         Gracias por su participación. 



 
 

Instrumento de rentabilidad 

                                                                                           Código: 
Objetivo: Diagnosticar la rentabilidad de una boutique de ropa para caballeros, 

Chiclayo. En vista de ello, se plantean los siguientes ítems, referidos a la variable 

en cuestión. 

Donde: 

5: Siempre    4: Casi siempre    3: Mediamente   2: Casi nunca    1: Nunca 

 

ÍTEMS 1 2 3 4 5 
Dimensión Rendimiento de oportunidad de activos (ROA) 
1. La empresa hace uso de sus activos para 

incentivar la compra de sus productos.  
     

2. Los activos de la empresa generan resultados 
favorables para las ventas de sus productos. 

     

3. Los trabajadores de la empresa generan una 
buena experiencia en la compra.  

     

4. La empresa cuenta con el equipamiento adecuado 
para una buena experiencia de compra. 

     

Dimensión Rendimiento de endeudamiento (ROE) 
5. La empresa realiza las ventas necesarias para su 

autofinanciamiento.  
     

6. La empresa hace uso de sus activos para generar 
mayor rentabilidad. 

     

7. La empresa hace mejoras en equipamiento para 
incrementar su potencial.  

     

8. La empresa aplica estrategias para incrementar 
sus ventas. 

     

Dimensión Margen de utilidad 
9. La empresa aplica estrategias para incentivar la 

compra de sus clientes.   
     

10. La empresa usa diferentes estrategias para 
incrementar sus niveles de rentabilidad. 

     

11. La empresa cuenta con los profesionales 
necesarios para aprovechar sus potencialidades. 

     

12. La empresa hace uso de la tecnología para 
minimizar los costos. 

     

Gracias por su participación. 

 

 

 

 

 



 
 

Anexo 03: Validación de expertos 
Validador N° 01 
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Anexo 4: ANÁLISIS DE CONFIABILIDAD 
 

Alfa de Cronbach para la variable: Plan estratégico 
El alfa de Cronbach que corresponde al instrumento para diagnosticar el plan 

estratégico es de 0.722 

 

Tabla 11 

 

 

 

 

 

Alfa de Cronbach para la variable: Rentabilidad 
El alfa de Cronbach es de 0.712, el que corresponde al instrumento para 

diagnosticar la rentabilidad. 

 

Tabla 12 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Estadísticas de fiabilidad 

 
Alfa de Cronbach N de elementos 

,722 13 

Estadísticas de fiabilidad 

Alfa de Cronbach N de elementos 
,712 12 



 
 

BASES DE DATOS – PRUEBA PILOTO - PLAN ESTRATÉGICO 
 

Nª Pregunta 
1 

Pregunta 
2 

Pregunta 
3 

Pregunta 
4 

Pregunta 
5 

Pregunta 
6 

Pregunta 
7 

Pregunta 
8 

Pregunta 
9 

Pregunta 
10 

Pregunta 
11 

Pregunta 
12 

Pregunta 
13 TOTAL 

1 3 3 3 3 4 4 4 4 5 5 4 4 4 50 
2 4 4 4 4 3 3 4 3 4 5 5 5 4 52 
3 5 5 4 4 3 3 5 5 4 4 4 3 3 52 
4 4 4 5 5 5 5 4 4 4 5 5 5 5 60 
5 4 4 5 3 4 5 4 5 4 4 4 4 4 54 
6 4 5 4 4 4 5 5 5 4 4 4 4 4 56 
7 4 4 5 5 4 4 5 5 4 4 4 4 4 56 
8 3 3 3 3 3 3 4 4 5 5 4 3 3 46 
9 2 2 2 2 3 3 4 4 5 5 3 4 5 44 
10 4 4 4 4 4 5 4 4 3 4 4 4 5 53 
11 4 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 4 4 54 
12 4 4 4 4 5 5 4 4 5 5 4 4 4 56 
13 3 3 3 3 4 4 3 3 4 4 3 4 3 44 
14 3 3 3 3 3 3 4 4 4 4 4 4 3 45 
15 3 3 4 4 5 5 4 4 3 3 4 3 4 49 
16 3 3 3 3 4 4 5 5 4 4 4 5 4 51 
17 3 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 52 
18 4 5 4 5 5 5 5 4 4 5 4 5 5 60 
19 3 3 4 4 5 5 4 5 5 5 4 4 4 55 
20 5 5 5 5 4 5 3 3 5 5 4 5 4 58 
21 3 5 3 5 4 4 5 4 5 3 3 4 5 53 
22 3 3 4 4 5 5 4 4 5 3 4 5 4 53 
23 3 5 5 4 5 4 4 4 5 5 4 4 4 56 
24 3 3 3 3 4 5 3 4 5 4 5 3 4 49 
25 4 4 3 4 5 3 4 4 3 3 4 5 5 51 

 



 
 

BASES DE DATOS – PRUEB PILOTO – RENTABILIDAD

Nª Pregunta 
1 

Pregunta 
2 

Pregunta 
3 

Pregunta 
4 

Pregunta 
5 

Pregunta 
6 

Pregunta 
7 

Pregunta 
8 

Pregunta 
9 

Pregunta 
10 

Pregunta 
11 

Pregunta 
12 TOTAL 

1 5 4 5 5 4 5 4 5 5 4 5 5 56 
2 4 5 3 4 5 4 4 5 4 4 5 5 52 
3 4 5 3 4 4 4 3 3 4 4 4 4 46 
4 3 4 4 3 3 4 5 3 4 4 4 4 45 
5 4 4 4 5 4 4 4 3 4 4 4 5 49 
6 4 4 4 4 5 5 5 5 4 4 4 4 52 
7 3 4 4 4 3 4 4 4 3 3 4 4 44 
8 3 3 3 3 4 4 4 5 3 3 4 4 43 
9 3 3 4 4 4 4 4 4 3 3 4 5 45 
10 4 4 5 4 4 4 5 5 5 5 5 4 54 
11 4 4 5 5 5 3 3 3 3 3 3 5 46 
12 3 3 3 3 4 4 3 3 4 5 5 5 45 
13 4 4 5 5 5 5 5 5 4 5 5 4 56 
14 4 3 4 4 3 3 4 4 4 4 4 4 45 
15 3 4 3 3 4 5 4 5 4 4 5 5 49 
16 3 3 4 4 3 4 3 3 5 5 5 5 47 
17 4 4 3 4 4 4 4 3 4 5 4 4 47 
18 4 4 4 4 5 4 5 4 5 4 4 5 52 
19 3 3 4 4 4 4 3 5 5 3 4 5 47 
20 5 4 3 4 3 5 5 5 5 5 4 5 53 
21 4 4 4 5 5 5 4 4 4 5 5 4 53 
22 5 3 5 5 4 5 3 5 5 4 4 5 53 
23 4 3 3 3 4 4 5 3 4 4 3 5 45 
24 4 4 3 5 4 5 4 5 4 4 4 5 51 
25 5 5 5 5 4 5 4 5 4 4 4 4 54 



 
 

ANEXO 05: PROPUESTA 
La propuesta se elaboró considerando las siguientes etapas: 

1.-Elaboración del organigrama y el manual de organización y funciones de la 

empresa. 

 

Figura 2 
Organigrama propuesto 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Manual de organización y funciones 
 

Con el fin de complementar el organigrama propuesto, la autora considera 

relevante describir el Manual de Organización y Funciones que mejor se 

adapten a las necesidades de la empresa en estudio. Para ello, se describen 

las funciones y cargos que conforman la organización de la empresa, tal como 

sigue: 

 

1. Objetivo del MOF: 
 

• Procurar el mejor desempeño de los trabajadores de la empresa. 

• Promover la participación y responsabilidad de todos los trabajadores de la 

empresa. 

• Trabajar en equipo para así mantener un buen clima laboral. 

     GERENTE     CONTADOR 

     ALMACEN ADMINISTRADOR

 

 VENDEDOR 2   VENDEDOR 1 



 
 

Gerente  
 
Funciones: 
• Diseñar y desarrollar la estrategia de ventas y marketing de la empresa. 

• Analizar las ventas y las tendencias del mercado para tomar decisiones 

informadas sobre el tipo de ropa que se debe vender y en qué cantidades. 

• Gestionar el presupuesto de la empresa y tomar decisiones financieras 

importantes. 

• Coordinar con los proveedores para asegurarse de que se está obteniendo 

la mejor calidad y el mejor precio posible para la ropa. 

• Mantener relaciones con los clientes y atender a sus necesidades y quejas. 

• Representar a la empresa en ferias y eventos de moda y en reuniones con 

socios y clientes. 

 

Administrador 
 

Funciones: 
• Supervisar el equipo de ventas y asegurarse de que estén cumpliendo con 

sus objetivos de ventas y servicio al cliente. 

• Coordinar con los proveedores para asegurarse de que se estén 

obteniendo los mejores precios y términos de pago posibles. 

• Coordinar y supervisar el trabajo del equipo de administración, incluyendo 

la contratación y el desarrollo del personal. 

• Gestionar los registros y la documentación de la empresa, incluyendo 

contratos, facturas y otros documentos importantes. 

• Organizar y coordinar eventos y reuniones de la empresa, y asegurarse de 

que todo esté en orden para ellos. 

• Proporcionar apoyo al equipo de ventas y al gerente de la empresa, y 

asegurarse de que todo esté en marcha de manera eficiente. 

• Mantener relaciones con clientes y proveedores. 

• Ayudar a desarrollar y ejecutar estrategias de marketing y publicidad para 

promocionar la empresa y sus productos. 

 



 
 

Contador 
 
Funciones:  
• Llevar la contabilidad de la empresa, incluyendo el registro de ingresos y 

gastos, entre otros obligados por la norma correspondiente. 

• Gestionar la contabilidad y la financiación de la empresa, incluyendo el 

presupuesto, la facturación y el pago de facturas. 

• Ayudar a desarrollar y gestionar el presupuesto de la empresa. 

• Preparar y presentar declaraciones fiscales y otros documentos requeridos 

por el gobierno. 

• Ayudar a tomar decisiones financieras importantes para la empresa, 

proporcionando análisis y recomendaciones basados en datos financieros. 

• Preparar y presentar informes financieros para la gerencia. 

 

Vendedor 
 
Funciones: 
• Atender a los clientes y brindarles asesoramiento sobre la ropa que se 

ofrece en la tienda. 

• Ayudar a los clientes a encontrar la ropa que se ajuste a sus necesidades 

y gustos personales. 

• Proporcionar información sobre los productos y promociones. 

• Ayudar a los clientes a probarse la ropa y darles consejos sobre cómo 

combinar los distintos artículos. 

• Realizar transacciones de venta y procesar pagos mediante las diferentes 

modalidades existentes. 

• Mantener el mostrador y la tienda bien presentados y organizados. 

• Ayudar a recibir y almacenar nuevas mercancías. 

• Participar en la promoción de la tienda y de los productos, ya sea a través 

de redes sociales o en eventos de marketing. 

 

 

 



 
 

Almacenero 
 
Funciones: 
• Almacenar la mercancía de manera segura y organizada. 

• Gestionar el inventario y asegurarse de que haya suficiente ropa disponible 

para satisfacer la demanda. 

• Ayudar a preparar la mercancía para ser enviada a las tiendas o a los 

clientes locales y regionales. 

• Mantener el inventario del almacén y reportar cualquier faltante o exceso 

de mercancía. 

• Ayudar a preparar órdenes de compra y a procesar devoluciones de 

clientes. 

• Mantener el almacén limpio y seguro. 

• Ayudar a los vendedores y al resto del equipo en la tienda con cualquier 

tarea que necesiten. 

 

2. Reestructuración de la misión y visión de la empresa. 
En base a los resultados de la encuesta realizada sobre el plan 

estratégico se reformuló la misión, visón institucional y declaración de los 

valores, quedando redactada de la siguiente manera: 

 

Misión 
Nuestra misión es brindar a nuestros clientes una experiencia de compra única 

y personalizada, ofreciendo una amplia variedad de ropa y accesorios con 

diseños de temporada, que permita a nuestros clientes sentirse seguros y 

cómodos en su día a día. Nos esforzamos por ofrecer un servicio excepcional 

y atención personalizada a cada cliente, a través de nuestro equipo de 

profesionales altamente capacitados y apasionados por la moda masculina.  

 

Visión 
Nuestra visión es convertirnos en la boutique de caballeros de referencia en la 

región, reconocidos por nuestra calidad y servicio excepcional, y por ofrecer 

una experiencia de compra única y personalizada a nuestros clientes. Nos 



 
 

esforzamos por ser una empresa líder en el mercado, y por ser una fuente 

confiable y consistente de moda masculina de alta calidad y diseño de 

temporada. 

 

Valores 
Se establecerán: 

• Responsabilidad. Puesto que cada pedido solicitado será entregado en el 

tiempo pactado.  

• Calidad. Debido a que, cada prenda vendida será elaborada con 

estándares de calidad necesarios para su oferta.  

• Honestidad. Puesto que, los precios ofertados serán acordes al valor que 

se le da.  

• Confianza. Porque en cada proceso establecido se busca que, las personas 

puedan sentir confiabilidad en los productos y servicios (calidad de 

atención) que se ofrecen.  

• Seguridad. En el sentido de que, se busca que cada uno de los procesos 

establecidos, cuenten con lineamientos de seguridad.  

• Innovación. Porque se comercializarán conforme a la moda imperante en 

el momento de ser ofertados.  

 

Formulación de las estrategias  
Para la formulación de estrategias se realizó un análisis FODA estratégico para 

la determinación de las estrategias para mejorar la rentabilidad de la boutique 

de ropa para caballeros en las tablas siguientes. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

MATRIZ FODA 

 

Fortalezas  Oportunidades  
• Se cuenta con un lugar 

céntrico. 
• Los precios son accesibles. 
• Se maneja redes sociales. 
• La infraestructura es 

adecuada. 
• Hay facilidades de pago. 
• Se acepta diferentes medios 

de pago. 
• Existen promociones por 

ciertas temporadas.  
• Se cuenta con sitio web.  

 

• El crecimiento del mercado.  
• El crecimiento del PBI para el año 

2023. 
• El aumento de uso de las 

tecnologías de información.  
• El aumento de población 

económicamente activa (PEA) lo 
cual hace que, la empresa pueda 
captar más clientes. 

• Oportunidades de desarrollo 
profesional a través de línea. 

• Promociones que otorga el banco 
a tasas mínimas. 

 
Debilidades  Amenazas  

•    No se cuenta con sitio web.  
• Falta experiencia en gestión 

empresarial.  
• Falta de financiamiento. 
• Falta de disponibilidad de 

capital para nuevas 
inversiones. 

 
 

• La presencia de nuevos 
competidores en el mercado. 

• El cambio de preferencias de los 
caballeros frente a la moda.  

• La inflación en el país.  
• El aumento de precios de los 

proveedores.  
• La disminución de precios de la 

ropa de otros competidores en el 
mercado.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

Estrategias 

 
 FORTALEZAS  DEBILIDADES 

• Se cuenta con un lugar céntrico. 
• Los precios son accesibles. 
• Se maneja redes sociales. 
• La infraestructura es adecuada y propia. 
• Hay facilidades de pago. 
• Se acepta diferentes medios de pago. 
• Existen promociones por ciertas 

temporadas y compras mayores a 200.00 
soles.  

• Falta experiencia en gestión 
empresarial.  

• Falta de financiamiento. 
• Personal específicamente para la 

sección de ventas. 
 

OPORTUNIDADES     F+ O      D + O 
• El crecimiento del mercado.  
• El crecimiento del PBI para el año 2023. 
• El aumento de uso de las tecnologías de 

información.  
• El aumento de PEA lo cual hace que, la 

empresa pueda captar más talentos. 
• Oportunidades de desarrollo profesional a 

través de línea. 
• Promociones que otorga el banco a tasas 

mínimas. 

• Introducir nuevos productos o diseños 
nuevos en el mercado. 

• Establecer promociones en diferentes 
sitios para captar personal capacitado. 

• Desarrollar un sistema para capacitación 
de colaboradores.  

 
 

•  Adquirir un sistema contable y sistema 
web para vender los productos.  

• Analizar alternativas de promociones 
bancarias para capital de trabajo.  

• Contratar personal externo para el 
área de contabilidad.  

AMENAZAS            F + A          D + A 

• La presencia de nuevos competidores en el 
mercado.  

• El cambio de preferencias de los caballeros 
frente a la moda.  

• La inflación en el país.  
• El aumento de precios de los proveedores.  
• La disminución de precios de la ropa de otros 

competidores en el mercado. 

• Desarrollar publicaciones diarias. 
• Promocionar las prendas en internet y/o 

diferentes redes sociales que tiene la 
boutique.  

• Desarrollar ofertas para que puedan 
adquirir prendas en grupo.  

• Dar crédito a las prendas con valores 
mayores a los 500 soles.  

 



 
 

Planificación de estrategias propuestas  
 

Estrategia Actividad Meta Indicador 

Introducir nuevos productos o 
diseños nuevos en el 
mercado. 

Realizar visitas a los diferentes 
proveedores para tener prendas de 
temporada 

12 visitas anuales Incremento anual de 
visitas a 
proveedores del 
100% 

Establecer promociones en 
diferentes sitios para captar 
personal capacitado. 

Establecer comisiones que se le 
ofrecerán a los vendedores por el 
cumplimiento de su meta 

100% de los 
vendedores con 
comisiones  

Monto por 
comisiones por 
vendedor. 

Establecer premios e incentivos a los 
vendedores por logros resaltantes. 

Entrega de 
incentivo de 
manera semestral 

Número de 
vendedores con 
incentivos 

Desarrollar un sistema para 
capacitación de 
colaboradores  

En conjunto con el administrador brindar 
charlas de temas de ventas y clima 
laboral 

Semestral Número de 
capacitaciones 
ejecutadas en el año 

Promocionar las prendas en 
internet y/o diferentes redes 
sociales que tiene la boutique.  

Mediante las redes sociales 10 publicaciones en 
redes sociales 
semanales 

Número de likes en 
cada publicación 
realizada 

Adquirir un sistema contable y 
sistema web para vender los 
productos.  

Tener un control de los ingresos y salidas 
de la mercadería; asimismo poder 
realizar facturas a nuestros clientes 

Contar con el 
sistema contable en 
el primer semestre 

Adquisición de 
sistema contable 

Analizar alternativas de 
promociones bancarias para 
capital de trabajo.  

Evaluar las promociones de las tasas de 
las entidades bancarias en conjunto con 
el contador. 

Adquirir un crédito 
bancario en el 
primer semestre 

Monto de crédito 
bancario recibido 

 



 
 

ANEXO 06: VALIDACIÓN 
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Validación Experto 02 
 

 



 
 

 



 
 

 

 

 

 



 
 

Validación Experto 03 
 



 
 

 



 
 

 

 

 

 



 
 

Anexo 07: Evidencia de los encuestados 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

Anexo 07: Matriz de consistencia 
Título de la tesis: Plan estratégico para la rentabilidad de una boutique de ropa para caballeros, Chiclayo 

 
FORMULACIÓN 
DEL 
PROBLEMA 

OBJETIVOS DE LA 
INVESTIGACIÓN 

HIPÓTESIS VARIABLES POBLACIÓN Y 
MUESTRA 

ENFOQUE / 
NIVEL 
(ALCANCE) / 
DISEÑO  

TÉCNICA / 
INSTRUMENTO 

Formulación 
del problema 

Ob. General:  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
La hipótesis no 
es aplicable a 
esta 
investigación 
debido a que es 
propositiva 

Vx.:  
Plan 
estratégico 

 
Unidad de Análisis 
Clientes de la boutique 
de ropa para caballeros 
 
 
Población 
 
250 clientes entre los 
seis primeros meses del 
año 2022.  
 
Muestra 
 
150 clientes. 

Enfoque de 
investigación: 
 
Cuantitativo 
 
 
Tipo 
 
Básico - 
propositiva 
 
 
 

       Técnica: 
 
Encuesta 
 
        
Instrumento: 
 
 Cuestionario 
 
 
Métodos de 
Análisis de 
Investigación: 
 
Análisis 
estadístico con 
Excel y SPSS 

¿Cómo un plan 
estratégico 
mejora la 
rentabilidad de 
una boutique de 
ropa para 
caballeros en 
Chiclayo en el 
año 2022? 

Proponer un plan estratégico 
para la rentabilidad de una 
boutique de ropa para 
caballeros en la provincia de 
Chiclayo en el año 2022. 
Objetivos Específicos: 
 
Diagnosticar el plan estratégico 
de una boutique de ropa para 
caballeros en la provincia de 
Chiclayo en el año 2022. 
 
Diagnosticar la rentabilidad una 
boutique de ropa para 
caballeros en la provincia de 
Chiclayo en el año 2022. 
 
Diseñar una propuesta de plan 
estratégico para la rentabilidad 
de una boutique de ropa para 
caballeros. 
 
Validar la propuesta de plan 
estratégico para la rentabilidad 
de una boutique de ropa para 
caballeros en la provincia de 
Chiclayo en el año 2022. 

Vy.: 
Rentabilidad  
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