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RESUMEN 

La investigación tiene como objetivo establecer la relación entre planeación 

estratégica y la competitividad de la empresa Equipos Sonidos Rossy. 

 La parte metodológica de la investigación es cuantitativa, su diseño es no 

experimental de corte transversal, el tipo de investigación es correlacional causal 

descriptiva.  

Su muestreo es no probabilístico por conveniencia porque la muestra es 

igual al universo, los sujetos encuestados son el total de trabajadores de Equipos 

Sonidos Rossy. Los instrumentos utilizados fueron dos cuestionarios: uno 

permitió evaluar y analizar la planeación estratégica que cuenta con tres 

dimensiones: diagnostico estratégico, direccionamiento estratégico y 

formulación de estrategias, y el segundo cuestionario permitió analizar la 

competitividad que presenta una dimensión: ventaja competitiva.   

Los resultados obtenidos fueron: que si existe una relación significativa 

entre el planeación estratégica y la competitividad de la empresa Equipos 

Sonidos Rossy, (Chi cuadro de Pearson α = 0.018) indicando que ambas 

variables son correlacionales. 

Palabras clave: Planeación, estrategia, ventaja competitiva, 

competitividad. 
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ABSTRACT 

The objective of the research is to establish the relationship between 

strategic planning and the competitiveness of the company Equipos Sonidos 

Rossy. 

 The methodological part of the research is quantitative, its design is non-

experimental cross-sectional, the type of research is descriptive causal 

correlation. 

Their sampling is not probabilistic for convenience because the sample is 

equal to the universe, the subjects surveyed are the total number of Equipos 

Sonidos Rossy workers. The instruments used were two questionnaires: one 

allowed to evaluate and analyze the strategic planning that has three 

dimensions: strategic diagnosis, strategic direction and formulation of strategies, 

and the second questionnaire allowed to analyze the competitiveness that has 

one dimension: competitive advantage. 

The results obtained were: whether there is a significant relationship 

between strategic planning and the competitiveness of the company Equipos 

Sonidos Rossy, (Chi Pearson square α = 0.018) indicating that both variables 

are correlational. 

Keywords: Planning, strategy, competitive advantage, competitiveness. 
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1. INTRODUCCIÓN  

1.1. Realidad problemática 

En los últimos años tanto personas como empresas han pretendido buscar 

un valor que las haga diferentes y mejores al resto, desarrollar proyecciones a 

corto y largo plazo que aseguren su presencia en adelante. La planeación 

estratégica o gerencia estratégica, es uno de los temas empresariales más 

importantes en la praxis empresarial, le permite a una organización “analizar, 

diseñar, implementar y evaluar sus decisiones multifuncionales, que permitirán 

lograr sus objetivos propuestos” (David, 2008), desarrollar una ventaja 

competitiva y lograr sostenibilidad a largo plazo. 

En la actualidad los cambios en el entorno como la globalización, el avance 

de la tecnología, las nuevas prácticas de la gestión empresarial, la agresividad 

de los competidores, el ingreso de nuevos rivales, el poder de negociación de 

los proveedores, el poder de negociación de los clientes, y la presencia de 

productos sustitutos, han ocasionado que las empresas busquen afianzar sus 

relaciones, y consigo asumir nuevos retos, los cambios frecuentes del entorno 

empresarial exigen a las organizaciones implementar estrategias que les 

permitan generar oportunidades y afrontar las amenazas del mercado cambiante 

y competitivo.   

El ambiente interno de la organización pretende evaluar la competitividad 

de las áreas neurálgicas de la empresa, las habilidades y destrezas de sus 

colaboradores, la infraestructura y los procesos organizacionales, para adoptar 

las herramientas estratégicas necesarias para obtener un desempeño superior, 

asimismo adaptarse ante las dificultades que surgen del mercado y aprovechar 
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las oportunidades que se den, para resaltar los puntos fuertes y corregir los 

débiles.   

El éxito empresarial se debe al conocimiento del ambiente externo e interno 

de la organización, a partir de ello se realiza un diagnostico estratégico que 

garantizara la propuesta de valor ofrecida al cliente, la ventaja competitiva que 

desarrollan frente a sus competidores y los estándares mínimos esperados por 

el mercado. 

 Para analizar las fuentes de la ventaja competitiva se necesita evaluar 

todas las actividades que realizan y el desempeño que tienen, “la cadena de 

valor como instrumento básico para la generación de ventaja competitiva 

permite dividir a la compañía en sus actividades estratégicamente relevantes a 

fin de entender el comportamiento de los costos, fuentes actuales y potenciales 

de diferenciación” (Porter, Ventaja Competitiva, 2004, pág. 34), con esto 

establecer estrategias que permitan mejorar la gestión empresarial y el grado de 

competitividad. 

 La competitividad como atributo de valor a la buena gestión empresarial es 

de suma importancia para la gestión empresarial, proporciona a una 

organización mantener o aumentar su rentabilidad y conservar condiciones para 

prevalecer en el mercado. 

Actualmente en nuestro país, las micro y pequeñas empresas (Mypes) que 

se desarrollan en nuestro entorno tienen como vida promedio dos años a partir 

de su integración al mercado, pero ¿cuáles son las causas que generan su 

cierre? Las causas del cierre prematuro de las  micro y pequeñas empresas en 

nuestro país, se debe a factores administrativos como la mala administración de 
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los recursos, personal, aspectos contable financieros, inexistencia de 

planeación, baja preparación y capacitación de sus gestores, desconocimiento 

del mercado, bajas relaciones con sus proveedores y clientes. 

En este contexto se ve reflejada la empresa Equipos Sonidos Rossi que 

realiza sus operaciones desde el año 2009 hasta la actualidad, su gestión se ve 

estancada y muestra una escasa mejora con respecto al umbral de sus 

actividades, debido a que sus decisiones son tomadas en base a sus 

experiencias, no cuentan con una planeación, dirección y organización 

empresarial, su permanencia en el mercado se debe al conocimiento práctico 

de su accionar lo que le ha generado estabilidad y baja competitividad. 

Equipos Sonidos Rossy tiene como actividad principal el comercio de 

equipos de sonido, instrumentos musicales, y alquiler de los mismos. Cuenta 

con dos locales comerciales ubicados en Calle Manzanapata y Calle Bellavista 

del distrito de Santiago de la ciudad de Cusco, su nivel organizacional está 

conformado por: Administración superior el gerente (Dueño de la empresa) y 

administrador. Administración intermedia Jefe de marketing y Jefe de 

operaciones. Administración operativa vendedores y personal de almacén. 

La implementación de la planeación estratégica en la empresa Equipos 

Sonidos Rossi le proporcionara adaptabilidad y proactividad al cambio, 

conocimiento de las fortalezas y debilidades de sus procesos, creación de 

equipos de trabajo más eficientes, desarrollar su nivel organizacional, sus 

decisiones serán tomadas estratégicamente, desarrollar sus proyecciones con 

objetivos claros, estratégicos y alcanzables, formulación de estrategias que 

coadyuven al mejoramiento de su sostenibilidad en el mercado, desarrollar una 
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ventaja competitiva, generar estrategias que le permita afianzar sus relaciones 

con sus proveedores, clientes internos y externos, y sobre todo mejorara la 

competitividad empresarial permitiendo un rendimiento superior.    
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1.2. Trabajos previos 

1.2.1. Antecedentes internacionales. 

Según (Díaz Dávila, 2013, págs. 28-29). Trabajo de Grado para optar por el 

Título de Magíster en Administración de Empresas con Énfasis en Gestión 

Estratégica. 

Título: Plan estratégico para la empresa CONCISAN S.A.S. 

Autor: John Alexander Díaz Dávila 

Institución: Universidad ICESI.  

Lugar: Colombia, Santiago de Cali 2013. 

Se llega a las siguientes conclusiones: 

 Para lograr el éxito en la implementación del plan estratégico se 

recomienda inicialmente hacer una comunicación asertiva con todos 

los niveles de la organización, incluyendo el personal de apoyo 

operativo haciendo hincapié en los objetivos estratégicos y las 

actividades clave a desarrollar en cada nivel. Se debe hacer un 

seguimiento permanente a la implementación del plan, por lo que en 

los comités mensuales deberá discutirse el avance en la ejecución y 

las dificultades que se presenten durante el mismo, para tomar 

decisiones rápidas y favorecer la implementación exitosa. 

 Se estima que durante el desarrollo del plan estratégico se presenten 

dificultades en la ejecución del programa de bienestar para los 

colaboradores, en los componentes que tienen que ver con el apoyo 

para alcanzar niveles mínimos de formación académica, toda vez que 
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muchos de los colaboradores operativos manifiestan poco interés en 

dichas actividades, para lo cual aducen que tienen poca 

disponibilidad de tiempo fuera del horario laboral, así como el 

cansancio físico que implican sus labores. Adicionalmente, se 

pueden presentar dificultades de orden económico, dado que la 

implementación de todo el plan estratégico demanda una inversión 

importante para la organización, sin embargo se cuenta con el 

compromiso gerencial para ejecutar todos los programas planteados. 

1.2.2. Antecedentes nacionales. 

Según (Temoche Cortez, 2016, pág. 38) tesis de grado para optar el grado 

de magister en Política y Gestión Universitaria. 

Título: Plan estratégico 2017-2020 para el instituto CONFUCIO PUCP. 

Autor: Lizeth Maribel Temoche Cortez. 

Institución: Escuela de Post Grado PUCP. 

Lugar: Perú, Lima 2016. 

Se llega a las siguientes conclusiones: 

 En base a lo presentado, se puede concluir que es necesario que 

toda organización que busque permanecer en el mercado o contexto 

donde se desarrolla cuente con un proceso de planeación, para de 

esta manera, sepa hacia dónde dirigirse. 

 La planeación estratégica no es algo que los libros de negocio han 

creado, sino que es el mismo contexto cambiante que exige a las 

organizaciones a que cuenten con dicha planeación, ya que de lo 



7 
 

contrario, la organización no podrá sobrevivir a los cambios del 

mercado. 

 Esto es lo que le está pasando al Instituto Confucio PUCP. Al no tener 

un proceso de planeación estratégica no ha podido superar las 

dificultades de este último año: lento crecimiento, altos costos fijos, 

poco reconocimiento de marca. Ya la fórmula usada en sus últimos 

siete años, donde se trabajaba el día a día y se velaba por la 

matrícula trimestral no es suficiente, el propio mercado y su 

organización interna le exige que haga una pausa y formule su 

proceso de planeación estratégica. 

 Ante ello, se realizó un diagnóstico interno y externo que contribuyó 

a la elaboración de la matriz FODA. Luego del diagnóstico, donde se 

observó que existen muchas oportunidades para el Instituto Confucio 

PUCP, se planteó una serie de objetivos y estrategias que buscan 

llegar a los objetivos planteados y por ende a la visión del Instituto 

Confucio PUCP. 

 Este plan estratégico formulado debe servir como base para los 

planes operativos de las áreas que conforman el Instituto Confucio 

PUCP. 

 Asimismo para implementarlo se ha brindado una serie de 

sugerencias, de las cuales, se considera como más importante el 

liderazgo estratégico que debe seguir la dirección del Instituto 

Confucio PUCP. 
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Según (Bustamante Pajuelo, Noriega Alayo, Peréz Huamán, & Vallejos 

Zavaleta, 2017, pág. 139) tesis para optar el grado de magister en 

Administración Estrategica de Empresas. 

Título: Planeamiento estratégico para la industria Peruana del calzado. 

Autores: Cristian Philippe Bustamante Pajuelo, Lorena Patricia Noriega 

Alayo, Omar Pérez Huamán y Carlos Fernando Vallejos Zavaleta. 

Institución: Pontificia Universidad Católica del Perú. 

Lugar: Perú, Lima 2017. 

Se llega a las siguientes conclusiones: 

 La falta de un óptimo planeamiento estratégico de la industria del 

calzado en el Perú acorde a su situación actual, no ha permitido el 

desarrollo y fortalecimiento de la industria nacional, cediendo 

participación al consumo de calzado importado. Ello ha conllevado a 

que la industria busque un nuevo nicho de mercado donde concentrar 

su producción. 

 La industria de calzado peruano es una industria poco desarrollada 

aún, con escaza visión gerencial y de liderazgo lo cual ha limitado la 

capacidad de sus empresarios y no ha permitido aprovechar la 

calidad de los insumos principalmente del cuero, ni generar un valor 

agregado al producto final perdiendo competitividad frente a las 

industrias de otros países. 

 Debido a la informalidad en la que operan las empresas que 

conforman la industria de calzado en el país, se ha incurrido en 

mayores costos, reduciendo el margen de utilidad esperado. 
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Según (Carrazco Revilla, 2014, pág. 254) tesis para optar el grado de 

magister en Administración Estratégica de Empresas. 

Título: Plan estratégico de desarrollo empresarial para mejorar la 

productividad y rentabilidad de las Pymes del sector lácteo en región Puno. 

Autor: Hemerson Vladimir Carrazco Revilla. 

Institución: Universidad Nacional del Altiplano. 

Lugar: Perú, Puno 2014. 

Se llega a las siguientes conclusiones: 

 Las MYPES son la clave fundamental de activación de la economía 

en nuestro país; por esto se debe realizar una planificación 

estratégica que incentive y sostenga el crecimiento del sector, ello 

contribuirá a que las MYPES de derivados lácteos de la región Puno, 

mejoren su nivel de competitividad, a través del logro de los objetivos 

estratégicos, los cuales debe enfocarse en los proyectos resultantes 

del análisis de priorización, para llegar alcanzar la visión planteada 

en el mapa estratégico propuesto.  

 La deficiente infraestructura y la escasa transferencia de nuevas 

tecnologías para la producción y comercialización de los productos 

lácteos (control de calidad, valor agregado, sistemas y canales de 

comercialización), inciden en 255 el desarrollo competitivo de las 

MYPES del sector lácteo en la región Puno. El 83.33% de las MYPES 

del sector lácteo de la región Puno, no cuentan con registro sanitario 

y la certificación por la habilitación de planta. Para un desarrollo 

competitivo de las MYPES, se debe de invertir en Infraestructura y 
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en tecnología, es decir contar con equipos necesarios para la 

producción eficiente y de calidad de los derivados lácteos. Con 

productos de mala calidad es imposible competir en el mercado. 

1.3. Marco legal 

1.3.1. Decreto legislativo 1086. 

1.3.1.1. Disposiciones generales. 

El presente decreto legislativo tiene por objetivo la promoción de la 

competitividad, formalización y desarrollo de las micro y pequeñas empresas 

para la ampliación del mercado interno y externo de estas, en el marco del 

proceso de promoción del empleo, inclusión social y formalización de la 

economía, para el acceso progresivo al empleo en condiciones de dignidad y 

suficiencia (SUNAT, 2018, pág. 1). 

1.4. Teorías relacionadas al tema 

1.4.1. Teoría de la administración científica. 

Según (Chiavenato, Introducción a la Teoria General de la Administración, 

2007, págs. 48-64) esta teoría pretende dar énfasis a la eficiencia fabril mediante 

la aplicación y desarrollo de métodos científicos que permitan la solución de 

problemas de la administración basados en la importancia de cada tarea. 

Uno de los conceptos más importantes de la administración científica es la 

eficiencia, el ambiente de trabajo, y estudios de tiempos y movimientos que 

busca  mejorar el accionar de las tareas e incrementar la eficiencia del 

trabajador.  

Una organización eficiente busca la mejor manera de racionalizar sus 

procesos, estableciendo métodos de trabajo estándar para mejorar el accionar 
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en las tareas. Esto quiere decir la eficiencia del trabajador será medido mediante 

el desempeño real que hace el trabajador entre el desempeño estándar 

establecido que viene a ser la eficiencia del cien por ciento. El aprovechar o 

realizar de mejor forma las actividades (habilidades y destrezas del trabajador), 

utilizando los recursos (capital humano, materias primas, adquisiciones, 

maquinarias, etc.) del mejor modo posible es la eficiencia en las tareas. La 

eficiencia pretende generar los medios y métodos más indicados dentro de la 

planeación que permitirá la optimización de los recursos con los que cuenta una 

organización. 

El fundador de la administración científica es el ingeniero Frederick W. 

Taylor, su escuela fue iniciada en el siglo XX. Las principales aportaciones según 

Taylor Fueron: 

 Según Taylor la administración y la organización deben estudiarse y 

tomarse como ciencia y no mediante la experiencia. La principal 

atribución de Taylor es que la organización sea estudiada de forma 

sistemática. 

 La administración tiene como objetivo pagar salarios altos y tener o 

mantener bajos sus costos unitarios en la producción. 

 Si la administración quiere lograr ese objetivo, deberá aplicar los 

métodos de investigación científica y experimental que le permitan 

determinar principios y definir procesos que estén estandarizados 

permitiendo el control de las operaciones de la producción. 

 Los colaboradores deberán ser seleccionados científicamente y sus 

servicios utilizados donde la ambientación tenga las condiciones 

adecuadas. 
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 Los trabajadores deberán estar entrenados y capacitados para la 

ejecución de sus tareas y perfeccionar sus habilidades. 

Durante el siglo XX la administración científica fue de suma importancia 

debido a que permitió organizar el trabajo mediante el estudio de tiempos y 

movimientos la división de las labores y la especialización de los colaboradores. 

 La organización buscaba acabar con la ineficiencia en los procesos y los 

tiempos de ocio de cada operador que permitieran la reducción de costes de 

producción. El eficiente accionar de los trabajadores es premiado por incentivos 

salariales y bonificaciones por producción.  

1.4.2. Teoría neoclásica. 

Según (Chiavenato, Introducción a la Teoria General de la Administración, 

2007, págs. 130-154) esta teoría fue caracterizada por determinar los aspectos 

prácticos de la administración, por realizar la búsqueda de resultados reales, 

concretos y palpables sin inhibir las teorías administrativas. 

Sus máximos exponentes fueron Peter F. Drucker, Ernest Dale, Harold 

Koontz, Michael Jucius, William Newman, Ralph C. Davis, George Terry, Morris 

Hurley y Luis Allen, estos autores no tienen una escuela determinada, es 

denominada escuela operacional o escuela del procesos administrativo. 

Según los exponentes neoclásicos, la administración está basada en 

alinear, dirigir y monitorear los esfuerzos en conjunto del staff de trabajadores 

que pretenden lograr los objetivos en común. Un buen administrador, hace que 

su gestión sea impecable y esto le permitirá que el staff de trabajadores a su 

mando alcance sus objetivos, empleando recursos y esfuerzo eficientemente. 
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 Durante el desarrollo de la humanidad cada individuo se ha visto en la 

necesidad de vincularse con sus semejantes y lograr lo que individualmente no 

podía. En las organizaciones la cooperación de trabajadores les permite 

alcanzar sus objetivos, en este contexto la administración se define como la 

coordinación de los equipos de trabajo con un fin común.   

La teoría neoclásica destaca: 

 La labor del administrador que tiene como función la planeación, 

organización, dirección y control. Su agrupación define el proceso 

administrativo como parte neurálgica de la administración. 

 La planeación permite determinar y materializar los objetivos 

propuestos y determinar las estrategias para lograrlo. La planeación 

se realiza en tres niveles: nivel estratégico, táctico y operacional. 

Dentro de la planeación existen 4 tipos de plan: programaciones, 

reglamentos, presupuestos y procedimientos.  

 La organización como proceso de elegir las actividades adecuadas y 

necesarias para el desarrollo de la planeación puede ser de forma 

global, departamental y operacional. 

 La dirección permite orientar y guiar el accionar de los trabajadores 

hacia los objetivos propuestos. 

 El control pretende monitorear que las actividades de planeación, 

organización y dirección busquen asegurar y cumplir los objetivos 

previstos. Su constitución está conformada por la observación y 

comparación  de desempeño, establecimiento de criterios y la acción 

correctiva.  
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La teoría neoclásica surge por el incremento masivo de organizaciones. El 

dilema por la centralización y la descentralización desencadeno los diferentes 

debates, el trabajo de los exponentes neoclásicos se desarrolló en los factores 

que dirigen a la descentralización, las ventajas y desventajas que producen su 

aprovechamiento. 

1.4.3.  Teoría de la administración por objetivos (APO). 

Según (Chiavenato, Introducción a la Teoria General de la Administración, 

2007, pág. 196) indica que durante los cincuentas, la teoría neoclásica paso de 

preocuparse por las actividades de en medio, a los objetivos y metas que una 

organización debería alcanzar. Este enfoque preocupado por los procesos y 

actividades fue sustituido por un método que permitiría medir sus procesos y 

actividades en base a resultados y objetivos alcanzados. 

A partir de ello nace la administración por resultados u objetivos (APO) que 

es constituido como modelo administrativo sin perder su esencia neoclásica el 

pragmatismo y la democracia. 

La APO como modelo administrativo pretende formular mediante la gerencia 

de las organizaciones, los objetivos a inicio de cada periodo esto con la debida 

coordinación de todas las áreas involucradas. El objetivo de una organización 

es un enunciado escrito y de conocimiento de todo los integrantes de una 

organización, en plazos previamente establecidos. Todo objetivo deberá ser 

alcanzable, cuantificable, compatible y relevante.    

La APO tiende a ser un trabajo cooperado entre los gerentes y subordinados 

que tienen la tarea de identificar cuáles serán sus objetivos, que áreas deberán 

estar involucradas, cuál será el grado de responsabilidad de cada una de ellas, 
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y encaminar el accionar de la organización para el cumplimiento de los objetivos 

propuestos.  

La administración por objetivos trabajara de la siguiente manera: 

 Dentro de una organización tanto gerentes como subordinados 

deberán de realizar reuniones que le permitan discutir, negociar y 

determinar los objetivos para el siguiente periodo de sus actividades, 

y estos objetivos confiados a todo el personal pertinente. Los 

objetivos deberán ser determinados por acuerdo mutuo y 

participación de todas las áreas de la empresa. 

 Todo gerente estará comprometido con el cumplimento de los 

objetivos y para ello deberá brindar su apoyo, ejecución y asignar 

recursos que sean necesarios. 

 Los objetivos deberán ser evaluados de manera conjunta por el 

gerente y subordinado. 

 La evaluación de objetivos permitirá al gerente y subordinados 

revaluar o redimensionar los objetivos y asignar los recursos que se 

vean necesarios. 

La planeación estratégica como énfasis de la teoría neoclásica indica que 

para alcanzar los objetivos propuestos no solo son seleccionados y establecidos 

sino que se tiene que establecer las estrategias empresariales que le permitirán 

alcanzar de manera eficiente los objetivos, seleccionar las tácticas y 

operaciones que mejor se adapten a la implementación de estrategias 

empresariales propuestas para el logro de objetivos. 
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La estrategia y la táctica son requisitos indispensables para una planeación 

y la planeación es la parte más importante para desarrollar la administración por 

objetivos. 

Los procesos de la APO funcionan de manera cíclica esto ayuda a que los 

resultados de un ciclo permitan corregir y ajustar los siguientes ciclos, este 

proceso de retroalimentación permitirá la evaluación de cada resultado obtenido. 

1.4.4. Planeación  estratégica. 

Según (Serna Gómez, 1994, pág. 56) indica que la planeación estratégica 

son procesos que ayudan a la toma de decisiones dentro de una organización 

permitiendo obtener, procesar y analizar la información externa e interna que 

consideren pertinente, con el fin de realizar un diagnóstico de la situación actual 

de la empresa, el nivel de competitividad y realizar una proyección que les 

permita anticipar y decidir en la dirección de la empresa a corto y largo plazo.     

Según (Chiavenato, Planeación Estrategica, Fundamentos y aplicaciones, 

2017, pág. xvii) la planeación estratégica como proceso esencial de la 

organización está encargada de trazar los objetivos por alcanzar, y las 

directrices para definir los planes de acción para ser lograrlos y que generen sus 

ventajas competitivas y sostenibilidad en el largo plazo. 

1.4.4.1. Diagnostico estratégico. 

El diagnostico estratégico comprende el análisis micro y macro ambiental 

donde se ubica una organización, permite determinar las oportunidades y 

amenazas que debe aprovechar y afrontar una organización respectivamente, 

conocer las fortalezas y debilidades que como organización posee.   
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1.4.4.1.1. Análisis externo. 

Según (Martinez Pedrós & Milla Gutiérrez, 2005, pág. 34) indica que el 

análisis externo pretende describir, anunciar, explorar y estar alerta a los 

cambios del mercado, es de suma importancia averiguar las tendencias y 

actuaciones claves de determinados parámetros del pasado, presente y futuro 

del comportamiento del mercado, el análisis político, económico, social y 

tecnológico (análisis PEST), se encarga de analizar las repercusiones que traen 

consigo el cambio de los factores políticos, económicos, sociales y tecnológicos 

que no son controlados por la organización, pero pueden afectar su accionar en 

adelante. 

1.4.4.1.2. Análisis interno. 

“Este análisis permite identificar y evaluar las competencias, habilidades y 

recursos con los cuenta una empresa (fortaleza y debilidades) que determinaran 

el éxito dentro del sector en el que compiten” (Martinez Pedrós & Milla Gutiérrez, 

2005, pág. 14). 

1.4.4.1.3. Evaluación interna y el ciclo operativo. 

Según (D'Alessio Ipinza, 2008, págs. 172 - 181) indica que la correcta 

identificación de los males que puedan presentarse una organización depende 

a la correcta evaluación de los recursos con los que cuenta. Y de esa forma 

determinar si sus decisiones estratégicas han sido adecuadas y su accionar fue 

dirigido eficientemente. 

De esta manera, se pretende realizar de los recursos organizaciones una 

fuente generadora de ventaja competitiva, teniendo en consideración no solo 
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sus carencias sino su alternativa más rentable. Por ende lograra la eficiencia 

organizacional, mejorar su posición competitiva y elevar su rentabilidad. 

El papel fundamental de los recursos organizacionales es la creación de 

valor. Si la empresa es incapaz de agregar valor a los procesos de su accionar, 

su existencia  largo plazo se verá comprometida. Para lo cual se tiene como 

herramienta el análisis de las áreas funcionales que conforman el ciclo operativo 

en la organización las cuales son: 

Administración/Gerencia (A). La gerencia tiene como rol fundamental el 

manejar los aspectos estratégicos y operacionales, dirigir el rumbo y las 

estrategias organizacionales. Debe gestionar los cambios, superar crisis y 

asegurar la viabilidad del manejo de los recursos hacia las áreas funcionales, y 

así cumplir con la misión de la organización. El objetivo principal de la 

administración es incrementar la productividad y consigo aumentar la 

competitividad en el sector.    

Marketing y ventas (M). Es la orientación organizacional que se centra en la 

satisfacción de las necesidades del consumidor a través de la oferta de bienes 

y servicios atractivos. El marketing es responsable por las decisiones tomadas 

en cuanto al producto, la comunicación, la distribución y el precio, así como 

también del uso de la investigación de mercados, la segmentación de mercados 

y el posicionamiento del producto en la mente del consumidor. 

Operación y logística (O). Esta área se encarga de la ejecución de los 

procesos productivos que pueden ser bienes o servicios. Dentro están 

involucrados las funciones logísticas, producción, mantenimiento y calidad. El 
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uso de los recursos involucrados son la mano de obra, maquinarias, mentalidad, 

medio ambiente, métodos y moneda.  

 Finanzas y contabilidad (F). Se encarga de la obtención de recursos 

económicos necesarios en el momento que más se amerite, dentro de la gestión 

financiera se evaluara la habilidad del negocio para poder financiar las 

estrategias de fuentes existentes (préstamos bancarios, retención de utilidad, 

crédito de proveedores, incremento de capital), generadas (aportes de capital 

prevenientes de inversionistas, emisión de acciones) o terceros (deudas por 

pagar a corto y largo plazo). Para los procesos de toma de decisiones 

estratégicas se tiene en consideración el riesgo financiero, el costo de 

oportunidad, asociación de alternativas de financiamiento y la exposición 

financiera. Para la evaluación de los resultados de cada decisión tomada se 

realizara el análisis de los ratios financieros:  

 Liquidez muestra la capacidad de la organización para asumir sus 

obligaciones con terceros.  

 Apalancamiento mide el grado de financiamiento de la deuda. 

 Actividad mide el uso eficaz de los recursos.  

 Rentabilidad mide el retorno de las ventas e inversión realizada.  

 Crecimiento mide la capacidad de la empresa por mantener su 

capacidad económica. 

Recursos humanos (H). Son el activo más valioso de cualquier 

organización, que está encargado de movilizar los recursos tangibles e 

intangibles, entablar relaciones que permitan a la organización lograr sus 

objetivos, maniobrar y velar por el correcto funcionamiento del ciclo operativo. 
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Sistemas de información y comunicaciones (I). Se encargan de brindar el 

soporte a TI/TC para la toma de decisiones gerenciales, ayuda al cumplimiento 

de metas del marketing, a la asignación de recursos financieros y la relación con 

proveedores y clientes. El uso adecuando de los sistemas de información 

gerencial facilitara las comunicaciones internas, proveerá de información 

oportuna de los problemas existentes, coadyuvara la integración de todos los 

colaboradores de la organización. 

Tecnología e investigación y desarrollo (T). Su principal atribución es el 

desarrollo de nuevos productos y eficiente accionar en los procesos, mejora 

continua en la calidad de los productos, gestionar automatizaciones y sistemas 

modernos de gestión. 

1.4.4.2. Direccionamiento estratégico. 

“Permite a una organización orientarla al cumplimiento de sus metas, 

adaptarse al mercado y a los cambios frecuentes, estableciendo estrategias 

empresariales que le permitan crecer, generar utilidades y mantenerse en el 

mercado, mediante un objetivo claro y alcanzable. El direccionamiento 

estratégico debe estar bien definido” (Serna Gómez, 1994, pág. 58). 

1.4.4.2.1. Filosofía. 

Según (Martinez Pedrós & Milla Gutiérrez, 2005, pág. 24) indica que filosofía 

empresarial son todas las reglas de conducta por las que se rige toda 

organización. La filosofía empresarial se traduce en ¿cómo hacemos las cosas? 

Son el puñado de valores que priman el accionar de toda organización. Los 

valores empresariales permiten a las empresas realizar su gestión mediante los 

parámetros que ejercen los valores cooperativos. 
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1.4.4.2.2. Misión.  

“Es la definición del accionar de la organización, su razón de existir. 

Responde a ¿Qué somos? ¿En qué negocio estamos? ¿Cómo lo hacemos?  La 

definición de la misión pretende mostrar cuál es su giro de negocio, a quienes 

está dirigido sus productos y servicios y como llegaran a satisfacerlos” (David, 

2008, pág. 59). 

1.4.4.2.3. Visión. 

“Es un deseo conciso de lo que una organización quiere y espera ser en el 

futuro. El éxito de la visión será definido por las estrategias planteadas por la 

gerencia y sus subordinados” (Martinez Pedrós & Milla Gutiérrez, 2005, pág. 21). 

1.4.4.2.4. Objetivos estratégicos. 

“Son el conjunto de prioridades que encaminan a la organización para definir 

su misión, los objetivos estratégicos proporcionaran el direccionamiento 

estratégico que ayudara al cumplimiento de la visión organizacional” (Martinez 

Pedrós & Milla Gutiérrez, 2005, pág. 25). 

1.4.4.2.5. Principios y valores organizacionales. 

Según (Chiavenato, Planeación Estrategica, Fundamentos y aplicaciones, 

2017, págs. 55-56) define a los principios y valores organizacionales como 

normas y creencias que toda organización debe respetar y observar, y se ubica 

por encima de las practicas a corto plazo. Los principios se refieren a las 

acciones que no se pueden transigir, es el código de ética que toda organización 

está dispuesta a respetar. Por su lado los valores como un conjunto de virtudes 

que atribuyen a las buenas practicas, el respeto por los demás, la cultura de 

calidad y la responsabilidad social y ambiental.  
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1.4.4.3. Formulación de estrategias. 

1.4.4.3.1. Estrategia. 

Según (Chiavenato, Planeación Estrategica, Fundamentos y aplicaciones, 

2017, pág. 4) la estrategia es, básicamente, un poderoso y amplio transcurso 

del accionar que la empresa está dispuesta a elegir, proyectando una posición 

venidera que le otorgue rentabilidad y desarrollar una ventaja con respecto a la 

actualidad. Para la elección de estrategias la organización tiene la difícil tarea 

de seleccionar entre un grupo de alternativas la que mejor se acomode al 

accionar de la empresa y consigo lograr el objetivo anhelado sin descuidar los 

cambios de factores externos e internos de la organización. 

1.4.4.3.2. Estrategia empresarial. 

Según (Martinez Pedrós & Milla Gutiérrez, 2005, pág. 6) define estrategia 

empresarial como una ventaja competitiva que está adherida a la planeación 

estratégica que tiene como único fin obtener los resultados mediante la gestión 

eficiente de sus recursos que le otorgue una ventaja sostenible frente a sus 

rivales. Las estrategias empresariales permiten intensificar las fortalezas de la 

empresa  y competir de igual a igual o superar a la competencia.   

1.4.4.3.3. Estrategias genéricas.  

Según (Porter, Estrategia Competitiva, 2009, págs. 77-81) hace mención 

que las estrategias genéricas son un conjunto de acciones que pretenden 

establecer una postura competitiva que sea sostenible a corto y largo plazo estas 

acciones pueden ser ofensivas o defensivas la que les permitirá afrontar de 

manera eficaz las cinco fuerzas competitivas y generar una rentabilidad por la 

inversión realizada. 
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Disponemos de las siguientes estrategias genéricas: 

 Liderazgo en costos globales. Permite a una organización la 

búsqueda constante en la reducción de sus costos de operación 

tomando en referencias sus experiencias pasadas realizando un 

control exhaustivo de los gastos de producción o servicio. Esta 

estrategia exige que sus procesos sean eficientes y que la edificación 

de sus instalaciones sea de escala eficiente bajo un control riguroso 

de cada acción. 

 Diferenciación. Esta estrategia exige a la organización que oferte un 

producto o servicio diferenciado, único con un valor agregado que no 

exista en el mercado. 

 Segmentación. Otorga a la organización centrarse en un grupo o 

nicho de mercado establecido con características similares entre la 

población. Se preocupa por proporcionar el mejor servicio a un 

mercado en específico.  

1.4.4.3.4. Estrategias competitivas. 

Según (Porter, Ser Competitivo, 2009, págs. 35-50) nos menciona que el 

estudio de las cinco fuerzas competitivas establece la rentabilidad de la 

organización y son la clave para realizar el análisis y formular las estrategias. 

Amenaza de Nuevos Entrantes. Los nuevos aspirantes al entrar en una 

industria aportan una nueva capacidad y un deseo de obtener una cuota de 

mercado que ejerce presión en los precios, los costes y el índice de inversión 

necesario para competir. 
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Barreras de entrada. Se trata de todas las ventajas que poseen todas las 

organizaciones que están establecidas en determinados mercados con respecto 

a los nuevos ingresantes. 

 Economías de escala por parte de la oferta. Otorgan a la 

organización precios bajos unitarios debido a que su producción se 

realiza en grandes volúmenes. 

 Beneficios de escala por parte de la demanda. Son ventajas que las 

organizaciones aprovechan cuando la demanda se incrementa, un 

cliente interesado paga más por un producto porque existen más 

clientes interesados por ese mismo producto. 

 Costes por el cambio de clientes. Son costes aplicados que el cliente 

asume al cambio de producto de un proveedor por el producto de otro 

proveedor. 

 Requisitos del capital. Los nuevos competidores para ingresar a un 

mercado tienden a necesitar grandes cantidades de inversión 

financiera que les permita competir o renunciar a ese mercado. 

 Beneficios para los miembros independientemente del tamaño. Son 

los beneficios que cada empresa puede aprovechar de lo que está a 

su alcance para realizar sus actividades. 

 Acceso desigual a los canales de distribución. Le otorga a la 

organización un aliado para la distribución de sus productos mientras 

que  el nuevo miembro debe asegurar la contratación con un 

distribuidor. 
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 Política restrictiva del gobierno. Los cambios políticos afectan de 

manera positiva o negativa al ingreso de nuevas empresas a un 

determinado mercado. 

Poder de negociación de proveedores. La influencia de los proveedores se 

refleja en el control de precios, la limitación de la calidad de sus productos o 

servicios que ofrecen  a los participantes del sector. 

La influencia de proveedores entre sí: 

 Existe un solo proveedor que suministrar a un conjunto de 

organizaciones dentro de un mercado. 

 Los proveedores tienden a no depender en demasía de las 

organizaciones para obtener ganancias. 

 Las organizaciones tienden a lidiar a las fluctuaciones de costos y la 

inestabilidad de algunos proveedores. 

 El stock diferenciado entre sí de productos que ofrece cada 

proveedor a distintas organizaciones no presentan las mismas 

características. 

 La carencia de productos sustitutos del grupo de proveedores. 

 La amenaza del grupo de proveedores en formar parte de un 

mercado atractivo e integrarse como competidor directo. 

Poder de negociación de los compradores. La influencia que ejercen los 

clientes es mucho más fuerte a la influencia de los proveedores ya que tiene el 

poder de forzar a la baja de precios de los productos o servicios existentes, 

exigen mayor calidad o mejores prestaciones pagando el mismo precio y 

confrontando a las distintas organizaciones de un sector de mercado.  
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Los clientes influenciaran su negociación si:  

 En el sector hay una cantidad reducida de compradores, y que cada 

comprador demande grandes volúmenes de mercadería y esto 

implique un descuento por las compras masivas. 

 La oferta de productos y servicios estén estandarizaos sin ninguna 

diferenciación. 

 La elección y cambio de vendedores benefician a los compradores 

ya que los productos demandados se enfrentan a bajas variaciones 

en los costos. 

 La amenaza de los compradores en integrarse a un mercado 

atractivo y rentable.  

Amenaza de productos o servicios sustitutos. Los productos o servicios 

sustitutos ofrecen al consumidor una función similar o idéntica al producto o 

servicio que habitualmente consumían, pero la satisfacción de necesidades se 

da de forma diferente. 

La amenaza será elevada sí: 

 Estos productos cumplen de manera atractiva la satisfacción de 

necesidades que ofrecen un menor precio por la adquisición o 

prestación del producto de la organización. 

 Los costos de elegir un producto sustituto es más bajo para el 

comprador. 

Rivalidad entre los competidores existentes. Los competidores de una 

organización están preocupadas por la subsistencia La rivalidad entre 

competidores existentes adopta muchas formas conocidas, entre las cuales se 
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incluyen los descuentos en los precios, nuevas mejoras en el producto, 

campañas de publicidad y mejoras en el servicio. La rivalidad se intensificara si: 

 Existe un gran número de competidores con las mismas 

características en la oferta de productos y servicios. 

 Si el sector presenta un crecimiento lento, esto propiciara la lucha por 

un pequeño sector de mercado. 

 Los competidores existentes tienen dominio de su cuota de mercado 

y están inspirados al desarrollo de su organización al corto, mediano 

y largo plazo mediante objetivos que no solo aseguren su rentabilidad 

económica sino su crecimiento global. 

 Las organizaciones se ven en la necesidad de analizar e interpretar 

su sector competitivo, adecuarse al accionar de sus rivales y 

entender los distintos enfoques de la competitividad. 

1.4.5. Competitividad. 

Según (Martinez, 2007, pág. 19), es la capacidad de una empresa que le 

permitirá mantener o incrementar sus ganancias en las condiciones que le 

ofrezca el mercado. Es la acción que permite a una organización obtener 

resultados óptimos (rentabilidad) y ganarse una cuota de mercado a costa de 

sus competidores.  

Según (Rubio & Baz, 2015, pág. 11), indica que la competitividad es el 

resultado de como una organización se desenvuelve en su entorno y logra ser 

exitosa frente a las demás, mediante el desarrollo de productos y servicios de 

calidad y bajo costo que sean comparables o superiores a los de la competencia. 
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Cada empresa depende de la capacidad instalada y de su organización 

empresarial para lidiar en un mercado competitivo, crear estructuras eficientes 

para el desarrollo de sus actividades que le proporcionen elevar sus ventas y 

ganarles a sus competidores.   

La competitividad de la organización dependerá de la creación de sus 

estructuras internas, esto quiere decir, de la organización y a la capacidad que 

le otorga producir o servir de tal forma que le permita elevar sus ventas y 

ganarles a los competidores existentes.   

La competitividad empresarial se atribuye a la buena gestión que permite 

obtener resultados esperados a consecuencia de la optimización de recursos y 

eficiencia en los procesos. 

1.4.5.1. Ventaja competitiva. 

“Es fundamentalmente el valor creado para el producto y servicio que una 

organización ofrece a sus clientes.  Es decir brindar precios mucho más bajos 

que ofrecen sus competidores o por beneficios adicionales o especiales 

integrados a los productos y servicios que serán compensados con precios 

mucho más elevados” (Porter, Ventaja Competitiva, 2004, pág. xviii). 

1.4.5.1.1. Análisis de valor. 

Según (Porter, Ventaja Competitiva, 2004, págs. 36-41) hace mención que 

la creación de valor en un producto o servicio los hace más atractivo, y esto 

implica que el mercado quiera adquirirlo y está de acuerdo en pagarlo. Una 

organización será rentable cuando al crear su producto o servicio su valor rebase 

a los costos de producción. 

Las actividades de valor se dividen en dos grandes grupos: 
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Actividades primarias. Son todas aquellas actividades principales que 

determinaran la eficiencia en los procesos de cada eslabón de la cadena de 

valor. 

 Logística de entrada. Es toda aquella actividad que se encarga del 

suministrado de materias primas e insumos a la organización que 

requiere para el inicio de sus actividades, la conforman la recepción, 

las actividades de almacén y la canalización a sus áreas. 

 Operaciones. Es toda actividad que se encarga de la transformación 

de las materias primas e insumos en un producto final. 

 Logística de salida. Se encarga del control, almacenamiento y 

distribución de los productos finales a los distintos puntos de venta. 

 Mercadería y ventas. Es la herramienta más importante que permite 

crear una imagen en la mente del consumidor, establecer una marca, 

determinar los medios que facilitaran la compra de los productos 

finales o tratar de inducirlo a ello.  

 Servicios. Es una actividad adicional que se le ofrece a un cliente por 

la adquisición de un producto o servicio que mejore o conserve su 

valor de compra. 

Actividades de apoyo. Son las actividades que coadyuvan a las actividades 

primarias para la generación de valor.  

 Adquisición. Son todos los requerimientos que la organización 

necesita para realizar sus actividades y serán usadas en la cadena 

de valor. 
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 Desarrollo tecnológico. Está relacionado a toda la tecnología que 

será útil para el accionar de la organización y permita el desarrollo de 

las actividades de valor. 

 Administración de recursos humanos. Está integrada por todo el staff 

de colaboradores participantes en la organización. 

 Infraestructura organizacional. Conformada por la administración 

general, planeación, finanzas, contabilidad aspectos legales, otros 

aspectos que incurran en el funcionamiento de la organización. 

1.4.5.1.2. Eficiencia superior. 

“Se refiere a toda actividad realizada  por una organización que aprovecha 

al máximo los recursos minimizando costos y tiempo.  En cuanto una 

organización sea más eficiente los costos de producción serán menores y su 

rentabilidad mayor” (Hill & Jones, 1996, pág. 109). 

La organización eficiente logra su ventaja competitiva mediante los costos 

bajos en su producción o servicio.  

1.4.5.1.3. Calidad. 

“Es la atribución que posee todo producto o servicio que al ser adquirido 

cumple la función para la cual fue creada y satisface las expectativas esperadas 

por el cliente” (Hill & Jones, 1996, pág. 110). 

“La calidad se mide por la percepción y grado de satisfacción  que el 

consumidor obtiene de un producto o servicio y por lo cual está dispuesto a 

pagar” (Rubio & Baz, 2015, pág. 24). 
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1.4.5.1.4. Innovación. 

Según (Rubio & Baz, 2015) indica que la innovación viene a ser la 

consecuencia de realizar una actividad de manera distinta o novedosa y al poner 

en practica cambie la manera de competir, la innovación pretende cambiar los 

procesos antiguos por procesos sistemáticos y más eficientes que permitan 

obtener resultados esperados.  

1.4.5.1.5. Capacidad de respuesta de los clientes. 

“Toda organización está comprometido a brindar un producto o servicio en 

el momento que un cliente lo requiera a fin de lograr la aceptación por parte del 

cliente” (Hill & Jones, 1996, pág. 112). 

La organización tiene la obligación de identificar las necesidades de su 

público consumidor y satisfacerlas de la mejor forma posible. 

Para la organización lograr una capacidad superior de satisfacción al 

clientes es darle un producto o servicio equivalente a lo que pago para su 

adquisición.  
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1.5. Formulación del problema 

1.5.1. Problema general. 

P. G. ¿Cuál es la relación de la planeación estratégica y la competitividad 

de la empresa Equipos Sonidos Rossy - Cusco 2018? 

1.5.2. Problemas específicos. 

P.E.1. ¿Cuál es la relación del diagnóstico estratégico y la competitividad 

de la empresa Equipos Sonidos Rossy - Cusco 2018? 

P.E.2. ¿Cuál es la relación del direccionamiento estratégico para la 

competitividad de la empresa Equipos Sonidos Rossy - Cusco 2018? 

P.E.3. ¿Cuál es la relación entre las estrategias y la competitividad de la 

empresa Equipos Sonidos Rossy - Cusco 2018? 

1.6. Justificación del estudio 

1.6.1. Justificación práctica. 

La investigación tiene justificación práctica porque plantea un modelo que 

contribuirá a resolver los problemas de la empresa Equipos Sonidos Rossy. 

1.6.2. Justificación metodológica. 

Es de justificación metodológica porque la presente investigación propone 

una nueva estrategia que se adecue de mejor manera a la empresa Equipos 

Sonidos Rossy para generar conocimiento valido y confiable. 

1.7. Hipótesis. 

1.7.1. Hipótesis general. 

H. G Existe una relación significativa entre la planeación estratégica y la 

competitividad de la empresa Equipos Sonidos Rossy - Cusco 2018.  
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1.7.2. Hipótesis específica. 

H.E.1. Existe una relación significativa entre el diagnostico estratégico y la 

competitividad de la empresa Equipos Sonidos Rossy - Cusco 2018. 

H.E.2. Existe una relación significativa entre el direccionamiento estratégico 

y la competitividad de la empresa Equipos Sonidos Rossy - Cusco 2018.  

H.E.3. Existe una relación significativa entre las estrategias y la 

competitividad de la empresa Equipos Sonidos Rossy - Cusco 2018. 

1.8. Objetivos 

1.8.1. Objetivos generales. 

O. G. Establecer la relación de la planeación estratégica y la competitividad 

de la empresa Equipos Sonidos Rossy – Cusco 2018. 

1.8.2. Objetivos específicos. 

O.E.1. Establecer la relación del diagnóstico estratégico y la competitividad 

de la Empresa Equipos Sonidos Rossy - Cusco 2018. 

O.E.2. Establecer la relación del direccionamiento estratégico y la 

competitividad de la empresa Equipos Sonidos Rossy - Cusco 2018. 

O.E.3. Establecer la relación entre las estrategias para la competitividad de 

la empresa Equipos Sonidos Rossy - Cusco 2018. 
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2. MÉTODOS  

2.1. Tipo de investigación 

Esta investigación es correlacional porque su propósito es mostrar o 

examinar el grado de relación de las variables propuestas.  

“La investigación correlacional nos permite entender una definición o una 

variable, al conocer su comportamiento con respecto a otras variables que se 

encuentran vinculadas” (Hernández Sampieri, 2014, pág. 94). 

Es de tipo descriptiva porque pretende identificar y describir las 

características, comportamientos y procesos de la empresa Equipos Sonidos 

Rossy.  

“Investigación descriptiva pretende detallar cada aspecto, situación, entorno 

y acción como es y cómo se manifiesta una variable” (Hernández Sampieri, 

2014, pág. 92). 

2.2. Diseño de investigación 

Esta investigación es no experimental de corte transversal debido a que  no 

realiza un monitoreo de las variables, tampoco existe una asignación aleatoria 

de los intervinientes, la recolección de datos se da en un solo momento, es decir 

en un tiempo único. 

La cual está representada de la siguiente manera: 
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“Diseño no experimental, esta investigación no realiza un control de las 

variables, se trata de investigaciones que se observa fenómenos tal como se 

dan en el contexto natural” (Hernández Sampieri, 2014, pág. 152). 

2.3. Variables, operacionalización. 

Variable Independiente : Planeación Estratégica.  

Variable Dependiente : Competitividad. 
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Tabla 1  

Matriz de consistencia. 

PROBLEMA GENERAL OBJETIVO GENERAL HIPÓTESIS GENERAL VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES 

 
P. G. ¿Cuál es la relación de 
la planeación estratégica y la 
competitividad de la empresa 
Equipos Sonidos Rossy - 
Cusco 2018? 

 
O. G. Establecer la relación 
de la planeación 
estratégica y la 
competitividad de la 
empresa Equipos Sonidos 
Rossy – Cusco 2018. 

 
H. G. Existe una relación 
significativa entre la planeación 
estratégica y la competitividad de 
la empresa Equipos Sonidos 
Rossy - Cusco 2018. 

VARIABLE 
INDEPENDIENTE 
 
Planeación 
Estratégica. 

Diagnostico estratégico. 
Análisis externo. 
Análisis interno. 

Direccionamiento 
estratégico. 

Filosofía. 
Misión. 
Visión. 
Objetivos. 

Formulación de 
estrategias. 

Estrategias genéricas. 
Estrategia competitiva. 

VARIABLE 
DEPENDIENTE 
 
Competitividad. 

Ventaja competitiva. 

Análisis de Valor. 
Eficiencia Superior. 
Calidad. 
Innovación. 
Capacidad de respuesta a 
los clientes. 

PROBLEMAS 
ESPECÍFICOS 

OBJETIVOS 
ESPECÍFICOS 

HIPÓTESIS ESPECIFICAS 
VARIABLES 

ESPECIFICAS 
DIMENSIONES INDICADORES 

P.E.1. ¿Cuál es la relación 
del diagnóstico estratégico y 
la competitividad de la 
empresa Equipos Sonidos 
Rossy - Cusco 2018? 

O.E.1. Establecer la 
relación del diagnóstico 
estratégico y la 
competitividad de la 
Empresa Equipos Sonidos 
Rossy - Cusco 2018. 

H.E.1. Existe una relación 
significativa entre el diagnostico 
estratégico y la competitividad de 
la empresa Equipos Sonidos 
Rossy - Cusco 2018. 

V. I. 
Diagnostico 
estratégico. 

Análisis externo. 
Oportunidades. 
Amenazas. 

Análisis interno. 
Fortalezas.  
Debilidades. 

V. D. Competitividad. Ventaja competitiva.  

P.E.2. ¿Cuál es la relación 
del direccionamiento 
estratégico para la 
competitividad de la 
empresa Equipos Sonidos 
Rossy - Cusco 2018? 

O.E.2. Establecer la 
relación del 
direccionamiento 
estratégico y la 
competitividad de la 
empresa Equipos Sonidos 
Rossy - Cusco 2018. 

H.E.2. Existe una relación 
significativa entre el 
direccionamiento estratégico y la 
competitividad de la empresa 
Equipos Sonidos Rossy - Cusco 
2018.  

V. I. 
Direccionamiento 
estratégico. 

Filosofía. 
Misión. 
Visión. 
Objetivos. 

 

V. D. 
Competitividad. 

Ventaja competitiva. 
 

. 

P.E.3. ¿Cuál es la relación 
entre las estrategias y la 
competitividad de la 
empresa Equipos Sonidos 
Rossy - Cusco 2018? 

O.E.3. Establecer la 
relación entre las 
estrategias para la 
competitividad de la 
empresa Equipos Sonidos 
Rossy - Cusco 2018. 

H.E.3. Existe una relación 
significativa entre las estrategias y 
la competitividad de la empresa 
Equipos Sonidos Rossy - Cusco 
2018. 

V. I. 
 Estrategias. 

Estrategias genéricas. 
Liderazgo en Costos. 
Diferenciación. 
Concentración. 

Estrategia competitiva. 
Las cinco Fuerzas 
competitivas. 

V. D. 
Competitividad. 

Ventaja competitiva.  

Fuente: Elaboración Propia.  
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Tabla 2  

Matriz de Operacionalización de Variables. 

DEFINICIÓN 
CONCEPTUAL 

DEFINICIÓN 
OPERACIONAL 

DIMENSIONES INDICADORES 

 
 
 
 
 

VARIABLE 
INDEPENDIENTE. 

 
Planeación Estratégica 

  
Según (Serna Gómez, 
1994, pág. 56) indica que 
la planeación estratégica 
son procesos que ayudan 
a la toma de decisiones 
dentro de una 
organización permitiendo 
obtener, procesar y 
analizar la información 
externa e interna que 
consideren pertinente, con 
el fin de realizar un 
diagnóstico de la situación 
actual de la empresa, el 
nivel de competitividad y 
realizar una proyección 
que les permita anticipar y 
decidir en la dirección de 
la empresa a corto y largo 
plazo.  

VARIABLE 
INDEPENDIENTE. 

 
Planeación Estratégica 

 
Se refiere a las 
proyecciones que toda 
empresa realiza para el 
cumplimiento de objetivos 
trazados mediante la 
cooperación de capital 
humano, marketing, 
operaciones, y todas las 
áreas de la empresa, se 
desarrollaran mediante la 
elaboración de la misión, 
visión, objetivos, y selección 
de estrategias que 
garanticen el éxito de la 
planeación. 

Diagnostico estratégico 
“Permite a una organización 
orientarla al cumplimiento de sus 
metas, adaptarse al mercado y a 
los cambios frecuentes, 
estableciendo estrategias 
empresariales que le permitan 
crecer, generar utilidades y 
mantenerse en el mercado” (Serna 
Gómez, 1994, pág. 62). 

Análisis externo. 
“Pretende describir, anunciar, explorar y estar alerta a los 
cambios del mercado” (Martinez Pedrós & Milla 
Gutiérrez, 2005, pág. 34).  

Análisis interno. 

“Permite identificar y evaluar las competencias, 
habilidades y recursos con los cuenta una empresa” 
(Martinez Pedrós & Milla Gutiérrez, 2005, pág. 14). 

 
Direccionamiento estratégico 

Según (Serna Gómez, 1994, pág. 
58) permite a una organización 
orientarla al cumplimiento de sus 
metas, adaptarse al mercado y a 
los cambios frecuentes, 
estableciendo estrategias 
empresariales. 
 
 
 
 

Filosofía. 

“Son todas las reglas de conducta por las que se rige 
toda organización.” (Martinez Pedrós & Milla Gutiérrez, 
2005, pág. 24). 
Misión. 

“Es la definición del accionar de la organización, su razón 
de existir. Responde a ¿Qué somos? ¿En qué negocio 
estamos? ¿Cómo lo hacemos?” (David, 2008, pág. 59). 
Visión. 

“Es un deseo conciso de lo que una organización quiere 
y espera ser en el futuro” (Martinez Pedrós & Milla 
Gutiérrez, 2005, pág. 21). 
Objetivos. 

“Son el conjunto de prioridades que encaminan a la 
organización para definir su misión, los objetivos 
estratégicos proporcionaran el direccionamiento 
estratégico que ayudara al cumplimiento de la visión 
organizacional” (Martinez Pedrós & Milla Gutiérrez, 
2005, pág. 25). 
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Formulación de estrategias 
Según (Hill & Jones, 1996, pág. 
12) indica que la formulación de 
estrategias permite a la elección 
de estrategias que mejor se 
acomoden al cumplimiento de 
objetivos.  
La formulación de estrategias 
proporcionara a la organización 
ser fuerte en el tiempo y sobrevivir 
al mercado competitivo y 
cambiante. 

Estrategias genéricas. 
Según (Porter, Estrategia Competitiva, 2009, págs. 77-
81) hace mención que las estrategias genéricas son un 
conjunto de acciones que pretenden establecer una 
postura competitiva que sea sostenible a corto y largo 
plazo. 
Estrategia competitiva. 

Según (Porter, Ser Competitivo, 2009, págs. 35-50) nos 
menciona que el estudio de las cinco fuerzas 
competitivas establece la rentabilidad de la organización 
y son la clave para realizar el análisis y formular las 
estrategias. 

VARIABLE 
DEPENDIENTE. 

 
Competitividad 

 
“Es la capacidad de una 
empresa que le permitirá 
mantener o incrementar 
sus ganancias en las 
condiciones que le ofrezca 
el mercado.” (Martinez, 
2007, pág. 19). 
 

 
 
 

VARIABLE 
DEPENDIENTE. 

 
Competitividad 

 
Son las atribuciones que 
todo empresa recibe por el 
accionar adecuado de sus 
procesos en su gestión 
empresarial, se alcanzan 
mediante la  eficiencia en 
sus procesos, mejoramiento 
de su rentabilidad y 
aprovechando sus recursos 
mejor que la competencia.    

 
Ventaja competitiva 

Según (Porter, Ventaja 
Competitiva, 2004, pág. xviii) es el 
aspecto esencial del desempeño 
en los mercados competitivos.  
Proviene fundamentalmente del 
valor que una empresa logra crear 
para sus clientes, los cuales se 
traducen en costos adicionales por 
un producto diferente o único en el 
mercado o por precios menores al 
mercado. 

Análisis de Valor o cadena de valor. 
Según (Porter, Ventaja Competitiva, 2004, págs. 36-41) 
hace mención que la creación de valor en un producto o 
servicio los hace más atractivo, y esto implica que el 
mercado quiera adquirirlo y está de acuerdo en pagarlo. 
Eficiencia Superior. 

“Se refiere a toda actividad realizada  por una 
organización que aprovecha al máximo los recursos 
minimizando costos y tiempo” (Hill & Jones, 1996, pág. 
109). 
Calidad. 
“Es la atribución que posee todo producto o servicio que 
al ser adquirido cumple la función para la cual fue creada 
y satisface las expectativas esperadas por el cliente” (Hill 
& Jones, 1996, pág. 110). 
Innovación. 

“Indica que la innovación viene a ser la consecuencia de 
realizar una actividad de manera distinta o novedosa” 
(Hill & Jones, 1996, pág. 110). 
Capacidad de respuesta a los clientes. 

“Toda organización está comprometido a brindar un 
producto o servicio en el momento que un cliente lo 
requiera a fin de lograr la aceptación por parte del cliente” 
(Hill & Jones, 1996, pág. 112). 

Fuente: Elaboración Propia. 
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2.4. Población y muestra 

2.4.1. Población. 

Esta investigación tomara como referencia a todos los colaboradores de 

Equipos Sonidos Rossy la cual será evaluada internamente. 

Tabla 3  

Planilla de trabajadores. 

 

PERSONAL ADMINISTRATIVO Y OPERATIVO 

Gerente general. 1 

Administrador. 1 

Jefe de Marketing. 1 

Jefe de Operaciones. 1 

Vendedores. 2 

Almacén. 2 

TOTAL 8 

Fuente: Elaboración Propia. 

2.4.2. Muestra. 

Se tomará como muestra a los 8 colaboradores de la empresa Equipos 

Sonidos Rossi y se aplicara el método no probabilístico, porque todo los 

colaboradores serán participes de la investigación.   

2.5. Técnicas e instrumentos de recolección de datos, validez y confiabilidad 

2.5.1. Técnicas 

Las técnicas que permitirán recabar la información necesaria serán las 

siguientes: 

Encuesta, a todo el personal de la empresa Equipos Sonidos Rossi  para 

poder recabar la información requerida a través de preguntas distribuidas en un 

cuestionario. 
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Análisis documental, revisión de evidencia física del accionar de la empresa 

para consigo obtener información detallada de la gestión realizada en el pasado. 

Observación directa, a los procesos y el accionar de sus trabajadores en la 

empresa Sonidos Equipos Rossi que ayudaron a identificar los problemas que 

presenta. 

2.5.2. Instrumentos. 

Formatos de cuestionario, conformada por la guía de preguntas impresas 

para la obtención de información conveniente para la investigación. 

Para la variable independiente planeación estratégica se utilizó un 

cuestionario de 24 ítems, que esta dimensionado en: diagnostico estratégico (12 

ítems), direccionamiento estratégico (6 ítems) y formulación de estrategias (6 

ítems). 

Ficha técnica variable independiente planeación estratégica. 

Autor  : Joseph Louis Cascamayta Palomino. 

Objetivo  : Determinar  la planeación estratégica.  

Administración : Individual. 

Tiempo  : 30 minutos. 

Estructura  : 24 ítems. 

Nivel de Medición : Escala de Likert. 

La escala de valores de Likert en este instrumento responderán a: 

 Nunca    : 0 

 Casi nunca  : 1  
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 A veces   : 2 

 Casi Siempre  : 3  

 Siempre   : 4 

Para el presente estudio se utilizó un cuestionario de 24 preguntas en 

escala, la cual nos permitió recabar información correspondiente a la planeación 

estratégica  de la empresa Equipos Sonidos Rossy, la distribución en cuanto a 

calificación de la gestión se divide de la siguiente manera: bueno, regular y malo. 

Ficha técnica variable dependiente competitividad. 

Autor  : Joseph Louis Cascamayta Palomino. 

Objetivo  : Identificar el nivel de competitividad.  

Administración : Individual. 

Tiempo  : 25 minutos. 

Estructura  : 22 ítems. 

Nivel de Medición : Escala de Likert. 

La escala de valores de Likert en este instrumento responderán a: 

 Nunca    : 0 

 Casi nunca  : 1  

 A veces   : 2 

 Casi Siempre  : 3  

 Siempre   : 4 

Para la variable dependiente se utilizó un total de 22 preguntas de tipo 

escala, nos permitió conocer el nivel de competitividad de la empresa Equipos 
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Sonidos Rossy, la calificación está distribuida de la siguiente manera: bueno, 

regular y malo.    

Guía de análisis documental, fue usada para el desglose de material 

bibliográfico impreso como libros, revistas, diccionarios, etc. 

Internet, es una de las fuentes con mayores medios para recabar 

información de las cuales se extrajeron conceptos, teorías, noticias, sucesos, 

etc.   

2.6. Métodos de análisis de datos 

Esta información recabada mediante las técnicas e instrumentos fue 

debidamente ingresada y procesada en los distintos programas y manuales de 

ayuda para el cruce de información y así poder proporcionar una interpretación 

clara y precisa de la situación actual de la unidad de análisis. 

2.6.1. Validez y confiabilidad. 

2.6.1.1. Validez. 

La validez del presente instrumento estuvo a cargo de expertos 

profesionales conocedores del tema, el juicio de expertos muestra la calificación 

individual en la siguiente tabla: 

Tabla 4  

Validación por juicio de expertos. 

Indicadores Experto 1 Experto 2 Experto 3 Determinación 

Claridad Si Si Si Aplicable 

Pertinencia Si Si Si Aplicable 

Relevancia Si Si Si Aplicable 

 Fuente: Elaboración propia. 
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Mediante el juicio de expertos se obtuvo una respuesta positiva, resultando 

ser aplicable el instrumento presentado, el instrumento fue modificado y 

corregido según las indicaciones de cada experto. 

2.6.1.2. Confiabilidad. 

Para determinar la confiablidad del instrumento se recurrió al uso del 

sistema estadístico SPSS y se hizo la prueba alfa de Crombach de ambas 

variables determinadas, los resultados se detallan a continuación. 

Tabla 5  

Resumen de procesamiento de casos. 

 N % 

Casos 

Válido 8 100,0 

Excluidoa 0 ,0 

Total 8 100,0 
Fuente: Elaboración propia en base a IBM SPSS.  

Tabla 6  

Estadísticas de fiabilidad. 

Alfa de Cronbach N de elementos 

,887 24 
Fuente: Elaboración propia en base a IBM SPSS. 

La prueba de confiabilidad del presente instrumento fue hecha mediante la 

prueba de Alfa de Crombach que resulto 0.887 lo que indica un buen nivel de 

confiabilidad, por lo que el instrumento es confiable y nos permitirá recabar la 

información necesaria para la investigación.  
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Tabla 7  

Resumen de procesamiento de casos. 

 N % 

Casos 

Válido 8 100,0 

Excluidoa 0 ,0 

Total 8 100,0 
Fuente: Elaboración propia en base a IBM SPSS. 

Tabla 8  

Estadísticas de fiabilidad. 

Alfa de Cronbach N de elementos 

,950 22 
Fuente: Elaboración propia en base a IBM SPSS. 

La prueba de confiabilidad de la variable dependiente mediante la prueba 

de alfa de Crombach tiene una calificación de 0.950 lo que significa que nuestro 

nivel de confiabilidad es excelente, por lo que nuestro instrumento es confiable 

para el presente estudio.  

2.7. Aspectos éticos 

Mi investigación muestra datos e información fidedigna y autentica, evitando 

fraudes y plagios de investigaciones ya existentes.  

Asimismo la información conceptual fue recabada de distintos libros que 

fueron citados respetando las ideas del autor y sus obras debidamente.  
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3. RESULTADOS 

3.1. Descripción de los resultados 

Tabla 9  

Distribución de datos de la variable planeación estratégica. 

 Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 

válido 

 Malo 1 12,5 12,5 

Válido 

Regular 6 75,0 75,0 

Bueno 1 12,5 12,5 

Total 8 100,0 100,0 

Fuente: Elaboración propia en base a IBM SPSS. 

 

Figura 1: Representación gráfica de la variable planeación estratégica 

Interpretación: Según la tabla 9 y la figura 1 muestra la variación de la 

percepción que se tiene de la variable independiente planeamiento estratégico, 

del 100% de colaboradores, el 12.50% indican que la planeación estratégica es 

buena, el 75% indican que la planeación estratégica es regular y el 12.50% 

indican que es mala.   
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Tabla 10  

Distribución de datos de la variable Diagnostico Estratégico. 

 Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 

válido 

 Malo 0 0,0 0,0 

Válido 

Regular 7 87,5 87,5 

Bueno 1 12,5 12,5 

Total 8 100,0 100,0 

Fuente: Elaboración propia en base a IBM SPSS. 

 

Figura 2: Representación gráfica de la variable diagnostico estratégico 

Interpretación: Según la tabla 10 y a figura 2 muestra la distribución de 

porcentajes de acuerdo a la percepción de los colaboradores encuestados de la 

variable específica diagnostico estratégico, del 100% de colaboradores, el 

12.50% indicaron que se tiene un buen conocimiento del diagnóstico estratégico, 

el otro 87.50% indican que es regular y el 0% que es malo.   
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Tabla 11  

Distribución de datos de la variable Direccionamiento estratégico. 

 Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 

válido 

Válido 

Malo 1 12,5 12,5 

Regular 6 75,0 75,0 

Bueno 1 12,5 12,5 

Total 8 100,0 100,0 

Fuente: Elaboración propia en base a IBM SPSS. 

 

Figura 3: Representación gráfica de la variable direccionamiento estratégico 

Interpretación: Según la tabla 11 y la figura 3 muestran la distribución de 

porcentajes de acuerdo a la percepción de los colaboradores encuestados de la 

variable especifica direccionamiento estratégico, del 100% de colaboradores, el 

12.50% indican que la dirección estratégica de la organización es buena, el 75% 

indican que es regular y 12.50% indican que es mala.  
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Tabla 12  

Distribución de datos de la variable formulación de estrategias. 

 Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 

válido 

 Malo 0 0,0 0,0 

Válido 

Regular 4 50,0 50,0 

Bueno 4 50,0 50,0 

Total 8 100,0 100,0 

Fuente: Elaboración propia en base a IBM SPSS. 

 

 

Figura 4: Representación gráfica de la variable formulación de estrategias 

Interpretación: Según la tabla 12 y la figura 4 muestran la distribución 

porcentual de las percepciones obtenida de los colaboradores encuestados de 

la variable formulación de estrategias, del 100% de colaboradores, el 50% 

indicaron que las estrategias utilizadas en la organización son buenas, el otro 

50% indicaron que es regular. 
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Tabla 13  

Distribución de datos de la variable competitividad. 

 Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 

válido 

 Malo 0 0,0 0,0 

Válido 

Regular 5 62,5 62,5 

Bueno 3 37,5 37,5 

Total 8 100,0 100,0 

Fuente: Elaboración propia en base a IBM SPSS. 

 

Figura 5: Representación gráfica de la variable competitividad 

Interpretación: Según la tabla 13 y la figura 5 muestran la distribución 

porcentual de la percepción de cada colaborador sujeto a una encuesta, del 

100% de colaboradores, el 37.50% identificaron que el grado de competitividad 

de la organización es buena, el 62.50% de los colaboradores indicaron regular 

y el 0% mala.   
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3.2. Prueba de hipótesis 

3.2.1. Hipótesis general. 

Ha: Existe una relación significativa entre la planeación estratégica y la 

competitividad de la empresa Equipos Sonidos Rossy - Cusco 2018. 

H0: No existe una relación significativa entre la planeación estratégica y la 

competitividad de la empresa Equipos Sonidos Rossy - Cusco 2018. 

Tabla 14  

Resumen de procesamiento de datos. 

Planeación 

Estratégica * 

Competitividad 

Casos 

Válido Perdido Total 

N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje 

8 100,0% 0 0,0% 8 100,0% 

Fuente: Elaboración propia en base a IBM SPSS. 

Interpretación: La tabla 14 muestra el número de participantes 

encuestados y el total de encuestas realizadas con éxito, mostrando 8 

participantes y el 100% de cuestionarios fueron válidos.   

Tabla 15  

Tabla cruzada planeación estratégica*competitividad. 

 

Competitividad 

Total A 

veces 

Casi 

siempre 
Siempre 

Planeación 

Estratégica 

A veces 

Recuento 2 0 0 2 

Recuento esperado ,5 1,3 ,3 2,0 

% del total 25,0% 0,0% 0,0% 25,0% 

Casi 

siempre 

Recuento 0 5 1 6 

Recuento esperado 1,5 3,8 ,8 6,0 

% del total 0,0% 62,5% 12,5% 75,0% 

Total 

Recuento 2 5 1 8 

Recuento esperado 2,0 5,0 1,0 8,0 

% del total 25,0% 62,5% 12,5% 100,0% 

Fuente: Elaboración propia en base a IBM SPSS. 
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Interpretación: En la tabla 15 se muestra la distribución de las respuestas 

obtenidas según la escala de Likert en cada individuo encuestado. 

Tabla 16  

Pruebas de Chi-cuadrado. 

 Valor Df 

Significación 

asintótica 

(bilateral) 

Chi-cuadrado de 

Pearson 
8,000a 2 ,018 

Razón de verosimilitud 8,997 2 ,011 

Asociación lineal por 

lineal 
4,971 1 ,026 

N de casos válidos 8   

Fuente: Elaboración propia en base a IBM SPSS. 

Interpretación: En la tabla 16 se muestra que la variable planeación 

estratégica está relacionada significativamente con la variable Competitividad, 

de acuerdo a los parámetros utilizados en la prueba de Chi-cuadrado de Pearson 

que nos muestra un resultado de α = 0.018 siendo este menor 0.05. Por 

consiguiente se rechaza la hipótesis nula (H0) y se acepta la hipótesis alterna 

(Ha).     

3.2.2. Hipótesis especifica 1. 

Ha: Existe una relación significativa entre el diagnostico estratégico y la 

competitividad de la empresa Equipos Sonidos Rossy - Cusco 2018. 

H0: No existe una relación significativa entre diagnostico estratégico y la 

competitividad de la empresa Equipos Sonidos Rossy - Cusco 2018. 
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Tabla 17  

Resumen de procesamiento de datos. 

Diagnostico 
Estratégico * 
Competitividad 

Casos 

Válido Perdido Total 

N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje 

8 100,0% 0 0,0% 8 100,0% 

Fuente: Elaboración propia en base a IBM SPSS. 

Interpretación: Mediante la presente tabla 17 se puede apreciar que el 

número de encuestados fueron 8, los cuestionarios fueron aplicados de manera 

exitosa resultado el 100% valido. 

Tabla 18  

Tabla cruzada Diagnostico Estratégico * Competitividad. 

 

Competitividad 

Total A 

veces 

Casi 

siempre 
Siempre 

Diagnostico 

Estratégico 

A veces 

Recuento 2 2 0 4 

Recuento 

esperado 
1,0 2,5 ,5 4,0 

% del total 25,0% 25,0% 0,0% 50,0% 

Casi 

siempre 

Recuento 0 3 0 3 

Recuento 

esperado 
,8 1,9 ,4 3,0 

% del total 0,0% 37,5% 0,0% 37,5% 

Siempre 

Recuento 0 0 1 1 

Recuento 

esperado 
,3 ,6 ,1 1,0 

% del total 0,0% 0,0% 12,5% 12,5% 

Total 

Recuento 2 5 1 8 

Recuento 

esperado 
2,0 5,0 1,0 8,0 

% del total 25,0% 62,5% 12,5% 100,0% 

Fuente: Elaboración propia en base a IBM SPSS. 

Interpretación: En la tabla número 18 se muestra la distribución de los 

resultados obtenidos por los sujetos encuestados según cada variable. 
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Tabla 19  

Pruebas de Chi-cuadrado. 

 Valor Df 

Significación 

asintótica 

(bilateral) 

Chi-cuadrado de 

Pearson 
10,400a 4 ,034 

Razón de verosimilitud 8,859 4 ,065 

Asociación lineal por 

lineal 
4,330 1 ,037 

N de casos válidos 8   

Fuente: Elaboración propia en base a IBM SPSS. 

Interpretación: La tabla 19 muestra el grado de significancia determinada 

por la prueba de Chi-cuadrado de Pearson que nos da como respuesta α = 0.034 

que resulta menor a 0.05. Llegándose a  inferir  que la hipótesis alterna (Ha) es 

aceptada y se rechaza la hipótesis nula por lo que la variable diagnostico 

estratégico tiene una relación significativa con la variable competitividad.   

3.2.3. Hipótesis especifica 2. 

Ha. Existe una relación significativa entre el direccionamiento estratégico y 

la competitividad de la empresa Equipos Sonidos Rossy - Cusco 2018.  

H0. No existe una relación significativa entre el direccionamiento estratégico 

y la competitividad de la empresa Equipos Sonidos Rossy - Cusco 2018. 

Tabla 20  

Resumen de procesamiento de datos. 

Direccionamiento 
Estratégico * 
Competitividad 

Casos 

Válido Perdido Total 

N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje 

8 100,0% 0 0,0% 8 100,0% 
Fuente: Elaboración propia en base a IBM SPSS. 
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Interpretación: La presente tabla 20 muestra que el número de 

encuestados fueron 8 de los cuales el 100% de los instrumentos fueron 

validados. 

Tabla 21  

Tabla cruzada Direccionamiento Estratégico * Competitividad. 

 

Competitividad 

Total A 

veces 

Casi 

siempre 
Siempre 

Direccionamiento 

Estratégico 

Casi 

nunca 

Recuento 1 0 0 1 

Recuento 

esperado 
,3 ,6 ,1 1,0 

% del total 12,5% 0,0% 0,0% 12,5% 

A veces 

Recuento 1 0 1 2 

Recuento 

esperado 
,5 1,3 ,3 2,0 

% del total 12,5% 0,0% 12,5% 25,0% 

Casi 

siempre 

Recuento 0 5 0 5 

Recuento 

esperado 
1,3 3,1 ,6 5,0 

% del total 0,0% 62,5% 0,0% 62,5% 

Total 

Recuento 2 5 1 8 

Recuento 

esperado 
2,0 5,0 1,0 8,0 

% del total 25,0% 62,5% 12,5% 100,0% 

Fuente: Elaboración propia en base a IBM SPSS. 

Interpretación: La tabla 21 muestra el conteo de las respuestas obtenidas 

de cada sujeto encuestado.  
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Tabla 22  

Pruebas de Chi-cuadrado. 

 Valor Df 

Significación 

asintótica 

(bilateral) 

Chi-cuadrado de 

Pearson 
10,000a 4 ,040 

Razón de verosimilitud 11,632 4 ,020 

Asociación lineal por 

lineal 
1,370 1 ,242 

N de casos válidos 8   

Fuente: Elaboración propia en base a IBM SPSS. 

Interpretación: En la presente tabla 22 muestra el grado de significancia 

que ambas variables tienen, para ello se recurrió a la utilización de la prueba de 

Chi-cuadrado de Pearson que nos muestra como resultado α = 0.040 que es 

menor a 0.05. Determinando que se acepta la hipótesis alterna (Ha)  y se 

rechaza la hipótesis nula (H0) entonces la variable direccionamiento estratégico 

tiene una relación significativa con la variable Competitividad. 

3.2.4. Hipótesis especifica 3. 

Ha. Existe una relación significativa entre las estrategias y la competitividad 

de la empresa Equipos Sonidos Rossy - Cusco 2018. 

H0. No existe una relación significativa entre las estrategias y la 

competitividad de la empresa Equipos Sonidos Rossy - Cusco 2018. 

Tabla 23  

Resumen de procesamiento de datos. 

Formulación de 
Estrategias * 
Competitividad 

Casos 

Válido Perdido Total 

N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje 

8 100,0% 0 0,0% 8 100,0% 
Fuente: Elaboración propia en base a IBM SPSS. 
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Interpretación: La tabla 23 muestra la cantidad de personas encuestadas 

y que el 100% fueron realizadas con éxito, debido a que son válidas para el 

presente estudio. 

Tabla 24  

Tabla cruzada Formulación de estrategias * Competitividad. 

 

Competitividad 

Total A 

veces 

Casi 

siempre 
Siempre 

Formulación 

de 

Estrategias 

Casi 

siempre 

Recuento 2 5 0 7 

Recuento esperado 1,8 4,4 ,9 7,0 

% del total 25,0% 62,5% 0,0% 87,5% 

Siempre 

Recuento 0 0 1 1 

Recuento esperado ,3 ,6 ,1 1,0 

% del total 0,0% 0,0% 12,5% 12,5% 

Total 

Recuento 2 5 1 8 

Recuento esperado 2,0 5,0 1,0 8,0 

% del total 25,0% 62,5% 12,5% 100,0% 

Fuente: Elaboración propia en base a IBM SPSS. 

Interpretación. En la tabla 24 se puede apreciar la distribución de 

respuestas por variable que el grupo de personas encuestadas pudo responder 

según su percepción dentro de la unidad de análisis.  

Tabla 25  

Pruebas de Chi-cuadrado. 

 Valor Df 

Significación 

asintótica 

(bilateral) 

Chi-cuadrado de 

Pearson 
8,000a 2 ,018 

Razón de verosimilitud 6,028 2 ,049 

Asociación lineal por 

lineal 
3,522 1 ,061 

N de casos válidos 8   

Fuente: Elaboración propia en base a IBM SPSS. 
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Interpretación. La tabla 25 muestra el nivel de significancia entre dos de 

las variables propuestas para lo cual se utilizó la prueba de Chi-cuadrado de 

Pearson, la respuesta fue de α = 0.018 resultando ser menor a 0.05 por lo que 

se concluye la variable formulación de estrategias tiene una relación significativa 

con la variable competitividad, en este contexto se acepta la hipótesis alterna 

(Ha) y se rechaza la hipótesis nula (H0). 
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4. DISCUSIÓN 

Los resultados obtenidos en base a la estadística infieren que la variable 

planeación estratégica tiene una relación significativa con la variable 

competitividad en base a los resultados obtenidos de la prueba estadística Chi-

cuadro de Pearson α = 0.018, siendo este resultado menor a 0.05. Tomando en 

consideración los resultados descriptivos, el 12.50% de los colaboradores 

indican que la planeación estratégica es buena, el 75% indican que es regular y 

el 12.50% que es mala. En cuanto a la competitividad el 37.5% de colaboradores 

indicaron que es buena, el 62.50% indicaron que es regular. Por lo que inferimos 

que si el proceso del planeamiento estratégico es eficiente el nivel de 

competitividad de la organización mejorara significativamente.   

En este contexto autores como (Chiavenato, Planeación Estrategica, 

Fundamentos y aplicaciones, 2017) indican que las organizaciones que planean 

su estrategia registran una competitividad superior, el proceso de la planeación 

estratégica guiara a la organización en su desarrollo y formulación de estrategias 

que aseguren su evolución y sostenibilidad.  

Por otro lado, el autor (Temoche Cortez, 2016) en su tesis plan estratégico  

2017-2020 para el instituto Confucio PUCP concluye  que toda organización que 

busque permanecer en el mercado cuente con un proceso de planeación, la 

planeación estratégica es el mismo contexto cambiante que exige a las 

organizaciones tenerla, ya que de lo contrario, la organización no podrá 

sobrevivir a los cambios del mercado. 

Así mismo, el autor (Carrazco Revilla, 2014) en su tesis Plan estratégico de 

desarrollo empresarial para mejorar la productividad y rentabilidad de las mypes 
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del sector lácteo en región Puno concluye que la planificación estratégica 

incentiva y sostiene el crecimiento del sector empresarial y consigo mejora la 

competitividad, a través del logro de objetivos estratégicos, los cuales debe 

enfocarse en los proyectos prioritarios que le permitan alcanzar la visión 

planteada en el mapa estratégico propuesto. 

Los autores (Bustamante Pajuelo, Noriega Alayo, Peréz Huamán, & Vallejos 

Zavaleta, 2017) en su tesis planeamiento estratégico para la industria peruana 

del calzado concluye que la falta de un óptimo planeamiento estratégico acorde 

a la situación actual no ha permitido el desarrollo y fortalecimiento de la industria, 

cediendo su participación a la competencia, su escaza visión gerencial y de 

liderazgo ha limitado la capacidad de sus empresarios y no ha permitido 

aprovechar sus recursos, ni generar un valor agregado a su producto final 

perdiendo competitividad frente a las demás industrias. 

Al revisar las distintas conclusiones de diferentes autores y comparar con 

los resultados obtenidos, existe una similitud en los resultados y una 

coincidencia en resaltar que la planeación estratégica es directamente 

proporcional  a la competitividad en las organizaciones. Así mismo para 

desarrollar un planeamiento estratégico se necesita conocer el diagnostico 

situacional (análisis interno y externo de la empresa), que el direccionamiento 

estratégico refleje el accionar de la organización y la formulación de estrategias 

permita el cumplimiento de objetivos y consigo lograr la visión empresarial que 

será retribuido por un desempeño superior que se vea reflejada en una ventaja 

competitiva. 
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5. CONCLUSIONES  

Primera. La variable planeación estratégica presenta una relación 

significativa con la variable competitividad, según la prueba estadística Chi-

cuadrado de Pearson que muestra como resultado α = 0.018 siendo menor que 

el 0.05, en base a los datos descriptivos se puede apreciar que la mayoría de 

colaboradores de Equipos Sonidos Rossy califican el planeamiento estratégico 

actual de la empresa como regular lo cual coincide con la competitividad. La 

empresa presenta ciertas limitaciones como aspectos administrativos y 

estratégicos por no tener una misión, visión y objetivos para el corto y largo plazo 

que le permitan mejorar su competitividad.   

Segunda. La dimensión diagnostico organizacional presenta una relación 

significativa con la variable competitividad, según la prueba estadística Chi-

cuadrado de Pearson que muestra como resultado α = 0.034 siendo menor que 

el 0.05, en base a los datos descriptivos se puede apreciar que solo el 12.5% de 

colaboradores tiene conocimiento del ambiente interno y externo de la empresa 

(diagnostico estratégico), el 87.5% lo conoce regular. La empresa tiene 

limitaciones en cuanto a la identificación de los factores externos e internos, ya 

que no tiene determinado cuáles son sus fortalezas y debilidades como 

organización y desconoce las oportunidades y amenazas del sector, los cuales 

no contribuyen a la competitividad de la organización.   

Tercera. La dimensión direccionamiento estratégico presenta una relación 

significativa con la variable competitividad, según la prueba estadística Chi-

cuadrado de Pearson que muestra como resultado α = 0.040 siendo menor que 

el 0.05, en base a los datos descriptivos se puede apreciar que solo el 12.5% 

califica la gestión como buena el 75% como regular y el 12.5% restante como 
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mala. La empresa realiza su gestión en base a la experiencia acumulada y no 

tiene una orientación estratégica que mejore su gestión empresarial.  

Cuarta. La dimensión formulación de estrategias presenta una relación 

significativa con la variable competitividad, según la prueba estadística Chi-

cuadrado de Pearson que muestra como resultado α = 0.018 siendo menor que 

el 0.05, en base a los datos descriptivos se puede apreciar que el 50% de 

colaboradores califican que las estrategias utilizadas son buenas, el otro 50% 

indican que son regulares ya que les ha permitido mantenerse en el mercado 

pero no obtener un desempeño superior. 
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6. RECOMENDACIONES 

Primera. Al titular gerente de la empresa Equipos Sonidos Rossy que el no 

tener un planeamiento estratégico repercutirá en la competitividad de su 

empresa, la carencia de aspectos administrativos y estratégicos obstaculiza la 

eficiente gestión empresarial, para lo cual deberá empezar con el diseño de un 

plan estratégico acorde a los objetivos que quiere alcanzar a corto y largo plazo, 

diseñar un organigrama que le permita definir sus niveles jerárquicos y elaborar 

documentos técnico normativos.   

Segunda. Realizar un análisis externo e interno donde pueda identificar 

cuáles son las fortalezas y debilidades de su empresa, cuáles son las 

oportunidades que podría aprovechar  y a que amenazas debe de enfrentar en 

el sector, esto le permitirá desarrollar estrategias. 

Tercera. Desarrollar un plan de acción que permita que la planeación 

estratégica pueda efectuarse eficazmente, sea monitoreada periódicamente 

bajo la supervisión de los jefes, la dirección estratégica será de conocimiento de 

todos los colaboradores y su compromiso para cumplirla.  

Cuarta. Identificar y establecer las estrategias que mejor se adecuen a los 

objetivos propuestos esto permitirá contribuir sustancialmente el nivel 

competitivo. Los colaboradores deberán de estar preparados para asumir 

nuevos retos y consigo el cumplimiento de objetivos mediante su accionar diario.  
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ANEXOS 

Anexo 1: Matriz de consistencia. 

PROBLEMA GENERAL OBJETIVO GENERAL HIPÓTESIS GENERAL VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES 

 
P. G. ¿Cuál es la relación de la 
planeación estratégica y la 
competitividad de la empresa 
Equipos Sonidos Rossy - 
Cusco 2018? 

 
O. G. Establecer la relación 
de la planeación estratégica 
y la competitividad de la 
empresa Equipos Sonidos 
Rossy – Cusco 2018. 

 
H. G. Existe una relación significativa 
entre la planeación estratégica y la 
competitividad de la empresa 
Equipos Sonidos Rossy - Cusco 
2018. 

VARIABLE 
INDEPENDIENTE 
 
Planeación 
Estratégica. 

Diagnostico estratégico. 
Análisis externo. 
Análisis interno. 

Direccionamiento 
estratégico. 

Filosofía. 
Misión. 
Visión. 
Objetivos. 

Formulación de 
estrategias. 

Estrategias genéricas. 
Estrategia competitiva. 

VARIABLE 
DEPENDIENTE 
 
Competitividad. 

Ventaja competitiva. 

Análisis de Valor. 
Eficiencia Superior. 
Calidad. 
Innovación. 
Capacidad de respuesta a los 
clientes. 

PROBLEMAS ESPECÍFICOS OBJETIVOS ESPECÍFICOS HIPÓTESIS ESPECIFICAS 
VARIABLES 

ESPECIFICAS 
DIMENSIONES INDICADORES 

P.E.1. ¿Cuál es la relación del 
diagnóstico estratégico y la 
competitividad de la empresa 
Equipos Sonidos Rossy - 
Cusco 2018? 

O.E.1. Establecer la relación 
del diagnóstico estratégico y 
la competitividad de la 
Empresa Equipos Sonidos 
Rossy - Cusco 2018. 

H.E.1. Existe una relación 
significativa entre el diagnostico 
estratégico y la competitividad de la 
empresa Equipos Sonidos Rossy - 
Cusco 2018. 

V. I. 
Diagnostico 
estratégico. 

Análisis externo. 
Oportunidades. 
Amenazas. 

Análisis interno. 
Fortalezas.  
Debilidades. 

V. D. Competitividad. Ventaja competitiva.  

P.E.2. ¿Cuál es la relación del 
direccionamiento estratégico 
para la competitividad de la 
empresa Equipos Sonidos 
Rossy - Cusco 2018? 

O.E.2. Establecer la relación 
del direccionamiento 
estratégico y la 
competitividad de la empresa 
Equipos Sonidos Rossy - 
Cusco 2018. 

H.E.2. Existe una relación 
significativa entre el 
direccionamiento estratégico y la 
competitividad de la empresa 
Equipos Sonidos Rossy - Cusco 
2018.  

V. I. 
Direccionamiento 
estratégico. 

Filosofía. 
Misión. 
Visión. 
Objetivos. 

 

V. D. 
Competitividad. 

Ventaja competitiva. 
 

. 

P.E.3. ¿Cuál es la relación 
entre las estrategias y la 
competitividad de la empresa 
Equipos Sonidos Rossy - 
Cusco 2018? 

O.E.3. Establecer la relación 
entre las estrategias para la 
competitividad de la empresa 
Equipos Sonidos Rossy - 
Cusco 2018. 

H.E.3. Existe una relación 
significativa entre las estrategias y la 
competitividad de la empresa 
Equipos Sonidos Rossy - Cusco 
2018. 

V. I. 
 Estrategias. 

Estrategias genéricas. 
Liderazgo en Costos. 
Diferenciación. 
Concentración. 

Estrategia competitiva. 
Las cinco Fuerzas 
competitivas. 

V. D. 
Competitividad. 

Ventaja competitiva.  
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Anexo 2: Matriz del instrumento para la recolección de datos. 

VARIABLE 
INDEPENDIENTE 

DIMENSIONES INDICADORES PESO 
N° DE 
ÍTEMS 

ÍTEMS 
CRITERIOS DE 
EVALUACIÓN 

PLANEACIÓN 
ESTRATÉGICA 

Diagnostico 
estratégico. 

Análisis externo. 25% 6 

El cambio de gobierno afecta nuestras operaciones. 
La empresa se promociona por redes sociales. 
Nuestros precios son más bajos que la competencia. 

Nuestro mercado se encuentra en crecimiento. 
Nuestras actividades son realizadas de forma 
normal sin contratiempos. 
Nuestros productos y servicios satisfacen las 
necesidades del mercado. 

Nunca. 
Casi Nunca. 
A veces. 
Casi Siempre. 
Siempre. 

Análisis interno.  25% 6 

Mis jefes inmediato superiores están debidamente 
capacitados. 
Desconozco los niveles jerárquicos de la empresa. 
Recibí mi reglamento interno de trabajo. 
Conoce cuáles son sus funciones dentro de la empresa. 
Su jefe inmediato superior facilita la comunicación y 
acepta la opinión de todos. 
Existes problemas dentro de Equipos Sonidos Rossy. 

Direccionamient
o estratégico. 

Filosofía. 8% 2 
Mis principales valores son la honestidad, integridad, 
puntualidad, respeto y laboriosidad. 
Trabajo en equipo para solucionar problemas. 

Nunca. 
Casi Nunca. 
A veces. 
Casi Siempre. 
Siempre. 

Misión. 4% 1 
Tengo conocimiento a que se dedica Equipos Sonidos 
Rossy. 

Visión. 4% 1 
No me encuentro preparado para asumir nuevos 
retos. 

Objetivos. 8% 2 

Su jefe inmediato superior expone los resultados que 
quiere alcanzar. 
Los objetivos propuestos son claros y aceptados por 
todos. 

Formulación de 
estrategias. 

Estrategias 
genéricas. 

13% 3 
Mis productos y servicios cuestan igual aunque les 
doy un servicio adicional. 

Nunca. 
Casi Nunca. 
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Tengo conocimiento de los clientes que quieren mi 
producto. 
Realizamos operaciones que reduzcan nuestros costos. 

A veces. 
Casi Siempre. 
Siempre. 

Estrategia 
competitiva. 

13% 3 

Poseo buenas relaciones con mis proveedores. 
Mis clientes están satisfechos por los bienes y servicios 
que ofrecemos. 

Estamos mejor preparados que la competencia. 
 TOTALES  100% 24   

 
VARIABLE 
DEPENDIENTE 

DIMENSIONES INDICADORES PESO 
N° DE 
ÍTEMS 

ÍTEMS 
CRITERIOS DE 
EVALUACIÓN 

COMPETITIVIDAD 
Ventaja 
competitiva. 

Análisis de 
Valor. 

43% 10 

Existe una buena distribución de ambientes en mi 
área de trabajo. 
Al visitar las tiendas me encuentro todo en orden y 
limpio. 
Contamos con todo lo que necesitamos para 
trabajar. 
La empresa cuenta personal necesario para sus 
actividades. 
Soy apreciado por la labor que desempeño. 
Recibo capacitación frecuentemente.  
Me siente feliz de trabajar aquí. 
Me siento seguro al trabajar aquí. 
Recibo incentivos o premios por mi trabajo. 
La empresa cuenta con almacenes adecuados. 

Nunca. 
Casi Nunca. 
A veces. 
Casi Siempre. 
Siempre. 

Eficiencia 
Superior. 

14% 3 

Hago uso de mis recursos adecuadamente. 
Me anticipo a los problemas antes que sucedan. 
Poseo un modelo para realizar mis tareas 
adecuadamente. 

Calidad. 18% 4 

Nuestros productos son de calidad. 
Nuestros productos son superiores a los de la 
competencia. 
Mi servicio es mejor al de la competencia. 
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La empresa cuenta con calidad en el transporte de 
mercadería. 

Innovación. 5% 1 Tenemos lo último en tecnología. 

Capacidad de 
respuesta a los 
clientes. 

18% 4 

Tenemos demoras en la atención de clientes. 
Todos los clientes son atendidos con cordialidad y 
respeto. 
Mis clientes nos recomiendan. 
Hacemos seguimiento de los productos y servicios 
vendidos (instalación).  

 TOTALES  100% 23   
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Anexo 3: Cuestionario. 

V. Independiente: Planeación estratégica 

Tiempo laborando: ___________________ Edad: _________  Sexo: __________ 
INSTRUCCIONES: Lea atentamente los ítems y marque con una X la alternativa 
que creas conveniente. Se totalmente sincero para contribuir con la investigación. 
 

ESCALA DE LIKERT VALORACIÓN 

Nunca. 0 

Casi nunca. 1 

A veces. 2 

Casi siempre. 3 

Siempre 4 

 

N° PLANEACIÓN ESTRATÉGICA 
VALORACIÓN 

0 1 2 3 4 
1 El cambio de gobierno afecta nuestras operaciones.      

2 La empresa se promociona por redes sociales.      
3 Nuestros precios son más bajos que la competencia.      

4 Nuestro mercado se encuentra en crecimiento.      

5 
Nuestras actividades son realizadas de forma normal sin 
contratiempos. 

     

6 
Nuestros productos y servicios satisfacen las necesidades 
del mercado. 

     

7 Mi jefe inmediato superior está debidamente capacitados.      

8 Desconozco los niveles jerárquicos de la empresa.      
9 Recibí mi reglamento interno de trabajo.      

10 Conoce cuáles son sus funciones dentro de la empresa.      

11 
Su jefe inmediato superior facilita la comunicación y acepta 
la opinión de todos. 

     

12 Existen problemas dentro de mi área de trabajo.      

13 
Mis principales valores son la honestidad, integridad, 
puntualidad, respeto y laboriosidad. 

     

14 Trabajo en equipo para solucionar problemas.      

15 
Tengo conocimiento a que se dedica Equipos Sonidos 
Rossy. 

     

16 No me encuentro preparado para asumir nuevos retos.      

17 
Su jefe inmediato superior expone los objetivos que quiere 
alcanzar. 

     

18 
Los objetivos propuestos por el jefe inmediato superior son 
claros y aceptados por todo. 

     

19 
Mis productos y servicios cuestan igual aunque les doy un 
servicio adicional. 

     

20 Tengo conocimiento de los clientes que quieren mi producto.      
21 Realizamos operaciones que reduzcan nuestros costos.      

22 Poseo buenas relaciones con mis proveedores.      
23 Mis clientes están satisfechos por nuestros productos.      

24 Estamos mejor preparados que la competencia.      
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Anexo 4. Cuestionario. 

V. Dependiente: competitividad 

 
Tiempo laborando: ___________________ Edad: _________  Sexo: __________ 
INSTRUCCIONES: Lea atentamente los ítems y marque con una X la alternativa 
que creas conveniente. Se totalmente sincero para contribuir con la investigación. 
 

ESCALA DE LIKERT VALORACIÓN 

Nunca. 0 

Casi nunca. 1 

A veces. 2 

Casi siempre. 3 

Siempre 4 

 

N° COMPETITIVIDAD 
VALORACIÓN 

0 1 2 3 4 

1 
Existe una buena distribución de ambientes en mi área de 
trabajo. 

     

2 Al visitar las tiendas me encuentro todo en orden y limpio.      

3 Contamos con todo lo que necesitamos para trabajar.      
4 La empresa cuenta personal necesario para sus actividades.      

5 Soy apreciado por la labor que desempeño.      
6 Recibo capacitación frecuentemente.      

7 Me siento feliz de trabajar aquí.      
8 Me siento seguro al trabajar aquí.      

9 Recibo incentivos o premios por mi trabajo.      
10 La empresa cuenta con almacenes adecuados.      

11 Hago uso de mis recursos adecuadamente.      
12 Me anticipo a los problemas antes que sucedan.      

13 Posee un modelo para realizar sus tareas adecuadamente.      
14 Contamos con productos de calidad.      

15 Nuestros productos son superiores a los de la competencia.      
16 Mi servicio es mejor al de la competencia.      

17 
La empresa cuenta con calidad en el transporte de 
mercadería. 

     

18 Contamos con lo último en tecnología.      
19 Tenemos demoras en la atención de clientes.      

20 Todos los clientes son atendidos con cordialidad y respeto.      
21 Mis clientes nos recomiendan.       

22 
Hacemos seguimiento de los productos y servicios vendidos 
(instalación). 

     

 
Gracias por su colaboración. 
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Anexo 5: Validez de los instrumentos. 

Alfa de Crombach de la Variable Planeación Estratégica. 

RESUMEN DE PROCESAMIENTO 

DE CASOS 

 N % 

Casos 

Válido 8 100,0 

Excluidoa 0 ,0 

Total 8 100,0 

 

 

ESTADÍSTICAS DE TOTAL DE ELEMENTO 

 

Media de 

escala si el 

elemento se 

ha 

suprimido 

Varianza de 

escala si el 

elemento se 

ha suprimido 

Correlación 

total de 

elementos 

corregida 

Alfa de Cronbach 

si el elemento se 

ha suprimido 

Diagnostico Estratégico 61,00 73,143 ,841 ,872 

Diagnostico Estratégico 61,13 75,268 ,821 ,874 

Diagnostico Estratégico 61,00 82,857 ,220 ,889 

Diagnostico Estratégico 61,13 75,268 ,821 ,874 

Diagnostico Estratégico 60,38 83,411 ,219 ,888 

Diagnostico Estratégico 60,38 80,839 ,490 ,883 

Diagnostico Estratégico 61,25 75,357 ,769 ,875 

Diagnostico Estratégico 63,38 86,554 -,091 ,897 

Diagnostico Estratégico 63,75 82,500 ,500 ,884 

Diagnostico Estratégico 60,38 78,554 ,739 ,878 

Diagnostico Estratégico 60,38 80,839 ,490 ,883 

Diagnostico Estratégico 62,13 73,554 ,756 ,874 

Direccionamiento Estratégico 60,38 82,554 ,309 ,886 

Direccionamiento Estratégico 61,50 77,429 ,600 ,880 

Direccionamiento Estratégico 60,50 72,571 ,672 ,877 

Direccionamiento Estratégico 63,50 88,857 -,337 ,898 

Direccionamiento Estratégico 61,13 74,696 ,486 ,885 

Direccionamiento Estratégico 61,00 74,571 ,514 ,883 

Estrategias 61,00 82,286 ,270 ,888 

Estrategias 60,75 82,500 ,500 ,884 

Estrategias 61,25 83,643 ,081 ,895 

Estrategias 60,50 76,000 ,563 ,880 

Estrategias 60,13 78,982 ,807 ,878 

Estrategias 61,25 79,071 ,706 ,879 

ESTADÍSTICAS DE 

FIABILIDAD 

Alfa de 

Cronbach 

N de 

elementos 

,887 24 



73 
 

Alfa de Crombach de la Variable Competitividad. 

Resumen de procesamiento de 
casos 

 N % 

Casos 

Válido 8 100,0 

Excluidoa 0 ,0 

Total 8 100,0 

 
 

Estadísticas de total de elemento 

 

Media de 

escala si el 

elemento se 

ha suprimido 

Varianza de 

escala si el 

elemento se 

ha suprimido 

Correlación 

total de 

elementos 

corregida 

Alfa de 

Cronbach si 

el elemento 

se ha 

suprimido 

Competitividad 60,75 92,214 ,826 ,946 

Competitividad 60,63 93,125 ,706 ,948 

Competitividad 61,00 85,429 ,945 ,943 

Competitividad 60,88 88,411 ,886 ,945 

Competitividad 60,75 92,214 ,826 ,946 

Competitividad 63,13 100,125 ,027 ,955 

Competitividad 60,63 91,982 ,822 ,946 

Competitividad 60,63 91,982 ,822 ,946 

Competitividad 60,63 89,982 ,707 ,947 

Competitividad 61,38 88,554 ,875 ,945 

Competitividad 61,38 88,554 ,875 ,945 

Competitividad 62,38 89,982 ,590 ,950 

Competitividad 61,38 88,554 ,875 ,945 

Competitividad 61,00 85,429 ,945 ,943 

Competitividad 61,25 89,357 ,902 ,945 

Competitividad 61,00 96,286 ,618 ,949 

Competitividad 60,75 92,214 ,826 ,946 

Competitividad 61,38 88,554 ,875 ,945 

Competitividad 63,63 107,982 -,500 ,964 

Competitividad 60,63 91,982 ,562 ,950 

Competitividad 60,88 97,268 ,352 ,951 

Competitividad 60,63 93,125 ,706 ,948 

 

 

 

Estadísticas de fiabilidad 

Alfa de 

Cronbach 

N de 

elementos 

,950 22 
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Anexo 6: Base de datos. 

Procesamiento de datos para la variable planeación estratégica. 

VARIABLE INDEPENDIENTE PLANEACIÓN ESTRATÉGICA 

Dimensión 1 Diagnostico Estratégico 

Ítem 
Tiemp

o 
Eda

d 
Sex

o 
P
1 

P2 
P
3 

P
4 

P
5 

P
6 

P
7 

P
8 

P
9 

P1
0 

P1
1 

P1
2 

1 7 años M 49 4 3 3 3 4 4 3 0 0 4 4 2 

2 7 años F 45 3 3 3 3 4 3 3 0 0 4 3 2 

3 7 años M 25 4 4 4 4 4 4 4 2 1 4 4 3 

4 5 años F 20 3 3 2 3 3 4 2 0 0 3 3 1 

5 2 años M 22 2 2 3 2 3 3 2 1 0 3 3 2 

6 2 años M 21 2 2 3 2 3 4 2 0 0 3 4 2 

7 1 mes M 22 2 2 3 2 4 3 2 1 0 3 3 0 

8 7 años M 25 3 3 2 3 3 3 3 0 0 4 4 2 

 

VARIABLE INDEPENDIENTE PLANEACIÓN 
ESTRATÉGICA 

Dimensión 2 Direccionamiento Estratégico 

Ítem Tiempo Edad Sexo P13 P14 P15 P16 P17 P18 

1 7 años M 49 4 3 3 0 4 4 

2 7 años F 45 4 3 4 0 4 4 

3 7 años M 25 3 2 4 0 2 2 

4 5 años F 20 3 3 4 0 4 3 

5 2 años M 22 3 2 3 1 2 2 

6 2 años M 21 4 2 4 1 3 3 

7 1 mes M 22 3 1 1 0 1 1 

8 7 años M 25 4 3 4 1 2 4 

 

VARIABLE INDEPENDIENTE PLANEACIÓN 
ESTRATÉGICA 

Dimensión 3 Formulación de estrategias 

Ítem Tiempo Edad Sexo P19 P20 P21 P22 P23 P24 

1 7 años M 49 3 3 3 4 4 3 

2 7 años F 45 3 3 3 4 4 3 

3 7 años M 25 4 4 3 3 4 3 

4 5 años F 20 3 3 3 4 4 3 

5 2 años M 22 3 3 4 2 3 2 

6 2 años M 21 2 3 2 4 4 3 

7 1 mes M 22 3 3 2 2 3 2 

8 7 años M 25 2 3 1 4 4 2 
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Procesamiento de datos para la variable competitividad. 

VARIABLE DEPENDIENTE COMPETITIVIDAD 

Ítem Tiempo Edad Sexo P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 P10 P11 

1 7 años M 49 4 4 4 4 4 1 4 4 4 3 3 

2 7 años F 45 4 4 4 4 4 1 4 4 4 3 3 

3 7 años M 25 4 4 4 4 4 1 4 4 4 4 4 

4 5 años F 20 3 3 3 3 3 1 4 4 4 3 3 

5 2 años M 22 3 3 2 3 3 2 3 3 2 2 2 

6 2 años M 21 3 4 3 3 3 1 3 3 4 3 2 

7 1 mes M 22 3 3 2 2 3 0 3 3 3 2 2 

8 7 años M 25 3 3 3 3 3 1 3 3 3 2 3 

 

VARIABLE DEPENDIENTE COMPETITIVIDAD 

Ítem Tiempo Edad Sexo 
P 
12 

P 
13 

P 
14 

P 
15 

P 
16 

P 
17 

P 
18 

P 
19 

P 
20 

P 
21 

P 
22 

1 7 años M 49 2 3 4 3 3 4 3 0 3 3 4 

2 7 años F 45 2 3 4 3 3 4 3 0 4 3 4 

3 7 años M 25 2 4 4 4 4 4 4 1 4 4 4 

4 5 años F 20 3 3 3 3 3 3 3 0 4 3 3 

5 2 años M 22 1 2 2 2 3 3 2 1 3 3 3 

6 2 años M 21 2 2 3 3 3 3 2 0 4 4 3 

7 1 mes M 22 0 2 2 2 3 3 2 2 2 3 3 

8 7 años M 25 2 3 3 3 3 3 3 0 4 3 4 
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Anexo 7: Acta de aprobación. 
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Anexo 8: Validación de instrumentos. 
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