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RESUMEN

La investigacion tiene como objetivo Determinar la planeacion estratégica
para la mejora de la competitividad de los comerciantes del mercado Carlos F
Vivanco, Ayacucho 2021.

En la parte metodoldgica la investigacion es cuantitativa de tipo aplicada con
disefio de investigacibn no experimental de corte transversal con un enfoque

descriptivo correlacional.

El muestreo realizado es no probabilistico por conveniencia porque la
muestra es solo el diez por ciento de cada puesto del mercado de Carlos F vivanco.
Se opto de esta manera dado que el mercado cuenta con diecisiete areas dentro
de ellos los puestos no tienen la misma cantidad que otros. Los instrumentos
utilizados fueron cincuenta y dos cuestionarios, en las cuales se utilizaron las dos

variables y dentro de cada uno sus respectivas dimensiones.

Los resultados obtenidos fueron: que, si existe una relacion significativa
entre La planeacién estratégica y competitividad de los comerciantes del mercado
Carlos F Vivanco, 2021, Ayacucho 2021. El Chi?de Pearson (17.265) nos confina

la relaciéon existente de las dos variables.

Palabra clave: planeacién, estratégica, competitividad, competencia.



ABSTRACT

The objective of the investigation is to determine the strategic planning for
the improvement of the competitiveness of the merchants of the market Carlos F
Vivanco, Ayacucho 2021.

In the methodological part, the research is quantitative of a applied type
with a non-experimental cross-sectional research design with a correlational

descriptive approach.

The sampling carried out is non-probabilistic for convenience because the
sample is only ten percent of each position in the Carlos F Vivanco market. It was
chosen this way since the market has seventeen areas within them, the positions
do not have the same amount as others. The instruments used were fifty-two
guestionnaires, in which the two variables were used and within each one their

respective dimensions.

The results obtained were: that, if there is a significant relationship
between the strategic planning and competitiveness of the market traders Carlos F
Vivanco, 2021, Ayacucho 2021. The Chi2 of Pearson (17,265) confines the

existing relationship of the two variables.

Keyword: planning, strategic, competitiveness, competition.



INTRODUCCION

Durante muchos afios la planificacion es el pilar o base de las organizaciones y ha
ido manejando para mantener la linea estrecha en el desarrollo, hoy en dia vemos
el crecimiento de la poblacion y junto a ello la competencia de mercados de
diferentes indoles. Segun el autor “La planeacion estratégica es un proceso que se
inicia con el establecimiento de metas organizacionales, define estrategias y
politicas para lograr estas metas, y desarrollar planes detallados que aseguren la
implantacion de las estrategias y obtener los fines buscados”. (Stoneir, 1994, pag.
20), tender una linea de posesos por etapa.

En el desarrollo y crecimiento de la globalizacion se fue adaptando distintas
culturas, religiones y hasta politicas de las cuales se fue adaptando en cada
organizacion sin afectar su originalidad. Durante décadas fuimos testigos del gran
progreso de la sociedad en comun de todos los paises del mundo. Dentro de la
investigacion El mercado central de san lorenzo situada en Florencia Italia es unos
de los mercados mas bellos y antiguos de Europa con su estructura del
renacimiento del siglo XIX, desde sus inicios demostré crecimiento progresivo, pero
cuando incremento la poblacién el gobierno de Florencia planifico estratégicamente
la reconstruccién de un ambiente mas amplio sin mancillar su originalidad. Dicha
decisién genero mayor comodidad para los comerciantes y clientes, la gestion en
la administracién hace clara ventaja en su desarrollo y crecimiento hacia el futuro
Los cambios realizados fueron en beneficio de la poblacion y de todos los turistas
por otro lado el mercado es reconocido por su infraestructura colonial y la buena
organizacion de los comerciantes y autoridades en conjunto. La ventaja que tiene
el mercado es su historia en el desarrollo de su infraestructura por la cual hoy en

dia le hace competitivo en el mercado internacional.

Como podemos ver en el mundo de los mercados o centros de abastos antiguos e
inclusos primeros en la creacién en el desarrollo y crecimiento de la poblacion de
diferentes culturas e indoles nos damos cuenta de que influye significativamente el
ambito cultural de las regiones o paises en donde se puede encontrar estas
organizaciones. De tal manera podemos decir “la cultura ejerce en la promocion o

inhibicién de la innovacion empresarial en su mayor o menor propension para



incentivar un enfoque de gestion orientado al cliente. (Bayon Perez , 2018, pag. 21)
tal como sefiala el sefior Bayon nos dice que mantener la cultura en organizacion
es una ventaja hacia la tecnologia y a su vez en el mundo competitivo empresarial

en la cual pueden estar situadas.

De la misma manera en el siglo XIX se establecié el mercado central de lima Perq,
el mercado central se establece a causa del desarrollo de la poblacién y la
necesidad de organizar a los comerciantes. En primera instancia el mercado toma
el nombre de la concepcion, muchos afios después fue demolida por asuntos
sanitarias que genero enfermedades tiempo después la nueva construccion fue
abatida por un incendio, pero para esos afios el mercado ya carecia de salubridad
se habia generado caos y desorden de los comerciantes y de los clientes. no existia
un control ni mucho menos un plan estratégico de desarrollo. En el afio 1967 se
construye en el mismo lugar un mercado modelo con el nombre de Ramon castilla
en honor al presidente de la republica del inicio del proyecto del mercado. En la
actualidad el mercado Ramoén castilla se encuentra distribuida por areas mas
especificas de diversos productos y cuanta con sefializacion de salidas e ingresos
hay mayor amplitud y bienestar por cual genera mayor orden y seguridad en la
salubridad. De toda la problemética que surgié desde el inicio del mercado hacen
una planeacién sobre desarrollo y funcionamiento adecuado para ser un mercado

competitivo frente a las nuevas necesidades de los clientes.

Por otro lado, tras 115 afos de existencia el mercado Carlos F Vivanco el mas
antiguo y primero de la region ha tenido unos cambios que no hace mucha
notoriedad en la poblacion. Desde su creacion la infraestructura ha sufrido diversas
refacciones como en techos y paredes sin mancillar su auténtica infraestructura
colonial de gran valor. Es administrada por el comité comercial y la municipalidad
de huamanga. En el mercado bicentenario segun la historia y la actualidad esta
enfocada para las ventas de diversos productos para la satisfaccién de los clientes
y en otros casos para los comensales nacionales y del extranjero, el mercado se
encuentra dividido por multiples areas de: platos tipicos, Frutas, extractos de frutas,
carniceria, vegetales, panes, vestimenta y por ultimo y uno de los mas importantes

se encuentra el area de piezas de artesania los de la region de Ayacucho.
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La conducta de los comerciantes no solo se basa de ellos aqui va mas alla de la
simple organizacion comercial, durante la observacion en la investigacion se
encuentro que el mercado tiene limitaciones legales por el patrimonio cultural la cual
limita a una reconstruccién de infraestructura para ser un modelo de mercado
colonial, asi como lo hizo el mercado de Florencia y unos de los primeros mercados
de lima. a su vez no hay un acuerdo entre el comité y la municipalidad para la buena
gestion en otras palabras no existe un plan para el desarrollo. a causa de ello esta
generando un sistema caotico con el incremento de la poblacién con la cual esta
llevando el desorden, contaminacion sanitaria, Ingreso de ambulantes e

incomodidad de los comerciantes y de los clientes.

Las estrategias del desarrollo. se derivan en puntos anteriores y son las que
orientan las lineas de accién. Los planes parciales y sectoriales. Con base en la
problemética destacada y en los objetivos por alcanzar. Estos definen las
estrategias para orientar y reorientar, en su caso las lineas de accion. (chavez
barragan , 2018)

Segun Chavez nos habla de las estrategias y puntos en las cuales fueron
situadas determinadas organizaciones, con ello podemos entender que el mercado
Carlos f vivanco de la ciudad de Ayacucho cuando fue creada fue una pieza clave
para el desarrollo y crecimiento en la poblacién la cual aun sigue vigente hasta la
actualidad, con ello analizaremos todo el proceso de su crecimiento y cual fue la
clave para que siga manteniéndose a pesar de las falencias en las que se encuentra
a factor de las competencias y crecimiento de los famosos centros comerciales, la
cual puede ser una desventaja para el centro de abastos de la ciudad.

Asu vez el sefior Chavez comenta de los planes parciales y sectoriales que en este

caso pudo ser una pieza fundamental para el desarrollo del mercado.

La Planificacion Estratégica es el proceso por el cual los dirigentes ordenan sus
objetivos y sus acciones en el tiempo. No es un dominio de la alta gerencia, sino un
proceso de comunicacion y de determinacion de decisiones en el cual intervienen

Todos los niveles estratégicos de la empresa. (Salleve, 2002, pag. 8)
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Por tanto, administrativamente son seriamente criticados y cuestionados por su falta
de innovacion y crecimiento. El problema fundamental esta cerrados en dos

contextos principales:

Primero, el mercado enfrenta la dificultad de la planeacion estratégica de los
esfuerzos de lograr resultados y cambios.

Segundo, como cualquier organizacion este mercado tiene un conjunto de planes
gue no lo aplican por presentar una serie de desacuerdos y por falta de apoyo por
las autoridades y a la vez presentan una serie de problemas generando la falta de

competitividad.

La planificacién estratégica es una herramienta de gestion que permite apoyar la
toma de decisiones de las organizaciones en torno al quehacer actual y al camino
gue deben recorrer en el futuro para adecuarse a los cambios y las demandas
gue le impone el entorno y lograr la mayor eficiencia, eficacia y calidad en los

bienes y servicios que prevén (Armijo, 2011, pag. 15)

El sefior Armijo nos explica que las estrategias pueden permitir salir de los
problemas en las que se pueden encontrar una determinada organizacion, asi
mismo nos indica que se puede encaminar y adecuarse a los cambios de las
necesidades de la demanda en la cual se encuentra. Tal como se aplico en el
mercado de la ciudad de Florencia Italia y en el mercado central de la ciudad de
lima Perd. Estos dos claros ejemplos hacen tomar conciencia de las grandes
ventajas de una buena planeacion y con ello llegar a ser permanentemente
competitivo en los grandes cambios continuos que se van realizando en los

mercados globales.

¢,Como es la planeacion estratégica para la mejora de la competitividad de los
comerciantes del mercado Carlos F Vivanco, Ayacucho 20217

¢, COmo es la planeacién estratégica para dominar su mercado de los comerciantes
de Carlos F Vivanco, Ayacucho 2021?
¢, COmo es la planeacion estratégica para obtener utilidades y generar valor de los

comerciantes de Carlos F Vivanco, Ayacucho 2021?
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¢,Como es la planeacion estratégica para satisfacer a sus clientes de los
comerciantes de Carlos F Vivanco, Ayacucho 2021?

toda investigacion esta orientada a la resolucion de algun problema: por
consiguiente, justificar, o exponer los motivos que merecen la investigacion. Asi
mismo, debe determinarse su cubrimiento o dimension para conocer su viabilidad.
( Fernandez Palma, 2010, pag. 106)

Justificacion teorica, el trabajo de investigacion accedera comprobar la importancia
de las teorias sobre planeacion estratégica y sobre las teorias de la competitividad.
El valor te6rico nos dara a conocer, debatir y llenar los vacios que se pueda tener
y encontrar durante la investigacion a los comerciantes del mercado. el diagndstico
tedrico servira de base para elaborar los planes organizacionales y aplicar las

posibles estrategias para todas las areas o puestos que se encuentran divididas.

Justificacion practica, segun la descripcion y alaisis de la realidad problematica del
estudio de investigacion se realizara un plan estrategico para actualizar y mejorar
la condicion del mercado, la ventaja que tiene el mercado a diferencia del resto es
la historia que maneja, con ello se podra lograr ser el punto fijo de comercio en
ayacucho y ser conpetitivo con los mercados glovales. A su vez se comprobara la

relacion de las teorias en mencion para aplicar en sus distintas dimenciones.

Justificacion metodolégica, Utilizare métodos, técnicas y los instrumentos que nos
ayudara a dar un respaldo cientifico sobre la realidad problematica de la
investigacion y medir la correlacion que pueda existir en la planificacion estratégica

y el aumento de la competitividad.
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Determinar la planeacion estratégica para la mejora de la competitividad de los
comerciantes del mercado Carlos F Vivanco, Ayacucho 2021.

Identificar la planeacién estratégica para dominar su mercado de los comerciantes

del mercado Carlos F Vivanco, Ayacucho 2021

Determinar la planeacion estratégica para obtener utilidades y generar valor de los

comerciantes del mercado Carlos F Vivanco, Ayacucho 2021

Determinar la planeacion estratégica para satisfacer a sus clientes de los
comerciantes de Carlos F Vivanco, Ayacucho 2021

Existe una relacion en La planeacion estratégica para la mejora de la competitividad
de los comerciantes del mercado Carlos F Vivanco, Ayacucho 2021.

Existe relacion de la planeacion estratégica para dominar su mercado de los
comerciantes del mercado Carlos F Vivanco, Ayacucho 2021.

Existe relacion de la planeacién estratégica para obtener utilidades y generar valor
de los comerciantes del mercado Carlos F Vivanco, Ayacucho 2021.

Existe relacién de la planeacion estratégica para satisfacer a sus clientes de los

comerciantes del mercado Carlos F Vivanco, Ayacucho 2021.
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Il. MARCO TEORICO.

En la investigacion se utilizar4 tres tesis de nivel internacional de distintas
universidades de las cuales se obtendra informacion cuyas variables se hayan
aplicado en distintas organizaciones de las cuales se analizara el comportamiento

de las investigaciones.

(Osorio, 2018) En el desarrollo de su investigaciéon cuyo objetivo es conocer el
grado de planeacion estratégica de las pequefias y medianas empresas de
Villaflores, Chiapas, México 2018. De la universidad de Montemorelos de la facultad
de ciencias empresariales y juridica. La investigacion que se realiz6 responde a un
disefio explicativo, de campo, de enfoque cuantitativo, con alcance descriptivo y
transversal. La poblacidén que se utiliz6 estuvo conformada por el personal directivo
y administrativo de las pymes de Villaflores, Chiapas, México; la muestra fue de 80
pymes. Los resultados de la investigacion mostraron que existe una relacion lineal
positiva y significativa en grado muy alto entre el nivel de implementacion de la
planeacion estratégica y el grado en que se gestiona la calidad, segun el personal
directivo y administrativo de las pymes de Villaflores, Chiapas, México. Al realizar el
analisis de por qué se obtuvo un coeficiente de correlacién y de determinacion tan
alto, se observé que las pequefias empresas presentan datos atipicos, pues en
forma generalizada (56 empresas) no realizan planeacién estratégica y tampoco
realizan gestién de la calidad. Las medianas empresas (24) si realizan planeacion

estratégica y esto influye en su gestion de la calidad.

En la investigacion realizada por el sefior Osorio, nos da un aporte fundamental
dado que hace un estudio a diferentes organizaciones y vemos diferentes
perspectivas de manejo y politicas. Dando al estudio que observamos llegan a
entender que la planeacion estratégica es fundamental y primordial en la gestion de
calidad de las pymes que se investigd. Pero también sefiala que dentro de su
investigacion hay una determinada cantidad de pymes que no aplican estas

herramientas por las cuales tienen una falencia en su desarrollo.

(Morocho, 2018) En la investigacion titulada cuyo objetivo es Determinar el nivel de
competitividad que presentan las empresas del sector comercial linea blanca en la
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Ciudad de Ambato 2018. De la universidad técnica de Ambato. El disefio de la
investigacion es Experimental, descriptiva correlacional. La poblacion fue de 134.
Los resultados de Las empresas comerciales deben realizar una medicion de la
competitividad utilizando elementos como la capacidad tecnolégica, calidad de los
recursos humanos, manteniendo relaciones adecuadas con los clientes, capacidad
productiva, todo ello para medir el grado de competitividad que existe en cada
empresa, por ende, se recomienda no descuidar ningun elemento. La conclusion
es La mayor parte de empresas comerciales dedicadas a la venta de
electrodomésticos de la Provincia de Tungurahua es administrada por gerentes de
venta, se concluye que la mayoria de ellos no toman en cuenta como la capacitacion
del personal, creatividad e innovacion, la medicion de la competitividad es por ello
que bajo su administracion no se han implementado mejoras y las empresas no

tengan un crecimiento.

(Chavez, 2016) En el desarrollo de su investigacion cuyo objetivo general fue
determinar como el rol y la gestién de los recursos humanos puede contribuir al
logro de ventajas competitivas inherente en la planeacion estratégica de una
compafia-2016, tesis para obtener el grado de magister en administraciéon de
empresas con mencion en recursos humanos y marketing en la universidad de
Guayaquil-Ecuador. Se desarrollé una investigacién de tipo aplicada con enfoque
cualitativo y disefio de estudio no experimental con la técnica de la encuesta. La
investigacion considero los aspectos mas relevantes del recurso humano y su rol
en la planeacién estratégica, encargada por lo general de: administrar las politicas,
programas, procedimientos que provea una estructura organizativa, eficiente,
trabajadores capaces, oportunidad de progreso, planificacion de los recursos
humanos, andlisis y disefio de la planeacion, directrices a considerar en el
reclutamiento y seleccion, evaluacion y revision del desempefio. Todos
estrechamente relacionados a las funciones en los procesos para la gerencia de
recursos humanos, importantes en la planificacion de los recursos para el
cumplimiento de los objetivos organizacionales y de las metas de la organizacion

gue los direccione a ventajas competitivas.

La investigacion realizada por Chavez nos hace entender sobre la importancia en

la relacion estrecha del rol de recursos humanos y planificacion estratégica en
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funcion a la compafiia, nos hace entender que es importante y esencial para el

beneficio de sus objetivos hacia el futuro.

(Guvin, 2020) En su trabajo de investigacion cuyo objetivo general fue Disefar y
proponer Estrategias de Competitividad en Aproocam con la finalidad de mejorar
las exportaciones de cacao. tesis para obtener el grado académico de maestro en
administracion de Negocios — MBA, escuela de posgrado universidad cesar vallejo
lima_ Chiclayo Peru. El trabajo de investigacion es determinado por el enfoque:
Cualitativo, Tipo: Explicativo nivel aplicado. No experimental con corte transversal.
La poblacién esta constituida formalmente por 289 socios en Aproocam. Que
atravez del andlisis del instrumento de las encuestas se determind que el 73,17 %
de los socios encuestados tiene conocimiento que no existe incremento en la
evolucion de las exportaciones en estos ultimos afios 5 afios. De acuerdo con el
analisis del método estadistico Spss 26. Se determind que si existe la correlacion
entre las 2 variables es = 2.9% y por lo tanto es menor al 5% se rechaza la hipotesis
nula y se afirma que las exportaciones dependen de las estrategias competitivas
Concluimos que se debe practicar constantemente la propuesta con la finalidad de

mejorar la proyeccion de exportaciones a los diferentes mercados internacionales

(cascamayta, 2018) En su trabajo de investigacion cuyo objetivo general fue
establecer la relacion de la planeacién estratégica y la competitividad de la empresa
equipos sonidos Rossi - cusco 2018. Tesis para obtener el grado académico de
maestro en administracion de negocios - MBA, escuela de posgrado universidad
cesar vallejo lima — Peru. Se desarroll6 una investigacion de tipo correlacional con
un enfoque cuantitativo con disefio no experimental con la técnica de la encuesta.
La variable planeacion estratégica presenta una relacion significativa con la variable
competitividad, segun la prueba estadistica Chicuadrado de Pearson que muestra
como resultado a =0.018 siendo menor que el 0.05, en base a los datos descriptivos
se puede apreciar que la mayoria de los 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 mision,
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visibn y objetivos para el corto y largo plazo que le permitan mejorar su
competitividad.

(chavez, 2016) En el desarrollo de su investigacion cuyo objetivo general fue
Determinar la relacion que existe entre la planeacion estratégica y el desempefio
laboral en la empresa Tai Loy, Comas, 2018. tesis Para obtener el titulo profesional
de licenciada en administracion escuela profesional de administracion de la
universidad cesar vallejo_ lima. Se desarroll6 una investigacion de tipo aplicada con
enfoque cuantitativo con disefio no experimental con la técnica de encuesta para
obtener informacion y resultado final que determino. Se comprobd que existe una
relacion entre ambas variables, después de someterse al coeficiente de Spearman
mostro un valor de 0.662, lo que indica una correlacion positiva considerable, entre
la planeacion estratégica y el desempenio laboral. Demostrando asi que al ejecutar
una correcta planeacién se conseguira un adecuado desemperfio laboral.

En el desarrollo de su investigacién el sefior Chavez comprobd que existe una
relacion entre planeacion estratégica y desempefio laboral con la funcién de

comprobar y aplicarla para en crecimiento y desarrollo de la organizacion.

> Teorias relacionadas a la investigacion
Para entender mejor acudiremos a diferentes fuentes bibliograficos donde nos

ayudaran a entender y analizar.
Se selecciono 4 conceptos de manera gradual:

- Planeacion de tipo general

- Planeacién como medio estratégico

- Proceso de planeacién estratégica

- Planeacion estratégica
Estas caracteristicas nos ayudaran a entender e interpretar la funcién de coémo se
aplica y lleva a los resultados en tiempos determinados acorde de una buena
organizacion en los diferentes entes situacionales del mercado. Entenderemos que
la planeacién es fundamental para el desarrollo en cualquier situacion ya sea interna

o externa de una determinada organizacién en diferentes circunstancias.
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Planeacion estratégica.

Planeacion estratégica es el proceso mediante el cual quienes toman decisiones en
una organizacion obtienen, procesan y analizan informacion pertinente interna y
externa, con fin de evaluar, asi, como su nivel de competitividad con el propésito de
anticipar y decidir sobre el direccionamiento de la institucion hacia el futuro. (Amaya
Amaya , 2018, pag. 16)

La planeacion nos ayudara a organizar y controlar los procesos de nuestra
direccibn mediante estrategias y fijaciones de objetivos y nuevas politicas
organizacionales que se debe aplicar en corto y largo plazo mediante las
oportunidades, debilidades, fortalezas y amenazas. Finalmente, la planeacion tiene
gue ser una herramienta que debe ser utilizada en todos los ambitos para tener un

solo proposito hacia el futuro.

La planeacién es un medio estratégico y debe ser interpretado como un proceso
participativo de una organizacion, por lo que se debe tener en cuenta a resolver
todas las incertidumbres, pero permitird trazar una linea de propdsitos para actuar
en consecuencia a situaciones presentes y futuras, es moldear y remodelar los
negocios y productos de la empresa, de manera que se combinen para producir
un desarrollo y utilidades satisfactorias (Figura Moran, Paladines Moran ,

Paladines Moran , Caicedo Plua, & Romero Castro, 2017).

La planeacién se da como el medio estratégico para las organizaciones
donde se tiene que tomar en cuenta a todos aquellos que lo conforman, es mas
podemos decir que para determinar la planeacion se debe considerar de manera
externa hasta donde abargue la organizacion, de la forma externa empezar a ver
las debilidades y sus amenazas para recién trazar una linea de propaositos y trazar
estrategias para conseguir los objetivos planteados.

Para realizar una buena planeacion se tiene que departamentalizar todas las areas
y de alli abstraer todo tipo de informacién por mas minima que fuere luego se debe

plantear un orden jerarquico de propuestas y pareceres de los que integran cada

19



area. La planeacion es teéricamente facil pero la realidad es de ejecutarlo y llegar

al punto que realmente se aspira.

“El proceso de planeacion estratégica es una propuesta de desarrollo competitivo
de mediano y largo plazo, para definir objetivos, elaborar estratégicas y determinar
acciones que resulten en un aumento de la competitividad, asegurando la

sostenibilidad de la organizacion”. (Chiavenato, 2017, pag. 01)

Chiavenato nos explica que la planeacion estratégica se da por tiempos para
determinar objetivos segun la elaboracion de las estrategias y la aplicacion de esta,
la planeacion es una de las herramientas mas poderosas dentro de la
administracion, con ello pueden llegar y sostenerse en el medio competitivo.

Se tiene que definir los objetivos desde la perspectiva de cdmo y a donde se quiere
llegar, las estrategias ya nacen segun los presupuestos que se pueda tener y la
capacidad de compromiso que tiene la organizacion en otros casos se puede utilizar
los recursos de la potencia humana de la organizacion desde el ingreso, proceso y
salida de esta. Las acciones se pueden determinar en los procesos del desarrollo
del plan la cual puede ser positiva 0 negativa para ello se tiene que tomar decisiones

y propuestas de la realidad situacional y no puede ser superflua.

DEFINIR LOS OBJETIVOS, En primer paso consiste en definir los objetivos que se
busca alcanzar. Las organizaciones siempre persiguen objetivos que aseguren
resultados tangibles y mejoras continuas. Un objetivo es una meta por alcanzar,
un deseo 0 una expectativa que se pretende hacer realidad en un periodo
determinado. (Chiavenato, 2017, pag. 180)

Segun Chiavenato, los objetivos no solo se deben plantear, se deberian
ejecutar y buscar resultados con las cuales pueda ayudar a conseguir efectos
concretos y que la entidad tenga mejoras continuas, para ello se debe fijar plazos
y tiempos para concretar con que se quiere o con lo que se busca. Un objetivo
desde ya hace un cambio referencial a lo que puede llegar a ser en un futuro en un
corto plazo. Con todo ello se busca solucionar los posibles problemas que aquejan

una organizacion o area de ella, también pueden ser metas que se pueden trazar
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para crecer, incrementar y buscar expandirse en mercados de diferentes

orientaciones.

ELABORAR ESTRATEGIAS, La implantacion de estrategias implica: configura
toda base de recursos y competencias organizacionales, incluido finanzas,
méarketing, operaciones, RH, empleados de todos los niveles, insumos fisicos
(como edificios e inventarios) y activos intelectuales para llegar a una estrategia.
La organizacion debe adecuar su arquitectura y cultura a un punto que ayude y

facilite un resultado exitoso. (Chiavenato, 2017, pag. 205)

Para Chiavenato, Las estrategias deben ser planteadas tomando en
consideracion todos los recursos que posee una entidad sean tangibles e
intangibles. Nos menciona que esta herramienta ayudara hacer practicamente una
reingenieria en diferentes areas en la que se necesite sobresalir y buscar niveles
de seguridad y estabilidad a los cambios que pueda generar para llegar a tomar

decisiones, la toma de decisiones se realizara previo estudio a la planeacion.

ORGANIZACION, el proceso de planeacion estratégica no solo cambia el modelo
de hacer negocios o los procesos de trabajo de la organizacién; también suele
provocar cambios, no Unicamente en la arquitectura o disefio organizacional y los
procesos de trabajo, sino también, y sobre todo, en su cultura. (Chiavenato, 2017,
pag. 226)

También Chiavenato menciona que la aplicacién de la planeacion ayuda
generar una nueva cultura organizacional. Dado que por buscar el crecimiento y
desarrollo de las empresas generan la union y compromiso a nuevos retos dentro
y fuera de cada area en la que se encuentren, la organizacion en general desarrolla
el crecimiento no solo de la empresa si no también de cada unos de las que lo

integran.

Asegurar a la organizacion de los cambios que se pueda someterse es acogerse 0

buscar la virtud con la cual cuente para que los cambios no sean bruscos.
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Es la planeacién de tipo general o para toda la empresa, proyectada al logro de
los objetivos institucionales de la empresa y tiene como finalidad béasica el
establecimiento de guias generales de accién de la misma. Este tipo de
planeacion se concibe como el proceso que consiste en decidir sobre los objetivos
de una organizacion, sobre los recursos que seran utilizados y las politicas
generales que orientaran la adquisicion y administracion de tales recursos,
considerando a la empresa como una identidad total. (Limas Suaréz, 2012, pag.
242)

Nos explica que la planeacion se aplica 0 es proyectada para todas las
organizaciones en comun, la cual tiene el objetivo fundamental es de guiar y
establecer nuevas metas utilizando los recursos que pueda tener. las
organizaciones en el medio competitivo que se encuentran se tienen que adecuar
y elaborar con el presupuesto que tiene sin la necesidad de adeudarse con
financiamientos, en pocas palabras se tiene que acomodar a la situacién y sacar la
mejor ventaja que tiene sobre el resto de las cuales pueden ser muchas.

La planeacion se puede aplicar de muchas maneras siempre y cuando exista una
organizacion y sobre todo el compromiso de asumir cambios, los cambios siempre

serén adaptables al entorno y situacion.

Competitividad.

segun algunas fuentes bibliograficas lo autores no nos dan una
conceptualizacion exacta de competitividad, dado que el concepto es utilizado en
todos los ambitos desde los méas cotidianos del dia a dia hasta los aspectos
generales como: politicos, culturales, econémicos, social, tecnoldgicos, de la
religion, educacioén, de la ciencia etc, en la medicina de la cual hoy mismo se puede
ver con la pandemia que aqueja a todos los paises. La competencia se da a cada

instante por multiples factores y sinsustancias.
Modelo de la competitividad del mainstream. La corriente principal

(mainstream) de la competitividad en el intitute of strategy and competitiveness de

Harvard tiene un modelo bases de analisis de la competitividad de los paises y de
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la industria que se conoce como diamante de la competitividad. Un primer analisis
gue debe hacer la compafia es identificar muy bien la industria en la que se
encuentra. Aun que pareciera una tarea facil, entre mas compleja sea una
empresa, mas dificil seré identificar la industria en la que compite. (lombana-coy &
palacios- chacon, 2020, pag. 160)

Segun el modelo de competitividad a la que se refieren nos muestran que
para iniciar cualquier actividad empresarial lo primero es conocerse uno mismo y
medir la capacidad en que se encuentra para recién salir de la zona de confort en
donde uno pueda encontrarse, muchas organizaciones que se lanzaron al mercado
global fracasaron en el primer peldafio ya que cada dia se realizan cambios y
actualizaciones de diferentes indoles o circunstancias, por ende se debe conocer
las herramientas con las cuales cuenta. Conocer las ventajas y desventajas con las
cuales se puede atravesar en el camino segun sus propias politicas y las politicas
en el mundo empresarial.
A su vez comentan que la estructura estratégica y la rivalidad de las empresas son
marcos que se tiene que aplicar y conocer en funcién a las condiciones de la

demanda en la se pueda encontrar.

la competencia es una situacién econdémica que se caracteriza por que hay varias
empresas que concurren en el en el mercado ofertado un mismo bien o servicio,
es casi imposible hoy en dia pensar que un producto no tenga competencia,
habria competencia en el caso de una nueva creacion que se registra la patente o
cuando eres el Unico propietario de los medios de produccion y competitividad es
la posicion relativa de un competitivo (una empresa) con respecto al conjunto de
una competencia (el conjunto de empresas que venden el mismo producto)para
ello, se tiene en cuenta el volumen de ventas o los veneficios obtenidos en el

afo anterior, el prestigio de los productos. (Martinez Garriga, 2018, pag. 37)

Es la capacidad de competir entre unos o varias organizaciones para
obtener o generar rentabilidad con referencia a los competidores.
Y quienes son los competidores, los competidores son todas aquellas

organizaciones que ofrecen el mismo bien o servicio con valor agregado estas
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pueden ser: atencién al cliente, precios, calidad, ofertas, comodidad, novedades,
entre muchas otras cosas. EI competidor es aquella organizacion que genera

mayores utilidades o rentabilidad que el resto.

La competitividad de los negocios no se da de manera casual, ni es un privilegio
de los méas grandes o los mas antiguos del mercado. Es una consecuencia natural
del continuo cambio y aprendizaje de las organizaciones. Competitividad es la
capacidad que tiene una empresa para:

» determinar su mercado

» obtener utilidades y generar valor

- satisfacer a sus clientes
el dominio del mercado exige una posicion de liderazgo y un ejercicio constante
de innovacion y de la productividad; representa liderazgo de las organizaciones

frente a sus competidores. (Uribe Marcias, 2017, pag. 27)

las organizaciones que no cambian o0 no se adaptan a los cambios
tecnoldgicos, culturales y hasta politicos dejaran de existir asi sean empresas que
tengas muchos afios en el mercado. Por ende, nos explica para prevalecer en un
medio competitivo se tiene que aprender y adaptar a las nuevas tendencias y/o
necesidades de los clientes, es estar predispuestos a la innovacién y productividad
de los nuevos mercados competitivos. Se puede decir que la competitividad nace
de una herramienta fundamental que es satisfacer a los clientes, quiere decir que
se tiene que llegar a la necesidad o el corazon de un individuo para posicionarse
en punto donde puede iniciar a buscar la competencia al resto de las organizaciones

de la misma linea.

DOMINAR SU MERCADO, exige una posicion de liderazgo y un ejercicio
constante de innovacion y de la productividad; representa liderazgo de las
organizaciones frente a sus competidores. Las empresas que dominan su
mercado estan en permanente cambio, de tal forma que asumen una posicién

proactiva (Uribe Marcias, 2017).
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Segun Uribe Marcias, el dominio de mercado significa tener una constante
en innovacion, aplicar permanentemente estrategias en los procesos de una mejora
permanente dentro y fuera de la organizacion, ser proactivos y cambiante en el
dominio del mercado. Se basa en la linea de adaptacion de las politicas y culturas
en la cual se encuentran situadas cada mercado, estas pueden ser cambios como
por ejemplo el crecimiento o expansion de una linea de mercado a otras ciudades
0 paises con diferentes culturas y politicas, es adaptarse y asi mismo adaptar a los

clientes de diferentes culturas y viceversa.

OBTENER UTILIDADES Y GENERAR VALOR, El domino del mercado debe
hacerse con criterios de rentabilidad, de tal forma que la permita a la empresa
obtener utilidades para generar fondo de reinversion y entregar dividendos a sus
socios. no obstante, mas que sus utilidades lo que hace a la empresa competitiva
es su capacidad para generar valor agregado a todas las partes interesadas en
ella: clientes, en primer lugar; y por esta via a accionistas, proveedores,
colaboradores, comunidad, familias de sus colaboradores, estado, entre otros.
(Uribe Marcias, 2017, pag. 28)

Asi mismo, para Uribe Marcias el dominio de mercado debe estar orientado
al incremento del valor agregado desde el costo de producciéon hasta el precio
ofrecido en los diferentes factores desde el ingreso, proceso y salida del producto
y/lo servicio para generar y obtener mayor rentabilidad, para asi buscar la
satisfaccion de todos los usuarios externos e internos de una entidad. También nos
comenta que rentabilidad, utilidades y la reinversion genera crecimientos no solo de
las empresas si no también de los que lo rodean desde las familias hasta los

accionistas, todo ello es como un circulo contante de crecimiento y desarrollo.

SATISFACER A LOS CLIENTES, Satisfacer a sus clientes, que son al final quienes
reconocen la competitividad de la empresa y en tiempos modernos ya no basta
con satisfacer necesidades, esto es o minimo que hace una empresa; hoy en dia
se habla de colmar las expectativas del cliente, sorprenderlo, ir mas alla de lo que

esperaba, deleitarlo, enamdralo. (Uribe Marcias, 2017, pag. 28)

La satisfaccion del cliente debe tener un enfoque diferente desde la

perspectiva de satisfaccion hasta la fidelizacion y no solamente satisfacer
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necesidades sino también de llenar de expectativas al cliente, ofrecerles mas alla
de lo que esperaban. La cual es una herramienta fundamental que deben buscar
y cumplir cada determinada organizacion sin importar en qué direccion de mercado
se encuentra. Por la cual se puede decir que a mayor satisfaccion y logro de las
expectativas sera mayor la rentabilidad y desarrollo en el proceder de la

organizacion.

Entendemos por competitividad la capacidad de una organizacién publica o
privada, lucrativa o no, de mantener sistematicamente ventajas comparativas que
le permiten alcanzar, sostener, y mejorar una determinada posicion en el entorno
socio econémico. El termino competitividad es muy utilizado en los medios
empresariales, politicos y socioecondmicos en general. La competitividad tiene
incidencia en la forma de planear y desarrollar cualquier iniciativa de negocios, lo
gue esta provocando una evolucion en el modelo empresa y empresarial.
(Hurtado Cuartas, 2008, pag. 27)

Nos permite entender que la competitividad tiene capacidad de mantener
vigente a una organizacion en el mercado global, quiere decir que una organizacion
competitiva es cambiante y adaptable con el tiempo. La competitividad se da por
muchos factores internos y externos que se desarrolla desde el momento del
comportamiento ya sea del servicio o del producto.

Por lo tanto, podemos decir que la competitividad se produce desde el momento
gue una organizacion lucrativa o no lucrativa inicia sus actividades en funcion al

comportamiento o desarrollo del mercado.
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II. METODOLOGIA

Tipo y disefio de investigacion.

3.1. Tipo.
La investigacion aplicada, por su parte concentra su atencion en las posibilidades
concretas de llevar a la practica las teorias generales, y destinan sus esfuerzos a
resolver necesidades que se plantean a la sociedad y los hombres. (Baena Paz,
2014, pag. 11)

La investigacion que se realiza es de tipo aplicada como sefala el sefior
Baena Paz. En la investigacion se esta recopilando informacién bibliografica de
distintas fuentes de las cuales se esta recabando informacion y se esta aplicando
dichos sucesos ya existentes, con las teorias abstraidas se esta reforzando la

metodologia.

3.1.1. Disefio de investigacion.

El disefio de la investigacién es de tipo de no experimental transversal de tipo

descriptivo correlacional, con un enfoque cuantitativo.

- Disefio de tipo no experimental se da por la razén de que las variables de la
investigacion no sufriran ningun tipo de cambio o alteracion dado que estas
ya existen, no se hara ningun experimento al contrario se hara
observaciones y analisis sobre la realidad ya existente. “Investigacion no
experimental es observar fenédmenos tal y como se dan en su contexto
natural, para después analizarlos”. (Toro Jaramillo & Parra Ramirez, 2006,
pag. 158)

- La investigacion es de tipo descriptivo dado que se realizara analisis de
teorias de fuentes bibliograficas de las cuales se utilizaran para realizar

cuestionarios y recoger informacion de la poblacion determinada y a su vez
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realiza observaciones de las cuales se obtendra informacién (descripcion de
hechos). “Tipo descriptivo se guia por las preguntas de investigacion que
formula el investigador; cuando se plantea hipotesis en los estudios
descriptivos”. (Bernal Torres , 2006, pag. 113)

- Lainvestigacion es de tipo correlacional dado que se demostrara la relacion
de las variables independientes y dependientes y el resultado que conllevas

estas.

- Enfoque cuantitativo es la medicién numérica de cantidades, en el caso de
la investigacion a los comerciantes del mercado Carlos f vivanco se les
realizara preguntas en cuestionario de donde se obtendran la valorizacién
numeérica para un analisis respectivo “utiliza la recoleccion y analisis de datos
para contestar preguntas de investigacion y probar hipétesis establecidas
previamente y confianza en la medicibn numérica, el conteo y el uso de
estadistica para intentar establecer con exactitud patrones de una

poblacion”. (Gomez, 2006, pag. 60)

3.2. Variables y operacionalizacion

Vi VD

Planeacion estratégica Competitividad

En la investigacion que se realiza tiene como variable independiente “planeacién
estratégica” consta de tres dimensiones tales como: definir los objetivos, elaborar
estrategias y organizacion y a su vez cuenta con once indicadores tales como
mejoras continuas, metas por alcanzar, recursos financieros, competencia,
marketing, operaciones, recursos humanos, arquitectura y cultura, estructura de

trabajo, coordinacién e integracion y departamentalizacion.
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Mientras la variable dependiente es “competitividad” y tiene tres dimensiones las
cuales son: dominar su mercado, obtener utilidades y generar valor, satisfacer a
sus clientes. Y a su vez cuenta con diez indicadores como liderazgo innovacion y
productividad posicion proactiva, rentabilidad, valor agregado, socios, estado,
calidad del producto, calidad de atencién y servicio y por ultimo salubridad.

3.3. Poblacion.

3.3.1. Poblacién
Definir en forma concreta cual es la poblacion que interesa estudiar. Debe hacerse
una delimitacién cuidadosa de esa poblacion en funcion al problema, objetivos
hipotesis, variables y tipos de estudio a seguir, definiendo cuéles seran las unidades
muestrales: familia, viviendas, manzanas, estudiantes u otros, asi como también
definir las unidades de observacién. (Calderon Saldafia & Alzamora de los Godos
Urcia, 2019, pag. 48)

La poblacién de la investigacion seré:

Tabla 01 Los comerciantes del mercado Carlos F vivanco
N° Secciones 0 area Cantidad Porcentaje Cantidad
muestral

1 jugos 39 10% 4
2 frutas 14 10% 1
3 comida 31 10% 3
4 panes 32 10% 3
5 Queso 8 10% 1
6 carneroja 97 10% 10
7 Pollos 24 10% 2
8 verduras 38 10% 4
9 remedios caseros 14 10% 1
10 molidos 6 10% 1
11 abarrotes 63 10% 6
12 Artesania 58 10% 6
13 Calzados 16 10% 2
14 Ropa 37 10% 4
15 Plastiquita 19 10% 2
16 Pasamaneria 8 10% 1
17 Multiservicios 20 10% 2
Total 52

Fuente elaboracion propia
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> Muestreo por conveniencia
El investigador optar por su criterio y conocimiento determinar los elementos que
conforman la muestra, si se tiene en cuenta que no hay una poblacién especifica

gue se desea investigar. (Maldonado Tinco, 2018, pag. 99)

Se aplicara el muestreo no probabilistico por conveniencia, ya que el mercado
Carlos F vivanco se encuentran divididas por areas de comercio y dentro de ello
se encuentran los puestos de los comerciantes. Se tomaré en cuenta el 10% de
los comerciantes ya que en el sector por areas hay diferencias en cantidades,
en un area determinada varia la cantidad de puestos. También se observo que
en cada puesto existe entre uno a dos comerciantes encargados por el cual solo

se tomara un porcentaje de muestra de cada area del mercado.

Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

3.4. Técnicas.
La técnica que se utilizara para llegar a un mayor analisis de los objetivos sera lo
siguiente:
- Encuesta, se realizard a la poblacion de los comerciantes del mercado
Carlos F vivanco de la region de Ayacucho con el instrumento del

cuestionario para obtener mas informacion y datos.

3.4.1. Instrumento.

- El instrumento se realizard con un cuestionario la cual fue estrictamente
elaborada en funcion a las variables de la investigacion la cual se realizo una
cantidad de preguntas en funcion a las dimensiones e indicadores en donde
se ejecutara con preguntas por cada variable dependiente e independiente
la cual se realizara al porcentaje del 10% de la poblacién de los comerciantes

Carlos F vivanco de la region de Ayacucho.
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Tabla 02 Ficha técnica: variable independiente planeacién estratégica
Cuestionario para evaluar la planeacién estratégica

Afo: 2021
Autor: Gomez Gutiérrez Cinthia
Objetivo: Evaluar la influencia de la planeacién estratégica
Destinatarios: Comerciantes del mercado Carlos F vivanco.
administracio Individual.
n:
Contenido: Consta de 14 items en 03 dimensiones:
definir los objetivos (1 - 2) elaborar estrategias (3 -
6)
organizacion (7 —3).
Duracion: 9 horas con 30 minutos.
Puntuacion: Nunca, casi nunca, a veces, casi siempre,

siempre.

Fuente: elaboracion propia.

- se utiliza la escala del Likert la cual le da el valor a cada respuesta.

Nunca 1
Casi nunca 2
A veces 3
Casi siempre 4
Siempre 5
Tabla 03 Ficha técnica: variable independiente planeacién estratégica
) o Cuestionario para evaluar la competitividad
ATTU ‘ ZUZ1
Autor: GoOmez Gutiérrez Cinthia
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Objetivo: Evaluar el nivel de competitividad

Destinatarios: Comerciantes del mercado Carlos F vivanco.
administracio Individual.
n:
Contenido: Consta de 11 items en 03 dimensiones:

definir los objetivos (1 - 3) elaborar estrategias (4 - 4)

organizacion (5 -3).

Duracion: 9 horas con 30 minutos.

Puntuacion: Nunca, casi nunca, a veces, casi siempre, siempre.

Fuente: elaboracion propia.

- se utiliza la escala del Likert la cual le da el valor a cada respuesta.

Nunca 1
Casi nunca 2
A veces 3
Casi siempre 4
Siempre 5

3.4.2. Validez y confiabilidad.

la validez es una cualidad del instrumento segun la cual este sirve para medir
la variable que se busca medir y no otra, es decir, debe ser el instrumento
preciso, el adecuado. Segun esta cualidad, un instrumento (pregunta o item)
“‘mide o describe” lo que se espera que mida o describa ni mas ni menos.
Confiabilidad (o fiabilidad) es una exigencia basica, por cuanto asegura la
exactitud y veracidad de los datos. Para que se confiable un instrumento este
debe medir con veracidad al mismo sujeto participante en distintos momentos

y arrojar los mismos resultados (Nifio Rojas, 2019, pag. 89)
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coeficiente alpha de cronbach: este coeficiente desarrollado por J.L. Cronbach
requiere una sola administracion del instrumento de medicion y produce
valores que oscilan entre 0 y 1. Su ventaja reside en que no es necesario
dividir en dos mitades a los sistemas del instrumento de medicion:
simplemente se aplica la medicion y se calcula el coeficiente (Maldonado
Tinco, 2018) (Maldonado Tinco, 2018, pag. 118)

- El célculo de confiabilidad
Alfa de Cron Bach V1.

Tabla 03 Resumen de procesamiento de

casos
N %
Valido 10 100.0
Casos Excluido? 0 .0
Total 10 100.0

Tabla 04 Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos
.862 14

la fiabilidad fue procesada por el sistema del SPSS por el alfa de cronbach nos da
el resultado de 0.862 (fuerte confiable) la cual nos sefiala el nivel de aprobacion
en la confiabilidad, por lo tanto, es un instrumento fiable la cual permitira la
recoleccion de la informacion necesaria de la investigacion a los comerciantes del

mercado.

Alfa de Cron Bach V2.
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Tabla 05 Resumen de procesamiento de

casos
N %
Casos Valido 10 100.0
Excluido? 0 .0
Total 10 100.0

Tabla 06 Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos
.866 11

la fiabilidad fue procesada por el sistema del SPSS por el alfa de cronbach nos da
el resultado de 0.866 (fuerte confiable) la cual nos sefiala el nivel de aprobacion
en la confiabilidad, por lo tanto, es un instrumento fiable la cual permitira la
recoleccion de la informacion necesaria de la investigacion a los comerciantes del

mercado.

La investigacidn que se realiza es aprobada mediante un documento que fue
presentado para validar los instrumentos de medicion con la aprobacion del juicio
de expertos.

Son docentes especialistas de la prestigiosa universidad privada cesar vallejo de

lima Pera.
- Mg. Luis Enrique Dios Zarate.
- Mg. Rafael A. Lopez Landauro.

- Mg. Beatriz Panche Rodriguez

Tabla07  Validacién de instrumento: V1 planeacion estratégica

Criterios Experto 1 Experto 2 Experto 3 total
Pertinencia Si Si si Si
Relevancia Si Si si Si
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Claridad Si Si Si Si
Fuente: elaboracion propia.
Tabla 08 Validacion de instrumento: V2 competitividad
Criterios Experto 1 Experto 2 Experto 3 Total
Pertinencia Si Si Si Si
Relevancia Si Si Si Si
Claridad Si Si Si Si

Fuente: elaboracion propia

3.5.

a.

Procedimientos.

Idea de la investigacion, la principal idea nace por la curiosidad de
saber por qué el mercado Carlos f vivanco nunca dejo6 de funcionar ni
un solo dia desde su creacion hace 115 afios. si bien es cierto la
poblacion incremento y junto a ella la demanda y por ende existen
mercados de diferentes indoles las cuales vienen a ser competencia

del mercado central.

Previamente se presentd una solicitud de permiso para llevar a cabo
la investigacién la cual se presentd en la direccidén de la oficina del
subgerente de comercio licencia y control sanitario de la municipalidad

de huamanga, la cual fue aprobada.

El planeamiento del problema mace de una investigacion a la realidad
en la cual se encuentra los comerciantes del mercado la cual a pesar

de los afios se sigue manteniendo vigente, cabe recalcar que el
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mercado ya es parte del patrimonio cultural del departamento de

Ayacucho.

d. Dado a la investigacion de la realidad problemética, se planted los
problemas con la cual se propuso los objetivos de la investigacion a
los comerciantes del mercado Carlos F vivanco, a su vez se
determinara si existe relacion entre variables de la investigacion con

las hipotesis.

e. En el marco tedrico se utilizé informacion de tesis de nivel
internacional y nacional con el fin de relacionar la investigacién y ver
los resultados la cual llevo dichas investigaciones cientificas. Por otro
lado, se utiliz6 a diversos autores para conocer a mayor profundidad

de las variables que se esta aplicando en la investigacion.

f. La eleccién de la técnica fue la encuesta con el instrumento del
cuestionario la cual fue formulada con preguntas que fueron
seleccionadas por las variables tanto dependiente como la
independiente dentro de ello fueron por las dimensiones y los

indicadores.

g. Luego de hacer la recoleccion de la informacion se dara el proceso
de estudio estadistico y se buscara los resultados a los cuales
conllevan dichos estudios, se hara las respectivas interpretaciones
con la cual se llegara a una conclusion. se darad recomendaciones
después de hacer un analisis minucioso en la interpretacion y en las

discusiones del estudio de investigacion.

3.6. Meétodo de analisis de datos.
se examinara la informacion de las encuestas realizadas a los comerciantes del

mercado se utilizara el sistema del SPSS en la cual se obtendran datos estiticos
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descriptivos que se manifestara mediante cuadros y graficos de las cuales se
analizard uno por uno segun los objetivos y la hipétesis, con el método cuantitativo.

3.7. Aspectos éticos.
Durante mi experiencia laboral en funciones administrativas en diferentes

instituciones a lo largo de estos afios siempre demostré ética profesional y personal
no es la excepcion en la investigacion que realizo la cual se basa en informaciones
reales no existe plagio ni mucho menos manipulacion de teorias.

Se obtuvo informacion de fuentes bibliograficas las culés fueron citadas de manera

apropiada y respetando debidamente a los autores.
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V. RESULTADOS.

Tabla 09 PLANEACION ESTRATEGICA (Agrupada)

F % %V %A
Valido deficientes 7 135 13.5 13.5
regular 22 42.3 42.3 55.8
bueno 12 23.1 23.1 78.8
excelente 11 21.2 21.2 100.0
Total 52 100.0 100.0

PLANEACION ESTRATEGICA (Agrupada)

Porcentaje

deficientes regular bueno excelente
PLANEACION ESTRATEGICA (Agrupada)

En la figura 01, en el grafico de la variable planeacion estratégica se observa que
hay un 13.46% de nivel “deficientes”, el 42.31% de nivel “regular”, el 23.08% es de
nivel “bueno” y por dltimo en nivel “excelente” se manifiesta con un 21.15% de la
variable de estudio en los comerciantes del mercado Carlos F vivanco del

departamento de Ayacucho,2021.
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Definir los objetivos (Agrupada)

Tabla 10 Definir los objetivos (Agrupada)
F

%A

% %V
Valido Deficientes 9 17.3 17.3
Regular 22 42.3 42.3
Bueno 15 28.8 28.8
Excelente 6 11.5 11.5

Total 52 100.0 100.0

17.3
59.6
88.5
100.0

Definir los objetivos (Agrupada)

Porcentaje

Deficientes Regular Bueno

Definir los objetivos (Agrupada)

Excelente

Figura 02, en la dimensién Definir los objetivos de la variable planeacidn estratégica

se muestra cuatro grupos se manifiesta un 17.31% es de nivel “deficientes”, el

42.31% es de nivel “regular”, el 28.85% es de nivel “bueno” y el 11.54% es de nivel

“excelente” de la dimension en estudio a los comerciantes del mercado Carlos f

vivanco de la regiéon Ayacucho.
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Tabla 11 Elaborar estrategias (Agrupada)

F % %V %A
Valido Deficientes 6 115 11.5 115
Regular 25 48.1 48.1 59.6
Bueno 10 19.2 19.2 78.8
Excelente 11 21.2 21.2 100.0
Total 52 100.0 100.0

Elaborar estrategias (Agrupada)

Porcentaje

Deficientes Reaqular Bueno Excelente

En la figura 03, en la dimensién elaborara estrategias de la variable planeacién
estratégica se muestra unll.54% de nivel “deficientes”, el 48.08% del nivel
‘regular”, el 19.29% es de nivel “bueno” y el 21.15% es de nivel “excelente” todo
ello manifiesta los comerciantes del mercado Carlos F vivanco del departamento de
Ayacucho.
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Tabla 12 Organizacion (Agrupada)

F % %V %A
Valido Deficientes 9 17.3 17.3 17.3
Regular 12 23.1 23.1 40.4
Bueno 23 44.2 44.2 84.6
Excelente 8 154 154 100.0
Total 52 100.0 100.0

Organizacion (Agrupada)

Porcentaje

Deficientes Regular Bueno Excelente

Organizacion (Agrupada)

En la figura 04, en el gréafico de la dimension organizacion de la variable planeacién
estratégica en los comerciantes del mercado Carlos f vivanco la manifiestan un
17.31% de nivel “deficientes”, el 23.08% de nivel “regular’, el 44.23% es de nivel
“‘bueno” y por ultimo el 15%.38% es de nivel “excelente” todo ello manifiesta los

comerciantes en su nivel de organizacion
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Tabla 13 COMPETITIVIDAD (Agrupada)

F % %V %A
Valido Muy débil 8 15.4 15.4 15.4
deébil 11 21.2 21.2 36.5
Fuerte 25 48.1 48.1 84.6
Muy fuerte8 15.4 15.4 100.0
Total 52 100.0 100.0

COMPETITIVIDAD (Agrupada)

Porcentaje

Muy debil Debil Fuerte Muy fuerte
COMPETITIVIDAD (Agrupada)

En la figura 05, en el grafico se observa de la variable competitividad en los
comerciantes un 15.38% de nivel “muy débil”, el 21.15% es de nivel “débil”, el
48.08% es de “nivel fuerte” y el 15.38% es de nivel “muy fuerte” de esta manera
manifiesta el grado de competitividad los comerciantes del mercado Carlos F

vivanco del departamento de Ayacucho.
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Tabla 14 Dominar su mercado (Agrupada)

F % %V %A
Valido Muy débil 7 13.5 13.5 13.5
deébil 16 30.8 30.8 44.2
Fuerte 25 48.1 48.1 92.3
Muy fuerte 4 7.7 7.7 100.0
Total 52 100.0 100.0

Dominar su mercado (Agrupada)

Porcentaje

Muy debil Debil Fuerte Muy fuerte

Dominar su mercado (Agrupada)

En la figura 06, en el grafico de dominar su mercado de la variable competitividad
se manifiesta un 13.46% del nivel “muy débil”, el 30.77% de nivel “débil”, el 48.08%
del nivel “fuerte” y por ultimo en el nivel muy fuerte con un 7.69%. de esta manera
manifiestan el grado de la segunda dimension los comerciantes del mercado Carlos

F vivanco del departamento de Ayacucho.
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Tabla 15 Obtener utilidades y Generar valor (Agrupada)

F % %V %A
Valido Muy débil 9 17.3 17.3 17.3
deébil 9 17.3 17.3 34.6
Fuerte 28 53.8 53.8 88.5
Muy fuerte6 115 115 100.0
Total 52 100.0 100.0

Obtener utilidades y Generar valor (Agrupada)

Porcentaje

Muy debil Debil Fuerte Muy fuerte

Obtener utilidades y Generar valor (Agrupada)

En la figura 07, el grafico de la dimension obtener utilidades y generar valor de la
variable dependiente se muestra un 17.31% de nivel “muy débil”, el 17.31% del nivel
“débil”, el 53.85% es de nivel “fuerte” y el ultimo grafico muestra un 11.54% de un
nivel muy “fuerte”. es el resultado de las observaciones de los comerciantes del

mercado Carlos F vivanco.
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Tabla 16 Satisfaccion del cliente (Agrupada)

F % %V %A
Valido Muy débil 9 17.3 17.3 17.3
deébil 21 40.4 40.4 57.7
Fuerte 7 13.5 13.5 71.2
Muy fuertel5 28.8 28.8 100.0
Total 52 100.0 100.0

Satisfacion del cliente (Agrupada)

Porcentaje

Muy debil Debil Fuerte Muy fuerte

Satisfacion del cliente (Agrupada)

En la figura 08, en el grafico de la dimension satisfaccion del cliente de la variable
competitividad se muestra un 17.31% con un nivel de “muy débil”, el 40.38% de
nivel “débil”, el 13.46% de nivel “fuerte” y el muy fuerte se manifiesta con un 28.85%
gue manifiesta el grado de satisfaccion de sus clientes de los comerciantes del

mercado Carlos f vivanco.
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PRUEBA DE HIPOTESIS:

El criterio y el analisis que se utiliza para la comprobacion de las hipotesis se
definira de la siguiente manera:

Si el X2c > X2t se aceptara la Ha y se tendria que rechazar la Ho, €n un caso opuesto
gue X2t > X2c se aceptaria la Ho y se rechaza la Ha, Con un nivel de significancia de
0.05. Chi? de Pearson de 0.000 < 0.05

Hipétesis general.
Ha:  Existe una relacibn en La planeacion estratégica para la mejora de la
competitividad de los comerciantes del mercado Carlos F Vivanco, 2021.

Ho: No existe una relacién en La planeacion estratégica para la mejora de la

competitividad de los comerciantes del mercado Carlos F Vivanco, 2021.

> Tabla de consistenciadelaV1lyY V2
Tabla cruzada PLANEACION ESTRATEGICA (Agrupada)*COMPETITIVIDAD (Agrupada)

COMPETITIVIDAD (Agrupada) Total
Tablal7 Muy débil débil  Fuerte  Muy fuerte
PLANEACION deficientes  Recuento 4 2 1 0 7
ESTRATEGICA % dentro de50.0% 18.2% 4.0% 0.0% 13.5%
(Agrupada) COMPETITIVIDAD
(Agrupada)
regular Recuento 1 4 12 5 22
% dentro del2.5% 36.4% 48.0% 62.5% 42.3%
COMPETITIVIDAD
(Agrupada)
bueno Recuento 2 2 5 3 12
% dentro de25.0% 18.2% 20.0% 37.5% 23.1%
COMPETITIVIDAD
(Agrupada)
excelente Recuento 1 3 7 0 11
% dentro del2.5% 27.3% 28.0% 0.0% 21.2%
COMPETITIVIDAD
(Agrupada)
Total Recuento 8 11 25 8 52
% dentro de 00.0% 100.0% 100.0% 100.0%  100.0%
COMPETITIVIDAD
(Agrupada)

Interpretacion: tabla 17 se puede decir que al 100% la variable competitividad es de
nivel “deficiente” la cual esta relacionado al 50%, el nivel “fuerte” esta relacionado
al 12.5%, el nivel “bueno” es de 25% y el 12.5% con el nivel “fuerte” de
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la variable planeacion estratégica. Del 100% de la variable competitividad es de
nivel “deficiente” en un 18.2%, es de nivel “regular” en un 36.4%, es “bueno” en un
18.2%, es “excelente” en un 28% de la variable planificacion estratégica. Del 100%
de la variable competitividad del nivel “fuerte” se relaciona con el 4% del nivel
“deficientes”, el 48% en el nivel “regular’, el 20% en el nivel “bueno”, el 28% del
nivel excelente de la variable planeacion estratégica. Del 100% de la variable
competitividad es de nivel “muy fuerte” se relaciona con el 62.5% con el nivel

‘regular”, el 37.5% es de nivel “bueno” de la variable planeacion estratégica.

Pruebas de chi-cuadrado

Tablal8 Valor df Significacion asintética (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson  17.265% 9 .045

Razon de verosimilitud 17.801 9 .038

Asociacion lineal por lineal 1.114 1 291

N de casos validos 52

a. 13 casillas (81.3%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento minimo
esperado es 1.08.

Interpretacion: de la tabla 18, el Chi?de Pearson (17.265) es mayor al chi tabular con
9 grados de libertad (16,9190) la cual se encuentra fuera del area de aceptacion,
De tal manera se rechaza la hipotesis nula con 95% y se acepta la hipotesis
alternativa. Se acepta la primera hipétesis la cual es que, si Existe una relacion en
La planeacion estratégica para la mejora de la competitividad de los comerciantes
del mercado Carlos F Vivanco, 2021, Ayacucho 2021.

Hipotesis especifica 01

Ha: Existe relacion de la planeacion estratégica para dominar su mercado de los
comerciantes de Carlos F Vivanco.

Ho: No existe relacion de la planeacion estratégica para dominar su mercado de los

comerciantes de Carlos F Vivanco.
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> Tabla de contingencia de la V1y V2D1

Tabla cruzada PLANEACION ESTRATEGICA (Agrupada)*Dominar su mercado (Agrupada)

Dominar su mercado (Agrupada) Total
Tablal9 Muy débil débil Fuerte Muy fuerte
PLANEACION deficientes Recuento 2 3 2 0 7
ESTRATEGIC :
A (Agrupada) % dentro de Dominar su28.6% 18.8% 8.0% 0.0% 13.5%
mercado (Agrupada)
Regular Recuento 1 7 11 3 22
% dentro de Dominar sul4.3% 43.8% 44.0% 75.0% 42.3%
mercado (Agrupada)
Bueno Recuento 3 2 6 1 12
% dentro de Dominar su42.9% 12.5% 24.0% 25.0% 23.1%
mercado (Agrupada)
Excelente Recuento 1 4 6 0 11
% dentro de Dominar sul14.3% 25.0% 24.0% 0.0% 21.2%
mercado (Agrupada)
Total Recuento 7 16 25 4 52
% dentro de Dominar su100.0% 100.0 100.0% 100.0% 100.0%

mercado (Agrupada) %

Tabla 19, se puede decir que del 100% de la dimension dominar su mercado que
se encuentra en el nivel muy “débil” la cual dice que el 28.6% es de nivel “deficiente”,
el 14.3% es de nivel “regular”, el 42.9% es de nivel “bueno “, el 14.3% es de nivel
excelente de la variable planeacion estratégica. Del 100% de la dimensién dominar
su mercado se encuentra en el nivel “débil” la cual es de 18.8% del nivel “deficiente”,
el 43.8% es de nivel “regular’, el 12.5% es de nivel “bueno”, el 25% es de nivel
excelente de la variable planeacién estratégica. Del 100% de la dimension dominar
su mercado del nivel “fuerte” la cual es de 8.0% del nivel “deficiente”, el 44% es de
nivel “regular’, el 24% es de nivel “bueno”, el 24% es de nivel “excelente” de la
variable planeacion estratégica. Del 100% de la dimension dominar su mercado del
nivel “muy fuerte” el 75% es de nivel “regular”, el 25% es de nivel “bueno” en la

variable planeacion estratégica
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Pruebas de chi-cuadrado

Tabla20 Valor df Significacion asintética (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 8.1342 9 521

Razon de verosimilitud 9471 9 .395

Asociacion lineal por lineal .067 1 .796

N de casos validos 52

a. 12 casillas (75.0%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento minimo

esperado es .54.

Interpretacion: de la tabla 20, el Chi?de Pearson (8.134) es menor al chi tabular con
9 grados de libertad (16,9190) la cual se encuentra fuera del area de aceptacion,
De tal manera se rechaza la hipétesis alternativa con 95% y se acepta la hipétesis
nula. Se acepta la segunda hipétesis la cual es que, No existe relacion de la
planeacion estratégica para dominar su mercado de los comerciantes de Carlos F

Vivanco, Ayacucho 2021.

Hipdtesis especifica 02

Ha: Existe relacion de la planeacion estratégica para obtener utilidades y generar
valor de los comerciantes de Carlos F Vivanco.

Ho: No existe relacion de la planeacion estratégica para obtener utilidades y

generar valor de los comerciantes de Carlos F Vivanco.

> Tabla de contingencia de la V1y V2D2

Tabla cruzada PLANEACION ESTRATEGICA (Agrupada)*Obtener utilidades y Generar valor (Agrupada)

Obtener utilidades y Generar valor (Agrupada) Total
laplazl Muy débil  débil fuerte Muy fuerte
PLANEACION deficientes Recuento 4 1 2 0 7
ESTRATEGICA % dentro de Obtener utilidades y44.4% 11.1% 7.1% 0.0% 13.5%
(Agrupada) Generar valor (Agrupada)
regular Recuento 1 3 13 5 22
% dentro de Obtener utilidades y11.1% 33.3% 46.4% 83.3% 42.3%
Generar valor (Agrupada)
bueno Recuento 3 1 7 1 12
% dentro de Obtener utilidades y33.3% 11.1% 25.0% 16.7% 23.1%

Generar valor (Agrupada)

49



excelente Recuento 1 4 6 0
% dentro de Obtener utilidades y11.1% 44.4% 21.4% 0.0%
Generar valor (Agrupada)
Total Recuento 9 9 28 6
% dentro de Obtener utilidades y100.0% 100.0% 100.0% 100.0%
Generar valor (Agrupada)

11
21.2%

52
100.0%

Tabla 21, se puede decir que del 100% de la dimension de obtener utilidades y
generar valor que se encuentra en el nivel “muy débil” la cual sefiala un 44.4% del
nivel “deficientes”, el 11.1% es de nivel “regular”, el 33.3% es de nivel “bueno”, el
11.1% es de nivel “excelente” de la variable planeacion estratégica. Del 100% del
nivel “débil” de la dimension de obtener utilidades y generar valor la cual se
encuentra en el nivel “deficiente” con un 11.1%, el 33.3% es de nivel “regular”, el
11.1% es de nivel “bueno”, el 44.4% es de nivel “excelente” en la variable
planeacion estratégica. del 100% del nivel fuerte de la dimension obtener utilidades
y generar valor se encuentra con el 7.1% del nivel “deficientes”, el 46.4% es del
nivel “regular”, el 11.1% del nivel “bueno”, el 21.4% es del nivel “excelente” la cual
se manifiesta en la variable planeacion estratégica. del 100% del nivel “muy fuerte”
de la dimensién de obtener utilidades y generar valor se manifiesta en un 83.3%
gue se encuentra en el nivel “regular’ y el 16.7%es del nivel “bueno” todo ello se

muestra en la variable planeacion estratégica.

Pruebas de chi-cuadrado

Tabla 22 Valor Df Significacion asintotica (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 17.9622 9  .036

Razon de verosimilitud 17.748 9 .038

Asociacion lineal por lineal .089 1 .766

N de casos validos 52

a. 13 casillas (81.3%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento minimo

esperado es .81.

Interpretacion: de la tabla 22, el Chi?de Pearson (17.962) es mayor al chi tabular con
9 grados de libertad (16,9190) la cual se encuentra fuera del area de aceptacion,
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De tal manera se rechaza la hip6tesis nula con 95% y se acepta la hipétesis
alternativa. Se acepta la primera hipotesis la cual es que, Si existe relacion de la
planeacion estratégica para obtener utilidades y generar valor de los comerciantes
de Carlos F Vivanco, Ayacucho 2021.

Hipodtesis especifica 03

Ha: Existe relacion de la planeacion estratégica para satisfacer a sus clientes de
los comerciantes de Carlos F Vivanco.

Ho: No existe relacion de la planeacion estratégica para satisfacer a sus clientes

de los comerciantes de Carlos F Vivanco.

> Tabla de contingencia de la V1y V2D3

Tabla cruzada PLANEACION ESTRATEGICA (Agrupada)*Satisfaccion del cliente (Agrupada)

Satisfaccion del cliente (Agrupada) Total
Muy
Tabla 23 Muy débil débil Fuerte fuerte
PLANEACIO deficientes Recuento 5 1 0 1 7
N
ESTRATEGI % dentro de Satisfaccion del55.6% 4.8% 0.0% 6.7% 13.5%
CA cliente (Agrupada)
(Agrupada)
regular Recuento 2 11 4 5 22
% dentro de Satisfaccion del22.2% 52.4% 57.1% 33.3% 42.3%
cliente (Agrupada)
bueno Recuento 1 6 0 5 12
% dentro de Satisfaccion dell1.1% 28.6% 0.0% 33.3% 23.1%
cliente (Agrupada)
excelente Recuento 1 3 3 4 11
% dentro de Satisfaccion del11.1% 14.3% 42.9% 26.7% 21.2%
cliente (Agrupada)
Total Recuento 9 21 7 15 52

% dentro de Satisfaccion del100.0% 100.0 100.0% 100.0% 100.0%
cliente (Agrupada) %

De la tabla 23, se observa que del 100% del nivel “muy débil” de la dimension
satisfaccion del cliente de la variable competitividad un 55.6% de nivel “deficientes”,

el 22.2% del nivel “regular”, el 11.1% del nivel “bueno”, el 11.1% del nivel “excelente

en la variable planeacion estratégica. del 100% del nivel “débil” es
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de4.8% “deficientes”, el 52.4% “regular”, el 28.6% “bueno” y el 14.3% “excelente”
en la variable planeacion estratégica. del 100% del nivel “fuerte” de la tercera
dimension es un 57.1% “regular”, el 42.9% “excelente” en la variable planeacion
estratégica. del 100% de la tercera dimension con el nivel “muy fuerte” es de6.7%
“deficientes”, el 33.3% “regular” y el 26.7% es de nivel “excelente” en la variable

planeacion estratégica.

Pruebas de chi-cuadrado

Tabla 24 Valor df Significacion asintotica (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson  22.2992 9 .008

Razon de verosimilitud 20.060 9 .018

Asociacion lineal por lineal 5.211 1 .022

N de casos validos 52

a. 14 casillas (87.5%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento minimo
esperado es .94.

Interpretacion: de la tabla 24, el Chi2 de Pearson (22.299) es mayor al chi tabular
con 9 grados de libertad (16,9190) la cual se encuentra fuera del area de
aceptacion, De tal manera se rechaza la hipétesis nula con 95% y se acepta la
hipotesis alternativa. Se acepta la primera hipétesis la cual es que, Si existe relacién
de la planeacién estratégica para satisfacer a sus clientes de los comerciantes de

Carlos F Vivanco, Ayacucho 2021.
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V. DISCUSION

Sobre la hipétesis general, la cual fue formulada segun el objetivo general sostiene
gue existe una relacion entre la planeacion estratégica y la competitividad de los
comerciantes del mercado Carlos F vivanco, 2021. Ello se confirma con el analisis
y resultado de la prueba estadistico del Chi? Pearson (X% 17.265 > X?% 16,9190).

La cual demuestra la existencia significativa de la relacion de ambas variables, con
ello podemos determinar que se rechaza la hipoétesis nula y se acepta la hipétesis
alternativa, quiere decir que a una buena y mayor planeacién estratégica existira
mayor competitividad en los mercados. De la misma manera lo sustentan

(cascamayta, 2018)

Asi mismo se plantea la primera hipotesis especifica, la cual fue formulada con el
primer objetivo especifico en la cual se llevo a cabo que no existe relacion entre la
variable planeacion estratégica y la dimension dominar su mercado de los
comerciantes del mercado de Carlos F vivanco, 2021. La cual confirmo el andlisis
y resultado del Chi? Pearson que (X% 8.134 < X?%16,9190). En cual se determin6

gue se rechaza la hipétesis alternativa y se aprueba la hipotesis nula.

Mientras tanto en la segunda hipoétesis especifica que se planted sefala que, si
existe una relacién entre la variable planeacion estratégica y la dimensién obtener
utilidades y generar valor de los comerciantes del mercado Carlos F vivanco, 2021.
se obtuvo con el andlisis estadistico del Chi? Pearson (X% 17.962 > X?% 16,9190).

Con la cual se afirma y acepta la hipotesis alternativa y se rechaza la hipotesis nula.
con ello podemos afirmar y decir que con una propuesta de planeacién estratégica
en cualquier area o conjunto de la organizacidon se podra obtener beneficios
numericos y a su vez generar valor en la organizacion. De la misma manera afirman

la relacion existente (Guvin, 2020) .

Por dltimo, la tercera hipotesis especifica la cual se planteo sefiala que, si existe

una relacion entre la variable planeacién estratégica y la dimension satisfacer a los
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clientes de los comerciantes del mercado Carlos F vivanco, 2021. La cual el Chi?2

de Pearson afirma que (X% 22.299 > X? 16,9190). Con la que afirma que Influye

significativamente la variable planeacion estratégica con la dimension satisfacer a
sus clientes. Asi mismo lo afirma el sefior (cascamayta,2018). Por ende, podemos
decir que para llegar a un grado de satisfaccion de los clientes se tiene que cuidar
minuciosamente la planeacion durante los tres niveles desde el ingreso hasta el

proceso y salida de la organizacion.
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VI. CONCLUSIONES
Primera

En el objetivo general se determin6 que la planeacion estratégica se relaciona con
la competitividad de los comerciantes del mercado Carlos F vivanco, Ayacucho
2021.

Segunda

En el primer objetivo especifico se identificd que la planeacion estratégica no se
relaciona con dominar su mercado de los comerciantes de Carlos F Vivanco,
Ayacucho 2021.

Tercero

En el segundo objetivo especifico se determin6é que la planeacién estratégica se
relaciona con obtener utilidades y generar valor de los comerciantes del mercado

Carlos F Vivanco, Ayacucho 2021.
cuarto

En el tercer objetivo especifico se determind que la planeacion estratégica se
relaciona con satisfacer a sus clientes de los comerciantes del mercado Carlos F

Vivanco, Ayacucho 2021.
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VIl.  RECOMENDACIONES

En el proceso de la investigacion se encontrd ventajas y falencias en el mercado
Carlos F vivanco de Ayacucho 2021. Luego de hacer el andlisis se dara las

siguientes recomendaciones.

Primera recomendacion, EI mercado méas antiguo y uno de los primeros en el
departamento de Ayacucho muestra una infraestructura colonial la cual se mantiene
vigente hasta la fecha. Se debe de implementar una planeacion rigurosamente
estratégica en la cual se debe priorizar definir los objetivos del mercado y los
comerciantes y luego se debe elaborar estrategias que conlleve a una buena
organizacion en funcién a la competitividad de los comerciantes. Ademas, los
comerciantes manifiestan y sugieren segun el cuestionario que se debe hacer una

reconstruccion en la infraestructura con visiéon al futuro.

Segunda recomendacion, segun el analisis de evaluacion se recomienda que para
llevar a cabo el dominar su mercado de los comerciantes, se debe realizar
innovaciones en todas las areas o puesto y buscar mayor productividad de cada

uno de ellos y a su vez buscar el liderazgo dentro y fuera del mercado.

Tercera recomendacion, Las autoridades encargadas de la direccion del mercado
se deben plantear fijamente en la obtencién de generar utilidades y generar valor
de los comerciantes. Para obtener todo ello se recomienda buscar socios y recaudar
presupuestos para generar mayor rentabilidad para los comerciantes, por otro lado,
los comerciantes recomiendan Utilizar o guiarse por los ejemplos de crecimiento de
los mercados mas antiguos de las grandes ciudades como por ejemplo del mercado
Ramon catilla del departamento de lima. el mercado de Italia uno de los mercados

mas antiguos y coloniales. No quedarse solo en el tiempo de mercado antiguo.

Cuarta recomendacion, para Lograr o buscar un buen nivel de satisfaccion de los
clientes del mercado se tiene que ver por medio de la busqueda de la calidad del
producto con ayuda de capacitaciones constantes con la finalidad de lograr una
buena atencion a los clientes. El mercado no debe descuidar la salubridad no solo

dentro del mercado si también a los alrededores del mercado.
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Anexo 01 Matriz de consistencia

Variable Definicién conceptual Definicién operacional Dimension Indicadores Escala y medida
El proceso de planeacion estratégica es -mejoras continuas
una propuesta de desarrollo competitivo | g1, |0s comerciantes de Carlos Definir los objetivos -metas por alcanzar
de mediano y largo plazo, para definir F Vivanco, es necesario medio
objetivos,  elaborar  estratégicas Y| g avaluarla planeacién
- determinar acciones que resulten en un estratégica, mediante un . . _ _
Planeacion -recursos financieros Ordinal licker

estratégica

aumento de la competitividad,
asegurando la sostenibilidad de la

organizacion. (Chiavenato, 2017, pag. 01)

instrumento de mediciébn como

el cuestionario

Elaborar estrategias

Organizacion

-competencia

- marketing

- operaciones
-recursos humanos

-arquitectura y cultura

-estructura de trabajo

-coordinacion e integracion

-departamentalizacion
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Variable Definicién conceptual Definicidén operacional Dimension Indicadores Escala y medida
-liderazgo
La competitividad de los negocios no se da de Dominar su mercado -innovacion y
; PR 5 ) roductividad
manera casual, ni es un privilegio de los mas | gn |os comerciantes P
grandes o los mas antiguos del mercado. Es | de Carlos F Vivanco, -posicion proactiva
. . . es necesario medio 0
una consecuencia natural del continuo cambio y
evaluar la

aprendizaje de las organizaciones. itivi .

P ) 9 con;pentlwdad, -rentabilidad
Competitividad es la capacidad que tiene una | Mediante un

] instrumento de ob iidad -valor agregado

empresa para: determinar su mercado, obtener | yedicién como el tener ut||| adesy .

. . ; ; enerar valor - socios
utilidades y generar valor, satisfacer a sus| cuestionario 9
clientes. -estado

(municipalidad)
el dominio del mercado exige una posicion de
liderazgo y un ejercicio constante de innovacion
y de la productividad; representa liderazgo de
i . ) -calidad de producto ; ;
Competitividad las organizaciones frente a sus competidores. P Ordinal licker

(Uribe Marcias, 2017, pag. 27)

Satisfacer a sus
clientes

-calidad de atencién
-calidad de servicio

-salubridad
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Anexo 02
CARTA DE PRESENTACION

Sefior: Mg. Luis Enrique Dios Zarate
Asunto: Validaciéon de instrumentos a través de juicio de experto.
Presente. -

es muy grato comunicarme con usted para expresarle un cordial saludo y asi mismo, hacer de su conocimiento que siendo
estudiantes de la Facultad de Ciencias Empresariales EP de Administracion de la UCV, en la filial Callao, requiero validar el instrumento
con el cual recogeré la informacion necesaria para poder desarrollar mi investigacion y con la cual obtendré el grado de Titulo de
Licenciada en Administracion.

El titulo de mi proyecto de investigacién es: Planeacion Estratégica para el Mejoramiento de la Competitividad de los
Comerciantes del mercado Carlos F Vivanco — Ayacucho, en el afio 2021 y, siendo imprescindible contar con la aprobacion de docentes
especializados para poder aplicar el instrumento en mencion, se considerd conveniente recurrir a usted, ante su connotada experiencia
en las variables comprendidas a mi investigacion.

El expediente de validacién, que le hago llegar contiene:

Carta de presentacion.
Definiciones conceptuales de las variables y dimensiones.
Matriz de Operacionalizacion de las variables.
- Certificado de validez de contenido de los instrumentos
Expreséndole mi respeto y consideracion me despido de usted, no sin antes agradecerle por la atencion que dispense a la presente.

Atentamente.
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Firma

D.N.I: 47316955

Goémez Gutiérrez, Cinthia

Anexo 03 CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE: “PLANEACION ESTRATEGICA PARA EL
MEJORAMIENTO DE LA COMPETITIVIDAD DE LOS COMERCIANTES DEL MERCADO CARLOS F VIVANCO - AYACUCHO

2021
\E DIMENSIONES / items Pertinencia® | Relevancia? | Claridad® Sugerencias
@ PLANIFICACION ESTRATEGICA
DIMENSION 1: Definir los objetivos Si No [Si No | Si No

Mejoras continuas
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01 Cree usted que existe mejoras continuas en los productos y servicios que ofrece
el mercado
Metas por alcanzar

02 | El mercado tiene metas para el desarrollo y crecimiento de los comerciantes.
DIMENSION 2: ELABORAR ESTRATEGIAS
Recursos financieros

03 El mercado cuenta con un presupuesto para elaborar mejoras o cambios en la
infraestructura.
Competencia

04 Usted cree que el mercado Carlos f vivanco tiene competencia con otros
mercados de la region.

05 Cree usted que existe competencia dentro del mercado con las diferentes area
0 puestos.
Marketing

06 Usted considera que el valor histérico que tiene el mercado es su mayor
atributo.

07 La administracion del mercado plantea estrategias frente a los competidores.
Operaciones

08 Usted cree que la administracion planifica y organiza en coordinacion con la
junta directiva el desarrollo del mercado
Recursos humanos

09 | La administraciony junta directiva del mercado realizan capacitaciones a los
comerciantes.
Arquitecturay cultura

10 | Cree usted que la infraestructura colonial del mercado atrae a los turistas y

genera mayor rentabilidad

DIMENSION 3: ORGANIZACIONES

ESTRUCTURA DE TRABAJO
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11 Considera usted que existe una coordinacion entre las areas y puestos del X X X
mercado.
Coordinacion e integracion

12 Considera usted que la junta directiva y la admiracién coordinan para el buen X X X
funcionamiento del mercado.

13 Considera usted que la administracién integra a todos los comerciantes del X X X
mercado para hacer mejoras.
Departamentalizacion

13 Considera usted que la divisién de los puestos por areas ayuda a la X X X
organizacion de los comerciantes.
& COMPETITIVIDAD Pertinencia® | Relevancia? | Claridad® | Sugerencias
DIMENSION 1: DOMINAR SU MERCADO Si No Si No Si No
Liderazgo

01 Usted cree que el mercado es lider frente a sus competidores de la regién. X X X
Innovacion y productividad

02 usted cree que si realizaran unos cambios en la infraestructura del mercado X X X
generaria mayor productividad

03 usted realiza innovaciones aplicando ideas en sus productos y servicios. X X X
posicion proactiva

04 | usted cree que la administracion y justa directiva del mercado son proactivos. X X X
(proponen cambios para hacer mejoras)
Rentabilidad

05 Usted obtiene utilidades rentables con el trabajo que realiza en el mercado. X X X

DIMENSION 2: OBTENER UTILIDADES Y GENERAR VALOR

valor agregado
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06 Usted le da un valor agregado a los productos y servicios que ofrece a sus
clientes.
Socios

07 Usted cree que si tuviera un socio en su puesto le ayudaria a generar mayores
utilidades.
Estado (region)

08 | Usted cree que la infraestructura colonial del mercado ayuda a generar mayores
utilidades.
DIMENSION 3: SATISFACER A SUS CLIENTES
Calidad de producto

09 Usted cree que la calidad de los productos satisface las necesidades de los
clientes.
Calidad de atencion y calidad de servicio

10 usted les ofrece una atencion personalizada a sus clientes.
Salubridad

11 Usted cree que el mercado es cuidadoso en el mantenimiento de la salubridad

(higiene).
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Observaciones (precisar si hay
suficiencia):

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ x ] Aplicable después de corregir [ ]
aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez validador: Dios Zarate Luis Enrique
DNI N°: 07909441

Especialidad del validador: Asesor Licenciado en Administracion.

Mg. Luis Enrique Dios Zarate

67

No



PLANEACION ESTRATEGICA PARA EL MEJORAMIENTO DE LA COMPETITIVIDAD DE LOS
COMERCIANTES DE CARLOS F VIVANCO — AYACUCHO 2021

Anexo 04 Cuestionario

V1: PLANEACION ESTRATEGICA

Cree usted que existe mejoras continuas en los productos y servicios que ofrece el mercado.
Nunca( ) casinunca( ) aveces( ) casisiempre( ) siempre( )

1.
El mercado tiene metas para el desarrollo y crecimiento de los comerciantes.
Nunca( ) casinunca( ) aveces( ) casisiempre( ) siempre( )
2.
El mercado cuenta con un presupuesto para elaborar mejoras o cambios en lainfraestructura.
Nunca( ) casinunca( ) aveces( ) casisiempre( ) siempre( )
3
Usted cree que el mercado Carlos f vivanco tiene competencia con otros mercados de la region.
Nunca( ) casinunca( ) aveces( ) casisiempre( ) siempre( )
4
Cree usted que existe competenciadentro del mercado con las diferentes &rea o puestos.
Nunca( ) casinunca( ) aveces( ) casisiempre( ) siempre( )
5
Usted considera que el valor histérico que tiene el mercado es su mayor atributo.
Nunca( ) casinunca( ) aveces( ) casisiempre( ) siempre( )
6
La administracion del mercado plantea estrategias frente a los competidores.
Nunca( ) casinunca( ) aveces( ) casisiempre( ) siempre( )
7
Usted cree que la administracion planificay organiza en coordinacion con la junta directiva el
desarrollo del mercado
Nunca( ) casinunca( ) aveces( ) casisiempre( ) siempre( )
8
La administracion y junta directiva del mercado realizan capacitaciones a los comerciantes
Nunca( ) casinunca( ) aveces( ) casisiempre( ) siempre( )
9
Cree usted que la infraestructura colonial del mercado atrae a los turistas y genera mayor
rentabilidad
Nunca( ) casinunca( ) aveces( ) casisiempre( ) siempre( )
10
Considera usted que existe una coordinacién entre las areas y puestos del mercado.
Nunca( ) casinunca( ) aveces( ) casisiempre( ) siempre( )
11
Considerausted que la junta directivay la admiracién coordinan para el buen funcionamiento del
mercado.
Nunca( ) casinunca( ) aveces( ) casisiempre( ) siempre( )
12
Considera usted que la administracion integra a todos los comerciantes del mercado para hacer
mejoras
Nunca( ) casinunca( ) aveces( ) casisiempre( ) siempre( )
13
Considera usted que la divisién de los puestos por areas ayuda a la organizacién de los
comerciantes.
Nunca( ) casinunca( ) aveces( ) casisiempre( ) siempre( )
14

Fuente: elaboracién propia.
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V2: COMPETITIVIDAD

Usted cree que el mercado es lider frente a sus competidores de la region.
Nunca( ) casinunca( ) aveces( ) casisiempre( ) siempre( )

1
usted cree que si realizaran unos cambios en lainfraestructura del mercado generaria mayor
productividad
Nunca( ) casinunca( ) aveces( ) casisiempre( ) siempre( )

2
usted realizainnovaciones aplicando ideas en sus productos y servicios.
Nunca( ) casinunca( ) aveces( ) casisiempre( ) siempre( )

3
usted cree que la administraciéon y justa directiva del mercado son proactivos. (proponen
cambios para hacer mejoras)
Nunca( ) casinunca( ) aveces( ) casisiempre( ) siempre( )

4
Usted obtiene utilidades rentables con el trabajo que realiza en el mercado.
Nunca( ) casinunca( ) aveces( ) casisiempre( ) siempre( )

5
Usted le da un valor agregado a los productos y servicios que ofrece a sus clientes.
Nunca( ) casinunca( ) aveces( ) casisiempre( ) siempre( )

6
Usted cree que si tuviera un socio en su puesto le ayudaria a generar mayores utilidades.
Nunca( ) casinunca( ) aveces( ) casisiempre( ) siempre( )

7
Usted cree que la infraestructura colonial del mercado ayuda a generar mayores utilidades.
Nunca( ) casinunca( ) aveces( ) casisiempre( ) siempre( )

8
Usted cree que la calidad de los productos satisface las necesidades de los clientes.
Nunca( ) casinunca( ) aveces( ) casisiempre( ) siempre( )

9
usted les ofrece una atencion personalizada a sus clientes.
Nunca( ) casinunca( ) aveces( ) casisiempre( ) siempre( )

10
Usted cree que el mercado es cuidadoso en el mantenimiento de la salubridad (higiene).
Nunca( ) casinunca( ) aveces( ) casisiempre( ) siempre( )
11

Fuente: elaboracién propia.
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Anexo 05 tabla de Excel de las respuestas del cuestionario.

V01 PLANEACION ESTRATEGICA
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Definir los
objetivos
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Anexo 05 resultados pasado al sistema del SPSS

mgmyunm[mmmmmvmma

l;@u@ F e~ BhAB A BE S0

|Visibe: 16 de 16 variables

| &vi | Svii Sviz Sviz Sv2 | Svit Svae | Hvs  gsumavi | gl SMAVIDY i SuMAVID2| ol SuMaviD3. ol sumav2 ol sumavzp1 | o sumav2D2| o SUMA
1 5000 10.00 200 15.00 4000 16.00 13.00 1200 3 4 2 3 3 3 3
4300 600 27.00 16.00 3200 10.00 10.00 1200 3 2 2 3 1 1 1
54,00 10.00 2900 15.00 39.00 13.00 14.00 1200 4 4 3 3 2 2 3
4200 400 200 13.00 3100 10.00 10.00 11.00 1 1 2 1 1 1 1
4500 400 2600 15.00 4000 15.00 13.00 1200 2 1 2 3 3 3 3
4800 600 200 16.00 4000 1,00 14.00 11.00 2 2 2 3 3 3 3
4100 300 2300 15.00 3000 10.00 900 1100 1 1 1 3 1 1 1
4600 500 27.00 14.00 4000 13.00 14.00 13.00 2 2 2 2 3 2 3
4600 600 2600 14.00 2900 10.00 9.00 1000 2 2 2 2 1 1 1
4200 400 200 13.00 39.00 13.00 15.00 11.00 1 1 2 1 2 2 3
54,00 600 3000 18.00 3000 11.00 800 11.00 4 2 n 4 1 1 1
4500 600 200 1400 4000 15.00 13.00 1200 2 2 2 2 3 3 3
4400 400 200 1500 4100 16.00 1300 1200 2 1 2 3 3 3 3
39.00 500 2300 11.00 4200 15.00 13.00 14.00 1 2 1 1 3 3 3
43,00 7.00 27.00 15.00 4600 16.00 15.00 15.00 3 3 2 3 4 3 3
4700 600 200 15.00 4800 17.00 16.00 15.00 2 2 2 3 4 4 4
47.00 7.00 200 15.00 47.00 16.00 17.00 14.00 2 3 2 3 4 3 4
4800 500 28.00 15.00 4700 19.00 16.00 1200 2 2 3 3 4 4 4
54,00 8.00 29.00 17.00 4300 16.00 14.00 13.00 4 3 3 4 3 3 3
56.00 900 30.00 17.00 4100 16.00 1200 13.00 4 n 4 4 3 3 2
5200 600 29.00 17.00 46.00 16.00 16.00 15.00 3 2 3 4 4 3 4
5300 7.00 28.00 18.00 4100 1200 14.00 15.00 3 3 3 4 3 2 3
56.00 8.00 3200 16.00 4300 16.00 1200 15.00 4 3 4 3 3 3 2
4500 500 200 15.00 38.00 13.00 13.00 1200 2 2 2 3 2 2 3
% 47.00 500 28.00 14.00 4200 17.00 13.00 1200 2 2 3 2 3 4 3
% 4700 500 26.00 16.00 4200 13.00 16.00 13.00 2 2 2 3 3 2 4
7 4400 500 200 14.00 4100 15.00 1200 14.00 2 2 2 2 3 3 2

| [IBM SPSS Statistics Processorestélisto | | |Unicode:ON | [
Archivo Ver Datos Analizar  Gréficos  Utilidades
uomuu Tipo Anchura | Decimales. a.qm Valores Puﬁu |_C:;]mu[\ Alineacion  Medida | Rol
1 v Num‘ocn e 2 PLANEACION ngm inguno 8 W Derecha & Escala v Entrada B
2 VID1 Numénco 8 2 Definir los objet... Ninguno quum 8 38 Derecha & Escala “ Entrada
3 ViD2 Numérico 8 2 Elaborar estrat... Ninguno Ninguno 8 38 Derecha & Escala v Entrada
4 |viD3 Numénco 8 2 Organizacion Ninguno Ninguno 8 3 Derecha & Escala v Entrada
5 v2 Numérico 8 2 COMPETITIVID.... Ninguno Ninguno 8 3 Derecha & Escala \ Entrada
6 v2D1 Numérico 8 2 Dominar su me... Ninguno Ninguno 8 3= Derecha & Escala v Entrada
V202 Numérico 8 2 Obtener utilidad... Ninguno Ninguno 8 3 Derecha & Escala \ Entrada
V203 Numénco 8 2 Satisfacion del ... Ninguno Ninguno 8 3 Derecha & Escala v Entrada
SUMAVI  Numérico 5 0 PLANEACION . {1, deficient . Ninguno 10 3| Derecha il Ordinal N\ Entrada
10 |SUMAVID1 Numéico 5 0 Definir los objet .. {1, Deficient. . Ninguno 10 3 Derecha  gff Ordinal N Entrada
1 SUMAVID2  Numérico 5 0 Elaborar estrat.. {1, Deficient... Ninguno 10 38 Derecha il Ordinal v Entrada
12 |SUMAVID3 Numéico 5 0 Organizacion (.. {1, Deficient . Ninguno 10 3 Derecha il Ordinal \ Entrada
13 [SUMAV2Z  Numéico 5 0 COMPETITIVID... (1, Muy deb. . Ninguno 10 | Derecha  gff Ordinal N\ Entrada
“ SUMAV2D1  Numérico 5 0 Dominar sume... {1, Muy deb... Ninguno 10 3= Derecha fl Ordinal \ Entrada
15 | SUMAV2D2 Numérco 5 0 Obtener utilidad . {1, Muy deb  Ninguno 10 3 Derecha il Ordinal N\ Entrada
16 SUMAV2D3  Numérico 5 0 Satisfacion del ... {1, Muy deb... Ninguno 10 3 Derecha 4l Ordinal  Entrada
17
18
S
) —
21
2
23
24
25
26
21
28
: o
e
[ [1eM SPSS Staistics Processor estalisto | | [UnicodeON | | |
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Anexo 06 solicitud de permiso para la elaboracion del proyecto de tesis.

74



anexo 07 carta de autorizacion.




Anexo 08 fotografias del mercado

Frontis del mercado.
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