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Resumen

La presente investigacion tiene como objetivo: “DETERMINAR LA RELACION DEL
PLANEAMIENTO ESTRATEGICO EN EL DESARROLLO ECONOMICO DE LA
EMPRESA SODIMAC PERU S.A EN EL DISTRITO DE BELLAVISTA, CALLAO —
PERU DE 2014”. La metodologia es de tipo descriptivo — correlacional. Se
consideré una poblacion de 10 empresas del sector retail con un total de 396
colaboradores ubicadas en Bellavista — Callao, lugar donde se ha desarrollado el
trabajo de campo. Para lo cual se ha utilizado como instrumento las encuestas las
mismas que han sido procesadas y analizadas en el programa SPSS 20 para luego
obtener los siguientes resultados: el 100% de los encuestados estuvieron de
acuerdo que al desarrollar e implementar una adecuada planeacion estratégica
genera un mayor volumen en ventas y que el 99% de los encuestados estan de
acuerdo en que obtener utilidades es posible desarrollando una adecuada
planeacién estratégica. Por lo que se concluyd que existe una correlacion entre la
variable independiente con la dependiente de acuerdo a lo obtenido en el analisis

de correlacion de 80%.

Palabras clave: planeamiento, estratégico, desarrollo, econémico.
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Abstract

The present research aims to: "DETERMINE THE RELATIONSHIP OF
STRATEGIC PLANNING IN THE ECONOMIC DEVELOPMENT OF THE
COMPANY SODIMAC PERU S.A IN THE DISTRICT OF BELLAVISTA, CALLAO -
PERU, 2014". The methodology is descriptive - correlational. A population of 10
companies in the retail sector was considered with a total of 396 collaborators
located in Bellavista - Callao, where the field work has been developed. For which,
the surveys that have been processed and analyzed in the SPSS 20 program have
been used as an instrument to later obtain the following results: 100% of the
respondents agreed that when developing and implementing adequate strategic
planning generates a higher volume in sales and that 99% of those surveyed agree
that making a profit is possible by developing adequate strategic planning.
Therefore, it was concluded that there is a correlation between the independent
variable with the dependent variable according to what was obtained in the
correlation analysis of 80%.

Keywords: planning, strategic, development, economic.
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.  INTRODUCCION

Nos referimos a desarrollo econdmico cuando la empresa, tiene un nivel de
produccion importante teniendo incremento de sus utilidades o capital inicial, la
forma mas practica de corroboracion de esto se realiza en base al retorno de
inversion, aumento de utilidades, crecimiento tecnolégico, aumento en las

ventas.

La crisis por la que hemos pasado los ultimos afios, sobre todo en Europa, ha
tenido un impacto directo sobre el desarrollo econémico de las empresas, pues
se ha tenido que reducir personal, recursos, algunos inclusive han paralizado sus

operaciones, con el fin de no salir mas perjudicados.

La planeacion estratégica realizada a la empresa Scrady S.A. — Ecuador
(empresa dedicada a la elaboracién de productos de publicidad) logr6 ser capaz
de afrontar los cambios constantes y fue aprovechado por la competencia. Esto
tuvo como consecuencia un decrecimiento en sus ventas y en su produccién
debido a la reduccion de sus clientes; a esto se le sumo las malas decisiones
tomadas por la directiva en la integracion de sus procesos y diversificacion de

productos al adquirir herramientas innecesarias para la empresa.

El planeamiento estratégico desarrollado a la empresa permitio elaborar los
aspectos fundamentales para toda empresa como la mision, vision y objetivos,
proponer su estructura organizacional definiendo roles y funciones para cada
area y responsable de la misma, controlar eficientemente los recursos de la
empresa, responder oportunamente a los cambios del mercado y tomar

decisiones con fluidez y sin dificultad.

También proporcion6 estrategias de marketing y direccionamiento para que al

aplicarlas sepan como desarrollarse en la empresa.

Esto dio como resultado, incrementar las ventas, recuperar los clientes que se
fueron a la competencia, conseguir nuevos clientes, y diversificar sus productos

segun la segmentacion realizada para su previa evaluacion.



El Perl cuenta con pequefias empresas, de las cuales son pocas las que han
logrado pasar con éxito los primeros afios; los empresarios cuentan con habilidad
para rebelarse frente a cambios del entorno. No obstante, para que una empresa
se desarrolle de forma adecuada en un corto o largo limite de tiempo, la
planificacion estratégica es fundamental. Se requiere que se utilicen estrategias
planificadas y se dejen de lado las reacciones reactivas e intuicion de los
empresarios. Ya que para que una empresa logré crecer y desarrollarse
sélidamente debe realizar una planificacion analizando su entorno para afrontar

la competencia.

Por otro lado, se encuentran también empresas quienes gracias a sus planes
estratégicos han tenido éxito, mencionando algunos como Grupo Romero, Grupo

Grafia y Montero, Productos Paraiso, Kimberly y Clark.

Sodimac Peru inicié sus operaciones en el afio 2003 con una tienda en Lima,
con presencia en territorio nacional, sus tiendas cuentan con una infraestructura
moderna (de las mejores de América Latina); cuenta con 12 tiendas en Lima y
Callao (Mega Plaza, Canta Callao, Bellavista, San Miguel, Tacna, Javier Prado,
Angamos, Jockey Plaza, San Juan de Lurigancho, Santa Anita, Villa El Salvador
y Atocongo) y 12 tiendas en Provincias ( Chincha, Ica, Truijillo, Chiclayo, Piura,

Sullana, Pucallpa, Huacho, Cariete, Arequipa y Chimbote).

Para tema de investigacion, tomaremos la tienda de Sodimac Bellavista; pues
desde el afio en que inicid sus operaciones, 2008, ha tenido una serie de
desafortunadas situaciones que le ha impedido obtener los resultados planeados
y proyectados, sobre todo en sus ventas; dando una llamada de alerta para
quienes la dirigen y puedan reevaluar las estrategias y decisiones tomadas a fin

de permitir el Desarrollo Econémico de esta tienda.

Esto se debe a diversos factores; uno de ellos es la escasa produccion que
generan, si aplicamos este término a la empresa no es mas otra cosa que las
ventas. Las bajas ventas que realizan no llega a alcanzar los planes propuestos
por la gerencia general; en gran parte esto se debe a que a afluencia del publico
no es la misma al de otras tiendas con mejores ventas (no es ni la mitad de

publico que ingresa a tienda si la comparamos con la tienda de San Miguel),



debido a ello se generaron estrategias para atraer a mas publico como “Locura
Center”, donde mostraban por toda la tienda los productos con liquidacién o que
estaban de promocion, pero esta estrategia no tuvo mucho éxito, también
desarrollaron ferias y capacitaciones para los clientes, sin embargo debido a la

poca organizacion que le dan no ha obtenido la aceptacion esperada.

El limitado conocimiento que tiene el personal de la tienda sobre los productos
gue comercializa, y esto se refleja en el pobre asesoramiento que les brindan a
los clientes, haciendo que estos busquen en la competencia esa seguridad que
buscan en el producto debido a su necesidad de compra. Sodimac invierte en
capacitar a su personal, sin embargo la alta rotacion de personal que tiene la
empresa la ha llevado a que, un poco menos de la mitad de su personal tenga
una antigiedad menor a los 8 meses, por lo que el personal no termina el
proceso completo de aprendizaje dentro de latienda; en consecuencia son pocos
los vendedores especialistas que manejan la informacidén necesaria para ofrecer
los diversos productos (proyectos) que tiene la tienda y por ende brinden el

asesoramiento que buscan los clientes al momento de comprar.

Los productos con los que cuenta han sido los mismos durante los ultimos dos
afos, la empresa no ha mostrado renovaciéon de modelos e innovacion en ellos,
por lo que ha influido a que los clientes busquen en la competencia modelos
exclusivos y esto reduce la contribucién en el mercado que tenia en los primeros

anos.

El manejo de estandares que tiene la empresa (precio — producto — stock) que
permite una eficiencia en las ventas al ahorrar tiempo en buscar los productos
para su abastecimiento y comercializacioén en los puntos de venta, asi como
mostrar correctas exhibiciones, en buen estado con la carteleria correcta con su
precio, no se esta cumpliendo en su totalidad, pues podemos notar que el
desorden y poca organizacion para cumplir con estas tareas por parte de los
asociados, brinda una mala atencion, con demoras en entregar los productos o
porque tienen que sacarlas de su almacén (altillo) dando una mala experiencia

de compra a los clientes.



Otro factor que no permite el Desarrollo Econémico es la reduccion de bienes o
recursos de la empresa, y es que, en los primeros afios, la tienda contaba con
un area de 7,000 mt2 dentro del Mall Aventura Plaza, Callao, ademas con 230
asociados distribuidos en las diferentes areas de ventas. Sin embargo, en la
actualidad cuenta con 172 asociados, de esta manera, perjudica las operaciones
internas de la tienda, pues cuenta con menos personal para realizar todas las
tareas que deben hacerse de manera diaria como reposicion de productos,
cambiar precios, exhibiciones nuevas, armar estacionales por campafas,
ordenar, limpiar y gestionar la correcta operatividad del area de venta. Esto
afecta la atencion al publico, pues en muchos casos no hay personal disponible

para la atencién y asesoramiento de clientes.

Ademas, ahora tiene un area de 6,000 mt2, eliminando algunas areas como
jardin y camping, y reduciendo el tamafio de otras areas que contribuyen menos

en la venta de la tienda.

El mal uso de los recursos que tiene la empresa como plumones para los carteles
de precio, papel higiénico para los servicios, montacargas y maquinas de levante
dentro de tienda (apilador, tras paleta, estocas hidraulicas, hojas bond, etc.), y
beneficios para el personal como cable en el comedor, pasajes para el personal
nocturno, reuniones bimensuales, celebraciones de cumpleafios o de
aniversario, se han visto limitadas y algunas hasta prohibidas por el momento,
debido a la reduccién de gastos que ha tomado la Gerencia, e inclusive llevar a
cabo programas de reciclaje para reutilizar estos recursos a fin de aprovecharlos
al maximo en busca de obtener beneficio para la Compafiia; debido a estos
factores, la tienda no genera ingresos, si a esto le sumamos la reduccién de
bienes y falta de produccion (ventas), podemos decir que no esta siendo rentable

por lo que no genera utilidades para la compafia.



ll.  MARCO TEORICO

Damidn (2011) en esta investigacion se hace un analisis de la variable
Dependiente (desarrollo econdémico) indicando que esta variable, se ve afectada

si no procesamos los pensamientos con el fin de tomar decisiones rapidamente.

Esta investigacion nos informa que no se trata de ofertar productos a precios
bajos y de baja calidad, sino que consiste en identificar un nicho de mercado o
sector que no haya sido aprovechado, tanto por la misma empresa o por la

competencia.

Nos dice que una de las estrategias a tomar es un precio superlativo o una oferta
— promocion que no sea facil de igualar. El segundo punto relevante es la
proximidad, la ubicacion de las tiendas, ya que los clientes siempre buscaran ir

al sitio mas cercano, variado y con mayor nivel de servicio que existe en el sector.

Alcalde (2005) resulta cada vez mas complejo el entorno de operacion de las
empresas, los cambios en tecnologia, informacion, sistema de trabajo, métodos
de gestion y las relaciones empresariales son muy rapidos siendo originados por
la globalizacion de mercados creciente y transicibn a economias de libre

mercado.

Esta investigacion se estudia a la persona juridica denominada Tetra Pak en su
aspecto de competencia, ello tras el desarrollo de su envase tetra fino Aseptic

con direccién al nivel socioecondémico C.

El objetivo del estudio fue comprobar que pasos se deben seguir para desarrollar
un plan de estrategia de marketing destinado al lanzamiento, con el Unico
propésito de formular y evaluar las decisiones sobre el plan en mencion enfocado

a cubrir las necesidades de la empresa mediante la obtencién de sus objetivos.

El posicionamiento como estrategia fue la mas adecuada para el producto a

lanzarse.

La siguiente estrategia utilizada fue el enfoque o0 segmentacién; la cual se orientd

en el producto, con la finalidad de cumplir con las expectativas de la industria.



Dado el comportamiento del mercado una estrategia importante fue la innovacion

y creatividad para ganar competitividad.

El resultado mostr6 gran aceptacion del publico por el nuevo producto siempre

gue no afecte las propiedades del sabor de la leche.

Definicion de Planeamiento Estratégico

Mintzberg (1979) define el planeamiento estratégico como estrategia que
consiente a las empresas estar preparadas para afrontar sucesos que puedan

presentarse en el futuro.

Gbomez (2002) nos dice que significa tener claras las politicas o estrategias que

conlleven al cumplimento de los objetivos.

Steiner (1998) lo define como la suma de politicas empresariales, estrategias y
objetivos de la misma, que se sustancian en su practica y mediante estas poder
cumplir con las necesidades y fines de la empresa.

Drucker (1954) es una constante toma de decisiones que abarcan un conjunto
de esfuerzos empresariales las cuales esperan obtener buenos resultados y

éstas sean comparadas con las expectativas de la empresa.

Sainz De Vicuiia (2012) Se refiere al conjunto de putas decisiones que se van a
desarrollar en los proximos periodos y que resulten en una empresa competitiva

con experiencia y de interés para la industria.

Variable Desarrollo Econdmico:

Smith (1776) acota que la figura del desarrollo econédmico se basa en el
crecimiento y aumento de la produccion que repercute en los ingresos de una
empresa, hecho que es posible por el trabajo en conjunto de los capitalistas,
accionistas y trabajadores, siendo de esta forma que se fomenta una mejor

posicién en el mercado del rubro empresarial.



Cuando el mercado se encuentra apto, los dirigentes de la empresa realizan la
acumulacion o retencién del capital, esto con el fin de fomentar el crecimiento de
la empresa, generando una division y especializacion de la clase obrera a su

mando, tras esto es que se obtiene el crecimiento econémico para los afines.

Ricardo (1877) sostiene los sistemas econdmicos que deviene de un
pensamiento capitalista, tienen como comdn denominador una traba o fracaso
en un cierto tiempo determinado, sin embargo, para contrarrestar esto se debe
priorizar un activo o medio de ingreso de indole comercial en un campo
internacional, en ese sentido, el desarrollo econémico, se caracteriza por tres
etapas:

1. La economia se incrementa en ritmos diferentes, pero de manera

constante.
2. Se disminuye el rendimiento o actividad agricola.

3. Estancamiento o posible fracaso del sistema

Vicente (2004) “explica que existen cuatro tipos de crecimiento y desarrollo:

Especializaciéon - Diversificacion: Resultar ser una decision adoptada con el fin
de que la empresa realice el proceso de desarrollo; es entonces donde la
diversificacion de esta o un &rea devendria en el aumento de actividad de
persona juridica, siendo que tras ello se produciria un incremento de productos,
esta arista de mencién presume un cambio porque alude el desarrollo de nuevos

productos y mercados.

Crecimiento interno — Crecimiento externo: Se refiere a crecimiento interno
cuando la empresa lo realiza por medio de nuevas inversiones, incrementando
el capital de la empresa, la produccion de estar (nuevo cémputo de beneficios,
aumento de patrimonio o préstamos de entidades bancarias). Ahora, el
crecimiento en un sentido externo se fomenta a razén de la adhesion o fusién de
la empresa original con una o mas adicionales que compartan su rubro o similar,
esto con el fin de desarrollar nuevos campos de ingresos en el mercado mediante

nuevos productos o servicios.

Internacionalizarse: Forma de crecimiento como resultado de la economia

globalizada, ya que la empresa se desarrolla en mercados nacionales, siendo su



evolucion mediante empresas transnacionales, multinacionales, exportadoras o

globales.

Integracién vertical — Integracion horizontal: La integracion vertical es aquella
donde el proceso de crecimiento en una empresa afiade fases y se extiende a
ambos extremos de la cadena de valor, transformandose en ciertas ocasiones
en su propio proveedor o cliente. La integracion horizontal persigue adquirir o
controlar el dominio de competidores, como ejemplo esta Renault al adquirir

volvo y asi convertirse en el tercer fabricante de vehiculos en Europa.

Penrose (1962) la variable de estudio mencionada se establece en atencion a
unas acciones modificatorias internas sobre el incremento de las dimensiones y
caracteristicas de los objetos o partes que se someten al proceso de mencion.
Esto se realiza por el resquebrajamiento de la relacion entre la empresa y los
servicios de produccion, se da desde que la direccién encargada identifica los

factores en su punto maximo de produccion.

AECA (Asociacion Espafiola de Contabilidad y Administracion de Empresas)
(1996), considera que: El crecimiento de una persona juridica determina el
desarrollo que esta ha tenido desde su conformacién en el mercado, esto
presupone un alza de los ingresos econémicos percibidos por los servicios que
esta brinda al publico, sin embargo, esto explica la actividad de esta adaptada al

contexto del mercado y su tipo de organizacion y servicios prioritarios.

Variable Independiente: PLANEACION ESTRATEGICA

Steiner (1998) menciona que la planeacién estratégica supone ser un esfuerzo
de la organizacion dela empresa, mediante la cual puedan determinar sus
objetivos, establecer sus politicas y propdsitos; siendo que en ese interin puedan
establecer estrategias o vias para el desarrollo de los planes o fines adoptados;
asi mismo, es un mecanismo con el que se puede obtener los resultados

deseados como una especie de proyecto personal enfocado en el rubro



empresarial, mismo que puede ser desarrollado o aplicado de corto a largo plazo;
es por ello que debe atenderse cuatro puntos de incidencias:

Importancia y naturaleza de la planeacion estratégica.
Establece dos tipos de enfoques

1. Enfoque de estrategia

2. Enfoque de direccion operacional

En la planeacion de estrategias se lleva a cabo por la importancia de reforzar el
deber de los dirigentes de la empresa con el fin de cumplir con sus
responsabilidades dentro de la misma. Los dos enfoques mencionados se

relacionan y fomentan directamente la operacionalidad de la empresa

Los diligente empresariales consideran que cual sea el tipo de planeacion
estratégica, esta se encuentra ligada al proceso del directivo.

Las razones que mas se destacan de la planeacion de estrategias formales son:

e Su eficiencia se basa en que resulta ser indispensable.

e El diligente se encuentra obligado a formular y absolver interrogantes claves.
e |dealiza el futuro en base a estadisticas

e Conceptualiza y evalla a un negocio como si este fuera un sistema

e Fomenta el cumplimiento de las metas que tenga la empresa

e Desarrolla la toma de decisiones

e Mejora el desempefio de la empresa

e Mide y establece el nivel de desempeiio

e Establece la alta direccién

La organizacion para la planeacion estratégica

Es inexistente un sistema de esta indole sea ideal para cualquier tipo de empresa
tiendo en atencion el rubro de dedicacion; pues la persona juridica puede

rescatar bastante informacion sobre los sistemas de otras, sin embargo, una



clara falencia se suscita en intentar aplicar el proceso de la empresa evaluada a
la propia por mas éxitos que la estudiada hubiera tenido.

Las pequefias empresas suelen funcionar con sistemas menos complejos y

de facil ejecucion.

e Resulta primordial desarrollar un sistema que supla los requerimientos del

directivo, es decir, cada miembro aporte con el disefio de la misma.

e Un sistema de planeacion efectivo puede estar hecho de forma eficaz, sin
embargo, debera ser aprobado para su implementacion en la empresa por

el area correspondiente.

e Al haber cumplido este ultimo requisito, la empresa se encuentra apta para

establecer el plan

Puntos para la Planeacién

Los dirigentes empresariales, se han visto frente escenarios no deseables e
inesperados, mismos que fueron anticipados por planes aplicados que, con
posterioridad devinieron en un error. En ese sentido, se han tenido que
desarrollar planes de contingencia sobre el de planeacion, por lo que se ha
esbozado una serie de prerrogativas que deben ser empleadas en el proceso de
adaptacion, siendo necesario precisar el hecho de que el tiempo para la
planificacion requiere en ocasiones de trescientos sesenta y cinco dias
calendarios.

Aplicando férmulas y medios de la ciencia matematica en un nivel estrictamente

avanzado, las estrategias fueron las siguientes:

e La entrega no puede ser cuantificada

e Los dirigentes no se circunscriben a escenarios sencillos

e Los dirigentes generan dudas que impiden el desarrollo del trabajo

e Los dirigentes no desarrollan participacion en el tema de realizacion de

decisiones de tipo cuantitativas, siendo que se dejan llevar por sus ideas
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antes de que por lo que se encuentra comprobada con altos indices de
productividad.

Implementacion de Planeaciones

Existen diversas formas de desarrollar un sistema de control sobre la
implementacion de planes. El que se estudiara se basa en el sistema de normas

y acciones destinadas a enmendar divergencias de las reglas.

Una diversa variedad de estrategias puede utilizarse para el logro de optimos
mecanismos de regulaciébn y control, desafortunadamente lo dirigentes
empresariales, no existe una manera simple para corroborar que tipo de

estrategia sera la mas viable para la situacion que se presente.

Examinar y estimular el sistema

Como se ha venido desarrollando, en el momento que los diligentes puedan
hacerse del beneficio dado por un aumento de efectividad del sistema de
planeacién aplicado, se debe aplicar los siguientes para determinar el grado de
efectividad de este:

> Establecer un cuestionario estructurado de las necesidades del sistema

aplicado de planificacién en el sentido estricto de la literatura.
> Aplicar un sistema contra riesgos claros e identificados

> Examinar el sistema de situaciones determinadas

Al ver la evolucion de la causalidad y el resultado dado en un limite de tiempo
especifico, guardan relacion directa con las decisiones adoptadas para

implementar estrategias

La planeacion de indole estratégico guarda relacion con el proceso a desarrollar,
mismo que comienza al determinar metas o los fines de progreso de la empresa,

parametrizar estrategias y politicas para concretar las metas que aun no han sido
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alcanzadas. Asi mismo, esta planeaciéon presupone ser una tarea formal y, se

divide en tres tipos:
1. Planeacion Concatenada de Estrategias
2. Planeacion Tactica
3. Planeacion de tipo Operativa

El primer tipo descrito, resulta ser el primer peldafio para realizar una planeacion
eficaz, mediante el cual se definen los fines primordiales de la empresa, sus
politicas y otros elementos ya mencionados como la adquisicién y desvio de

recurso para los fines descritos.
a) Mision Empresarial

Establece los objetivos de indole estratégicos, la mision de la persona
juridica se establece mediante acuerdos o actas, sin embargo, estas no

se consideran como elementos idoneos para realizar la planeacion.
b) Objetivos en un Plazo Extenso

Siendo esta una caracteristica de los objetivos devenidos en las
estrategias es importante destacar que en el supuesto de que una
empresa busque fusionarse con otra, el proceso se dara en un promedio

de siete dias habiles.
c) Politicas.

Denominadas como parametros de accion.

d) Estrategias.

Despliegue o designacion de la empresa en atencion a sus recursos economicos
0 materiales. La materia en mencion puede ser empleada para suplir la
planeacién estratégica, pues, esta se presenta en todas las actividades que

desarrolla la persona juridica, siendo los mas preponderantes, el
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perfeccionamiento de los productos y produccion, la investigacion y desarrollo
de mejoras, actividades politicas, material legal y otros dentro de la empresa.

Planeacion Téctica

Este se desarrolla en un lapso de medio tiempo, etapa o tipo de plan en donde
se dan los planes de areas especificas de la empresa con el fin de destinar
recursos en atenciéon al cumplimiento de objetivos especificos desde la etapa
anteriormente dicha. El tiempo promedio de desarrollo es de cinco afos, es por
ello que generalmente se estructuran de manera anual, este tipo de plan se
encuentra destinado a las areas de funcion clave de la empresa, como la de
ventas, finanzas, gastos de capital y otros que presuponen ser imperativos para

el funcionamiento y desarrollo de la empresa

Planeacion de tipo Operativa

Los presupuestos desarrollados a corto plazo en conjunto con los planes de
funcionamiento estructurados pueden abarcar temas referidos a las metas de
ventas, planes de marketing y el mantenimiento como reestructuracion del

inventario.

Este proceso de planeacion puede sustanciarse de un analisis del mercado
actual y posible prediccién de un mercado futuro, ello como base para determinar
una planeacion estratégica, la consideracion de sustitucion de equipo de la
empresa y establecer fastos a corto plazo; esto en pro de un mejor desarrollo de

la planeacion sobre la empresa.

Planes Operativos

Este tipo de plan se puede explicar mejor a través de un organizador visual

partiendo desde una idea general, ello como una herramienta que funciona como
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una guia de desarrollo de funciones que puede ser aplicada a cualquier ambito,
tanto personal como laboral.

¢ Coémo formulamos los planes?

Se dan por medio de dos vertientes, estas se conforman por las estrategias
maestras y las denominadas bajo la calidad de programa. La de primer tipo son
los propositos del objetivo de la empresa y politicas basicas de la misma.
Mientras que la denominada como estrategia de programa, tiene incidencia
directa con la adquisicion, uso del recurso con destino especifico; los planes que
se desarrollan deben ser implementados mediante un procedimiento que sea

capaz de suplir todas las actividades de la persona juridica.

Los procesos de la operacion, se desarrollan en una serie de cuatro aristas,
siendo estas de indole operacional y de tipo conceptual, pero para efectos de
funcionalidad, los dirigentes de la empresa deben cumplir cabalmente sus
responsabilidades y obligaciones a con la persona juridica, en ese sentido es de
precisarse que la planeacion estratégica, requiere necesariamente que el
personal que conforma la empresa, desde la parte administrativa hasta la clase
trabajadora, se comprometa con la razén de ser y el cumplimiento de sus
objetivos correspondientes, pues, la figura que se sustenta, presupone una
idealizacién de la empresa en un futuro con planes desarrollados y estrategias

necesarias para denotar su eficacia tras la evaluacion que corresponda.

En este tipo de planeacion, todo el personal que conforma la empresa desarrolla
un papel importante dentro del proceso que demanda la implementacion del plan,
asi mismo es menester establecer que el factor tiempo presupone una arista
fundamental para que este pueda resultar eficaz. Es por ello que se deben
apreciar cuatro bases fundamentales que concurren en la figura de mencién, las
gue se denominan como ascendente, descendente, que conjuntamente con el
enfoque de equipo, establecido en una empresa cualquiera, se estaria dando
pase a una serie de ciclos vitalicios, para lo que sistema de planeacion, deberia

adecuarse a la etapa en la que este ciclo se encuentre en la persona juridica.
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Pruebas de Factibilidad.

Es importante que, durante las etapas del proceso de planeacion, se realicen
pruebas que denotan la factibilidad o eficacia de los medios dados para alcanzar
los objetivos, de suscitarse algun tipo de conflicto o dificultad durante la
implementacion del planeamiento, esta debera ser atendida con caracter de
urgencia para poder proseguir con el fin, este tipo de pruebas se caracterizan
por su identificacion mediante valores dados por el departamento de gerencia y
demas factores como flujo de capital, la inversion que retorna a las arcas de la

empresa y otros.
Organizacion para la implementacion de la Planeacion.

El plan idealizado no podra ser ejecutado en el supuesto que no hubiera
establecido una organizacion destinada para este fin, pues, si se hubiera
establecido un plan para fomentar nuevos productos para el mercado, es
necesaria una comisién o similar para que se dedique a este fin, del mismo
modo, si el plan se establece para otra parte o departamento de la empresa, se
debera designar un grupo que se dedique a la implementacién y desarrollo del

mismo sobre este departamento delimitado.
Revision y Evaluacion.

En atencién a la naturaleza de los programas de planeacién y su fin de
funcionalidad y eficacia, se necesita una constante tutela y registro de avances,
como el hecho de fomentar su aseguramiento mediando sub-planes que vayan
de acuerdo con las necesidades que se susciten durante la ejecuciéon del plan
principal. De darse el supuesto en que los resultados no se adecuen a lo que se
hubiera planeado, el gerente de la empresa debera identificar la causa de ello.
En este sentido, el proceso de planeacion en un sentido integral debe ser
adecuado y restablecido de forma anual, teniendo en atencién las falencias o
dificultades por las que el anterior plan no fue tan efectivo como se esperé al

momento de idealizarse.
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Retroalimentacion.

Durante este proceso de planeacion, se suscita una serie de ciclos o etapas que

son denominadas bajo la concepcion de retroalimentacion; mediante estos, se

puede establecer una correcta coordinacion y balance sobre un sistema ideal

que fomente una mejor obtencion de resultados disminuyendo costos y

esfuerzos de los miembros de la empresa.

Modelo de planeacion estratégica de George Steiner:

Plancacion

Premisa

Estudio de

Implementacion v
Revision

/\

Plancacion

Crrgamzacidn
Pari la
implementacion
de planes

Revisidn v

evaluacion de

planes

Propdsitos Pl. Estratégea Pl. Tactica Pl. Oyperativa
SOCIBCCONOMmicas Largo Plazo Mediano Plazo Corto Plazo
de la organizacitn

Mision Orbjedivos Objelivas
Orbjetivos Politicas Politivas
Politicas Programas Programas
Valores de Estratégias Procedimientos| |Procedimicntos
Al Presupuestos Presupuesios
Gerencia

Evaluaciin de
Riesgos v
Oportunidades
tanto intcrnos
oI EXIErnosE.
[os puntos
débiles v fneries

Valores de la Al

Grorencia

Figura 1. Modelo de planeacion estratégica de George Steiner
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Variable Dependiente: Desarrollo Econémico
El Modelo De Adam Smith y su tesis acerca del desarrollo

Smith (1776) le adjudicé una nueva concepcion al término de “riqueza”, asi
mismo, precisa que el elemento del oro, tiene su valor solo cuando se trata de
trueques o depdsitos con valor monetario, por ello es que las Unicas fuentes de
ingresos directa se constituyen de bienes y/o servicios; dentro de esta
concepcion, afirmaba que este elemento deberia de ser para todos por
unanimidad
A. El Sistema de Smith
Smith indica una serie de formas o parametros de organizacion de la
sociedad para contribuir a una mejor del sistema econémica, tales como:
Las personas dictan sus acciones por los intereses personales, por ello, el
autor citado, afirma que “El interés dicta el accionar de las personas con los
demas”. En este sentido, es que las personas que se han dedicado al
desarrollo de sistemas de ingresos propios se centran en el ideal de obtener
beneficios y, su clase obrera realiza los trabajos necesarios con el fin de
obtener un consumo; todo ello como el fin méximo de la produccion. Toda
persona que dicte sus acciones por sus intereses personales encuentra un
limite en su desarrollo cuando se trata de no cometer algun acto lesivo contra
los demas y, se centra solamente en mejorar el uso de los recursos de los
gue dispone para su accionar, en ese sentido es que el autor de referencia
comenta el hecho que estos intereses se tornar en un sistema competitivo
de mercados.
El punto de partida de la actividad mencionada se centra en la naturaleza
del ser humano destinada a permutar o realizar un cambio sobre las cosas
de su conocimiento; por lo que este accionar viabiliza el hecho de que se
comercialice y una persona se especialice en lo que produce o brinda como
servicio.
La propiedad privada es una necesidad del sistema, pues ésta deviene de
los medios de produccién en consecuencia del trabajo desarrollado por el

diligente y sus colaboradores.
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a) Los mercados Libres

La necesidad de un gobierno pacifista que no tiene participacion en las
transacciones por actividades economicas.

Desde el punto de vista de Smith, esto permite a las personas de a pie no
encontrarse sujeto a un sistema rudimentario; pues lo que se requiere es
la libertad de contratar ejerciendo la libertad contractual con incidencia
minima en la adquisicion de insumos necesarios para su actividad.
Basados en términos de economia, el sistema propuesto por Smith intenta
asegurar el precio monetario de los bienes y servicios, siendo que estos
deben ser proporcionales a los costos reales del mercado.

B. El Sistema de Smith en Desarrollo

Las empresas que desarrollen el mismo producto para el mercado son la
base del sistema econémico propuesto, pues se podra fijar un costo base de
costo de produccion y, un aumento o alza determinado el capital dado para
la realizacién del producto. El diligente o empresa capitalista, para que pueda
ver un incremento sobre la ganancia obtenida, deberd optar por una
reduccion en el costo de la produccion del producto, mismo que lo puede

desarrollar de do maneras:
e Realizando la adquisicion de un nuevo monto de capital.

e Desarrollando métodos para mejorar los factores de su produccién

actual.
C. Principio de Divisién y La Mano de Obra especializada

Los elementos mencionados, presuponen ser los factores que deben
concurrir en una empresa para que se incremente la eficiencia y, en la misma
linea la productividad de los trabajadores, ello se sustancia en dos aristas

importantes para la comprension de este punto de estudio:

e Sedesarrollen tareas especificas, por la connotacion de ello, se indica
la culminacién de la actividad en menos tiempo y con un mayor rango

de garantia.
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e El establecer y desarrollar una sola tarea, genera menos necesidad

de desplazamiento

Smith advierte que, si el capitalista incrementa el monto de su capital y como
consecuencia, sumano de obra, ello generara una disminucién de los costos
de produccién, sin embargo, la Unica forma de incrementar los beneficios
para €l y su clase obrera seria la de mantener un precio fijo. Ahora en el caso
de que el precio se disminuya con respecto al costo final del producto en el
mercado como consecuencia de la disminucién del costo de produccion, los
deméas competidores o empresas que brindan el mismo servicio o producto
imitaran este acto, ello con el fin de encontrarse dentro del mercado
competitivo hasta establecerse en un precio natural determinado por el costo
de la produccién; asi mismo debe denotarse el hecho de la mano invisible
del mercado, que se caracteriza por la acogida de ciertas empresas al

contraer pérdidas en sus ingresos.
. El Sistema de Smith frente al Trabajador

La clase obrera tiene como fin incrementar su remuneracion por el trabajo
desemperfiado al diligente o capitalista, siempre buscando a este ultimo bajo
la tendencia del mejor postor. Haciendo un recordaréis de la historia, las
personas que trabajaban la tierra emigraron a las grandes ciudades, ello
motivado por las posibles mejoras en sus ingresos econémicos y como
consecuencia sus condiciones de vida. Para el autor mencionado, esto
materializa la mano invisible, pues el propio sistema colocaba a la clase

obrera en puestos imperativos para el desarrollo de la economia.

El obrero es también un consumidor, pues, desea generar mas ingresos y
distribuirlos segun la conveniencia de la actualidad de desarrollo de la
sociedad, la meta centrada es la de adquirir bienes a bajo costo, como la de
incentivar al diligente para realizar una baja en los precios generales de los
productos; dentro de este contexto Smith, menciona el hecho que debido a
la clase obrera se encuentra en constante competencia entre sus miembros,

ello con el fin de destacar con sus patrones.

19



E. El Dinamismo del Modelo Propuesto

El sistema que se ha mencionado se sustancia en el sentido que los
productores o prestadores de servicios en el mercado, buscan tener mayores
beneficios o ingresos tras brindar lo mencionado a la sociedad, esto
necesariamente requiere un incremento en la base de la produccion,
teniendo como consecuencia la oportunidad de nuevos puestos laborales,
fomentando una mayor paga o remuneracion sobre la clase obrera, quienes
consumen un mayor indice de productos que antes con el fin de mejorar la

produccion.

Teniendo en atencion la distribucion de ingresos, el autor menciona que esta
se divide para dos grupos, la primera se dirige a cubrir el costo de la mano
de obra de los obreros y la otra para el capitalista o diligente de la empresa,
es importante destacar el hecho que el sueldo del obrero se encuentra sujeto
al cambio de la economia, pues, si esta aumenta, por ende, deberia de
hacerlo la remuneracion de esta persona; entendiéndose esta caracteristica
de diferenciacion debido a que el capitalista invierte una parte de su
patrimonio, mientras que el obrero, todo lo que posee en pro de un progreso

en sus ingresos.
F. Esbozadas Finales

Se sefialan dos factores delimitados para el autor, mismos que fomentaran un

quiebre en el sistema de estudio:

e Crecimiento de monopolios: Mismos que por su concepcion
generarian una traba para el desarrollo de la economia, pues al estar
controlado el mercado por sujetos especificos no se podria mejorar

las aristas que se han mencionado, costos y productividad.

e El papel que desarrolla la normativa generara una limitacion en las
obras publicas, esto se relaciona con el sistema en el sentido que
disminuiria la rentabilidad del sector privado y sus actividades

econdmicas.
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Smith centra sus ideas en una postura liberalista y neoliberalistas desde una
perspectiva ortodoxa del sistema global, ello con el fin de hacer notar las
falencias de los sistemas ya establecidos y que se han tornado deficientes para

el desarrollo econdmico de la sociedad.
G. El modelo de desarrollo econémico de Adam Smith

Smith ademas de desarrollar el primer modelo de la economia capitalista;
establecio la primera teoria general del desarrollo econémico, el precitado autor

entendiod el desarrollo econdmico como:

“Un proceso eficaz y armonioso donde los ingresos y la produccidon se
encuentren en aumento a consecuencia del trabajo de los capitalistas y los
obreros, sin embargo, ello debe ir de la mano de las posibilidades que da el

mercado para su manifestacion”

En otras palabras, cuando el mercado lo permite, el capitalista inicia el proceso
de acumulacion de sus activos, siendo esto lo que fomenta el crecimiento,
asegura la division y especializaciéon de la fuerza de trabajo, contribuye al

aumento del capital y al aumento econémico.

En primera instancia, cuando se realiza un impulso a titulo personal, ello permite
gue el capitalista, con el fin de ser pasible de méas beneficios, se encuentre en el
mercado con el fin de cubrir los bienes que se encuentran bajo demanda. Al
momento obtener mayores beneficios, esto se traduce como un aumento de la
cantidad destinada para la produccion del bien, se acumula el capital,
fomentando mayores niveles de produccion manufacturera, hecho que permite

especializar y separar a la mano obrera.

Por otro lado, el hecho de que los empleados se especializan en una actividad
los hace més habiles en la tarea en cuestion.
La division del trabajo disminuye el tiempo de produccion requerido por unidad,

por lo que la herramienta estd menos inactiva.

La division con la especializacién presupone fomentar un mejor conocimiento

sobre las capacidades de las herramientas destinadas para la produccion
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empleadas por la clase obrera, siendo que mediante ello se puede entender las
falencias y ventajas de dichas herramientas.

Estos tres efectos econdmicos comunes se reflejan en incrementos en la
productividad y el ingreso nacional. Por lo tanto, podemos argumentar que la
divisién y especializacion del trabajo, aparte de beneficios para los capitalistas,
también representan un aumento del capital nacional.

Por otro lado, para Smith, la expansion del mercado era un limite infranqueable
para la division del trabajo y la especializacion, porque siempre estaban en
movimiento a medida que aumentaba la produccién y no la cantidad. Si hay
compradores se incrementa la produccion. Un hecho que determina la extensién
del mercado es:

e La Demanda Efectiva: es decir que las personas determinan una cantidad
de compra especifica; entendiéndose que, con el crecimiento de la
poblacién, aumentara la cantidad que requeriran de un producto.

e La poblacion: Se incrementa en atencion a una tasa natural, mismas que
se determina por las reproducciones biologicas de las personas

De lo mencionado precedentemente, es de verse que Smith, entendia que la
economia en un sistema capital poseia mecanismos automaticos que

fomentaban un aumento econémico considerable.

Teorias De Ventas

Un estudio, establece formas de operar de los vendedores segun tres teorias de
ventas. Los recursos o tacticas personales de un vendedor son fundamentales

en el proceso de persuasion del comprador; siendo estas las siguientes:
Teoria del Estimulo — Reaccion

Consiste en una serie de estimulos psicolégicos para hablar y desarrollar
actitudes que el vendedor aplica al cliente segun su perfil, motivandolo a
comprar, esta teoria se ha visto desarrollada en situaciones de ventas rapidas,
como las que se realizan en supermercados, bazares y zapaterias. Sin embargo,
esto solo aporta a la habilidad del vendedor basada en un juego psicoloégico que

debera modificar segun el cliente.
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Teoria de venta AIDA.

Es una teoria mas compleja, construida sobre los fundamentos psicolégicos de
la psique humana, que conducird a una conclusion determinada; el proceso de
publicidad se basa en este enfoque; siendo que el vendedor lo usa
correctamente y guia al cliente a través de los estados mentales con el fin de

concretar su venta.

El vendedor elabora la presentacion del producto teniendo en cuenta las cuatro

etapas o estadios siguientes:

> A, con referencia a “atencion”. — Llame la atencion del cliente empleando

ilustraciones o idealizaciones del producto.

> | destinado al “interés”. — Estimule el interés el producto o servicio que
presente, mismo que a la luz de las preguntas que los clientes debe suplir
las dudas sobre este. El vendedor necesita estimular ain mas al

comprador con su atractivo para llevarlo a etapa que sigue.

> D entendida como el “deseo”. Cuando un cliente esta interesado en el
precio y la disponibilidad de un determinado producto o servicio, significa

que los quiere.

> A como consecuencia de “accion de cierre”. Se concreta la venta con el

pago del producto o convencimiento sobre la compra.
Teoria de Necesidad — Satisfaccion.

Esta teoria se centra en los fundamentos del marketing, la ciencia y la tecnologia,
donde a través del analisis y estudio de productos, precios, mercados,
publicidad, distribucion y promocién, se desarrollan, planifican y comercializan

bienes o servicios para satisfacer las necesidades de los consumidores.

La teoria de la venta basada en la necesidad asume que la compra de un cliente
es siempre el resultado de un deseo de satisfacer totalmente o parte de una
necesidad, dando al vendedor la oportunidad de abordar el problema o

necesidades del cliente a expensas de los beneficios del producto o servicio. Sin
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embargo, esta teoria sélo tendra viabilidad, cuando el comprador se encuentre
seguro de suplir su necesidad con el producto

Teoria de la Utilidad

La teoria de la utilidad intenta explicar el desarrollo de actitudes del consumidor,
esto desde la utilidad que se considera como la capacidad de un producto para
suplir una necesidad. Es importante mencionar que esta utilidad resulta ser de
indole cualitativa, se sustenta en un sentido de espacio y temporalidad. Partiendo

desde una serie de supuestos:

> El consumidor en medida de la unidad de tiempo resulta ser de indole
limitado.
> Las cualidades del servicio o producto determinan su utilidad y, por lo que,
influyen en las decisiones del consumidor.
> El consumidor tiene como objetivo maximizar la satisfaccion de sus
necesidades, por lo que invierte todos sus ingresos.
> El consumidor tiene excelente informacién, es decir, conoce el producto y
sus caracteristicas.
El consumidor es una persona racional, lo que se traduce en el sentido que este
busca alcanzar sus objetivos, supliendo sus necesidades; entonces se
comprende que el consumidor puede determinar sus preferencias con tal de
satisfacer sus necesidades. La teoria econdmica sobre el desarrollo de actitudes
del consumidor enfrenta un problema importante (llamado el problema central de
la teoria del consumidor) de su incapacidad para cuantificar la satisfacciéon o
utilidad que el consumidor recibe del producto.

No existe una forma de medir de manera objetiva la satisfaccién de un producto,

sin embargo, lo mencionado se aborda por intermedio de dos aristas:

» Enfoque Cardinal: La utilidad se puede mediar y por consecuencia la

satisfaccion

» Enfoque ordinal: Se combinan los bienes con el fin de suplir la necesidad,

no se mide la utilidad de este.

La utilidad puede ser definida como:
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> Utilidad Total: Satisfaccion plena tras adquirir una cantidad especifica de

los bienes o servicios del mercado.

> Utilidad Marginal: La satisfaccion es un plus dado por el consumo extra

de un bien.
Bases Teoricas
Variable Independiente: Teoria de la Planificacion Estratégica

Esta teoria entiende a la variable de mencion como un proceso técnico y politico,
un proceso enfocado a la gestidn social, es decir, es construido por actores

sociales que en él se desarrollan.

Matus C. (1955), indica que, en el proceso relacionado a la planificacion, se
sustentan cuatro etapas: La primera es la parte explicativa, seguida de la parte

normativa, la estratégica y la ultima, llamada tactico operacional.

> La parte explicativa: La persona que realiza la planificacion, se encuentra
en constante actualizacion sobre los pros y contra que el producto que

puedan ofrecer, asi como suprimir las causas de las problematicas.

> La parte normativa: Se basa en el deber ser, el objetivo del servicio y las
actividades que se puedan desarrollar para volverlo mas comercial y
flexible; esto desde las realidades de la sociedad, el estado ambiental, la

situacién politica y la economia del momento.

> La parte estratégica: Se desarrolla la etapa de discernimiento sobre la
viabilidad de la estrategia, esto presupone ser una combinacion de las

etapas ya mencionadas.

> La etapa tactica operacional, desarrolla la futura ejecucién de la accion
tras el pase de los estadios precedentes y en base a calculos y elementos

estadisticos del mercado

Variable Dependiente: Teoria Neoclasica Economica
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Nacida en 1870, la economia neoclasica ha mejorado radicalmente la ciencia
econdmica, su influencia es grande y decisiva para la formacion del pensamiento
econémico moderno y la politica econdmica del estado. Desde la teoria
mencionada, se puede llegar a la formacion de los precios del mercado y el como

se reparte la renta

La teoria del valor, es la que da cabida a la concepcién de que el precio de un
producto o el que se fija en el mercado, depende del costo de produccion de este
antes de ser comercializado; la postura neoclasicista indica que la utilidad de un
producto defina por la disponibilidad de este se va perdiendo a medida que este
es consumido; entiendas que, a mayor cantidad del producto, menor sera su
precio, también puede definirse que el precio se puede establecerse por la

necesidad de la persona en adquirir el producto y la escasez de este.

Con respecto a la formacién de precios y la distribucion de la renta como egreso,
antes del advenimiento de la economia neoclasica, las categorias de ingreso a
menudo se presentaban como el resultado de un proceso historico. Se habia
establecido una serie de factores que devienen en la productividad del producto
0 actividad pero que se encontraban ligadas a un tipo de renta:

e Renta de tierra

e Trabajo salarial

e Capital interés
En aplicacion de la teoria neoclasica, se estipula que se encuentran ligados a
una normativa especifica, ante ello es que el precio es efecto de la oferta y
demanda actual del producto, por tal motivo, no depende de un régimen

econdmico.

Esta teoria presupone el uso de supuestos para determinar el mercado del
producto y su efectividad; también realiza un estudio sobre el desarrollo de
actitudes de las personas en concordancia con el monopolio del mercado; asi
mismo, se determind el planteamiento de situaciones base con el fin de poder
estudiar el comportamiento de las actualizaciones del mercado o las

necesidades hasta el punto de situaciones mas complejas.
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MARCO CONCEPTUAL.:
El Plan Estratégico:

Es una fuente documental donde se encuentran las personas encargadas de una
organizacion o persona juridica, en este se desarrollan las estrategias que se
pueden llevar a cabo en un plazo determinado, este tiene un tiempo de promedio
de tres afios de duracion.

Resulta ser un elemento cuantitativo, debido a que se conforma de objetivos
numeéricos referidos a la empresa; asi mismo, estipula una serie de politicas y
lineas para la obtencion de sus fines. Es un elemento temporal, debido a que se
desarrolla en tiempos establecidos y manifiesta una serie de acciones que deben
ser desarrolladas.

Se debe definir tres puntos que devienen del plan:

e Objetivos temporales y numeéricos; determinar el crecimiento econdémico
en un tiempo establecido.

e Conductas y politicas internas; variables que la empresa puede emplear
para conseguir sus objetivos.

e Relacion de acciones, hechos que dependen de la empresa para poder

vender sus productos.

Desarrollo Econdmico:

Puede definirse como la capacidad de una economia para generar riqueza,
promover y sostener el desarrollo econémico y social, manifestando una 6ptima
calidad de vida para las personas, puede verse como el resultado de saltos
cualitativos en el sistema econdmico, apoyados por altas tasas de crecimiento
sostenido y la acumulacion de capital.

Este proceso es materia de subsumirse a un ordenamiento juridico y a la politica
de otras instituciones del mercado para poder adecuarse y desarrollarse en el

campo actual de produccion y distribucion.
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Crecimiento Econdmico:

Es latasa ala que aumenta la produccion de bienes y servicios de una economia,
y por ende su renta, pero durante un tiempo determinado; sin embargo, el
crecimiento econdmico analiza variables para poder determinar el tiempo que

tomara concretar su accion.

Costos:

Es un recurso que es renunciado por la persona con el tnico fin de llegar a
obtener un objetivo determinado; trasladado a un tema de produccion, resulta
ser el valor monetario de un servicio o bien; también es el monto que se requiere
para poder producir dicho bien hasta el estadio de ser comercializado. Estos
pueden ser clasificados como:

- Por Periodos de Contabilidad:

> Corrientes : Se da para la produccién del bien
> Previstos : Monto adicional para realizar el pago por el producto
> Diferidos : Se dan por el desarrollo de la sociedad (gravamenes,

seguros, otros)

- Por la Funcion que Realizan:

Se da por la produccion en el proceso y el departamento de servicio; siendo

los costos unitarios:

> Industriales

» Comerciales

> Financieros
- Por la Funcién que Realizan:

» Costos Directos

» Costos Indirectos
- Por su Variabilidad

> Variables

> Fijos
> Semifijos

ROI:
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El retorno de la inversién es un indicador financiero que compara el beneficio o
utilidad obtenida contra la inversion hecha, es decir, es una herramienta para
analizar el desemperio financiero de una empresa. Se emplea para el analisis de
entidades bancarias o similares, pues, resulta importante medir los activos
totales que se hubiese obtenido y determinar el beneficio de las negociaciones
llevadas a cabo. En comparacion con el ROA, se puede determinar el
crecimiento de una persona juridica mediante su rentabilidad, sea en incremento

o disminucion.
De forma matematica:
ROI= (BAl/activos medios) *100

BAI, representa los beneficios previos al pago de impuestos y los activos

medios, los del empleado destinados a poder adquirir ese beneficio.
Rotacion de Personal:

Se emplea el término de rotacién de recursos humanos con el fin de poder
conceptualizar la fluctuacion de personal en su ambiente y la empresa; de
estipula teniendo en cuenta la cantidad de personas que ingresan a la persona
juridica vy, las que se retiran de esta; se expone de manera porcentual. Esta
técnica se enfoca a poder implementar nuevos recursos con el fin de mejorar las

operaciones y resultados.
Retail:

Nombre dado a las empresas que se especializan en comercializar una serie de
servicios o productos a un gran numero de clientes; este negocio puede ser
incluido en todas las tiendas comerciales dentro de una determinada localidad,;
pero se enfocada a ser parte de las grandes empresas.

Estrategia Empresarial:
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Se entiende como un conjunto de actividades previamente planificadas que
orientan los recursos y capacidades de la empresa hacia el logro de las metas y

objetivos de la mencionada.
Project Manager:

Son expertos en gestién de proyectos y se encargan de planificar, ejecutar y
cerrar cada uno de estos; También es responsable de lograr los objetivos que en

este se hubieran establecido.
Mype:

Una entidad de indole econdémica sea juridica o natural, cualquiera que sea su
forma de organizacion, tendra como objeto explotar, desarrollar, comercializar,

transformar y/o producir, bienes o prestar servicios.

Activo neto:

Capital de la empresa con la que desarrollara sus actividades econémicas.
Macroeconomia:

Rama de la economia que tiene la tarea de estudiar la rama principal en su
conjunto mediante el analisis de variables agregadas como el total de bienes y
servicios, la tasa de empleo, producidos, el ingreso total, los recursos

productivos, tasa de cambio, balanza de pagos y precio total de las acciones
Productividad:

La productividad se entiende como la relacion entre lo producido y los medios

empleados para ello.
Valor agregado:

Valor que adquiere el bien o servicio tras haber pasado por el proceso de
produccion para ser comercializado y destinado a suplir las necesidades de la

persona que lo adquiera.

Cuadro de Mando:

30



Un método para medir los resultados de una empresa en términos de visién y
estrategia proporciona un panorama empresarial total del rendimiento en las

actividades.
FODA:

Medio que permite analizar la situacion de una persona juridica, ello desde sus
Debilidades, Fortalezas, como su ambito interno y su ambito externo

caracterizado por las Amenazas y Oportunidades.
Retroalimentacion:

Esto le permite controlar el sistema y tomar medidas correctivas en funcion de

los comentarios de falencias en la empresa.
Control de Calidad:

Todas estas son actividades, herramientas que se realizan para detectar la

presencia de errores o falencias en el producto.
Los problemas de investigacion son los siguientes:
Problema General

¢De qué manera se relaciona la Planeacion Estratégica con el Desarrollo
Econdémico de la empresa Sodimac Peru S.A. en el distrito de Bellavista,

Callao?
Problemas Especificos

¢, Como se relaciona el Plan Estratégico con la eficiencia en las ventas de la

tienda Sodimac Bellavista —Callao?

¢,Cual es la relacion de la Planeacion Estratégica con la obtencion de

utilidades en la tienda Sodimac Bellavista- Callao?

Las hipotesis son las siguientes:
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Hipétesis General

El Planeamiento Estratégico se relaciona directamente con el Desarrollo
Econdmico de la empresa Sodimac Pert S.A en el distrito de Bellavista,
Callao — Peru de 2013. (H1)

Hipotesis Especificos:
El Planeamiento Estratégico se relaciona directamente con la eficiencia en

las ventas de la tienda de Sodimac Bellavista — Callao (H1).

El Planeamiento Estratégico se relaciona directamente con la obtencion de

utilidades en la tienda de Sodimac Bellavista — Callao (H2).

Los objetivos a los que se pretende llegar con el trabajo de investigacién son:

Objetivo General

“‘Determinar la relacién del Planeamiento Estratégico en el Desarrollo
Econdémico de la empresa Sodimac Pert S.A en el distrito de Bellavista,
Callao — Peru de 2012

Objetivos Especificos

Determinar la relacién del Planeamiento Estratégico con la eficiencia en las
ventas de la tienda Sodimac Bellavista —Callao.

Determinar la relacién del Planeamiento Estratégico con la obtencién de
utilidades en la tienda Sodimac Bellavista- Callao.
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.  METODOLOGIA

3.1 Tipo y disefio de investigacion

Descriptiva — Correlacional.

Segun lo indicado por Ezequiel Ander — Egg “La investigacion de tipo descriptiva
trata de evidenciar mediante terminologia metodoldgica, todas las caracteristicas
de lo que se estudia”, por lo tanto, la presente investigacion es descriptiva porque
describiran las principales estrategias del area comercial, de la cual se recopild

y analizara la informacion que contribuird con la investigacion.

Es correlacional porque explicaremos la existencia de una relacion entre la
variable dependiente (desarrollo econémico) y la variable de tipo independiente
(planeacion estratégica) y ver qué tanto influye su comportamiento mediante
cuadros estadisticos. Esto lo podemos sustentar con lo expuesto por Hernandez
Sampieri “La investigacion de tipo correlacional, se caracteriza por medios dos o

mas variables teniendo en cuenta su correlacion”

El disefio de investigacion es de tipo No Experimental y Transversal; ello debido
a que en el estudio se recopilaron los datos en un tiempo determinado, teniendo
en cuenta que lo que se busca es describir las variables de La Planeacion
Estratégica y El Desarrollo Econdmico tal como se muestra en su entorno

natural.

3.2 Variables y operacionalizaciéon

Definicién de Variables
Variable: Planeacion Estratégica

Segun George Steiner, la planeacion estratégica es un mecanismo con el que
se puede obtener los resultados deseados como una especie de proyecto
personal enfocado en el rubro empresarial, mismo que puede ser desarrollado o

aplicado de corto a largo plazo.

33



Variable: Desarrollo Econémico

Adam Smith concibié el Desarrollo econémico como: “Un proceso eficaz y
armonioso donde los ingresos y la produccion se encuentren en aumento a
consecuencia del trabajo de los capitalistas y los obreros, sin embargo, ello debe

ir de la mano de las posibilidades que da el mercado para su manifestacion”.

3.3 Poblacién, muestra, muestreo, unidad de analisis

Poblacioén

Emplea a cinco empresas con el mismo giro de negocio, el personal de cada

una de estas empresas se detalla de la siguiente forma:

EMPRESA N° DE TRABAJADORES

Sodimac Peru S.A. 172

Jepesa Representaciones | 23

SRL
Aries Comercial SAC 20
Abysem SAC 16
Maestro Perud 165
TOTAL 396
Siendo la poblacién total de 396 personas.
Muestra
Donde:
e Poblacion (N) 396
e Nivel de confiabilidad (p) 95%
e Valor de distribucion (2) 1.96
e Margen de error (e) 5%
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e Porcentaje de aceptacion (p) 50%

(2)*+N+(D)(q)
e? (N-1)+(2)*+(p)(a)

50%

Porcentaje de no aceptacion (q)

n= 196 personas

Sin embargo, por criterio de tiempo, dinero e informacién, he decidido

aplicar el instrumento a la Sodimac Peru S.A (Z2) con 172 empleados.

3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Se emplea una encuesta direccionada a los empleados de la empresa Sodimac
Peru SA. Del distrito de Bellavista, Callao mediando un cuestionario estructurado

y eficaz, que nos servira como fuente informativa para la presente.

3.5 Procedimientos

Se coordind con la gerencia de la tienda el desarrollo de la presente

investigacion.

La encuesta fue realizada en el horario disponible de los trabajadores de manera
tal que no perjudigue la atencion al cliente; es decir fue realizada en el horario

de refrigerio y/o en la salida de estos.

Se indicd que esta encuesta correspondia a un estudio propio del investigador
con el fin de obtener informacion cuya finalidad era solo académica, obtener el

grado académico segun la carrera profesional.

Luego de aplicar la encuesta, se procedio con el ingreso de los datos recopilados
al SPS para la obtencién de la informacion estadistica y posterior andlisis en el
desarrollo del trabajo de investigacion.

3.6 Método de andlisis de datos

Para la recoleccion de datos se utilizé el programa SPSS V.20; trasladando los
datos de la encuesta a un archivo matriz, donde se aprecia las variables y sus

correlaciones con sus cuadros descriptivos emitidos por el programa.
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IV. RESULTADOS
Analisis e Interpretacion Descriptiva
Tabla 1 ¢ Reducir los precios de los productos generara mas ingresos para la

tienda?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Ni deacuerdo ni en 3 1.7 1.7 1.7
desacuerdo
. De acuerdo 42 24.4 24 4 26,2
Validos Totalmente de
127 73,8 73,8 100,0
acuerdo
Total 172 100,0 100,0

Nota: Tomado de los resultados del SPSS

B0—

40—

Porcentaje

20—

1

o I 12 | 1

— 1 1
i de acuerdo ni en desacuerdo De acuerdo Totalmente de acuerdo

Figura 2. Distribucién porcentual de reducir los precios de los productos generara
mas ingresos para la tienda

Luego de realizar la encuesta en la empresa Sodimac Pertd S.A. a los 172
encuestados que equivale a 100%, 2% de los colaboradores indicaron que no
estan Ni de acuerdo ni en desacuerdo en reducir los precios de los productos
generara mas ingresos para la tienda, 24% de los colaboradores indicaron estar
de acuerdo en reducir los precios de los productos generard mas ingresos para
la tienda y 74% de los colaboradores indicaron totalmente de acuerdo en reducir
los precios de los productos generard mas ingresos para la tienda.
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Tabla 2 ¢ Contar con productos nuevos e innovadores aumentara las ventas?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
En desacuerdo 1 .6 ,6 .6
Ni deacuerdo ni en 1 6 6 1.2
desacuerdo
Validos De acuerdo 54 314 31,4 32,6
Totalmente de 116 67,4 67,4 100,0
acuerdo
Total 172 100,0 100,0
Nota: Tomado de los resultados del SPSS
50—
2
o
40
2
=] 67%
o
20—
31%
el [ae]
0 T+ Rl T T
En desacuerdo Mi cle acuerdo ni en De acuerdo Totalmente de acuerdo

desacuerdo

Figura 3. Distribucion porcentual de contar con productos nuevos e innovadores

aumentara las ventas

Luego de realizar la encuesta en la empresa Sodimac Peru S.A. a los 172
encuestados que equivale a 100%, 1% de los colaboradores indicaron en
desacuerdo en contar con productos nuevos e innovadores aumentara las
ventas, 31% de los colaboradores indicaron de acuerdo en contar con
productos nuevos e innovadores aumentara las ventas, y 67% de los
colaboradores indicaron totalmente de acuerdo en reducir los precios de los

productos generara mas ingresos para la tienda.
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Tabla 3 ¢ La calidad de los productos permitird tener mayor confianza en los
clientes al decidir su compra?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje  Porcentaje

valido acumulado
En desacuerdo 1 ,6 ,6 ,6
Ni deacuerdo ni 12 7.0 7.0 76
en desacuerdo
Validos De acuerdo 75 43,6 43,6 51,2
Totalment
otalmente de 84 48,8 48,8 100,0
acuerdo
Total 172 100,0 100,0
Nota: Tomado de los resultados del SPSS
S0
40—
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En desacuerdo Mi ce acuerdo ni en De acuerdo Totalmente de acuerdo

desacuerdo
Figura 4. Distribucién porcentual de la calidad de los productos permitira tener
mayor confianza en los clientes al decidir su compra

Luego de realizar la encuesta en la empresa Sodimac Pera S.A. a los 172
encuestados que equivale a 100%, 1% de los colaboradores indicaron estar
desacuerdo en que la calidad de los productos permitira tener mayor confianza
en los clientes al decidir su compra, 44% de los colaboradores indicaron estar de
acuerdo en que la calidad de los productos permitird tener mayor confianza en
los clientes al decidir su compra y 49% de los colaboradores indicaron estar
totalmente de acuerdo en que la calidad de los productos permitird tener mayor
confianza en los clientes al decidir su compra.
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Tabla 4 Diversificar los productos segun la zona, aumentara las ventas

Frecuencia Porcentaje Porcentaj Porcentaje
e valido acumulado

En desacuerdo 1 .6 ,6 ,6
Ni deacuerdo ni

3 1,7 1,7 2,3
en desacuerdo
Véalidos De acuerdo 63 36,6 36,6 39,0
Totalmente de 105 61,0 61,0 100,0
acuerdo
Total 172 100,0 100,0
Nota: Tomado de los resultados del SPSS
G0
2
e
£ 40
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En desacuerdo Mi de acuerdo ni en De acuerdo Totalmente de acuerdo

desacuerdo

Figura 5. Distribucién porcentual de diversificar los productos segun la zona,
aumentara las ventas

Luego de realizar la encuesta en la empresa Sodimac Pera S.A. a los 172
encuestados que equivale a 100%, 1% de los colaboradores indicaron estar en
desacuerdo en diversificar los productos segun la zona, aumentara las ventas, 37%
de los colaboradores indicaron estar de acuerdo en diversificar los productos segun
la zona, aumentara las ventas y 61% de los colaboradores indicaron estar
totalmente de acuerdo en diversificar los productos segun la zona, aumentara las

ventas.
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Tabla 5 Concientizar al personal sobre el uso correcto de los recursos de la
empresa, reducira los gastos

Frecuencia Porcentaje Porcentaj Porcentaje
e valido acumulado

Ni deacuerdo ni

17 9,9 9,9 9,9
en desacuerdo
- De acuerdo 72 41,9 41,9 51,7
Validos Totalmente de
83 48,3 48,3 100,0
acuerdo
Total 172 100,0 100,0
Nota: Tomado de los resultados del SPSS
S0
40
'%‘ 307
% 48%
o
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u] T T T
Mi de acuerdo ni en desacuerdo De acuerdo Totalmerte de acuerdo

Figura 6. Distribucion porcentual de Concientizar al personal sobre el uso correcto
de los recursos de la empresa, reducira los gastos

Luego de realizar la encuesta en la empresa Sodimac Peru S.A. a los 172
encuestados que equivale a 100%, 10% de los cooperadores manifestar estar ni
de acuerdo ni en desacuerdo en concientizar al personal sobre el uso correcto de
los recursos de la empresa, reducira los egresos y 42% de los colaboradores
indicaron estar en desacuerdo en concientizar al personal sobre el uso adecuado
de los recursos empresariales, reducira los gastos y el 48% de los colaboradores
indicaron estar totalmente de acuerdo en concientizar al personal sobre el uso

adecuado de los recursos empresariales, reducira los gastos.
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Tabla 6 Tener los estandares de la compafiia al 100% permitira ser mas eficiente en las

ventas
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
En desacuerdo 1 ,6 ,6 ,6
Ni deacuerdo ni en 5 35 35 41
desacuerdo
Vélidos De acuerdo 48 27,9 27,9 32,0
Totalmente de acuerdo 117 68,0 68,0 100,0
Total 172 100,0 100,0
Nota; Tomado de los resultados del SPSS
G0
2
mn
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En desacuerdo Mi de acuerdo ni en De acuerdo Taotalmerte de acuerdo

desacuerdo

Figura 7. Distribucion porcentual de Tener los estandares de la compafiia al 100%
permitird ser mas eficiente en las ventas

Luego de realizar la encuesta en la empresa Sodimac Perd S.A. a los 172
encuestados que equivale a 100%, 28% de los colaboradores indicaron estar de
acuerdo en tener los estandares de la compafia al 100% permitira ser mas eficiente
en las ventas y 68% de los colaboradores indicaron estar totalmente de acuerdo en
tener los estandares de la compafia al 100% permitira ser mas eficiente en las

ventas.
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Tabla 7 Planificar las operaciones de abastecimiento reduce el tiempo en el
despacho de productos a los clientes

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado

Ni deacuerdo ni en

2 1,2 1,2 1,2
desacuerdo
. De acuerdo 44 25,6 25,6 26,7
Validos Totalmente de
126 73,3 73,3 100,0
acuerdo
Total 172 00,0 100,0
Nota: Tomado de los resultados del SPSS
80—
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Figura 8. Distribucidn porcentual de planificar las operaciones de abastecimiento
reduce el tiempo en el despacho de productos a los clientes

Luego de realizar la encuesta en la empresa Sodimac Pera S.A. a los 172
encuestados que equivale a 100%, 1% de los colaboradores indicaron estar Ni de
acuerdo ni en desacuerdo en planificar las operaciones de abastecimiento reduce
el tiempo en el despacho de productos a los clientes, 26% de los colaboradores
indicaron estar de acuerdo en planificar las operaciones de abastecimiento reduce
el tiempo en el despacho de productos a los clientes y 73% de los colaboradores
indicaron estar totalmente de acuerdo en planificar las operaciones de
abastecimiento reduce el tiempo en el despacho de productos a los clientes.
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Tabla 8 La estrategia de fidelizacion del circulo de especialista recupera
posicionamiento de mercado

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado

En desacuerdo 4 2,3 2,3 2,3
Ni deacuerdo ni en 15 8.7 8.7 11.0
desacuerdo

Validos De acuerdo 50 29,1 29,1 40,1
Totalmente de 103 59,9 59,9 100,0
acuerdo
Total 172 100,0 100,0

Nota: Tomado de los resultados del SPSS
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Luego de realizar la encuesta en la empresa Sodimac Perd S.A. a los 172
encuestados que equivale a 100%, 2% de los colaboradores indicaron estar en
desacuerdo en la estrategia de fidelizacion del circulo de especialista recupera
posicionamiento de mercado, 29% de los colaboradores indicaron estar de acuerdo
en la estrategia de fidelizacion del circulo de especialista recupera posicionamiento
de mercado y el 60% de los colaboradores indicaron estar totalmente de acuerdo
en la estrategia de fidelizacion del circulo de especialista recupera posicionamiento
de mercado.
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Tabla 9 ¢ Desarrollar ventas a través de internet lograra mayores ingresos?

Frecuencia Porcentaje Porcentaj Porcentaje
evalido acumulado

En desacuerdo 1 ,6 .6 ,6
Ni deacuerdo ni en 1 6 5 1.2
Valido desacuerdo
S De acuerdo 51 29,7 29,7 30,8
Totalmente de 119 69,2 69,2 100,0
acuerdo
Total 172 100,0 100,0

Nota: Tomado de los resultados del SPSS

Porcentaje
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En desacuerdo Mi de acuerdo ni en De acuerdo Totalmente de acuerdo
desacuerco

Figura 10. Distribucion porcentual de Desarrollar ventas a través de internet
lograra mayores ingresos

Luego de realizar la encuesta en la empresa Sodimac Pera S.A. a los 172
encuestados que equivale a 100%, 30% de los colaboradores indicaron estar de
acuerdo en desarrollar ventas a través de internet lograra mayores ingresos y 69%
de los colaboradores indicaron estar totalmente de acuerdo en desarrollar ventas a
través de internet lograra mayores ingresos.
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Tabla 10 La comunicacion efectiva entre las areas permite una mayor eficiencia
en las ventas

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado

De acuerdo 39 22,7 22,7 22,7
Totalmente de
Ali 1 77 77 1
Validos acuerdo 33 3 3 00,0
Total 172 100,0 100,0

Nota: Tomado de los resultados del SPSS
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Porcentaje
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1
1
1
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De acuerdo Totalmente de acuerdo

Figura 11. Distribucion porcentual de la comunicacion efectiva entre las areas
permite una mayor eficiencia en las ventas

Luego de realizar la encuesta en la empresa Sodimac Pera S.A. a los 172
encuestados que equivale a 100%, 23% de los colaboradores indicaron estar de
acuerdo en la comunicacion efectiva entre las areas permite una mayor eficiencia
en las ventas y 77% de los colaboradores indicaron estar totalmente de acuerdo en
la comunicacion efectiva entre las areas permite una mayor eficiencia en las ventas.
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Tabla 11 La vision y mision en la empresa Sodimac Perd S.A. permite guiar a los
asociados hacia el cumplimiento de los objetivos

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Ni deacuerdo ni en
5 2.9 2,9 2,9
desacuerdo
Validos De acuerdo 38 22,1 22,1 25,0
Totalmente de acuerdo 129 75,0 75,0 100,0
Total 172 100,0 100,0
Nota: Tomado de los resultados del SPSS
20
G0
2
[+
t
@
o 40
[=] T5%
o
20
o [ [396 |
s I I
Mi de acuerdo ni en desacuerdo De acuerdo Totalmente de acuerdo

Perd S.A. permite guiar a los asociados hacia el cumplimiento de los objetivos

Luego de realizar la encuesta en la empresa Sodimac Pera S.A. a los 172
encuestados que equivale a 100%, 3% de los colaboradores indicaron estar Ni de
acuerdo ni en desacuerdo en la visién y misidon en la empresa Sodimac Peru S.A.
permite guiar a los asociados hacia el cumplimientos de los objetivos, 22% de los
colaboradores indicaron estar de acuerdo en la vision y mision en la empresa
Sodimac Peru S.A. permite guiar a los asociados hacia el cumplimientos de los
objetivos y 75% de los colaboradores indicaron estar totalmente de acuerdo en la
vision y mision en la empresa Sodimac Peru S.A permite guiar a los asociados hacia
el cumplimientos de los objetivos.
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Tabla 12 La gestién realizada por los jefes de ventas a su equipo de trabajo,
contribuye al aumento de las ventas en la empresa Sodimac Peru S.A.

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado

Totalmente en

1 6 6 6
desacuerdo ' ' '
En desacuerdo 2 1,2 1,2 1,7
Validos Ni deacuerdo ni en 3 1.7 1.7 35
desacuerdo
De acuerdo 44 25,6 25,6 29,1
Totalmente de acuerdo 122 70,9 70,9 100,0
Total 172 100,0 100,0
Nota: Tomado de los resultados del SPSS
20—
G0=
2
B
=
[ 1]
o 40—
{ 71%
20=
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Figura 13. Distribucion porcentual de la gestion realizada por los jefes de ventas a
Su equipo de trabajo, contribuye al aumento de las ventas en la empresa Sodimac
Peru S.A.

El 92% de los cooperadores manifestaron estar Ni de acuerdo ni en desacuerdo en
la gestion realizada por los jefes de ventas a su equipo de trabajo, contribuye al
aumento de las ventas en la empresa Sodimac Perd S.A., 26% de los
colaboradores indicaron estar de acuerdo y el 71% de los colaboradores indicaron
estar totalmente de acuerdo en la gestion realizada por los jefes de ventas a su
equipo de trabajo, contribuye al aumento de las ventas en la empresa Sodimac
Peru S.A.
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Tabla 13 Las ventas aumentaran si se desarrolla una adecuada planeacion
estratégica

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
De acuerdo 41 23,8 23,8 23,8
Totalmente de
Ali 131 76,2 76,2 100,0
Validos acuerdo
Total 172 100,0 100,0
Nota: Tomado de los resultados del SPSS
80—
50
Z
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£ 40 76%
o
20
24%
] T T
De acuerdo Totalmente de acueardo

Figura 14. Distribucion porcentual de las ventas aumentaran si se desarrolla una
adecuada planeacién estratégica

El 24% de los colaboradores indicaron estar de acuerdo en que las ventas
aumentaran si se desarrolla una adecuada planeacién estratégica, 76% de los
colaboradores indicaron estar totalmente de acuerdo en que las ventas aumentaran
si se desarrolla una adecuada planeacion estratégica.
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Tabla 14 Obtener utilidades es posible desarrollando la planeacion estratégica

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado

Ni deacuerdo ni en

1 ,6 ,6 ,6
desacuerdo
. De acuerdo 46 26,7 26,7 27,3
Validos Totalmente de
125 72,7 72,7 100,0
acuerdo
Total 172 100,0 100,0
Nota: Tomado de los resultados del SPSS
S0
50
2
=
§ 40
{ 3%
20
27%
a f1oa} T T
Mi e acuerdolﬁln desacuerdo De acuerdo Totalmente de acuerdo

Figura 15. Distribucion porcentual de obtener utilidades es posible desarrollando
la planeacion estratégica

El 1% de los colaboradores indicaron Ni de acuerdo ni en desacuerdo en obtener
utiidades es posible desarrollando la planeacién estratégica, 27% de los
colaboradores indicaron de acuerdo en obtener utilidades es posible desarrollando
la planeacién estratégica y 73% de los colaboradores indicaron totalmente de

acuerdo en obtener utilidades es posible desarrollando la planeacion estratégica.
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ANALISIS CORRELACIONAL

Tabla 15 Andlisis correlacional

Modelo R R R cuadrado Error tip. de
cuadrado  corregida la
estimacion
1 ,8962 ,802 779 ,201

Interpretacion:

Segun los datos obtenidos del andlisis de regresion, las variables de Planeacion
Estratégica y Desarrollo Econdmico tienen un alto grado de relacién con un R
cuadrado de 0.802, R cuadrado corregido de 0.779 y representa un error tipico

de estimacion de 0.201.
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V. DISCUSION

Con referencia la cuestion: de acuerdo a la investigacion realizada, se obtuvo
como resultado que, de los 172 colaboradores encuestados, el 100%
estuvieron de acuerdo que al desarrollar e implementar una adecuada
planeacidn estratégica genera un mayor volumen en ventas. De igual forma se
obtuvo que el 99% de los 172 encuestados estan de acuerdo en que obtener
utilidades es posible desarrollando una adecuada planeacién estratégica. Por
ello, sabiendo que el desarrollo econémico se da por incrementar las ventas y
utilidades en la empresa, y al no darse en Sodimac Peru S.A. en la tienda
Bellavista, se determiné la existencia de un problema de desarrollo econémico

en las operaciones de la empresa

Asi mismo este desarrollo econdémico es posible cuando se elaboran distintos
planes como diversificacion de productos, capacitacion al personal, entre otros;
pudiendo observar los siguientes resultados, el 91% de los encuestados indica
que diversificar los productos segun la zona, aumenta las ventas, el 89% de los
encuestados indica que utilizar la estrategia de fidelizacion recupera el

posicionamiento del mercado.

Respecto a los objetivos: La eficiencia en ventas se puede dar, desarrollando
las aptitudes, conocimientos de los trabajadores, los cuales sentirdn una mayor
identificacion con la empresa e impulsaran un mayor esfuerzo al logro de las
metas u objetivos organizacionales. Podemos observar de los resultados
obtenidos de las encuestas que, de los 172 colaboradores encuestados, el 97
% de los encuestados indican que el conocer la vision y mision de la empresa
Sodimac Peru, lo cual permite que los asociados tengan una base para el
cumplimiento de sus objetivos, por otro lado, se observa también que el 97 %
de los encuestados indican que la gestion realizada por los jefes de ventas con

su equipo de trabajo contribuye al aumento de las ventas de la empresa.

Respecto a la hipdtesis: El Planeamiento Estratégico guarda relacion directa
con el Desarrollo Econémico de la empresa Sodimac Peru S.A en el distrito de

Bellavista, Callao — Pert de 2013, los resultados detectados mediando la
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prueba de correlacion del R cuadrado (0.802), indican la existencia de una
relacion considerable y un coeficiente elevado entre la Planeacion Estratégica
y Desarrollo Econémico de la empresa Sodimac Peru S.A afio 2013. Un
resultado similar obtuvo Damian, C (2011). En su tesis titulado “Retailers en la
base pirdmide, estudio de la estrategia para el desarrollo de retailers de
consumo masivo en el segmento de bajos recurso en la Republica de
Argentina”, en la que se analizé las respuestas del cuestionario hecho a los
colaboradores de la organizacién indicando que el Desarrollo Econémico es
posible con la aplicacion de diversos planes y/o estrategias; las cuales son:
aumento de ventas, mejorar la distribucion, fidelizacion a los clientes vy

promocion.

Por otro lado, Segun Moreda C. (2006) la especulacién desarrolla un rol
influyente en el desarrollo de tipo econdmico, pues dentro de la organizacién
influye en los colaboradores al crear un ambiente de incertidumbre y
desconcierto, lo que conlleva a una distraccion en el cumplimiento de los
objetivos, siendo el principal factor que debe ser tomado en cuenta. Siendo
esta la definicién que no confirma la relacion directa entre la variable planeacion
estratégica y desarrollo econdmico, pues sefiala que el desarrollo esta
expuesto a otro factor relevante segun lo expuesto, el cual debe centrar toda la

atencion.
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VI. CONCLUSION

En la presente investigacion se ha desarrollado el analisis estadistico de
caracter descriptivo correlacional sobre La Planeacion Estratégica y el
Desarrollo Econdmico de la empresa Sodimac Perd S.A, en el distrito de

Bellavista — Callao, afio 2013.

En primer lugar, dicho andlisis se desarroll6 con el fin de determinar el nivel de
apreciaciones predominante de los encuestados en cada una de las variables
de estudio. Y con posterioridad, detectar la relacion que existe entre cada una
de las dimensiones de la variable: Planeacion Estratégica y Desarrollo

Econdmico.

Con referencia a la interrogante: Se obtuvieron datos importantes del andlisis
de regresion, con un R cuadrado de 0.802 donde se puede deducir que existe
una alta correlacion del 80% entre las dos variables de estudio, la Planificacion
estratégica y el desarrollo econdmico. El 98% de los 172 encuestados estan de
acuerdo en que la reduccion de precios permite generar mayores ingresos;
contribuyendo asi al desarrollo econdmico de la empresa Sodimac Peru S.A.
También encontramos que el 99% de los encuestados estan de acuerdo en que
planificar las operaciones de abastecimiento reduce el tiempo en el despacho
de productos a los clientes, de esta manera se concluye que elaborando una
adecuada planificacién no solo aumenta los ingresos sino la productividad de
la organizacion, permitiendo el escenario propicio para que la empresa
Sodimac Peri0 S.A del distrito de Bellavista se pueda desarrollar

econdmicamente.

Con referencia a los objetivos: De acuerdo al trabajo de investigacion realizado,
el 96% de los encuestados esta de acuerdo que tener los estandares de la
companiia al 100% permite ser mas eficientes en las ventas. De igual manera
tenemos como resultado el 100% de 172 encuestados esta de acuerdo en que
la comunicacion efectiva entre las areas permite una mayor eficiencia en las
ventas, también obtuvimos que el 98% de los encuestados estan de acuerdo
en que contar con productos nuevos e innovadores aumentaran las ventas. Por

lo que se concluye que la eficiencia en las ventas y la obtencion de utilidades
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son posibles con la elaboracién y aplicacion de planes estratégicos en la
empresa Sodimac Peru S.A, existiendo relacion entre los indicadores.

Los datos recopilados del andlisis, mediando en cuadro R de 0.802, se puede
determinar que es clara la relacion entre las variables materia de estudio;
siendo estas la planificacion de estrategias y el desarrollo econémico; motivo
por el cual, resulta aceptable, tener por rechazada la hipétesis nula 'y acoger la
contraria; motivo por el cual, al realizar una comparacion con la hipétesis
general; partiendo desde los resultado de la presente, se podra esbozar una
serie de planes estratégicos enfocados a poder generar un aumento de las

ganancias e incremento de ventas segun lo requiera la empresa.
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VIl.  RECOMENDACIONES

Teniendo en cuenta los resultados dados en la investigacion, resulta

pertinente realizar las siguientes recomendaciones:

VII.1.

VII.2.

Debido a que hoy en dia los clientes necesitan un acceso mas rapido,
comodo, y seguro, la empresa Sodimac Perd S.A debe mejorar sus
operaciones de abastecimiento, de manera tal que el producto no
necesite la diligencia de muchas personas y demanda de tiempo para
gue sea entregado al cliente. Es decir, manejar la cantidad de
productos minimo, al promedio de 5 semanas de ventas; asi la
empresa minimizarA horas hombre empleadas en abastecer y
aumentar el servicio al cliente, lo cual llevara a incrementar las ventas

y por ende a tener desarrollo econémico.

Para ello es recomendable, realizar un mayor seguimiento y control al
equipo de reposicion tanto diurna como nocturna, pues son los
encargados de realizar esta tarea, planificando cumplir con la
reposicion de toda la tienda y priorizando las areas con mayor

necesidad de abastecimiento.

La empresa, dentro de su planificacion debera contar con la formacion
de Lideres para la supervision de departamentos de venta, pues son
ellos los artifices de que cada departamento cumpla con el plan de
ventas, ello significa que los asociados con mejor rendimiento laboral,
asistan a la escuela de segundos donde se capacitan para ser futuros
jefes de ventas, dandoles una mejor vision del negocio, es por eso que
la gestion de ellos es indispensable para que la organizacion se pueda

desarrollar econGmicamente.
También debe realizar shopeos con la competencia que se encuentra

a sus alrededores, para que asegure tener los precios mas bajos del

mercado, pues en los resultados anteriores podemos indicar que el
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VIIL.3.

factor precio es influyente para que la empresa genere mayores

ingresos.

La Gerencia, debera mejorar las estrategias de diferenciacion de
precios, segmentacion de mercados, fidelizacion de clientes, y ganar
nuevos mercados (como lo hizo en internet) para que la empresa se
encamine hacia el desarrollo econémico; es decir realizar un plan
estratégico a corto plazo que reorganice, mejore y controle las
actividades de la empresa, ya que muchas de ellas estdn quedando
atras, lo que frena el desarrollo de la empresa.

Dentro de esta planeacién se puede mejorar el proyecto lean y utilizar

la mejora continua.
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ANEXOS
ANEXO: ENCUESTA

La presente encuesta tiene como objeto conocer su opinién respecto al
conocimiento que se tiene de Planeacion Estratégica, con el fin de determinar su
influencia en el Desarrollo Econémico. Marque con un aspa (X), debajo del nimero

gue usted considere. Utilizando la siguiente escala para calificar:

1 = Totalmente en desacuerdo

2 = En desacuerdo

3 = Ni de acuerdo, en ni desacuerdo
4 = De acuerdo

5 = Totalmente de acuerdo

H=

Tems 1 z E 4 5

LREDUCIR LOS PRECIDOS DE LOS PRODUCTOS GENERARA MA SINGRESD 3 PARA LA
TIEND& 7

CONTAR CON PRODUCTD 5 NUEV DS E INNOVADDRES AUMENTARA LAS VENT A5

La CAlDAD DE LOS PRODUCTDS PERMITIRA TENER MAYDR OONAANZL EN LD S
CLIENTE 2 AL DECIDIR 31U OO MPRAT

TEME R ADE CUADAS FERIAS Y CAPA CITACIONE S AUMENTARAL A AFLUENCLA DE
CLIENTE S
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PERMITE DESARROLLD $0OTEMNIELE .

TEMER LO3% 3 TANDARE 5 DE Lo COMPARIA A1 100% PERMTIRA 3ER MA S EFICIENTE EN
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PERU EN EL DISTRITO DE BELLAVISTA, CALLAO 2013".

) ] ANEXO: OPERACIONALIZACION DE VARIABLES
“LA PLANEACION ESTRATEGICA Y SU RELACION CON EL DESARROLLO ECONOMICO DE LA EMPRESA SODIMAC

. . CATEGORIAS O ESCALA DE
VARIABLES DEFINICION CONCEPTUAL DEFINICION OPERACIONAL INDICADORES . Expresado ITEM
DIMEN SIONES MEDICION
INDEPENDIENTE Conadmiento de misian, ordinal £ N p ta17
Cultura visidn y objetivas. rana heueste resunte
) ) . . L Organizacional
Segiin George Steiner, la planeacion La planeacion estratégica es Comunicadian efedtiva ordinal Encuesta Pregunta 16
estratégica es el esfuerzo la elaboracién, desarrollo y
sistematico y mas o menosformal | puesta en marcha de distintos 0 o de estrates rchaal : ; Preguntas
! 25arrlio g es0rate gas. Crdina ncuesta
de una compaiiia para establecer sus | planes operativos por parte de Logro de 151213
propositos , objetives peliticasy las empresasu organizaciones, Resultados
PLANEAMIENTO estrategias basicas para desarrollar con la intencian de alcan zar Iedicidn de ohjetivos Ordinal Encuesta Pregunta 14
ESTRATEGICO planes detallades con el fin delograr | objetivos y metas planteadas. ; :
- . regunta
los objetivos y propésitos basicos de Estos planes pueden ser a Toma de dedisiones Ordinal Encuesta 5 ag: 11
la compaiiia. corto, mediano o largo plazo. Liderazgo e
Estrategico Pregunta
Manejo de recursos Ordinal Encuesta ) )
6,7,891618
DEPENDIENTE . - Obtencion de utilidades Ordinal Encuesta Pregunta 20
« Adam Smith concibio el Desarrollo El desarrollo econdémico se . E
; . Productividad
econdémico como: “Un proceso puede definir comola _
- L - . Eficiencia en ventas Ordinal Encuesta Pregunta 19
armonico en el cual la produccion y | capacidad de la empresa, pais
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ANEXO — MATRIZ DE CONSISTENCIA

“LA PLANEACION ESTRATEGICA Y SU RELACION EN EL DESARROLLO ECONOMICO DE LA EMPRESA SODIMAC PERU EN EL DISTRITO DE BELLAVISTA, CALLAO,

2013”
PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES INDICADORES METODOLOGIA
PRINCIPAL GENERAL GENERAL INDEPENDIENTE

1

¢De qué manera se
relaciona la Planeacién
Estratégica con el Desarrollo
Econdmico de la empresa
Sodimac Perti S.Aen el
distrito de Bellavista, Callao?

Determinar la relacion del
Planeamiento Estratégico
en el Desarrollo
Econdmico de la empresa
Sodimac Pera S.A en el
distrito de Bellavista,
Callao — Pert de 2013

El Planeamiento
Estratégico se relaciona
con el Desarrollo
Econdmico de la empresa
Sodimac Peru S.Aen el
distrito de Bellavista,
Callao — Pert de 2013

Planeamiento
Estratégico

Conocimiento de mision,
vision y objetivos.
Comunicacion efectiva.
Desarrollo de estrategias.
Medicion de objetivos.
Toma de decisiones.
Manejo de recursos.

SECUNDARIOS

ESPECIFICOS

ESPECIFICOS

DEPENDIENTE

2)

¢ Cémo se relaciona el Plan

Estratégico con la eficiencia
en las ventas de la tienda

Sodimac Bellavista —Callao?

Determinar la relacion del
Plan Estratégico con la
eficiencia en las ventas de
la tienda Sodimac
Bellavista —Callao.

El Plan Estratégico se
relaciona con la eficiencia
en las ventas de la tienda

Sodimac Bellavista —

Callao.

3)

¢ Cémo se relaciona el Plan

Estratégico con la obtencion
de Utilidades de la tienda

Sodimac Bellavista —Callao?

~

Determinar la relacion del
Plan Estratégico con la

Obtencién de Utilidades de

la tienda Sodimac
Bellavista - Callao

El plan Estratégico se
relaciona con la Obtencion
de Utilidades de la tienda
Sodimac Bellavista,
Callao, 2013.

Desarrollo
Econdémico

Eficiencia en ventas

Aumento de utilidades.

TIPO DE ESTUDIO:
Descriptiva - Correlacional
DISENO DE ESTUDIO:NO
Experimental - Transversal

POBLACION:
396
MUESTRA:

172
METODO DE
INVESTIGACION:
Cuantitativo - No
Experimental
TECNICAS E
INSTRUMENTOS DE
RECOLECCION DE
DATOS:
Encuesta
METODOS DE ANALISIS
DE DATOS:
SPSS




ANEXO - CUADRO DE SPSS
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ANEXO - SUSTENTO DE POBLACION

JEPESA
Representamones !

SR.L. Reprosentociones SR.L,
Ferreterias

Callao - Callao |  Ver direcciones

WWW.jepesa.com

importador, distribuidor de articulos de proteccion personal

industrial.

Liamar gratis Ver teléfono Ver Catalogo hfo répida

Aries Comercial S.A.C.

Ferreterias

Callao-Callaoc | Ver direcciones

WWW.Arcosa.com.pe

Venta al por mayor y menor de productos para la Ver Video
construcciéon, mineria e industria.

Llamar gratis Ver teléfono hfo rapia
Abysem S.A.C. 13-
Ferreterias LI
Ca“ao K Ca“ao | Ver dmcc‘mes ARAS TR O w108 v Ml OA Ewied Salea 1 S

www.abysemsac.com

Ferreteria, repuestos y senicios.

Liamar gratis Ver teléfono

hfo rapida




ANEXO - SUSTENTO DE PROBLEMA

En el siguiente cuadro se cuantifican los aspectos descritos en el problema de la

tienda Sodimac Bellavista.

RESUMEN |Ene - Abril 2013 | May-Ago 2013 | Setie-Dic 2013 | Ene- Feb 2014 | Marz - Abr 2014 | May - Juni 2014
Wentas: 3,973,880 3,364,237 3,422,761 2221338 2,691,387 2,593,334
Plan: 4438 478 3,856,381 4,258,062 3,190,516 3,727,698 3,498,665
Dif Plan S/ 464,595 492 144 835,302 969,178 1,036,312 905,331
Mimero Ctes: 93.275 80,562 52.016 58,276 67,730 60,057
Asociados 230 218 195 1684 178 170
Area mt2 7,000 7,000 7,000 6,000 6,000 6,000

(Fuente: Biorritmo de Operaciones — Dpto. de Productividad Laboral — Sodimac Pera S.A)




