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Resumen
La investigacion tuvo como objetivo determinar la planificacion estratégica en la
comercializaciéon de prendas de jeans para damas en la empresa FIOR'S JEANS
M&L, 2021. La metodologia usada se centr6 en un enfoque cuantitativo, de tipo
basico y con disefio no experimental de nivel correlacional. Se encuesté a 60
trabajadores de la empresa Fior's Jeans M&L en Lima-2021. Ademas, se
evidencio que en relacion a la planificacién estratégica se obtuvo que el 65 %
considerd que se encuentra en un nivel bajo dentro de la empresa, asi como un
3,3 % considerd que es regular y el 31,7 % faltante manifesté que es alto.
Finalmente, se determind que existe la planificacion estratégica en la
comercializacién de prendas de jeans para damas en la empresa FIOR’S JEANS
M&L, 2021. Por medio de la prueba Rho de Spearman, se admitio la hipétesis
general formulada, con un coeficiente de 0, 701 y significancia de 0,00, por lo

que se acepta la hipotesis del investigador.

Palabras clave: Planificacion estratégica, comercializacion, empresa



Abstract

The objective of the research was to determine the influence of strategic planning
on the marketing of women's jeans garments in the company FIOR'S JEANS
M&L, 2021. The methodology used focused on a quantitative approach, of a basic
type and with a non-experimental level design. correlational. 60 workers of the
company Fior's Jeans M&L were surveyed in Lima-2021. In addition, it was
evidenced that in relation to strategic planning, it was obtained that 65%
considered that it is at a low level within the company, as well as 3.3% considered
that it is regular and the remaining 31.7% stated that is high. Finally, it was
determined that there is an influence of strategic planning on the marketing of
women's jeans garments in the company FIOR'S JEANS M&L, 2021. Through
Spearman's Rho test, the general hypothesis formulated was admitted, with a
coefficient of 0,701 and significance of 0.00, so the researcher's hypothesis is
accepted.

Keywords: Strategic planning, marketing, company
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l. INTRODUCCION

En la actualidad, planificacion estratégica es elemental en todas las
organizaciones, porque esto permite direccionar a la empresa para que se
determine acerca de su mision y vision empresarial De esta forma, se fijan los
objetivos para poder alcanzarlos, asi mismo, esto implica realizar un analisis
acerca del entorno, donde se identificaran factores como fortalezas, amenazas,
oportunidades y debilidades. Asi se tendrd mayor informacién para realizar
ajustes, decisiones o transformaciones para la mejora de la organizacion en sus

productividades (Lopez, 2018).

Por otro lado, la comercializacion es la que entiende su entorno para de
esta manera satisfacer las necesidades de las personas, de tal modo que la
finalidad de la comercializacion es crear una especie de lealtad en los clientes,
para que ellos sigan regresando o recomienden acerca del negocio, con ello
crecerd su comercializacién y se posicionara dentro de las competencias

empresariales del mercado (Organizacion Internacional del Trabajo [OIT], 2016).

A nivel internacional, son el 96% las MiPymes en Colombia, de tal manera
que algunas organizaciones carecen de planificacidn estratégica para su
crecimiento y sostenimiento que se presentaran en el futuro, por ello es
importante que las organizaciones analicen su entorno para de esta manera
crear acciones necesarias que le permitiran alcanzar sus objetivos en un

determinado plazo sea mediano o largo (Mora et al., 2015).

En el @mbito nacional, la planificacion estratégica en las diferentes
organizaciones peruanas, es una técnica esencial en las empresas, de tal modo
gue no todos cuentan con esta herramienta necesaria. Esto permite solucionar
dificultades que surgen en las organizaciones y orienta a buscar nuevos métodos
de logro para la resolucion de metas y objetivos de la empresa (Saldafa et al.,
2020).

A nivel local, la empresa Fior's Jeans M&L, se dedica a comercializar de
Jeans de diferentes modelos para sus clientes, de esta manera, se enfoca en las
prendas de damas, ofrece al mercado una variedad de cinco modelos de

pantalones jeans clasico, pitillos, focalizados, a la cadera y enterizos, cada



modelo con seis tallas que son las que se han vendido desde el inicio del
emprendimiento.

Figura 1 Proceso de compra de la empresa FIOR'S M&L
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Se evidencié que la empresa FIOR'S M&L posee un proceso ordinario
que requiere de la participacion de mdultiples colaboradores de diversas areas
dentro de la compafia, sectores como el administrativo, logistico y distributivo,
son importantes por su implicancia funcional en las etapas de compra,
estimacion, verificacion y admision hasta la entrada de nuevos componentes y
elementos catalogados en el inventario. Sin embargo, poseen defectos, como la
ausencia de un sistema de control interno, asi como escasez de informes
especificos de las emisiones de informes y la falta de un sistema que posibilite
el registro total de las acciones de manera general o especificas.

Asimismo, logrando conocer cémo se desarrolla la compra de las prendas
jeans femeninas de la empresa FIOR’S M&L y también existen las deficiencias
y puntos negativos que se presentan en el control de inventario o
comercializacion, dado a que acciones como la falta de una identificacién estricta

de la calidad de los productos, evaluacién pre y post de la fabricacion del



producto y el registro no controlado. Ademas, con el fin de describir la
planificacion que se realiza en la empresa, asi como identificar si cuenta o no
con actividades efectivas para realizar su comercializacion de prendas y de tal
forma la empresa siga creciendo dentro del mercado, se precisa sefalar esos
defectos e identificarlas en la presente investigacion.

Por consiguiente, el problema general para la presente investigacion se
fue: ¢De qué manera influye la planificacion estratégica en la comercializacion
de prendas de jeans para damas en la empresa FIOR'S JEANS M&L, 20217
asimismo, los problemas especificos fueron: a) ¢De qué manera influye la
planificacién estratégica en el proceso de venta de prendas de jeans para damas
en la empresa FIOR'S JEANS M&L, 20217, b) ¢De qué manera influye la
planificacién estratégica en el proceso de compra de prendas de jeans para
damas en la empresa FIOR’S JEANS M&L, 20217?; c) ¢ De qué manera influye la
planificacién estratégica en el proceso de inventario de prendas de jeans para
damas en la empresa FIOR’S JEANS M&L, 20217

Ademas, este estudio abarca su justificacion tedrica, el estudio permitid
aglomerar una amplia informacion de manera veridica para de esta manera
poder describir detalladamente el marco tedérico, también analizar acerca de las
variables del estudio con respecto a la planificacion estratégica y

comercializaciéon de la empresa Fior's Jeans M&L.

En su justificacion practica, el trabajo de investigacion permitir4 dar un
aporte a futuros investigadores en la cual incluyan en sus estudios una o ambas
variables estudiadas del presente estudio, ante ello le proporcionara aclarar las
dudas a las personas lectores e identificar cuales son las variables del estudio,

para que puedan aplicarlo en sus investigaciones.

Para la justificacion metodolégica, se enfocd en la indagacién de
informacion que se adquirid en el desarrollo del estudio, de tal manera que
permitid recolectar datos necesarios por medio de los colaboradores que
desempeiian sus funciones dentro de la empresa ya mencionada con

anterioridad para de esta forma ver si existe incidencia en las variables.

De tal manera, que se plante6 el objetivo general: Determinar la

planificacién estratégica en la comercializacion de prendas de jeans para damas
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en la empresa FIOR’S JEANS M&L, 2021. Asi como sus objetivos especificos:
a) Determinar la planificacion estratégica en el proceso de venta de prendas de
jeans para damas en la empresa FIOR'S JEANS M&L, 2021, b) Determinar la
planificacion estratégica en el proceso de compra de prendas de jeans para
damas en la empresa FIOR’S JEANS M&L, 2021; c) Determinar la planificacion
estratégica en el proceso de inventario de prendas de jeans para damas en la
empresa FIOR’S JEANS M&L, 2021.

Por otra parte, la hipétesis general que se planteé: Existe la planificacion
estratégica en la comercializacion de prendas de jeans para damas en la
empresa FIOR'S JEANS M&L, 2021. En sus hipétesis especificas formuladas
fueron: a) Existe la planificacion estratégica en el proceso de venta de prendas
de jeans para damas en la empresa FIOR'S JEANS M&L, 2021, b) Existe la
planificacion estratégica en el proceso de compra de prendas de jeans para
damas en la empresa FIOR’S JEANS M&L, 2021; c) Existe la planificacion
estratégica en el proceso de inventario de prendas de jeans para damas en la
empresa FIOR’S JEANS M&L, 2021.



1. MARCO TEORICO

En los antecedentes nacionales tenemos a Bastidas y Evangelista (2021)
plantearon el objetivo general de elaborar una propuesta estratégica con
respecto al disefio de implementacion y control para lograr una mejora en la
competitividad de la empresa ya mencionada con anterioridad. La metodologia
empleada fue un estudio mixto, tipo transversal, descriptivo, su muestra estuvo
conformada por 196 personas, en su técnica abarco la encuesta, entrevista a
profundidad. En los resultados se evidencio que los elementos internos de la
empresa, fueron analizados por medio de la herramienta AMOFHIT y la matriz
MEFI para identificar acerca de los puntos fuertes de la empresa y sus falencias.
Las autoras concluyeron que en los 5 ultimos afios se reflejé una deficiencia con
respecto a la inversion del marketing, porque no contaban con un correcto
registro para las ventas por tal motivo, carecen de procesos estandares para el

mejoramiento en la calidad de servicio para el usuario.

Ferndndez y Polar (2017) tuvieron en su objetivo general de su
investigacion, fortalecer el desarrollo de la empresa mediante la implementacién
de estrategias para garantizar la competitividad en los afios 2017-2021. En su
metodologia abarcaron un estudio cualitativo, tipo exploratorio-aplicativo, disefio
no experimental, en su poblaciéon conté con 19 colaboradores, 10 clientes y 1
gerente general, emplearon como técnica, la entrevista a profundidad. En los
resultados se evidenciaron la realizacion un diagnéstico empresarial para de esta
forma conocer el estado actual de la empresa y también determinar cuales son
las dificultades de obstruccion en los resultados para el crecimiento de la
organizacion. Los autores concluyeron que la vision de la empresa es obtener
de esta manera que sea lider de la region sur, en la cual involucre compromiso
y sobre todo la calidad de los servicios de los productos, por ello la mision permite
basarse en los pilares de la institucion que son el disefio, fabricacion y ventas de

sus ropas textiles.

Benavides (2017) tuvo en su objetivo general, plantear un plan estratégico
de 5 afios de proyeccion para una empresa cuyo rubro era la importacién de
prendas de vestir, en una sede de La Victoria en Lima. En su metodologia abarco
un enfoque mixto, en la cual contaron con la participacion del gerente de la

organizacion, empleando como técnica, la entrevista. En los resultados se



evidenciaron que emplear la matriz FODA permiti6 conocer a detalle la
organizacion para plantear de esta manera 20 estrategias de tal manera que solo
se seleccionaron 16 de ellas que permitiran el alcance de la mision de la
empresa. El autor concluye que es primordial que la empresa cuente con un plan
estratégico ya que de esta manera permitira un crecimiento en la competitividad
y también orientara a que la organizacién tenga cambios para una adecuada

gestion empresarial.

Vasquez et al. (2017) en su investigaron precisaron como objetivo
general, establecer una estrategia de corto a mediano plazo para que la empresa
se consolide dentro del mercado peruano. La metodologia que emplearon un
estudio mixto de tal manera que utilizaron como técnica, encuestas a los clientes
y entrevista al gerente general. En los resultados se evidenciaron que la
organizacion abarca una ventaja competitiva, de tal modo que presentan
estrategias para de esta manera poder alcanzar los logros de los objetivos de la
empresa mediante su flujo de efectivo. Los autores concluyeron que la empresa
presenta una buena acogida al publico, por consiguiente, no cuentan con un
manual de procedimientos para las operaciones de los procesos de la produccion

por ello es indispensable que la empresa tenga sus funciones bien definidas.

Espinoza et al. (2017) en su estudio abarcaron como objetivo general,
abordar un modelo secuencial en relacion a un proceso estratégico. La
metodologia que abordaron fue un enfoque cuantitativo, de tal modo que en sus
resultados se evidenciaron presentar un plan estratégico, la cual fue elaborado
mediante el empleo de una matriz principal que fue el FODA para detallar
estrategias que permitiran el crecimiento de este sector. Los autores detallaron
en su conclusién que el rubro textil atraviesa por una crisis peruana, de tal
manera que, al contar con una buena calidad de productos como la alana de
alpaca y el algodon de procedencia peruana, permiten crear un elemento
diferencial, para ganar espacio dentro de los mercados extranjeros con ello tener
estrategias para el impuso del sector textil, por medio de su calidad en sus

prendas.

Por otro lado, con respecto a los antecedentes internacionales tenemos
a Almario et al. (2020) que mencionaron como propésito el establecer un plan
para la reorganizacion con respecto al material de produccion que se emplea en

6



las confecciones DKCHE. La metodologia que abarcaron fue un estudio mixto,
con la intencidn de obtener bunas decisiones correctas y efectivas en la cual esto
permitira el alcance de lo que se persigue en la empresa. En los resultados, se
evidencié que es elemental que la empresa adquiera nuevas tecnologias para
tener un mejor reconocimiento, asimismo, se observo en los mercados acerca
del empleo de la matriz DOFA para con ello tener alternativas mejores de
exportacion a diferentes destinos. Los autores concluyeron que esta
implementacion de propuestas permitird un mayor incremento con respecto a las
utiidades de la empresa de tal modo, que para incrementar las ventas es
necesario mejorar en la calidad de la produccion, abarcando cambios en los
sistemas de planeacién, controles administrativos para de esta forma controlar

los tiempos de entrega.

Rodriguez (2020) en su estudio, tuvo en su objetivo principal, producir un
modelo de planificacion estratégica para la empresa ya mencionada. En su
método abarco la elaboracion de una matriz para la realizacion de un plan
estratégico. En sus resultados se evidencid que la empresa comercializa
prendas de vestir, de tal modo que tienen como principales factores la
productividad y calidad en la atencion al usuario, por consiguiente, se enfocaron
en una estrategia para alcanzas sus metas. Se destacé como conclusién que
esta planeacion fue desarrollada para un plazo de 5 afos, en la cual se basaron
en los valores de la empresa y sobre todo la vision empresarial para que se
ejecute en el periodo establecido ya mencionado anteriormente de tal manera
que esto serd posible ante el cumplimiento de la misién y contribuir4 con las

estrategias de la organizacion.

Devia (2020) en su plante6 como objetivo principal, emplear una
planeacién estratégica en la empresa durante en el periodo 2019-2022, de dicho
municipio ya mencionado. La metodologia empleada fue un estudio descriptivo,
con métodos inductivo-deductivo-analitico para el desarrollo del plan estratégico,
como técnica se utilizé la entrevista. En los resultados se evidencié que se
requiere llevar a cabo una inversion en los colaboradores para con ello, crear
una estructura en la se propicie la consecucion de objetivos corporativos. El autor
concluye verificando que la organizacion se encuentra en un rango medio-alto

de competencia en la cual es elemental que cuente con un adecuado plan



estratégico para que de esta forma le permita seguir creciendo dentro del

mercado competitivo.

Lucero y Tejedor (2018) abarcaron en su investigacion su objetivo
general, determinar que la empresa tenga en su productividad en empleo de
nuevas tendencias con respecto a los disefios de moda, asimismo en su calidad
de trato y servicio hacia los clientes. En su metodologia emplearon un estudio
cualitativo, utilizando como técnicas entrevistas, reuniones, observacion, etc. En
los resultados, se evidencié la formulacién de una planificacion estratégica para
las demas aéreas mediante un analisis de FODA que permitira detallar acerca
de las oportunidades, amenazas, fortalezas y debilidades con respecto a los
sectores generales y de la empresa. Los autores concluyeron que el implementar
un plan estratégico permitira mejorar la productividad de los colaboradores y
sobre todo de la competencia, por ello es esencial abarcar un organigrama con

una adecuada estructura, para alcanzar también los objetivos de la organizacion.

Castro (2020) en su estudio plante6 identificar las principales estrategias
de comercializacion y también posicionamiento de prestaciones y productos de
la empresa Enith Lemos en Manta — Ecuador. El trabajo se caracteriz6 por ser
descriptivo y exploratorio, se conté con 96 usuarios, quienes aplicaron una
encuesta y se llevo a cabo una revision documental. Los resultados identificaron
que el 62 % de los usuarios prefieren a los productos de cabello que posean
precios y caracteristicas competentes, asimismo un 28 % considerdé que los
productos cosméticos son esenciales, los cuales deberian ser opimos y el 72 %
determind que el costo debe ser accesible. Se concluy6 que para que exista un
buen posicionamiento, las estrategias deben centrarse en los productos que
brinda la empresa y la comercializacion se lleva a cabo por acciones como

segmentar el mercado.

Con respecto a las bases tedricas de la planificacion estratégica, la
primera variable, se define como un mecanismo de gestion que faculta la toma
de las decisiones que se emplearan dentro de las organizaciones, por
consiguiente, abarca acerca del camino que debe atravesar en el futuro, por ello
se debe adecuar a las variaciones y demandas del entorno de la empresa, para
poder lograr de esta manera una adecuada eficiencia, eficacia, calidad con
respecto a los productos que se proveen (Bryson et al., 2017).



Es aquella herramienta importante en instituciones o empresas las cuales
son tomadas en cuenta con antelacion y las manifiestan en lineamientos
normativos y procedimentales los cuales han sido ya evaluados de manera
minuciosa y estratégica, lo que va a conllevar a que se logren obtener resultados,
objetivos de poder estar a la altura de lo que requiere la sociedad y un mercado
competitivo (Ruiz, 2018).

George et al. (2019) indicaron que se debe elaborar dicho tema en base
a planeamientos y formulacién de objetivos de acuerdo a lo que se observa, por
ello se tiende a tener como realidad dentro del lugar donde se pretende
materializar una estrategia. Saber la competitividad en la que se encuentre
externamente y el saber los recursos que se tiene para que asi, se pueda tener
un panorama mas claro, tener mejores alternativas, actuar con criterio y
sapiencia para saber que estrategias implementar dentro de un mercado que
demanda demasiada exigencia y por ende las resoluciones se ejecuten de una

manera Optima y se tenga resultados eficientes (Rasouli et al., 2020).

Esta es una herramienta que primero se recepciona y luego se organiza
teniendo como base una estrategia holistica. De este modo, representa y genera
informacion de valor que, posteriormente, ayudara a discernir acertadamente lo
mejor para la empresa, con resultados en un corto plazo y a mediano plazo

también (Alencastro et al., 2020).

De acuerdo al Centro Nacional de Planeamiento Estratégico, menciona
gue se puede conceptualizar como el mecanismo que se toma en cuenta para
poder proyectarse en un tiempo de corto o largo plazo sobre un tema en comun,
para lo cual ha pasado por un proceso de conocimiento y de haber estudiado las
ventajas y desventajas que pueden suscitarse, de tal manera que mediante
estrategias elaboradas con anticipacion, se puedan tomar las mejores decisiones
ante problemas que se pueda tener el transcurso de las actividades, y asi se
sepa tener las armas para enfrentar problemas y saber salir de ellos (CEPLAN,
2020).

Se refiere a la elaboracion de estrategias que se pueden avizorar en un
tiempo corto o largo, con lineamientos eficientes y éptimos que resulten

adecuados y solidos (Kenny, 2018); en el trayecto de desenvolvimiento de las



funciones de una empresa se suscitaran problemas de menor y gran magnitud
pero por mas complejo que resulte el problema, se podra dar solucion si se
cuenta con alternativas o estrategias eficientes; de modo que se evidenciara que
se esta brindando un servicio, atencién o cualquier tema similar de lo que se

ofrece a un publico objetivo (Carriazo et al., 2020).

El Balanced Scorecard Institute, refiri6 que la planificacién estratégica
funciona como una herramienta o recurso de gestion, lo cual va a facilitar llevar
a cabo un trabajo ordenado, estructurado con proyeccion a futuro; para ello se
necesita contar con un equipo unido, contra con un lider que sepa guiar a sus
trabajadores, e involucre a todos a poder alcanzar los objetivos que se trazan y
prepararlos ante complicaciones que podrian manifestarse en un periodo largo
durante la implementacién de la estrategia como si, la cual es propuesta como

un compromiso con el éxito y la eficiencia (BSI, 2021).

En su primera dimension abarco capacidades de la organizacion Ugboro
et al. (2010) mencionan que estas implican que la empresa debe de abarcar
capacidades para fortalecer sus competencias en la cual permitan poder emplear
de esta manera estrategias como decisiones para reforzar la estructura
organizacional y con ello el alcance de objetivos ya formulados por la
organizacion a ciertos cambios de mejora en las diferentes actividades o
funciones de indole transformador para tener una adecuada eficacia en las

entregas (Morciano et al., 2020).

Su segunda dimension, presupuesto y programas operativos, representa
una de las principales herramientas de planeacién en torno a lo que refiere la
administracion publica, debido a que permiten determinar pormenorizadamente
diferentes acciones o compromisos que se daran en un lapso de tiempo anual,
con la finalidad de cumplir adecuadamente con los programas establecidos
(Sinta et al., 2021).

Con respecto a las bases teodricas de la segunda variable,
comercializacion, es el desarrollo de etapas que poseen el objetivo de
mercantilizar y distribuir productos o prestaciones para el beneficio del usuario
gue opte por su seleccién. El proceso de comercializacion contiene acciones

vinculadas a fomentar las operaciones logisticas y obtener constante mercancia
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que forme parte del ingreso de ganancias, asi como la participacién de los
agentes claves que contribuyan a la estabilizacidon econdémica y administrativa

de la compafia (Gonzales, 2019).

Nieto et al. (2021) mencionan que la comercializacion debe integrar los
siguientes aspectos: cuando comprar, donde vender, a quién ofrecer y cémo
obtener ganancias, considerando que la comercializacion es la realizacion de las
fases correspondientes del proceso de compra y venta de mercancias, teniendo
en cuenta un publico objetivo y una estrategia de ventas que permita el desarrollo
del negocio, siendo relevante las siguientes dimensiones de estudio:

planificacién de compras y control de inventario.

Respecto a la dimensién proceso de venta, se lleva a cabo por medio de
actividades que se desarrollan de manera periddica y pautas que direccionan al
objetivo principal de la empresa, distribuir adecuadamente sus productos o
servicios, generando una conexion con los usuarios, debido a que ellos son los
Unicos receptores y fundamentales que permitan la produccion de mayores
servicios que genera una compaiiia. Dentro de los procesos, se presentan un
flujo operativo que plasman la informacién general de las ventas, asimismo se
realiza movimientos especificos requeridos para contribuir a la seleccion de
decisiones primordiales, como la vinculacion con oras empresa, inversion,

insercion de nuevos colaboradores y negociaciones (Kuma y Sharma, 2022).

Por otro lado, la dimension proceso de compra, este se encuentra diversos
aspectos que deben ser llevados a cabo para que los usuarios logren formar
parte de la totalidad de acciones que se requiere para conseguir un producto en
especifico, dentro de esta se encuentra la obtencion de informacion y
manifestacion de nuevos objetos, posteriormente el usuario identifica Ila
problematica que posee y cuales seria las alternativas correctas para poder
solucionar satisfactoriamente (posible creacion de un vinculo con el producto o
servicio de la empresa), finalmente evalla las posibles proyecciones y opta por
la decisién de adquirir dicho elemento o prestacion, generando una situacion de
compra (Rybaczewska et al., 2020).

Ademas, la dimensién proceso de inventario es fundamental para que la

empresa guarde una organizacion interna y posiblemente externa con sus
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componentes, herramientas, productos y/o elementos que formen parte de su
gestion. Inicialmente, se enumera manualmente los componentes dentro del
almacena, se agrupan y registran las cantidades de productos similares o acorde
a los criterios de la empresa, digitalizar de manera sistemética lo evidenciado,
evaluar todo el proceso e identificar si existen errores, guardar los documentos
que registraron todo lo realizado previamente y efectuar modificaciones en caso
se requiera para establecer un sistema optimo que posea los componentes 0
productos de manera organizada (Muchaendepi et al., 2019).

Finalmente, la definicion de términos, se presenta las aptitudes,
corresponde a la aglomeracion de caracteristicas innovadoras y un
comportamiento rigido y responsable, capaz de afrontar situaciones vy
posicionarse como liderazgo para ejecutar una operacion adecuada (Martin,
2019). Las competencias son conjunto de capacidades y conocimientos que
motivan la realizacion satisfactoria de responsables, con resultados éptimos u
sobresalientes (Hoechlin, 2018). El comprobante de venta, se realiza cunado
se realiza tramites financieros, dado a que se realiz6 una prestacion de productos
0 servicios, asimismo se ejecuta cuando hay tramites de tributos (Shankaran,
2019). ElI Comprobante de compra, es un documento que se emplea para
sustentar las pérdidas de dinero reflejado en costos adicionales y gastos
recurrentes aplicados por el usuario (Shankaran, 2019). La conduccion
continua de actividades, esta se centra en la gestién de las acciones de la
empresa con el proposito de presentar una modificacion positiva y mantener un
control de las funciones previamente ejecutada, con el objetivo de obtener el
maximo provecho (Chernev, 2020). Las contribuciones de gestion, es la
colaboracion de multiples areas para llevar a cabo un correcta comercializacién
y organizacion empresarial (Vieira et al., 2021). La definicion de rumbos, es la
aplicacion correcta de la politica interna de la empresa dentro de las areas que
constituye la institucion (Coban et al., 2019). La independencia de su
formulacién, se enfoca en la estructuracion, formacion y analisis de
presupuesto que posee la empresa en funcidn de la realizacion de sus
actividades financieras y formular estrategias que permitan la distribucién
correcta del dinero (Sharma, 2021).

Las préacticas y rutinas, aquello se enfoca en la ejecucion de acciones

dinamicas que promuevan el aprendizaje de nuevas operaciones y creacion de
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proyectos novedosos (Buljubasi¢, 2020). El reporte de compra, se refleja los
puntos principales que presentan los tramites, asi como las acciones que posee
un objeto, asi como las caracteristicas contables que se asocian (Roderick,
2021). El reporte de Kardex, forma parte de las herramientas principales de la
empresa que plasman las actividades principales, como las ganancias, perdidas
y comercializacion de los productos o prestaciones (Angulo, 2021). Los
registros de productos, son fundamentales para categorizar cada elemento
que forma parte del inventario de la empresa, asimismo se simplifique los
procesos de venta (Daizhong , 2020). El reporte de venta, se centra en la
digitalizacion o registro de las actividades que realiza la compafia para examinar

la productividad y funcionalidad de las tacticas mercantiles (Roderick, 2021).
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. METODOLOGIA

3.1 Tipo y disefio de investigacidn

El trabajo abarc6 un enfoque cuantitativo, lo cual permite calcular de esta manera
objetiva acerca de las variables del estudio, por lo tanto, recolecta informacién
para de esta forma nos permitira afianzar acerca de las hipoétesis tanto la general
y especificas ya formuladas, en aplicacion con las funciones de comprobaciéon

numérica que es la parte estadistica (Hernandez et al., 2014).
3.1.1 Tipo de investigacion

Asimismo, el tipo que se empled en el estudio fue basica ya que esto estuvo
orientado a la busqueda constante de informacion e indagacion, en la cual esto
permite la creacion de una teoria cientifica en la investigacion (Sanchez et al.,
2018).

El nivel fue correlacional, esto quiere decir que es mediante las hipodtesis
gue se plantea una relacion entre las variables, y para poder confirmar estas
hipétesis se debe realizar procesos o métodos estadisticos con la finalidad de
recaudar resultados precisos que beneficien a una poblacion (Bairagi & Munot,
2019).

3.1.2 Disefio de investigacion

Tuvo un disefio no experimental, de tal manera que este se caracterizo por
desarrollarse sin manipular las variables del estudio. Por lo tanto, de manera mas
propicia, ninguna variable independiente formulada sera modificada de manera

intencional (Pajo, 2017).

3.2. Variables y operacionalizacion
Variable 1: Planificacion estratégica
e Definicién conceptual:
La planificacion estratégica se configura como una herramienta destinada a dar
soporte cuando es momento de tomar decisiones, que debe estar dirigidas a

cubrir los intereses de la entidad y trabajar de acuerdo a la situacién actual
(Walter y Pando, 2014).



e Definicién operacional:

Se pudo dimensionar a través de una encuesta que fue constituida por

Capacidades de la organizacion; Presupuesto y programas operativos.
e Indicadores:

Planificacion estratégica, como variable, cont6 con 2 dimensiones y 7
indicadores que luego se vieron en 14 items. Capacidades de la organizacion (3

indicadores); Presupuesto y programas operativos (4 indicadores).
e Escala de medicion:

La escala Likert fue elegida para medir: (1) Totalmente en desacuerdo, (2) En
desacuerdo, (3) No de acuerdo ni en desacuerdo, (4) De acuerdo, (5) Totalmente

de acuerdo.
Variable 2: Comercializacion
e Definicién conceptual:

Es un proceso que incorpora acciones destinadas a promover, llevar la logistica
y distribuir, vender bienes que se han sido comprados precisamente para ser
una fuente de ganancias para el inversionista. Asi, se satisfacen las necesidades
de los clientes con aquella mercaderia y los procedimientos del producto tienden

a mejorarse para cumplir con su propésito de uso (Gonzales, 2019).
e Definicién operacional:

Se abarcaron las siguientes dimensiones mediante la encuesta: Proceso de

venta, proceso de compra y proceso de inventario.
e Indicadores:

La variable, comercializacion cont6 con 3 dimensiones y 6 indicadores, los cuales
se transformaron en 15 items. Proceso de venta (2 indicadores), proceso de
compra (2 indicadores) y proceso de inventario (2 indicadores).

e Escalade medicién:

Se empled la escala Likert: (1) Totalmente en desacuerdo, (2) En desacuerdo,
(3) No de acuerdo ni en desacuerdo, (4) De acuerdo, (5) Totalmente de acuerdo.



3.3. Poblacion, muestray muestreo
3.3.1 Poblacion

La poblacién abarca a un grupo de un conjunto de determinados elementos que
presentan las mismas caracteristicas o condiciones, de tal manera que
representa la realidad del estudio y a través de ella nos permite llegar a las

conclusiones para responder al tema en estudio (Ventura, 2017).
Estuvo constituida por 60 trabajadores de la empresa Fior's Jeans M&L.

e Criterios de inclusion: Se opto por seleccionar a aquellos trabajadores
gue formaran parte de empresa Fior's Jeans M&L.

e Criterios de exclusién: Se optd por una poblacion en exclusién a
aquellos trabajadores que no formaran parte de empresa Fior's Jeans
M&L.

3.3.2 Muestra

Gracias a la muestra se puede inferir y observar los resultados compuestos de
la poblacion. La muestra desarrollada es no probabilistica, el cual sefiala que se
refiere a seleccionar una parte representativa de la poblacion para realizar un

analisis y extrapolar los resultados. (Otzen y Manterola, 2017).

Se considero al total de 60 empleados que laboran en la empresa Fior's Jeans

M&L para esta investigacion.
3.3.3 Muestreo

Un muestreo censal fue el presentado para este trabajo, de tal manera que
comprendido un total de todas las unidades conformadas que fueron valoradas
para la muestra. Asi, la muestra fue censal de manera simultanea (Hernandez et
al., 2014).

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

La encuesta fue la técnica empleada, de tal manera que su utilidad en las
investigaciones, proporciona la recoleccion de informacion de los participantes
de manera objetiva y con ello obtener los datos precisos para el estudio (Brenner,
2020).



El instrumento usado fue el cuestionario. Marxs y Mouselli (2018) afirmaron que
su empleo acentia al numero de personas que se estudio, los cual fue
fundamental para tener respuestas precisas, de acuerdo a las cuestiones

formuladas.

3.5. Procedimientos

El estudio abarca el empleo de un software SPSS para la recoleccién de datos,
de tal modo, se realiz6 un analisis de los resultados para de esta manera
diversificar la informacion recopilada, empleando para ello las tablas y gréaficos

con la utilizacion de herramientas estadisticas (Stehlik y Babinec, 2017).

3.6. Método de analisis de datos

Para fines de este estudio, se aplicé técnicas estadisticas para obtener con
detalle acerca de los datos de los participantes, de tal modo, se emple6é un
software estadistico en la cual tiene como denominacion SPSS 24, con ello se
proporcion6 informacion mediante los datos recopilados, para de esta manera
desarrollar la formulacion de las hipétesis; y la determinacion de determinar de

las variables.

3.7. Aspectos éticos

Esta investigacion fue desarrollada aplicando adecuadamente la informacion, de
tal modo que se empled una indagacion recolectada por medio de tesis, libros,
revistas y articulos cientificos, entre otros que aportaron en el desarrollo del
estudio. Por consiguiente, cabe precisar que los antecedentes que se emplearon
en el trabajo se citaron de acuerdo a su autor en investigacion, por lo tanto, los
principios que se utilizaron de acuerdo a (Alvarez Viera, 2018) detallo acerca de
los principios en la cual esta la beneficencia, autonomia y justicia donde la
primera abarca sobre el interés profesional del estudio, el segundo principio
proporciona el respecto a los participantes que aportaron en el trabajo y el ultimo
principio, muestra la responsabilidad del propio investigador a que se realicen
por igualdad los mismos riesgos y beneficios de los participantes, de tal manera
que estos son los 3 principios elementales en la ética de los investigadores.
Asimismo, precisar que el trabajo se desarroll6 con la norma APA y también con

las normas establecidas por la Universidad.



V. RESULTADOS

4.1 Resultados descriptivos

Tabla 1: Variable — Planificacion estratégica

Frecuencia Porcentaje
Valido Bajo 39 65,0
Regular 2 3,3
Alto 19 31,7
Total 60 100,0

Figura 2: Gréfico de barras de la variable “Planificacion estratégica”

Porcentaje

Bajo Regular

Alto

En relacion de la variable “Planificacion estratégica” el 65 % consideré que se

encuentra en un nivel bajo dentro de la empresa, asi como un 3,3 % considerd

que es regular y el 31,7 % faltante manifest6 que es alto.



Tabla 2 Dimension — Capacidades de competencias

Frecuencia Porcentaje
Valido Bajo 36 60,0
Regular 5 8,3
Alto 19 31,7
Total 60 100,0

Figura 3 Grafico de barras de la dimensién “Capacidades por competencias”

Porcentaje

Bajo Regular Alto

Acorde a la dimensién “Capacidades por competencias” se evidencio que el 60
% considerd que se encuentra en un grado bajo, asimismo un 8,3 % determiné

que es regular y el 31,7 % manifestd que se encuentra en un nivel alto.



Tabla 3 Dimension — Presupuesto y programas de operativos

Frecuencia Porcentaje
Valido Bajo 35 58,3
Regular 6 10,0
Alto 19 31,7
Total 60 100,0

Figura 4 Grafico de barras de la dimensién “Presupuesto y programas
operativos”

Porcentaje

Eajo Rgular Alto

Frente a la dimensién “Presupuesto y programas operativos” se evidencio que el
58,3 % considerdé que se encuentra en un grado bajo, asimismo un 10 %
determind que es regular y el 31,7 % manifestd que se encuentra en un nivel

alto.



Tabla 4 Variable — Comercializacion

Frecuencia Porcentaje
Valido Bajo 36 60,0
Regular 6 10,0
Alto 18 30,0
Total 60 100,0

Figura 5 Grafico de barras de la variable “Comercializaciéon”

Porcentaje

Bajo Regular Alto

En relacion de la variable “Comercializacion” el 60 % considerd que se encuentra
en un nivel bajo dentro de la empresa, asi como un 10 % consideré que es

regular y el 30 % faltante manifestd que es alto.



Tabla 5 Dimensiéon — Proceso de ventas

Frecuencia Porcentaje
Valido Bajo 33 55,0
Regular 9 15,0
Alto 18 30,0
Total 60 100,0

Figura 6 Gréafico de barras de la dimension “Proceso de ventas”

Porcentaje

Bajo Regular

Alto

Frente a la dimension “Proceso de ventas” se evidencid que el 55 % considerd

gue se encuentra en un grado bajo, asimismo un 15 % determiné que es regular

y el 30 % manifestd que se encuentra en un nivel alto



Tabla 6 Dimension — Proceso de compra

Frecuencia Porcentaje
Valido Bajo 24 40,0
Regular 20 33,3
Alto 16 26,7
Total 60 100,0

Figura 7 Gréafico de barras de la dimension “Proceso de compras”
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Eajo Regular Alto

Frente a la dimensién “Proceso de compras” se observé que el 40 % considerd
gue se encuentra en un nivel bajo, asimismo un 33,3 % determiné que es regular

y el 26,7 % exclamé que se encuentra en un nivel alto.
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Tabla 7 Dimensidon — Proceso de inventario

Frecuencia Porcentaje
Vélido Bajo 27 45,0
Regular 14 23,3
Alto 19 31,7
Total 60 100,0

Figura 8 Gréfico de barras de la dimension “Proceso de inventario”

Porcentaje

Eajo Reqular Alto

Frente a la dimension “Proceso de inventarios” se observo que el 45 % considerd
gue se encuentra en un nivel bajo, asimismo un 23,3 % determiné que es regular

y el 31,6 % exclamé que se encuentra en un nivel alto.
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4.2 Prueba de hipotesis
Hipotesis general

Hi: Existe la planificacién estratégica en la comercializacion de prendas de jeans
para damas en la empresa FIOR’S JEANS M&L, 2021.

Ho: No existe la planificacion estratégica en la comercializacion de prendas de
jeans para damas en la empresa FIOR’S JEANS M&L, 2021.

Tabla 8 Correlacion entre las variables planificacion estratégica comercializaciol
Planificacion Comercializacion
estratégica

Coeficiente de 1,000 ,701™
Planificacion correlacion
estratégica  Sig. (bilateral) : ,000
Rho de N 60 60
Spearman  comercializacién Coeficiente de , 701"
correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 60 60

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

A través de la correlaciéon de Spearman se observo que el valor de r=0.701 y
0.000 sig, reflejan una incidencia alta, positiva y significativa, por lo que se admite
la hipotesis propuesta, entonces existe la planificacion estratégica en la
comercializacion de prendas de jeans para damas en la empresa FIOR’S JEANS
M&L, 2021.
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Hipodtesis especifica 1

Hi: Existe la planificacion estratégica en el proceso de venta de prendas de jeans
para damas en la empresa FIOR’S JEANS M&L, 2021.

Ho: No existe la planificacion estratégica en el proceso de venta de prendas de
jeans para damas en la empresa FIOR'S JEANS M&L, 2021.

Tabla 9 Correlacion entre las variables planificacion estratégica y proceso de
venta

Planificacion Proceso de

estratégica venta
Coeficiente de 1,000 ,656™
Planificacion correlacion
estratégica  Sig. (bilateral) : ,000
Rho de N 60 60
Spearman  procesode  Coeficiente de , 656™
venta correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 60 60

**_La correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral).

A través de la correlacién de Spearman se observé que el valor de r=0.656 y
0.000 sig, reflejan una incidencia moderada, positiva y significativa, que significa
aceptar la hipétesis del investigador, entonces existe la planificacion estratégica
en el proceso de venta de prendas de jeans para damas en la empresa FIOR’S
JEANS M&L, 2021.
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Hipodtesis especifica 2

Hi: Existe la planificacion estratégica en el proceso de compra de prendas de
jeans para damas en la empresa FIOR'S JEANS M&L, 2021.

Ho: No existe la planificacion estratégica en el proceso de compra de prendas de
jeans para damas en la empresa FIOR'S JEANS M&L, 2021.

Tabla 10 Correlacion entre las variables planificacién estratégica y proceso de
compra

Planificacion Proceso de

estratégica compra
Coeficiente de 1,000 631"
Planificacion correlacion
estratégica  Sig. (bilateral) : ,000
Rho de N 60 60
Spearman  procesode  Coeficiente de , 631"
compra correlaciéon
Sig. (bilateral) ,000
N 60 60

**_La correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral).

A través de la correlacion de Spearman se observd que el valor de r=0.631 y
0.000 sig, reflejan una incidencia moderada, positiva y significativa, que lleva a
admitir la hipétesis del investigador, entonces existe la planificacion estratégica
en el proceso de compra de prendas de jeans para damas en la empresa FIOR’S
JEANS M&L, 2021.

Hipotesis especifica 3

Hi: Existe la planificacion estratégica en el proceso de inventario de prendas de
jeans para damas en la empresa FIOR’S JEANS M&L, 2021.

Ho: No existe la planificacion estratégica en el proceso de inventario de prendas
de jeans para damas en la empresa FIOR’S JEANS M&L, 2021.
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Tabla 11 Correlacién entre las variables planificacion estratégica y proceso de

inventario
Planificacion Proceso de
estratégica inventario
Coeficiente de 1,000 ,648™
Planificacion correlacion
estratégica  Sig. (bilateral) ,000
Rho de N 60 60
Spearman Proceso de Coeficiente de , 648"
inventario  correlaciéon
Sig. (bilateral) ,000
N 60 60

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

A través de la correlacién de Spearman se observé que el valor de r=0.648 y

0.000 sig, reflejan una incidencia moderada, positiva y significativa, lo cual

permite aceptar la hipétesis del investigador, entonces existe la planificacion

estratégica en el proceso de inventario de prendas de jeans para damas en la
empresa FIOR’S JEANS M&L, 2021.
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V.  DISCUSION

La presente investigacion para corroborar el estudio tomé en cuenta estudios
previos para dar mayor énfasis a través de autores que han analizado la misma
investigacion la cual se realizO mediante diversos estudios nacionales e
internacionales basados en las variables planificacion estratégica Yy
comercializacion, cabe mencionar que la relacion entre ambas variables se da
dentro de una empresa con la finalidad de poder direccionar a la empresa para
que se determine acerca de su mision y vision empresarial, de esta forma es
donde se fijan los objetivos para poder alcanzarlos, asimismo, esto implica
realizar un analisis acerca del entorno, donde se identificaran las amenazas,
oportunidades, fortalezas y debilidades de esta manera se tendra mayor
informacion para realizar ajustes para la mejora de la organizacion en sus

productividades.

La investigacidon plante6 como hipotesis general la planificacion
estratégica en la comercializacion de prendas de jeans para damas en la
empresa FIOR'S JEANS M&L, 2021, encontrdndose que existe relacion al
aplicar la correlaciéon con Rho de Spearman, cuyo valor obtenido es r=0.701 y
0.000 sig, reflejan una incidencia alta, positiva y significativa, por lo que se acepta
la hipotesis del investigador, entonces existe la planificacion estratégica en la
comercializacién de prendas de jeans para damas en la empresa FIOR’S JEANS
M&L, 2021.

Por su parte, Bastidas y Evangelista (2021) en su estudio mencionaron
que los elementos internos de la empresa, fueron analizados por medio de la
herramienta AMOFHIT y la matriz MEFI para identificar acerca de los puntos
fuertes y debilidades de la empresa. Asimismo, analizaron mediante sus
resultados que en los 5 Ultimos afios se reflejé una deficiencia con respecto a la
inversion del marketing, porque no contaban con un correcto registro para las
ventas por tal motivo, carecen de procesos estandares para el mejoramiento en
la calidad de servicio para el usuario. Por ende, es fundamental que se cuente
con una optima planificacion estratégica debido a que permite que dentro de las
diversas organizaciones 0 empresas Se puedan reconocer un Ccurso para
mejoras en el futuro y adquisicién de un enfoque de preferencia mantenible a

largo plazo, que se pueda dirigir tanto al entorno externo como al interno.
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Ademas, es importante la incorporacion de etapas que permitan organizar,

ejecutar y evaluar los resultados.

En la misma idea, Fernandez y Polar (2017) de acuerdo a sus resultados
se corroboré que la realizacion un diagnéstico empresarial es fundamental para
poder conocer el estado actual de la empresa y también determinar cuales son
las dificultades de obstruccion en los resultados para el crecimiento de la
organizacion, ademas que dentro de sus conclusiones se mencion6 que la visién
de la empresa es obtener de esta manera que sea lider de la regién sur,
asimismo involucre compromiso y sobre todo la calidad de los servicios de los
productos, por ello la mision permite basarse en los pilares de la institucién que

son el disefio, fabricacion y ventas de sus ropas textiles.

Asimismo, Benavides (2017) de acuerdo a sus resultados se evidencié
que emplear la matriz FODA permiti6 conocer a detalle la organizacién para
plantear de esta manera 20 estrategias de tal manera que solo se seleccionaron
16 de ellas que permitiran el alcance de la mision de la empresa, igualmente es
de importancia que la empresa tenga un plan estratégico ya que de esta manera
permitira un crecimiento en la competitividad y también orientara a que la

organizacion tenga cambios para una adecuada gestion empresarial.

Si bien es cierto es importante que una empresa cuente con una 6ptima
planificacién estratégica en la comercializacion de prendas en una empresa esto
debido en que ambas tienen como finalidad de que la empresa pueda
proyectarse a futuro de la competencia y cuente con una vision establecida, en
donde puedan desarrollar de manera secuencial diversas actividades claves
para un continuo desarrollo en el mercado de prendas de vestir, ademas que se
debe contar con la vision, mision y cualidades ya que eso serd importante para

la empresa.

Ahora bien, en referencia con la hipétesis especifica 1, por medio del
andlisis de resultados, procesamiento de datos cuanticos y el Rho de Spearman,
se valido que existe la planificacion estratégica en el proceso de venta de
prendas de jeans para damas en la empresa FIOR’S JEANS M&L, 2021. Debido

a que el valor obtenido es r=0.656 esto representa la existencia de una incidencia
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adecuadamente significativa, positiva y baja. Asi como la apreciacién de un

rechazo claro a la hipétesis nula y aceptacion a la hipotesis alterna.

A partir de la distribucion de frecuencias y recoleccion de datos con la
finalidad de expresar una serie de productos descriptivos y estadisticos, se
evidencio que la variable planificacion estratégica el 65 % considerdé que se
encuentra en un nivel bajo dentro de la empresa, asi como un 3,3 % considerd
que esregulary el 31,7 % faltante manifestd que es alto. Asimismo, con respecto
a la variable comercializacion el 60 % consider6 que se encuentra en un nivel
bajo dentro de la empresa, asi como un 10 % considerd que es regular y el 30

% faltante manifest6 que es alto.

En esta misma linea, se presenta los autores Vasquez et al. (2017)
mencionaron en unos de sus resultados que de los encuestados el 60% refirieron
gue la organizacion abarca una ventaja competitiva, de tal modo que presentan
estrategias para de esta manera poder alcanzar los objetivos empresariales
mediante su flujo de efectivo, ademas que la empresa presenta una buena
acogida al publico, por consiguiente, no cuentan con un manual de
procedimientos para las operaciones de los procesos de la produccion por ello

es indispensable que la empresa tenga sus funciones bien definidas.

Espinoza et al. (2017) sefialaron en sus resultados que contar con un plan
estratégico permitira poder detallar estrategias que permitiran el crecimiento de
este sector, asimismo que dentro del rubro textil atraviesa por una crisis peruana,
de tal manera que, al contar con una buena calidad de algodon peruano y la lana
de alpaca, permiten crear un elemento diferente en el mercado, para ganar
espacio dentro de los mercados extranjeros con ello tener estrategias para el
impuso del sector textil, por medio de su calidad en sus prendas. Por otro lado,
que de los encuestados el 65 % de encuestados mencionaron que dentro del
continuo desarrollo de la empresa es importante contar con un personal
capacitado que pueda desarrollar diversas ideas, planeamientos con el fin de

lograr un mayor ingreso y llegar a mas personas en el mercado laboral.

Por otro lado, acorde a la hipotesis especifica 2, por medio de la prueba
de Rho de Spearman, se visualizé que existe la planificacion estratégica en el

proceso de compra de prendas de jeans para damas en la empresa FIOR’S
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JEANS M&L, 2021. Dado a que el valor de r= 0,631 lo que refleja una incidencia

moderada, positiva y significativa.

En la misma idea, Almario et al. (2020) mencionaron en uno de sus
resultados que el 55 % de los encuestados refirieron que es importante contar
con una planificacion estratégica al momento del proceso de compra, esto con
el objetivo de poder contar con que las diversas prendas reconocibles por su
calidad a nivel mundial, obteniendo una hegemonia sostenible en la region. Para
lo que se tendran como pilares el trabajo con eficiencia, haciendo uso de las
diversas tecnologias, con el fin de lograr una rentabilidad sostenible a nivel
internacional, ademas que debido a la implementacién de propuestas permitira
un mayor incremento con respecto a las utilidades de la empresa de tal modo,
que para incrementar las ventas es necesario mejorar en la calidad de la
produccion, abarcando cambios en los sistemas de planeacidon, controles

administrativos para de esta forma controlar los tiempos de entrega.

Del mismo modo, en la hipétesis especifica 3, a través de la correlaciéon
de Spearman, se logré identificar que existe la planificacion estratégica en el
proceso de inventario de prendas de jeans para damas en la empresa FIOR’S
JEANS M&L, 2021. La hipétesis planteada fue admitida por medio del valor r= 0,
648 lo que refleja una incidencia moderada, positiva y significativa.

Finalmente, Devia (2020) en los resultados se evidencié que el 60% de
encuestados mencionaron que se debe contar con una buena planificacion
estratégica en el proceso de inventario esto debido a que permite llevar un
analisis y comprobar la existencia de la mercaderia que se tiene para poder tener

un mejor control de los ingresos y que esto no afecte al desarrollo de la empresa.
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VI. CONCLUSIONES

Primera. — Se determind que existe la planificacion estratégica en la
comercializaciéon de prendas de jeans para damas en la empresa FIOR’S JEANS
M&L, 2021. Por medio de la prueba Rho de Spearman, se admitio la hipétesis
general formulada, con un coeficiente de 0, 701 y significancia de 0,00, por lo

que se acepta la hipotesis propuesta.

Segunda. — Se determin6 que existe la planificacién estratégica en el proceso
de venta de prendas de jeans para damas en la empresa FIOR’S JEANS M&L,
2021. Por medio de la prueba Rho de Spearman, se admitié la hipétesis general
formulada, con un coeficiente de 0, 656 y significancia de 0,00, por lo que se

admite la hipotesis establecida por el investigador.

Tercera. — Se determind que existe la planificacién estratégica en el proceso
de compra de prendas de jeans para damas en la empresa FIOR’S JEANS M&L,
2021. Por medio de la prueba Rho de Spearman, se admiti6 la hipétesis general
formulada, con un coeficiente de 0, 631 y significancia de 0,00, que lleva a

aceptar la hipotesis del investigador.

Cuarta. — Finalmente, se determind existe la planificacion estratégica en el
proceso de inventario de prendas de jeans para damas en la empresa FIOR’S
JEANS M&L, 2021. Por medio de la prueba Rho de Spearman, se admitio la
hipétesis general formulada, con un coeficiente de 0,648 y significancia de 0,00,

por lo que se acepta la hipétesis establecida.
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VIl. RECOMENDACIONES

Primera. — Realizar una planificacion que este en base a estrategias, de manera
minuciosa y articulada, ya que de ello dependera que se pueda tener una
adecuada comercializacion y asi se vea reflejado en los ingresos que se

recaudan.

Segunda. — Estructurar de manera continua un trabajo elaborado con una visién
de orden, estructurado y asi se pueda desarrollar un proceso de ventas eficiente,
el cual manifieste que se esta logrando cumplir con los objetivos y asi poder tener

una sostenibilidad en un mercado competitivo

Tercera. — Establecer un panorama claro en lo que esté enmarcado su giro de
negocio, priorizando tener una correcta organizacion de sus estrategias para que
cuando se opte por las compras se sepa con certeza que se esta en un el camino

correcto en cuanto a los procedimientos que ello conlleva.

Cuarta. — Trabajar en base a pautas, politicas y asi poder tener todo
encaminado en base a la planificacion, para que ello conlleve a que se tenga un
trabajo organizado y cuando se solicite o se requiera cualquier informacion, se

tenga de manera inmediata y sin demoras.
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ANEXOS

Anexo 1: Matriz de consistencia

PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES METODOLOGIA HOLEIZ Ao
MUESTRA
Problema General: Objetivo General: Hipotesis General: Variable I: Tipo de investigacion Poblacion
Basica Estd compuesta por 60
¢De qué manera influye la Determinar la planificacion  Existe la planificacion estratégica  Planificacion trabajadores de la empresa
planificacion estratégica en la estratégica en la comercializacién en la comercializacion de prendas Enfoque Fior's Jeans M&L en

comercializacion de prendas de
jeans para damas en la empresa
FIOR’S JEANS M&L, 2021?

Problemas especificos

1.;De qué manera influye Ila
planificacion estratégica en el
proceso de venta de prendas de
jeans para damas en la empresa
FIOR’S JEANS M&L, 2021?

2.;De qué manera influye Ia
planificacion estratégica en el
proceso de compra de prendas de
jeans para damas en la empresa
FIOR’S JEANS M&L, 20217

3.¢.De qué manera influye Ia
planificacion estratégica en el
proceso de inventario de prendas
de jeans para damas en la empresa
FIOR’S JEANS M&L, 2021?

1. Determinar

2. Determinar

3. Determinar

de prendas de jeans para damas en
la empresa FIOR’S JEANS M&L,
2021.

Objetivos especificos

la planificacion
estratégica en el proceso de
venta de prendas de jeans para
damas en la empresa FIOR’S
JEANS M&L, 2021.

la planificacion
estratégica en el proceso de
compra de prendas de jeans
para damas en la empresa
FIOR’S JEANS M&L, 2021.

la planificacion
estratégica en el proceso de
inventario de prendas de jeans
para damas en la empresa
FIOR’S JEANS M&L, 2021.

de jeans para damas en la empresa
FIOR’S JEANS M&L, 2021.

Hipotesis especificas

Existe la planificacion estratégica
en el proceso de venta de prendas
de jeans para damas en la empresa
FIOR’S JEANS M&L, 2021.

Existe la planificacion estratégica
en el proceso de compra de
prendas de jeans para damas en la
empresa FIOR’S JEANS M&L,
2021.

Existe la planificacion
estratégica en el proceso de
inventario de prendas de jeans
para damas en la empresa
FIOR’S JEANS M&L, 2021.

estratégica

Variable 11:

Comercializacion

Cuantitativo

Nivel
Correlacional

Disefio de investigacion
No experimental

El coeficiente de
correlacién va desde

-1 hasta +1.

El diagrama de este tipo
de estudio seréa el
siguiente:

O1
/"
P
\Oz
r

Lima-2021.

Muestra:

Estd compuesta por 60
trabajadores de la empresa
Fior's Jeans M&L en
Lima-2021.




Doénde: P es la poblacién
en la que se realiza el
estudio, O1 y O2 indican
las observaciones de cada
variable y r es la posible
relacién existente entre
ambas.




Anexo 2: Matriz de operacionalizacion de variables

Variables Definicion Dimensiones  Indicadores Items Ensgc?il;gﬁ Instrumentos
Planificacion La planificacion ~ Capacidades = Competencias  1,2,3,4,5,6
estratégica estratégica es de la
denominada organizacion  Aptitudes
COmMo una
herramienta que Préacticas y
brinda soporte al rutinas
momento de Presupuesto ~ Conduccion 7,8,9,10,11,12,13,14
tomar y programas  cotidiana de
decisiones, las operativos las actividades
cuales deben
estar siempre Independencia
orientadas a los de su
intereses de la formulacién
entidad,
adecuandose a Definicién de
su situacion rumbos
Escala de
actual (Waltery Likert
Pando, 2014). Contribuciones (1)
de la gestion Totalmente
Comercializacion EI proceso de Proceso de Comprobante  1,2,3,4,5 en
comercializacion venta de venta desacuerdo
integra (2) En Técnica:
actividades Reporte de Encuesta
. desacuerdo
relacionadas a la venta (3) No de
promocion, Proceso de Comprobante 6,7,8,9,10 acuerdo ni Instrumento:
logistica y compra de compra en Cuestionario
distribucidn, de q
. esacuerdo
venta de bienes o Reporte de (4) De
mercaderias, que compra acuerdo
han sido Proceso de Registro de 11,12,13,14,15 (5)
ggﬂg:grdos para inventario productos Totalmente
. de acuerdo
ganancias al Reporte de
inversionista, de kardex

manera que, el
cliente satisfaga
sus necesidades
con dicho bien o
mercaderia, Yy
mejorar sus
procesos  para
que el producto o
mercaderia
cumpla con el
propasito de uso.
(Gonzales, 2019,
p.135)




Anexo 3: Instrumento de recoleccion de datos

CUESTIONARIO DE PLANIFICACION ESTRATEGICA

INSTRUCCIONES: A continuacion, encontraras afirmaciones de la planificacién
estratégica. Lee cada una con mucha atencion; luego, marca la respuesta que
mejor te describe con una X segun corresponda. Recuerda, no hay respuestas
buenas, ni malas. Contesta todas las preguntas con la verdad.

OPCIONES DE RESPUESTA:

5 = Totalmente de
acuerdo

4 = De acuerdo

3 = Ni de acuerdo, ni

en desacuerdo
2 = En desacuerdo

1 = Totalmente

PREGUNTAS

CAPACIDADES DE LAS COMPETENCIAS 1 |2 |3

La empresa se preocupa por gestionar las competencias de los
trabajadores.

Se fomenta a la mejora de competencias de los trabajadores.

Se establece un registro de las aptitudes de los trabajadores.

La empresa valora los resultados efectivos concluyentes de los
trabajadores.

Las practicas y rutinas monoétonas afectan el desempefio laboral de los
trabajadores.

La empresa planifica previamente las actividades que desarrollara
cada trabajador.

PRESUPUESTO Y PROGRAMA OPERATIVOS 1123

La empresa evaltua de manera frecuente las actividades que realizan
los trabajadores.

Existe un cronograma de las funciones que realizara cada trabajador.

Se formula de manera adecuada el presupuesto que se va emplear en
cada periodo.




10. |Los programas operativos permiten seleccionar el presupuesto
adecuado para cada area y actividad.

11. | Se define de manera convenientemente el rumbo y direccionamiento
del presupuesto.

12. |El area contable direccione el presupuesto para las actividades o
aspectos que requieren una mejora.

13. |La empresa incentiva a los trabajadores a formar parte de la gestion
general.

14. | Se forma un programa de contribucion a la gestion empresarial.




CUESTIONARIO DE COMERCIALIZACION

INSTRUCCIONES: A continuacién, encontraras afirmaciones de la
comercializacidn. Lee cada una con mucha atencion; luego, marca la respuesta
que mejor te describe con una X segun corresponda. Recuerda, no hay
respuestas buenas, ni malas. Contesta todas las preguntas con la verdad.

OPCIONES DE RESPUESTA:

5 = Totalmente de
acuerdo

4 = De acuerdo

3 = Ni de acuerdo, ni

en desacuerdo

2 = En desacuerdo
1 = Totalmente
N©° PREGUNTAS

PROCESO DE VENTA

1. |La empresa usa comprobantes de pago para registrar los ingresos y
salidas.

2. |Los comprobantes de pago poseen los datos necesarios para realizar
la venta.

3. | El proceso de venta cuenta con un reporte frecuente de los productos
distribuidos a los clientes.

4. |Elreporte de ventas presenta un proceso sistematico.

5. |El area encargada del reporte de ventas garantiza una correcta
gestion.
PROCESO DE COMPRA

6. |Se registra los comprobantes de compra para evidenciar y evaluar el
gasto en salidas.

7. |Los comprobantes de compra son esenciales para el desarrollo de
estados financieros dentro de la empresa

8. |La empresa compra elementos y herramientas que son utiles para el
desarrollo de nuevos productos

9. |El reporte de compra permite evaluar la gestion del area contable de

la empresa.




10. |La empresa posee un sistema para visualizar los reportes de compra
PROCESO DE INVENTARIO

11. |Se registra organizadamente los productos en el inventario de la
empresa

12. | El registro de compras permite simplificar el proceso de busqueda de
objetos.

13. |La empresa posee un registro de compras adecuado que posibilita
supervisar los bienes.

14. |La empresa impone un reporte de Kardex que fomente a la
organizacion de los ingresos y salidas.

15. |El reporte de Kardex contribuye a la organizacion del almacén de la

empresa




Anexo 4: Validacion de expertos

CARTA DE PRESENTACION

Sefior(a):
Dr. Fernando Escudero Vilchez

Presente

Asunto:  VALIDACION DE INSTRUMENTOS A TRAVES DE JUICIO DE
EXPERTOS.

Me es muy grato comunicarnos con usted para expresarle nuestros saludos y
asimismo, hacer de su conocimiento que siendo estudiantes de la escuela de
administracion de la UCV, se requiere validar los instrumentos con los cuales
recogeremos la informaciéon necesaria para poder desarrollar la investigaciéon
para optar el titulo profesional de Contador.

El titulo de la investigacion es: “Planificacion estratégica en la
comercializacién de prendas de Jeans para damas en la empresa Fior’s
Jeans M&L, 2021 ”y siendo imprescindible contar con la aprobacién de docentes
especializados para poder aplicar los instrumentos en mencion, hemos
considerado conveniente recurrir a usted, ante su connotada experiencia en
tema Auditoria y/o investigacion.

El expediente de validacion, que le hago llegar contiene lo siguiente:

- Carta de presentacion.

- Matriz instrumental

- El Instrumento

- Certificado de validez de contenido de los instrumentos.
- Protocolo de evaluacién del instrumento

Expresandole mis sentimientos de respeto y consideracion, nos despedimos de
usted, no sin antes agradecerle por la atencidon que dispense a la presente.

Atentamente.

Firma

D.N.I: 46156907



CUESTIONARIO DE PLANIFICACION ESTRATEGICA

INSTRUCCIONES: A continuacion, encontraras afirmaciones de la planificacion
estratégica. Lee cada una con mucha atencion; luego, marca la respuesta que
mejor te describe con una X segun corresponda. Recuerda, no hay respuestas
buenas, ni malas. Contesta todas las preguntas con la verdad.

OPCIONES DE RESPUESTA:

5 = Totalmente de
acuerdo

4 = De acuerdo

3 = Ni de acuerdo, ni

en desacuerdo
2 = En desacuerdo

1 = Totalmente

N° PREGUNTAS

CAPACIDADES DE LAS COMPETENCIAS 123|415

1. |La empresa se preocupa por gestionar las competencias
de los trabajadores.

2. |Se fomenta a la mejora de competencias de los
trabajadores.

3. |Se establece un registro de las aptitudes de los
trabajadores.

4. |La empresa valora los resultados efectivos concluyentes
de los trabajadores.

5. |Las précticas y rutinas monétonas afectan el desempefio
laboral de los trabajadores.

6. |La empresa planifica previamente las actividades que
desarrollara cada trabajador.

PRESUPUESTO Y PROGRAMA OPERATIVOS 1/2|3(4|5

7. |La empresa evalla de manera frecuente las actividades
gue realizan los trabajadores.

8. | Existe un cronograma de las funciones que realizara cada
trabajador.




9. | Se formula de manera adecuada el presupuesto que se va
emplear en cada periodo.

10.|Los programas operativos permiten seleccionar el
presupuesto adecuado para cada area y actividad.

11.|Se define de manera convenientemente el rumbo y
direccionamiento del presupuesto.

12.|El &rea contable direccione el presupuesto para las
actividades o aspectos que requieren una mejora.

13. |La empresa incentiva a los trabajadores a formar parte de
la gestion general.

14.|Se forma un programa de contribucion a la gestion

empresarial.




INSTRUCCIONES: A continuacion, encontrards afirmaciones

CUESTIONARIO DE COMERCIALIZACION

de

la

comercializacidn. Lee cada una con mucha atencion; luego, marca la respuesta
que mejor te describe con una X segun corresponda. Recuerda, no hay
respuestas buenas, ni malas. Contesta todas las preguntas con la verdad.

OPCIONES DE RESPUESTA:

5 = Totalmente de
acuerdo

4 = De acuerdo

3 = Ni de acuerdo, ni

en desacuerdo

contable de la empresa.

2 = Endesacuerdo
1 = Totalmente

N° PREGUNTAS
PROCESO DE VENTA 4 |5

1. |La empresa usa comprobantes de pago para registrar los
ingresos y salidas.

2. |Los comprobantes de pago poseen los datos necesarios
para realizar la venta.

3. |El proceso de venta cuenta con un reporte frecuente de los
productos distribuidos a los clientes.

4. |El reporte de ventas presenta un proceso sistematico.

5. |El &rea encargada del reporte de ventas garantiza una
correcta gestion.
PROCESO DE COMPRA 415

6. |Se registra los comprobantes de compra para evidenciar y
evaluar el gasto en salidas.

7. |Los comprobantes de compra son esenciales para el
desarrollo de estados financieros dentro de la empresa

8. |La empresa compra elementos y herramientas que son
utiles para el desarrollo de nuevos productos

9. |El reporte de compra permite evaluar la gestién del area




10.

La empresa posee un sistema para visualizar los reportes
de compra

PROCESO DE INVENTARIO

11.

Se registra organizadamente los productos en el inventario
de la empresa

12. | El registro de compras permite simplificar el proceso de
bldsqueda de objetos.

13.|La empresa posee un registro de compras adecuado que
posibilita supervisar los bienes.

14. | La empresa impone un reporte de Kardex que fomente a
la organizacion de los ingresos y salidas.

15. |El reporte de Kardex contribuye a la organizacion del

almaceén de la empresa




Matriz instrumental

ESCALA DE

VARIABLE DIMENSIONES INDICADORES DEFINICION INSTRUMENTAL MEDICION

La empresa se preocupa por gestionar las competencias

de los trabajadores.
Competencias

Se fomenta a la mejora de competencias de los
trabajadores.

Se establece un registro de las aptitudes de los

trabajadores. Escala Ordinal de

Likert

Capacidades de la Aptitudes

o, La empresa valora los resultados efectivos concluyentes
organizacion

de los trabajadores.

Las practicas y rutinas monétonas afectan el desempefio
laboral de los trabajadores.

Control de

inventario Practicas y rutinas La empresa planifica previamente las actividades que 5 = Totalmente de

desarrollara cada trabajador. acuerdo

4 = De acuerdo

La empresa evallia de manera frecuente las actividades

Conduccién cotidiana de | due realizan los trabajadores.

las actividades

3 = Ni de acuerdo, ni
en desacuerdo

Existe un cronograma de las funciones que realizara cada

Presupuesto y programas trabajador.

operativos

Se formula de manera adecuada el presupuesto que se va

Independencia de su emplear en cada periodo.

o 2 = En desacuerdo
formulacion

Los programas operativos permiten seleccionar el
presupuesto adecuado para cada area y actividad.




Definicién de rumbos

Se define de manera convenientemente el rumbo y
direccionamiento del presupuesto.

El area contable direccione el presupuesto para las
actividades o aspectos que requieren una mejora.

1 = Totalmente en

Contribuciones de la

La empresa incentiva a los trabajadores a formar parte de

la gestion general.

desacuerdo

gestion Se forma un programa de contribucién a la gestién
empresarial.
VARIABLE DIMENSIONES INDICADORES DEFINICION INSTRUMENTAL ESCALA DE MEDICION

Comercializacion

Proceso de venta

Comprobante de salidas.

La empresa usa comprobantes de pago para registrar los ingresos y

venta

Los comprobantes de pago poseen los datos necesarios para
realizar la venta.

El proceso de venta cuenta con un reporte frecuente de los
productos distribuidos a los clientes.

El reporte de ventas presenta un proceso sistematico.

Reportes de venta |El area encargada del reporte de ventas garantiza una correcta

gestion.

Escala Ordinal de Likert

5 = Totalmente de
acuerdo

4 = De acuerdo




Comprobante de

Se registra los comprobantes de compra para evidenciar y evaluar el
gasto en salidas.

Los comprobantes de compra son esenciales para el desarrollo de

compra estados financieros dentro de la empresa
Proceso de La empresa compra elementos y herramientas que son Utiles para el
compra desarrollo de nuevos productos
El reporte de compra permite evaluar la gestion del area contable de
la empresa.
Reporte de compra
La empresa posee un sistema para visualizar los reportes de
compra
Se registra organizadamente los productos en el inventario de la
empresa
Registro de El registro de compras permite simplificar el proceso de busqueda
productos de objetos.
Proceso de La empresa posee un registro de compras adecuado que posibilita
inventario supervisar los bienes.

Reporte de Kardex

La empresa impone un reporte de Kardex que fomente a la
organizacion de los ingresos y salidas.

El reporte de Kardex contribuye a la organizacion del almacén de la
empresa

3 = Ni de acuerdo, ni en
desacuerdo

2 = En desacuerdo

1 = Totalmente en
desacuerdo




Certificado de validez de contenido del instrumento que mide planificacion estratégica.

MD= Muy en desacuerdo D= desacuerdo A= Acuerdo MA= Muy de acuerdo
N° DIMENSIONES / items Pertinencia® |Relevancia® | Claridad?® Sugerencias
CAPACIDADES DE LA ORGANIZACION M |DAM|M|DAM|M|D A M
D A|D A|D A
1 La empresa se preocupa por gestionar las competencias de X
los trabajadores.
2 Se fomenta a la mejora de competencias de los X
trabajadores.
3 Se establece un registro de las aptitudes de los X
trabajadores.
4 La empresa valora los resultados efectivos concluyentes de X
los trabajadores.
5 Las practicas y rutinas mondtonas afectan el desempefio X
laboral de los trabajadores.
6 La empresa planifica previamente las actividades que X
desarrollara cada trabajador.
M |DAM|M|DAM|M|D A M
PRESUPUESTO Y PROGRAMAS OPERATIVOS D Al D Al D A
7 La empresa evalla de manera frecuente las actividades que X
realizan los trabajadores.
8 Existe un cronograma de las funciones que realizara cada X
trabajador.




9 Se formula de manera adecuada el presupuesto que se va X
emplear en cada periodo.

10 |Los programas operativos permiten seleccionar el X
presupuesto adecuado para cada area y actividad.

11 | Se define de manera convenientemente el rumbo y X
direccionamiento del presupuesto.

12 | El area contable direccione el presupuesto para las X
actividades o aspectos que requieren una mejora.

13 | La empresa incentiva a los trabajadores a formar parte de la X
gestion general.

14 | Se forma un programa de contribucibn a la gestion X
empresarial.

Observaciones:

__ningun
Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ x ] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador: Mg. / Dr. Fernando Emilio Escudero Vilchez DNI: 03695876

Especialidad del validador: Metoddlogo

N° de aflos de Experiencia profesional: 19



Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.
2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o
dimensién especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es
conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son
suficientes para medir la dimension

9 de marzo del 2021

Firma del Experto Informante



Certificado de validez de contenido del instrumento que mide comercializacion.

MD= Muy en desacuerdo D= desacuerdo A= Acuerdo MA= Muy de acuerdo
N° DIMENSIONES / items Pertinencia® |Relevancia® | Claridad?® Sugerencias
PROCESO DE VENTA M |DAM|M|DAM|M|D A M
D A|D A|D A
1 La empresa usa comprobantes de pago para registrar los X
ingresos y salidas.
2 Los comprobantes de pago poseen los datos necesarios X
para realizar la venta.
3 El proceso de venta cuenta con un reporte frecuente de los X
productos distribuidos a los clientes.
4 El reporte de ventas presenta un proceso sistematico.
5 El area encargada del reporte de ventas garantiza una
correcta gestion.
M |DA M| M|DAM|M|D Al M
PRESUPUESTO Y PROGRAMAS OPERATIVOS D AlD AlD A
6 Se registra los comprobantes de compra para evidenciar y X
evaluar el gasto en salidas.
7 Los comprobantes de compra son esenciales para el X
desarrollo de estados financieros dentro de la empresa
8 La empresa compra elementos y herramientas que son X
Utiles para el desarrollo de nuevos productos




9 El reporte de compra permite evaluar la gestién del area X
contable de la empresa.
10 | La empresa posee un sistema para visualizar los reportes X
de compra
M |[D[AIM |M [D|AIM |M |D|A| M
PRESUPUESTO Y PROGRAMAS OPERATIVOS D AlD AlD A
11 | Se registra organizadamente los productos en el inventario X
de la empresa
12 | El registro de compras permite simplificar el proceso de X
busqueda de objetos.
13 | La empresa posee un registro de compras adecuado que X
posibilita supervisar los bienes.
14 | La empresa impone un reporte de Kardex que fomente a la X
organizacion de los ingresos y salidas.
15 | El reporte de Kardex contribuye a la organizacién del X
almacén de la empresa
Observaciones:
__ningun
Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ x ] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador: Mg. / Dr. Fernando Emilio Escudero Vilchez DNI: 03695876

Especialidad del validador: Metoddlogo



N° de afios de Experiencia profesional: 19

9 de marzo del 2021

"Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.
2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o
dimensién especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es
conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son
suficientes para medir la dimension

Firma del Experto Informante



CARTA DE PRESENTACION

Sefior(a):
Dra. Silvia Liliana Salazar Llerena

Presente

Asunto:  VALIDACION DE INSTRUMENTOS A TRAVES DE JUICIO DE
EXPERTOS.

Me es muy grato comunicarnos con usted para expresarle nuestros saludos y
asimismo, hacer de su conocimiento que siendo estudiantes de la escuela de
administracion de la UCV, se requiere validar los instrumentos con los cuales
recogeremos la informacion necesaria para poder desarrollar la investigacion
para optar el titulo profesional de Contador.

El titulo de la investigacion es: “Planificacion estratégica en la
comercializacion de prendas de Jeans para damas en la empresa Fior’s
Jeans M&L, 2021y siendo imprescindible contar con la aprobacion de docentes
especializados para poder aplicar los instrumentos en menciéon, hemos
considerado conveniente recurrir a usted, ante su connotada experiencia en
tema Auditoria y/o investigacion.

El expediente de validacion, que le hago llegar contiene lo siguiente:

- Carta de presentacion.

- Matriz instrumental

- El Instrumento

- Certificado de validez de contenido de los instrumentos.
- Protocolo de evaluacion del instrumento

Expresandole mis sentimientos de respeto y consideracion, nos despedimos de
usted, no sin antes agradecerle por la atencién que dispense a la presente.

Atentamente.

Firma

D.N.I: 46156907



CUESTIONARIO DE PLANIFICACION ESTRATEGICA

INSTRUCCIONES: A continuacion, encontraras afirmaciones de la planificacion
estratégica. Lee cada una con mucha atencion; luego, marca la respuesta que
mejor te describe con una X segun corresponda. Recuerda, no hay respuestas
buenas, ni malas. Contesta todas las preguntas con la verdad.

OPCIONES DE RESPUESTA:

5 = Totalmente de
acuerdo

4 = De acuerdo

3 = Ni de acuerdo, ni

en desacuerdo
2 = En desacuerdo

1 = Totalmente

N° PREGUNTAS

CAPACIDADES DE LAS COMPETENCIAS 123|415

1. |La empresa se preocupa por gestionar las competencias
de los trabajadores.

2. |Se fomenta a la mejora de competencias de los
trabajadores.

3. |Se establece un registro de las aptitudes de los
trabajadores.

4. |La empresa valora los resultados efectivos concluyentes
de los trabajadores.

5. |Las précticas y rutinas monétonas afectan el desempefio
laboral de los trabajadores.

6. |La empresa planifica previamente las actividades que
desarrollara cada trabajador.

PRESUPUESTO Y PROGRAMA OPERATIVOS 1/2|3(4|5

7. |La empresa evalla de manera frecuente las actividades
gue realizan los trabajadores.

8. | Existe un cronograma de las funciones que realizara cada
trabajador.




9. | Se formula de manera adecuada el presupuesto que se va
emplear en cada periodo.

10.|Los programas operativos permiten seleccionar el
presupuesto adecuado para cada area y actividad.

11.|Se define de manera convenientemente el rumbo y
direccionamiento del presupuesto.

12.|El &rea contable direccione el presupuesto para las
actividades o aspectos que requieren una mejora.

13. |La empresa incentiva a los trabajadores a formar parte de
la gestion general.

14.|Se forma un programa de contribucion a la gestion

empresarial.




INSTRUCCIONES: A continuacion, encontrards afirmaciones

CUESTIONARIO DE COMERCIALIZACION

de

la

comercializacidn. Lee cada una con mucha atencion; luego, marca la respuesta
que mejor te describe con una X segun corresponda. Recuerda, no hay
respuestas buenas, ni malas. Contesta todas las preguntas con la verdad.

OPCIONES DE RESPUESTA:

5 = Totalmente de
acuerdo

4 = De acuerdo

3 = Ni de acuerdo, ni

en desacuerdo

contable de la empresa.

2 = Endesacuerdo
1 = Totalmente

N° PREGUNTAS
PROCESO DE VENTA 4 |5

1. |La empresa usa comprobantes de pago para registrar los
ingresos y salidas.

2. |Los comprobantes de pago poseen los datos necesarios
para realizar la venta.

3. |El proceso de venta cuenta con un reporte frecuente de los
productos distribuidos a los clientes.

4. |El reporte de ventas presenta un proceso sistematico.

5. |El &rea encargada del reporte de ventas garantiza una
correcta gestion.
PROCESO DE COMPRA 415

6. |Se registra los comprobantes de compra para evidenciar y
evaluar el gasto en salidas.

7. |Los comprobantes de compra son esenciales para el
desarrollo de estados financieros dentro de la empresa

8. |La empresa compra elementos y herramientas que son
utiles para el desarrollo de nuevos productos

9. |El reporte de compra permite evaluar la gestién del area




10.

La empresa posee un sistema para visualizar los reportes
de compra

PROCESO DE INVENTARIO

11.

Se registra organizadamente los productos en el inventario
de la empresa

12. | El registro de compras permite simplificar el proceso de
bldsqueda de objetos.

13.|La empresa posee un registro de compras adecuado que
posibilita supervisar los bienes.

14. | La empresa impone un reporte de Kardex que fomente a
la organizacion de los ingresos y salidas.

15. |El reporte de Kardex contribuye a la organizacion del

almaceén de la empresa




Matriz instrumental

ESCALA DE

VARIABLE DIMENSIONES INDICADORES DEFINICION INSTRUMENTAL MEDICION

La empresa se preocupa por gestionar las competencias

de los trabajadores.
Competencias

Se fomenta a la mejora de competencias de los
trabajadores.

Se establece un registro de las aptitudes de los

trabajadores. Escala Ordinal de

Likert

Capacidades de la Aptitudes

o, La empresa valora los resultados efectivos concluyentes
organizacion

de los trabajadores.

Las practicas y rutinas monétonas afectan el desempefio
laboral de los trabajadores.

Control de

inventario Practicas y rutinas La empresa planifica previamente las actividades que 5 = Totalmente de

desarrollara cada trabajador. acuerdo

4 = De acuerdo

La empresa evallia de manera frecuente las actividades

Conduccién cotidiana de | due realizan los trabajadores.

las actividades

3 = Ni de acuerdo, ni
en desacuerdo

Existe un cronograma de las funciones que realizara cada

Presupuesto y programas trabajador.

operativos

Se formula de manera adecuada el presupuesto que se va

Independencia de su emplear en cada periodo.

o 2 = En desacuerdo
formulacion

Los programas operativos permiten seleccionar el
presupuesto adecuado para cada area y actividad.




Definicién de rumbos

Se define de manera convenientemente el rumbo y
direccionamiento del presupuesto.

El area contable direccione el presupuesto para las
actividades o aspectos que requieren una mejora.

1 = Totalmente en

Contribuciones de la

La empresa incentiva a los trabajadores a formar parte de

la gestion general.

desacuerdo

gestion Se forma un programa de contribucién a la gestién
empresarial.
VARIABLE DIMENSIONES INDICADORES DEFINICION INSTRUMENTAL ESCALA DE MEDICION

Comercializacion

Proceso de venta

Comprobante de salidas.

La empresa usa comprobantes de pago para registrar los ingresos y

venta

Los comprobantes de pago poseen los datos necesarios para
realizar la venta.

El proceso de venta cuenta con un reporte frecuente de los
productos distribuidos a los clientes.

El reporte de ventas presenta un proceso sistematico.

Reportes de venta |El area encargada del reporte de ventas garantiza una correcta

gestion.

Escala Ordinal de Likert

5 = Totalmente de
acuerdo

4 = De acuerdo




Comprobante de

Se registra los comprobantes de compra para evidenciar y evaluar el
gasto en salidas.

Los comprobantes de compra son esenciales para el desarrollo de

compra estados financieros dentro de la empresa
Proceso de La empresa compra elementos y herramientas que son Utiles para el
compra desarrollo de nuevos productos
El reporte de compra permite evaluar la gestion del area contable de
la empresa.
Reporte de compra
La empresa posee un sistema para visualizar los reportes de
compra
Se registra organizadamente los productos en el inventario de la
empresa
Registro de El registro de compras permite simplificar el proceso de busqueda
productos de objetos.
Proceso de La empresa posee un registro de compras adecuado que posibilita
inventario supervisar los bienes.

Reporte de Kardex

La empresa impone un reporte de Kardex que fomente a la
organizacion de los ingresos y salidas.

El reporte de Kardex contribuye a la organizacion del almacén de la
empresa

3 = Ni de acuerdo, ni en
desacuerdo

2 = En desacuerdo

1 = Totalmente en
desacuerdo




Certificado de validez de contenido del instrumento que mide planificacion estratégica.

MD= Muy en desacuerdo D= desacuerdo A= Acuerdo MA= Muy de acuerdo
N° DIMENSIONES / items Pertinencia® |Relevancia® | Claridad?® Sugerencias
CAPACIDADES DE LA ORGANIZACION M |DAM|M|DAM|M|D A M
D A|D A|D A
1 La empresa se preocupa por gestionar las competencias de X
los trabajadores.
2 Se fomenta a la mejora de competencias de los X
trabajadores.
3 Se establece un registro de las aptitudes de los X
trabajadores.
4 La empresa valora los resultados efectivos concluyentes de X
los trabajadores.
5 Las practicas y rutinas mondtonas afectan el desempefio X
laboral de los trabajadores.
6 La empresa planifica previamente las actividades que X
desarrollara cada trabajador.
M |DAM|M|DAM|M|D A M
PRESUPUESTO Y PROGRAMAS OPERATIVOS D Al D Al D A
7 La empresa evalla de manera frecuente las actividades que X
realizan los trabajadores.
8 Existe un cronograma de las funciones que realizara cada X
trabajador.




9 Se formula de manera adecuada el presupuesto que se va X
emplear en cada periodo.

10 |Los programas operativos permiten seleccionar el X
presupuesto adecuado para cada area y actividad.

11 | Se define de manera convenientemente el rumbo y X
direccionamiento del presupuesto.

12 | El area contable direccione el presupuesto para las X
actividades o aspectos que requieren una mejora.

13 | La empresa incentiva a los trabajadores a formar parte de la X
gestion general.

14 | Se forma un programa de contribucibn a la gestion X
empresarial.

Observaciones:
__ningun

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ x ] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador: Mg. / Dr. Silvia Liliana Salazar Llerena DNI: 10139161

Especialidad del validador: Metoddlogo

N° de aflos de Experiencia profesional: 19



Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.
2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o
dimensién especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es
conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son
suficientes para medir la dimension

9 de marzo del 2021

Firma del Experto Informante



Certificado de validez de contenido del instrumento que mide comercializacion.

MD= Muy en desacuerdo D= desacuerdo A= Acuerdo MA= Muy de acuerdo
N° DIMENSIONES / items Pertinencia® |Relevancia® | Claridad?® Sugerencias
PROCESO DE VENTA M |DAM|M|DAM|M|D A M
D A|D A|D A
1 La empresa usa comprobantes de pago para registrar los X
ingresos y salidas.
2 Los comprobantes de pago poseen los datos necesarios X
para realizar la venta.
3 El proceso de venta cuenta con un reporte frecuente de los X
productos distribuidos a los clientes.
4 El reporte de ventas presenta un proceso sistematico.
5 El area encargada del reporte de ventas garantiza una
correcta gestion.
M |DA M| M|DAM|M|D Al M
PRESUPUESTO Y PROGRAMAS OPERATIVOS D AlD AlD A
6 Se registra los comprobantes de compra para evidenciar y X
evaluar el gasto en salidas.
7 Los comprobantes de compra son esenciales para el X
desarrollo de estados financieros dentro de la empresa
8 La empresa compra elementos y herramientas que son X
Utiles para el desarrollo de nuevos productos




9 El reporte de compra permite evaluar la gestién del area X
contable de la empresa.

10 | La empresa posee un sistema para visualizar los reportes X
de compra

M |[D[AIM |M [D|AIM |M |D|A| M

PRESUPUESTO Y PROGRAMAS OPERATIVOS D AlD AlD A

11 | Se registra organizadamente los productos en el inventario X
de la empresa

12 | El registro de compras permite simplificar el proceso de X
busqueda de objetos.

13 | La empresa posee un registro de compras adecuado que X
posibilita supervisar los bienes.

14 | La empresa impone un reporte de Kardex que fomente a la X
organizacion de los ingresos y salidas.

15 | El reporte de Kardex contribuye a la organizacién del X
almacén de la empresa

Observaciones:

__ningun

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ x ] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez validador: Mg. / Dr. Silvia Liliana Salazar Llerena DNI: 10139161

Especialidad del validador: Metoddlogo



N° de afios de Experiencia profesional: 19

9 de marzo del 2021

"Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.
2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o
dimensién especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es
conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son
suficientes para medir la dimension

Firma del Experto Informante



CARTA DE PRESENTACION

Sefior(a):
Dra. Micaela Lujan Cabrera

Presente

Asunto:  VALIDACION DE INSTRUMENTOS A TRAVES DE JUICIO DE
EXPERTOS.

Me es muy grato comunicarnos con usted para expresarle nuestros saludos y
asimismo, hacer de su conocimiento que siendo estudiantes de la escuela de
administracion de la UCV, se requiere validar los instrumentos con los cuales
recogeremos la informacion necesaria para poder desarrollar la investigacion
para optar el titulo profesional de Contador.

El titulo de la investigacion es: “Planificacion estratégica en la
comercializacion de prendas de Jeans para damas en la empresa Fior’s
Jeans M&L, 2021y siendo imprescindible contar con la aprobacion de docentes
especializados para poder aplicar los instrumentos en menciéon, hemos
considerado conveniente recurrir a usted, ante su connotada experiencia en
tema Auditoria y/o investigacion.

El expediente de validacion, que le hago llegar contiene lo siguiente:

- Carta de presentacion.

- Matriz instrumental

- El Instrumento

- Certificado de validez de contenido de los instrumentos.
- Protocolo de evaluacion del instrumento

Expresandole mis sentimientos de respeto y consideracion, nos despedimos de
usted, no sin antes agradecerle por la atencién que dispense a la presente.

Atentamente.

Firma

D.N.I: 46156907



CUESTIONARIO DE PLANIFICACION ESTRATEGICA

INSTRUCCIONES: A continuacion, encontraras afirmaciones de la planificacion
estratégica. Lee cada una con mucha atencion; luego, marca la respuesta que
mejor te describe con una X segun corresponda. Recuerda, no hay respuestas
buenas, ni malas. Contesta todas las preguntas con la verdad.

OPCIONES DE RESPUESTA:

5 = Totalmente de
acuerdo

4 = De acuerdo

3 = Ni de acuerdo, ni

en desacuerdo
2 = En desacuerdo

1 = Totalmente

N° PREGUNTAS

CAPACIDADES DE LAS COMPETENCIAS 123|415

1. |La empresa se preocupa por gestionar las competencias
de los trabajadores.

2. |Se fomenta a la mejora de competencias de los
trabajadores.

3. |Se establece un registro de las aptitudes de los
trabajadores.

4. |La empresa valora los resultados efectivos concluyentes
de los trabajadores.

5. |Las précticas y rutinas monétonas afectan el desempefio
laboral de los trabajadores.

6. |La empresa planifica previamente las actividades que
desarrollara cada trabajador.

PRESUPUESTO Y PROGRAMA OPERATIVOS 1/2|3(4|5

7. |La empresa evalla de manera frecuente las actividades
gue realizan los trabajadores.

8. | Existe un cronograma de las funciones que realizara cada
trabajador.




9. | Se formula de manera adecuada el presupuesto que se va
emplear en cada periodo.

10.|Los programas operativos permiten seleccionar el
presupuesto adecuado para cada area y actividad.

11.|Se define de manera convenientemente el rumbo y
direccionamiento del presupuesto.

12.|El &rea contable direccione el presupuesto para las
actividades o aspectos que requieren una mejora.

13. |La empresa incentiva a los trabajadores a formar parte de
la gestion general.

14.|Se forma un programa de contribucion a la gestion

empresarial.




INSTRUCCIONES: A continuacion, encontrards afirmaciones

CUESTIONARIO DE COMERCIALIZACION

de

la

comercializacidn. Lee cada una con mucha atencion; luego, marca la respuesta
que mejor te describe con una X segun corresponda. Recuerda, no hay
respuestas buenas, ni malas. Contesta todas las preguntas con la verdad.

OPCIONES DE RESPUESTA:

5 = Totalmente de
acuerdo

4 = De acuerdo

3 = Ni de acuerdo, ni

en desacuerdo

contable de la empresa.

2 = Endesacuerdo
1 = Totalmente

N° PREGUNTAS
PROCESO DE VENTA 4 |5

1. |La empresa usa comprobantes de pago para registrar los
ingresos y salidas.

2. |Los comprobantes de pago poseen los datos necesarios
para realizar la venta.

3. |El proceso de venta cuenta con un reporte frecuente de los
productos distribuidos a los clientes.

4. |El reporte de ventas presenta un proceso sistematico.

5. |El &rea encargada del reporte de ventas garantiza una
correcta gestion.
PROCESO DE COMPRA 415

6. |Se registra los comprobantes de compra para evidenciar y
evaluar el gasto en salidas.

7. |Los comprobantes de compra son esenciales para el
desarrollo de estados financieros dentro de la empresa

8. |La empresa compra elementos y herramientas que son
utiles para el desarrollo de nuevos productos

9. |El reporte de compra permite evaluar la gestién del area




10.

La empresa posee un sistema para visualizar los reportes
de compra

PROCESO DE INVENTARIO

11.

Se registra organizadamente los productos en el inventario
de la empresa

12. | El registro de compras permite simplificar el proceso de
bldsqueda de objetos.

13.|La empresa posee un registro de compras adecuado que
posibilita supervisar los bienes.

14. | La empresa impone un reporte de Kardex que fomente a
la organizacion de los ingresos y salidas.

15. |El reporte de Kardex contribuye a la organizacion del

almaceén de la empresa




Matriz instrumental

ESCALA DE

VARIABLE DIMENSIONES INDICADORES DEFINICION INSTRUMENTAL MEDICION

La empresa se preocupa por gestionar las competencias

de los trabajadores.
Competencias

Se fomenta a la mejora de competencias de los
trabajadores.

Se establece un registro de las aptitudes de los

trabajadores. Escala Ordinal de

Likert

Capacidades de la Aptitudes

o, La empresa valora los resultados efectivos concluyentes
organizacion

de los trabajadores.

Las practicas y rutinas monétonas afectan el desempefio
laboral de los trabajadores.

Control de

inventario Practicas y rutinas La empresa planifica previamente las actividades que 5 = Totalmente de

desarrollara cada trabajador. acuerdo

4 = De acuerdo

La empresa evallia de manera frecuente las actividades

Conduccién cotidiana de | due realizan los trabajadores.

las actividades

3 = Ni de acuerdo, ni
en desacuerdo

Existe un cronograma de las funciones que realizara cada

Presupuesto y programas trabajador.

operativos

Se formula de manera adecuada el presupuesto que se va

Independencia de su emplear en cada periodo.

o 2 = En desacuerdo
formulacion

Los programas operativos permiten seleccionar el
presupuesto adecuado para cada area y actividad.




Definicién de rumbos

Se define de manera convenientemente el rumbo y
direccionamiento del presupuesto.

El area contable direccione el presupuesto para las
actividades o aspectos que requieren una mejora.

1 = Totalmente en

Contribuciones de la

La empresa incentiva a los trabajadores a formar parte de

la gestion general.

desacuerdo

gestion Se forma un programa de contribucién a la gestién
empresarial.
VARIABLE DIMENSIONES INDICADORES DEFINICION INSTRUMENTAL ESCALA DE MEDICION

Comercializacion

Proceso de venta

Comprobante de salidas.

La empresa usa comprobantes de pago para registrar los ingresos y

venta

Los comprobantes de pago poseen los datos necesarios para
realizar la venta.

El proceso de venta cuenta con un reporte frecuente de los
productos distribuidos a los clientes.

El reporte de ventas presenta un proceso sistematico.

Reportes de venta |El area encargada del reporte de ventas garantiza una correcta

gestion.

Escala Ordinal de Likert

5 = Totalmente de
acuerdo

4 = De acuerdo




Comprobante de

Se registra los comprobantes de compra para evidenciar y evaluar el
gasto en salidas.

Los comprobantes de compra son esenciales para el desarrollo de

compra estados financieros dentro de la empresa
Proceso de La empresa compra elementos y herramientas que son Utiles para el
compra desarrollo de nuevos productos
El reporte de compra permite evaluar la gestion del area contable de
la empresa.
Reporte de compra
La empresa posee un sistema para visualizar los reportes de
compra
Se registra organizadamente los productos en el inventario de la
empresa
Registro de El registro de compras permite simplificar el proceso de busqueda
productos de objetos.
Proceso de La empresa posee un registro de compras adecuado que posibilita
inventario supervisar los bienes.

Reporte de Kardex

La empresa impone un reporte de Kardex que fomente a la
organizacion de los ingresos y salidas.

El reporte de Kardex contribuye a la organizacion del almacén de la
empresa

3 = Ni de acuerdo, ni en
desacuerdo

2 = En desacuerdo

1 = Totalmente en
desacuerdo




Certificado de validez de contenido del instrumento que mide planificacion estratégica.

MD= Muy en desacuerdo D= desacuerdo A= Acuerdo MA= Muy de acuerdo
N° DIMENSIONES / items Pertinencia® |Relevancia® | Claridad?® Sugerencias
CAPACIDADES DE LA ORGANIZACION M |DAM|M|DAM|M|D A M
D A|D A|D A
1 La empresa se preocupa por gestionar las competencias de X
los trabajadores.
2 Se fomenta a la mejora de competencias de los X
trabajadores.
3 Se establece un registro de las aptitudes de los X
trabajadores.
4 La empresa valora los resultados efectivos concluyentes de X
los trabajadores.
5 Las practicas y rutinas mondtonas afectan el desempefio X
laboral de los trabajadores.
6 La empresa planifica previamente las actividades que X
desarrollara cada trabajador.
M |DAM|M|DAM|M|D A M
PRESUPUESTO Y PROGRAMAS OPERATIVOS D Al D Al D A
7 La empresa evalla de manera frecuente las actividades que X
realizan los trabajadores.
8 Existe un cronograma de las funciones que realizara cada X
trabajador.




9 Se formula de manera adecuada el presupuesto que se va X
emplear en cada periodo.

10 |Los programas operativos permiten seleccionar el X
presupuesto adecuado para cada area y actividad.

11 | Se define de manera convenientemente el rumbo y X
direccionamiento del presupuesto.

12 | El area contable direccione el presupuesto para las X
actividades o aspectos que requieren una mejora.

13 | La empresa incentiva a los trabajadores a formar parte de la X
gestion general.

14 | Se forma un programa de contribucibn a la gestion X
empresarial.

Observaciones:
__ningun

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ x ] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador: Mg. / Dr. Micaela Lujan Cabrera DNI: 41691632

Especialidad del validador: Metoddlogo

N° de aflos de Experiencia profesional: 19



Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.
2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o
dimensién especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es
conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son
suficientes para medir la dimension

9 de marzo del 2021

Firma del Experto Informante



Certificado de validez de contenido del instrumento que mide comercializacion.

MD= Muy en desacuerdo D= desacuerdo A= Acuerdo MA= Muy de acuerdo
DIMENSIONES / items Pertinencia® |Relevancia® | Claridad?® Sugerencias
PROCESO DE VENTA M |DIAAM|M|D A M| M|D A M
D A|D A|D A
La empresa usa comprobantes de pago para registrar los X

ingresos y salidas.

Los comprobantes de pago poseen los datos necesarios X
para realizar la venta.

El proceso de venta cuenta con un reporte frecuente de los X
productos distribuidos a los clientes.

El reporte de ventas presenta un proceso sistematico.

El area encargada del reporte de ventas garantiza una
correcta gestion.

PRESUPUESTO Y PROGRAMAS OPERATIVOS

Se registra los comprobantes de compra para evidenciar y X
evaluar el gasto en salidas.

Los comprobantes de compra son esenciales para el X
desarrollo de estados financieros dentro de la empresa

La empresa compra elementos y herramientas que son X
Utiles para el desarrollo de nuevos productos




9 El reporte de compra permite evaluar la gestién del area X
contable de la empresa.

10 | La empresa posee un sistema para visualizar los reportes X
de compra

M |[D[AIM |M [D|AIM |M |D|A| M

PRESUPUESTO Y PROGRAMAS OPERATIVOS D AlD AlD A

11 | Se registra organizadamente los productos en el inventario X
de la empresa

12 | El registro de compras permite simplificar el proceso de X
busqueda de objetos.

13 | La empresa posee un registro de compras adecuado que X
posibilita supervisar los bienes.

14 | La empresa impone un reporte de Kardex que fomente a la X
organizacion de los ingresos y salidas.

15 | El reporte de Kardex contribuye a la organizacién del X
almacén de la empresa

Observaciones:

__ningun

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ x ] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez validador: Mg. / Dr. Micaela Lujan Cabrera DNI: 41691632

Especialidad del validador: Administradora



N° de afios de Experiencia profesional: 19

9 de marzo del 2021

"Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.
2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o
dimensién especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es
conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son
suficientes para medir la dimension

Firma del Experto Informante



Anexo 5: Fiabilidad de las variables

Tabla 12 Estadistica de fiabilidad de la variable “Planificacion estratégica”

Alfa de Cronbach N de elementos
0.981 14

El instrumento de la variable “planificacion estratégica” cuenta con un valor de
0,981 obtenido a partir del alfa de Cronbach, el cual representa que existe una

alta fiabilidad para su utilizacion.

Tabla 13 Estadistica de fiabilidad de la variable “Comercializacién”

Alfa de Cronbach N de elementos
0.962 25

El instrumento de la variable “comercializacion” cuenta con un valor de 0,962
obtenido a partir del alfa de Cronbach, el cual representa que existe una alta

fiabilidad para su utilizacién.



Anexo 6: Prueba de normalidad

Tabla 14 Prueba de normalidad de las variables

Komogorov - Smirnov

Estadistico Gl Sig.
Planificacion estratégica
,296 60 ,000
Comercializacion
,255 60 ,200

En las variables “Planificacion estrategica” y “Comercializacion” no se evidencio
que existe una distribucién normal ya que el nivel de significancia de la prueba

de Komogorov - Smirnov se observa menor a 0.05.



Anexo 6: Resultados descriptivos

Tabla 15 La empresa se preocupa por gestionar las competencias de los
trabajadores.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Valido Totalmente en 26 433 43.3 43.3

desacuerdo

En desacuerdo 8 13,3 13,3 56,7

Ni de acuerdo, nien 7 11,7 11,7 68,3

desacuerdo

De acuerdo 6 10,0 10,0 78,3

Totalmente de 13 21,7 21,7 100,0

acuerdo

Total 60 100,0 100,0

Figura 9 Grafico de barras del item 01

Totalmente En Mi de De acuerdo  Totalmente
an desacuerdo  acuerdo, ni de acuerdo
desacuerdo en
desacuerdo

El 43,3 % de los encuestados estuvieron totalmente en desacuerdo que la
empresa se preocupa por gestionar las competencias de los trabajadores, un

13,3 % estuvo en descuerdo y un 21,7 % estuvo totalmente de acuerdo.



Tabla 16 Se fomenta a la mejora de competencias de los trabajadores.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Valido Totalmente en 25 41,7 41,7 41,7

desacuerdo

En desacuerdo 8 13,3 13,3 55,0

Ni de acuerdo, nien 8 13,3 13,3 68,3

desacuerdo

De acuerdo 7 11,7 11,7 80,0

Totalmente de 12 20,0 20,0 100,0

acuerdo

Total 60 100,0 100,0

Figura 10 Grafico de barras del item 02

Porcentaje

Totalmente En MNi de De acuerdo  Totalmente
en desacuerdo  acuerdo, ni de acuerdo
desacuerdo en
desacuerdo

El 41,7 % de los encuestados estuvieron totalmente en desacuerdo que se
fomenta a la mejora de competencias de los trabajadores, un 13,3 % estuvo en

descuerdo y un 20 % estuvo totalmente de acuerdo.



Tabla 17 Se establece un registro de las aptitudes de los trabajadores.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Valido Totalmente en 23 38,3 38,3 38,3

desacuerdo

En desacuerdo 12 20,0 20,0 58,3

Ni de acuerdo, nien 6 10,0 10,0 68,3

desacuerdo

De acuerdo 8 13,3 13,3 81,7

Totalmente de 11 18,3 18,3 100,0

acuerdo

Total 60 100,0 100,0

Figura 11 Gréfico de barras del item 03

Porcentaje

Totalmente En Mi de Ce acuerdo  Totalmente
en desacuerdo  acuerdo, ni de acuerdo
desacuerdo en
desacuerdo

El 38,3 % de los encuestados estuvieron totalmente en desacuerdo que se
establece un registro de las aptitudes de los trabajadores, un 13,3 % estuvo de

acuerdo y un 18,3 % estuvo totalmente de acuerdo.



Tabla 18 La empresa valora los resultados efectivos concluyentes de los
trabajadores.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Valido Totalmente en 19 31,7 31,7 31,7

desacuerdo

En desacuerdo 11 18,3 18,3 50,0

Ni de acuerdo, nien 11 18,3 18,3 68,3

desacuerdo

De acuerdo 7 11,7 11,7 80,0

Totalmente de 12 20,0 20,0 100,0

acuerdo

Total 60 100,0 100,0

Figura 12 Grafico de barras del item 04

Porcentaje

Totalmente En i de De acuerdo  Totalmente
en desacuerdo  acuerdo, ni de acuerdo
desacuerdo en
desacuerdo

El 31,7 % de los encuestados estuvieron totalmente en desacuerdo que la
empresa valora los resultados efectivos concluyentes de los trabajadores, un

18,3 % estuvo en desacuerdo y un 20 % estuvo totalmente de acuerdo.



Tabla 19 Las practicas y rutinas monoétonas afectan el desempenio laboral de
los trabajadores.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Valido Totalmente en 24 40,0 40,0 40,0

desacuerdo

En desacuerdo 6 10,0 10,0 50,0

Ni de acuerdo, nien 11 18,3 18,3 68,3

desacuerdo

De acuerdo 7 11,7 11,7 80,0

Totalmente de 12 20,0 20,0 100,0

acuerdo

Total 60 100,0 100,0

Figura 13 Grafico de barras del item 05

Porcentaje

Totalmente En MNi de De acuerdo  Totalmente
en desacuerdo  acuerdo, ni de acuerdo
desacuerdo en
desacuerdo

El 40% de los encuestados estuvieron totalmente en desacuerdo que las
practicas y rutinas monotonas afectan el desemperio laboral de los trabajadores,

un 10 % estuvo en desacuerdo y un 20 % estuvo totalmente de acuerdo.



Tabla 20 La empresa planifica previamente las actividades que desarrollara
cada trabajador

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Valido Totalmente en 20 33,3 33,3 33,3

desacuerdo

En desacuerdo 13 21,7 21,7 55,0

Ni de acuerdo, nien 8 13,3 13,3 68,3

desacuerdo

De acuerdo 7 11,7 11,7 80,0

Totalmente de 12 20,0 20,0 100,0

acuerdo

Total 60 100,0 100,0

Figura 14 Grafico de barras del item 06

Porcentaje

Totalmente En i de De acuerdo  Totalmente
en desacuerdo  acuerdo, ni de acuerdo
desacuerdo &n
desacuerdo

El 33% de los encuestados estuvieron totalmente en desacuerdo que la empresa
planifica previamente las actividades que desarrollard cada trabajador, un 21,7

% estuvo en desacuerdo y un 20 % estuvo totalmente de acuerdo.



Tabla 21 La empresa evalia de manera frecuente las actividades que realizan
los trabajadores.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Valido Totalmente en 18 30,0 30,0 30,0

desacuerdo

En desacuerdo 9 15,0 15,0 450

Ni de acuerdo, nien 13 21,7 21,7 66,7

desacuerdo

De acuerdo 8 13,3 13,3 80,0

Totalmente de 12 20,0 20,0 100,0

acuerdo

Total 60 100,0 100,0

Figura 15 Gréfico de barras del item 07

Porcentaje

Totalmente En MNi de De acuerdo  Totalmente
en desacuerdo  acuerdo, ni de acuerdo
desacuerdo en
desacuerdo

El 30% de los encuestados estuvieron totalmente en desacuerdo que la empresa
evalla de manera frecuente las actividades que realizan los trabajadores, un 15

% estuvo en desacuerdo y un 20 % estuvo totalmente de acuerdo.



Tabla 22 Existe un cronograma de las funciones que realizara cada
trabajador.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Valido Totalmente en 20 33,3 33,3 33,3

desacuerdo

En desacuerdo 16 26,7 26,7 60,0

Ni de acuerdo, nien 6 10,0 10,0 70,0

desacuerdo

De acuerdo 7 11,7 11,7 81,7

Totalmente de 11 18,3 18,3 100,0

acuerdo

Total 60 100,0 100,0

Figura 16 Gréfico de barras del item 08

Porcentaje

Totalmente En MNi de Ce acuerdo  Totalmente
en desacuerdo  acuerdo, ni de acuerdo
desacuerdo en
desacuerdo

El 33,3% de los encuestados estuvieron totalmente en desacuerdo que existe un
cronograma de las funciones que realizara cada trabajador, un 26,7 % estuvo en

desacuerdo y un 18,3 % estuvo totalmente de acuerdo.



Tabla 23 Se formula de manera adecuada el presupuesto que se va emplear
en cada periodo.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Valido Totalmente en 19 31,7 31,7 31,7

desacuerdo

En desacuerdo 13 21,7 21,7 53,3

Ni de acuerdo, nien 8 13,3 13,3 66,7

desacuerdo

De acuerdo 7 11,7 11,7 78,3

Totalmente de 13 21,7 21,7 100,0

acuerdo

Total 60 100,0 100,0

Figura 17 Grafico de barras del item 09

Porcentaje

Totalmente En i de De acuerdo  Totalmente
en desacuerdo  acuerdo, ni de acuerdo
desacuerdo en
desacuerdo

El 31,7% de los encuestados estuvieron totalmente en desacuerdo que se
formula de manera adecuada el presupuesto que se va emplear en cada periodo,

un 21,7 % estuvo en desacuerdo y un 21,7 % estuvo totalmente de acuerdo.



Tabla 24 Los programas operativos permiten seleccionar el presupuesto

adecuado para cada area y actividad.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Valido Totalmente en 19 31,7 31,7 31,7

desacuerdo

En desacuerdo 16 26,7 26,7 58,3

Ni de acuerdo, nien 5 8,3 8,3 66,7

desacuerdo

De acuerdo 6 10,0 10,0 76,7

Totalmente de 14 23,3 23,3 100,0

acuerdo

Total 60 100,0 100,0

Figura 18 Grafico de barras del item 10

Porcentaje

Totalmente En Mi de
en desacuerdo  acuerdo, ni
desacuerdo en
desacuerdo

De acuerdo

Totalmente
de acuerdo

El 31,7% de los encuestados estuvieron totalmente en desacuerdo que los

programas operativos permiten seleccionar el presupuesto adecuado para cada

areay actividad, un 26,7 % estuvo en desacuerdo y un 23,3 % estuvo totalmente

de acuerdo.



Tabla 25 Se define de manera convenientemente el rumbo y direccionamiento
del presupuesto.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Valido Totalmente en 18 30,0 30,0 30,0

desacuerdo

En desacuerdo 14 23,3 23,3 53,3

Ni de acuerdo, nien 7 11,7 11,7 65,0

desacuerdo

De acuerdo 6 10,0 10,0 75,0

Totalmente de 15 25,0 25,0 100,0

acuerdo

Total 60 100,0 100,0

Figura 19 Grafico de barras del item 11

Porcentaje

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

El 30% de los encuestados estuvieron totalmente en desacuerdo que se define
de manera convenientemente el rumbo y direccionamiento del presupuesto, un

23,3 % estuvo en desacuerdo y un 25 % estuvo totalmente de acuerdo.



Tabla 26 El area contable direccione el presupuesto para las actividades o

aspectos que requieren una mejora.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Valido Totalmente en 15 25,0 25,0 25,0

desacuerdo

En desacuerdo 21 35,0 35,0 60,0

Ni de acuerdo, nien 6 10,0 10,0 70,0

desacuerdo

De acuerdo 5 8,3 8,3 78,3

Totalmente de 13 21,7 21,7 100,0

acuerdo

Total 60 100,0 100,0

Figura 20 Grafico de barras del item 12

Porcentaje

Totalmente En i de
en desacuerdo  acuerdo, ni
desacuerdo en
desacuerdo

De acuerdo

Totalimente
de acuerdo

El 25% de los encuestados estuvieron totalmente en desacuerdo que el area

contable direccione el presupuesto para las actividades o aspectos que

requieren una mejora, un 35 % estuvo en desacuerdo y un 21,7 % estuvo

totalmente de acuerdo.



Tabla 27 La empresa incentiva a los trabajadores a formar parte de la gestion
general.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Vélido Totalmente en 12 20,0 20,0 20,0

desacuerdo

En desacuerdo 18 30,0 30,0 50,0

Ni de acuerdo, nien 11 18,3 18,3 68,3

desacuerdo

De acuerdo 7 11,7 11,7 80,0

Totalmente de 12 20,0 20,0 100,0

acuerdo

Total 60 100,0 100,0

Figura 21 Gréfico de barras del item 13

Porcentaje

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

El 20% de los encuestados estuvieron totalmente en desacuerdo que la empresa
incentiva a los trabajadores a formar parte de la gestion general, un 20 % estuvo

en desacuerdo y un 20 % estuvo totalmente de acuerdo.



Tabla 28 Se forma un programa de contribucion a la gestion empresarial.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Valido Totalmente en 18 30,0 30,0 30,0

desacuerdo

En desacuerdo 12 20,0 20,0 50,0

Ni de acuerdo, nien 11 18,3 18,3 68,3

desacuerdo

De acuerdo 5 8,3 8,3 76,7

Totalmente de 14 23,3 23,3 100,0

acuerdo

Total 60 100,0 100,0

Figura 22 Grafico de barras del item 14

Porcentaje

Totalmente En MNi de De acuerdo  Totalmente
en desacuerdo  acuerdo, ni de acuerdo
desacuerdo en
desacuerdo

El 30% de los encuestados estuvieron totalmente en desacuerdo que la forma
un programa de contribucién a la gestion empresarial, un 20 % estuvo en

desacuerdo y un 23,3 % estuvo totalmente de acuerdo.



Tabla 29 La empresa usa comprobantes de pago para registrar los ingresos y
salidas.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Valido Totalmente en 14 23,3 23,3 23,3

desacuerdo

En desacuerdo 18 30,0 30,0 53,3

Ni de acuerdo, nien 9 15,0 15,0 68,3

desacuerdo

De acuerdo 5 8,3 8,3 76,7

Totalmente de 14 23,3 23,3 100,0

acuerdo

Total 60 100,0 100,0

Figura 23 Grafico de barras del item 15

Porcentaje

Totalmente En Mi de De acuerdo  Totalmente
en desacuerdo  acuerdo, ni de acuerdo
desacuerdo en
desacuerdo

El 23,3 % estuvo totalmente en desacuerdo que la empresa usa comprobantes
de pago para registrar los ingresos y salidas, un 30 % estuvo en desacuerdo y

un 3,3 % estuvo totalmente de acuerdo.



Tabla 30 Los comprobantes de pago poseen los datos necesarios para
realizar la venta.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Valido Totalmente en 22 36,7 36,7 36,7

desacuerdo

En desacuerdo 8 13,3 13,3 50,0

Ni de acuerdo, nien 12 20,0 20,0 70,0

desacuerdo

De acuerdo 6 10,0 10,0 80,0

Totalmente de 12 20,0 20,0 100,0

acuerdo

Total 60 100,0 100,0

Figura 24 Grafico de barras del item 16

Porcentaje

Totalmente En MNi de De acuerdo  Totalmente
en desacuerdo  acuerdo ni de acuerdo
desacuerdo en
desacuerdo

El 36,7 % estuvo totalmente en desacuerdo que los comprobantes de pago
poseen los datos necesarios para realizar la venta, un 13,3 % estuvo en

desacuerdo y un 20 % estuvo totalmente de acuerdo.



Tabla 31 El proceso de venta cuenta con un reporte frecuente de los
productos distribuidos a los clientes.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Valido Totalmente en 21 35,0 35,0 35,0

desacuerdo

En desacuerdo 10 16,7 16,7 51,7

Ni de acuerdo, nien 9 15,0 15,0 66,7

desacuerdo

De acuerdo 9 15,0 15,0 81,7

Totalmente de 11 18,3 18,3 100,0

acuerdo

Total 60 100,0 100,0

Figura 25 Grafico de barras del item 17

Porcentaje

Totalmente En i de De acuerdo  Totalmente
en desacuerdo  acuerdo, ni de acuerdo
desacuerdo en
desacuerdo

El 35 % estuvo totalmente en desacuerdo que el proceso de venta cuenta con
un reporte frecuente de los productos distribuidos a los clientes, un 16,7 % estuvo

en desacuerdo y un 18,3 % estuvo totalmente de acuerdo.



Tabla 32 El reporte de ventas presenta un proceso sistematico.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Valido Totalmente en 15 25,0 25,0 25,0

desacuerdo

En desacuerdo 11 18,3 18,3 43,3

Ni de acuerdo, nien 14 23,3 23,3 66,7

desacuerdo

De acuerdo 9 15,0 15,0 81,7

Totalmente de 11 18,3 18,3 100,0

acuerdo

Total 60 100,0 100,0

Figura 26 Grafico de barras del item 18

Porcentaje

Totalmente En Mi de De acuerdo  Totalmente
en desacuerdo  acuerdo, ni de acuerdo
desacuerdo en
desacuerdo

El 25 % estuvo totalmente en desacuerdo que el reporte de ventas presenta un
proceso sistematico, un 18,3 % estuvo en desacuerdo y un 18,3 % estuvo

totalmente de acuerdo.



Tabla 33 El &rea encargada del reporte de ventas garantiza una correcta
gestion.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Valido Totalmente en 21 35,0 35,0 35,0

desacuerdo

En desacuerdo 6 10,0 10,0 450

Ni de acuerdo, nien 14 23,3 23,3 68,3

desacuerdo

De acuerdo 9 15,0 15,0 83,3

Totalmente de 10 16,7 16,7 100,0

acuerdo

Total 60 100,0 100,0

Figura 27 Grafico de barras del item 19

Porcentaje

Totalmente En MNi de De acuerdo  Totalmente
en desacuerdo  acuerdo ni de acuerdo
desacuerdo en
desacuerdo

El 35 % estuvo totalmente en desacuerdo que el area encargada del reporte de
ventas garantiza una correcta gestion, un 10 % estuvo en desacuerdo y un 16,7

% estuvo totalmente de acuerdo.



Tabla 34 Se registra los comprobantes de compra para evidenciar y evaluar el
gasto en salidas.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Valido Totalmente en 11 18,3 18,3 18,3

desacuerdo

En desacuerdo 8 13,3 13,3 31,7

Ni de acuerdo, nien 22 36,7 36,7 68,3

desacuerdo

De acuerdo 11 18,3 18,3 86,7

Totalmente de 8 13,3 13,3 100,0

acuerdo

Total 60 100,0 100,0

Figura 28 Grafico de barras del item 20

Porcentaje

Totalmente En Mi de De acuerdo  Totalmente
en desacuerdo  acuerdo, ni de acuerdo
desacuerdo en
desacuerdo

El 18,3 % estuvo totalmente en desacuerdo que registra los comprobantes de
compra para evidenciar y evaluar el gasto en salidas, un 13,3 % estuvo en

desacuerdo y un 13,3 % estuvo totalmente de acuerdo.



Tabla 35 Los comprobantes de compra son esenciales para el desarrollo de
estados financieros dentro de la empresa

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Valido Totalmente en 18 30,0 30,0 30,0

desacuerdo

En desacuerdo 9 15,0 15,0 450

Ni de acuerdo, nien 14 23,3 23,3 68,3

desacuerdo

De acuerdo 9 15,0 15,0 83,3

Totalmente de 10 16,7 16,7 100,0

acuerdo

Total 60 100,0 100,0

Figura 29 Grafico de barras del item 21
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El 30 % estuvo totalmente en desacuerdo que los comprobantes de compra son
esenciales para el desarrollo de estados financieros dentro de la empresa, un 15

% estuvo en desacuerdo y un 16,7 % estuvo totalmente de acuerdo.



Tabla 36 La empresa compra elementos y herramientas que son utiles para el
desarrollo de nuevos productos

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Valido Totalmente en 18 30,0 30,0 30,0

desacuerdo

En desacuerdo 13 21,7 21,7 51,7

Ni de acuerdo, nien 12 20,0 20,0 71,7

desacuerdo

De acuerdo 5 8,3 8,3 80,0

Totalmente de 12 20,0 20,0 100,0

acuerdo

Total 60 100,0 100,0

Figura 30 Grafico de barras del item 22
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El 30 % estuvo totalmente en desacuerdo que la empresa compra elementos y
herramientas que son Utiles para el desarrollo de nuevos productos, un 21,7 %

estuvo en desacuerdo y un 20 % estuvo totalmente de acuerdo.



Tabla 37 El reporte de compra permite evaluar la gestion del area contable de
la empresa.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Valido Totalmente en 15 25,0 25,0 25,0

desacuerdo

En desacuerdo 6 10,0 10,0 35,0

Ni de acuerdo, nien 20 33,3 33,3 68,3

desacuerdo

De acuerdo 6 10,0 10,0 78,3

Totalmente de 13 21,7 21,7 100,0

acuerdo

Total 60 100,0 100,0

Figura 31 Grafico de barras del item 23
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El 25 % estuvo totalmente en desacuerdo que el reporte de compra permite
evaluar la gestion del area contable de la empresa, un 10 % estuvo en

desacuerdo y un 21,7 % estuvo totalmente de acuerdo.



Tabla 38 La empresa posee un sistema para visualizar los reportes de compra

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Valido Totalmente en 18 30,0 30,0 30,0

desacuerdo

En desacuerdo 15 25,0 25,0 55,0

Ni de acuerdo, nien 9 15,0 15,0 70,0

desacuerdo

De acuerdo 7 11,7 11,7 81,7

Totalmente de 11 18,3 18,3 100,0

acuerdo

Total 60 100,0 100,0

Figura 32 Grafico de barras del item 24
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El 30 % estuvo totalmente en desacuerdo que la empresa posee un sistema para
visualizar los reportes de compra, un 25 % estuvo en desacuerdo y un 18,3 %

estuvo totalmente de acuerdo.



Tabla 39 Se registra organizadamente los productos en el inventario de la
empresa.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Valido Totalmente en 8 13,3 13,3 13,3

desacuerdo

En desacuerdo 15 25,0 25,0 38,3

Ni de acuerdo, nien 15 25,0 25,0 63,3

desacuerdo

De acuerdo 11 18,3 18,3 81,7

Totalmente de 11 18,3 18,3 100,0

acuerdo

Total 60 100,0 100,0

Figura 33 Grafico de barras del item 25
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El 13,3 % estuvo totalmente en desacuerdo que se registra organizadamente los
productos en el inventario de la empresa, un 25 % estuvo en desacuerdo y un
18,3 % estuvo totalmente de acuerdo.



Tabla 40 El registro de compras permite simplificar el proceso de busqueda
de objetos.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Valido Totalmente en 5 8,3 8,3 8,3

desacuerdo

En desacuerdo 21 35,0 35,0 43.3

Ni de acuerdo, nien 11 18,3 18,3 61,7

desacuerdo

De acuerdo 12 20,0 20,0 81,7

Totalmente de 11 18,3 18,3 100,0

acuerdo

Total 60 100,0 100,0

Figura 34 Grafico de barras del item 26
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El 8,3 % estuvo totalmente en desacuerdo que se registro de compras permite
simplificar el proceso de busqueda de objetos, un 35 % estuvo en desacuerdo y
un 18,3 % estuvo totalmente de acuerdo.



Tabla 41 La empresa posee un registro de compras adecuado que posibilita
supervisar los bienes.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Valido Totalmente en 23 38,3 38,3 38,3

desacuerdo

En desacuerdo 10 16,7 16,7 55,0

Ni de acuerdo, nien 4 6,7 6,7 61,7

desacuerdo

De acuerdo 11 18,3 18,3 80,0

Totalmente de 12 20,0 20,0 100,0

acuerdo

Total 60 100,0 100,0

Figura 35 Grafico de barras del item 27
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El 38,3 % estuvo totalmente en desacuerdo que la empresa posee un registro de
compras adecuado que posibilita supervisar los bienes, un 16,7 % estuvo en

desacuerdo y un 20 % estuvo totalmente de acuerdo.



Tabla 42 La empresa impone un reporte de Kardex que fomente a la
organizacion de los ingresos y salidas.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Valido Totalmente en 23 38,3 38,3 38,3

desacuerdo

En desacuerdo 10 16,7 16,7 55,0

Ni de acuerdo, nien 4 6,7 6,7 61,7

desacuerdo

De acuerdo 11 18,3 18,3 80,0

Totalmente de 12 20,0 20,0 100,0

acuerdo

Total 60 100,0 100,0

Figura 36 Grafico de barras del item 28
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El 38,3 % estuvo totalmente en desacuerdo que la empresa impone un reporte
de Kardex que fomente a la organizacion de los ingresos y salidas, un 16,7 %

estuvo en desacuerdo y un 20 % estuvo totalmente de acuerdo.



Tabla 43 El reporte de Kardex contribuye a la organizacion del almacén de la
empresa

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Valido Totalmente en 19 31,7 31,7 31,7

desacuerdo

En desacuerdo 13 21,7 21,7 53,3

Ni de acuerdo, nien 3 50 50 58,3

desacuerdo

De acuerdo 12 20,0 20,0 78,3

Totalmente de 13 21,7 21,7 100,0

acuerdo

Total 60 100,0 100,0

Figura 37 Grafico de barras del item 29
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El 31,7 % estuvo totalmente en desacuerdo que el reporte de Kardex contribuye
a la organizacion del almacén de la empresa, un 21,7 % estuvo en desacuerdo

y un 21,7 % estuvo totalmente de acuerdo.



Anexo 7: Base de datos
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