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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion titulado Gestidon Estratégica y las Ventas en la
Empresa IBEM Contratista EIRL Ate-Lima 2022., su objetivo, determinar como se
relaciona la gestion estratégica y la venta en la Empresa IBEM Contratista EIRL
Ate-Lima 2022.

El presente trabajo de investigacion de tipo aplicada, disefio no
experimental, nivel descriptivo correlacional aplicado a una poblaciéon de 36
trabajadores circundantes en el distrito de Ate-Lima en el afio 2022, cuya
colaboracion fue activa en esta investigacion, con muestra censal para este estudio.
El levantamiento de la informacion a través de la técnica de la encuesta con
instrumento el cuestionario aplicadas a las variables de estudio gestion estratégica
y las ventas, que fueron sometidas a estudios de validez y confiabilidad a las

variables.

Los resultados del trabajo de investigacién con p=0.000 < 0.05 y un nivel de
confianza de 95% = 0,95 demuestran la correlacion que existe entre la variable
gestién estratégica y las ventas, en funcion al estadistico de prueba Rho de
Spearman en nuestro caso para un estudio no paramétrico, resultando un
coeficiente de correlacion r = 0,90, concluyéndose que existe correlacion muy
fuerte, positiva y directa entre las variables de estudio, lo que refleja que al mejorar
la gestiéOn estratégica , también mejorara las ventas de los productos por parte de
los responsables del area.

Palabras Clave; Gestion, Gestion estratégica, Planificacion, Procesos.
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ABSTRACT

The present research work entitled Strategic Management and Sales in the IBEM
Contractor Company EIRL Ate-Lima 2022, its objective, to determine how strategic
management and sales are related in the IBEM Contractor Company EIRL Ate-Lima
2022.

The present applied research work, non-experimental design, correlational
descriptive level applied to a population of 16 surrounding workers in the district of
Ate-Lima in the year 2022, whose collaboration was active in this research, with a
census sample for this study. The collection of information through the survey
technique with the questionnaire instrument applied to the study variables strategic
management and sales, which were subjected to studies of validity and reliability of
the variables.

The results of the research work with p=0.000 < 0.05 and a confidence level
of 95% = 0.95 demonstrate the correlation that exists between the strategic
management variable and sales, based on the Spearman’s Rho test statistic in our
case. for a non-parametric study, resulting in a correlation coefficient r = 0.90,
concluding that there is a very strong, positive, and direct correlation between the
study variables, which reflects that by improving strategic management, product
sales will also improve. by those responsible for the area.

Keywords; Management, Strategic management, Planning, Processes.
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INTRODUCCION

La investigacion desarrollada, cuyo titulo fue: Gestion Estratégica y las ventas
en la Empresa IBEM Contratista EIRL Ate- Lima 2022. su elaboracion se ejecuto
estrictamente de acuerdo a la estructura del reglamento para la formulacion,
elaboracion, desarrollo, presentacion y sustentacion de tesis aprobado por la
Facultad de Ciencias Administrativas y contables y por ende por la Universidad
Privada Telesup, dicha estructura consta de capitulos que se detalla en forma

organizada a continuacion.

Capitulo primero. “El Problema” se describe de manera clara y concisa la
problematica motivo de investigacion que se presenta en la Empresa IBEM
Contratista EIRL Ate- Lima 2022, asi como un andlisis previo, a la propuesta de
solucién y objetivos propuestos que desarrollan una solucion pertinente y en

relacion a los intereses de la entidad.

Capitulo segundo. “Marco Tedrico”, conforman los fundamentos tedricos

revisados para comprender de modo claro y preciso el problema planteado.

Capitulo tercero. “Metodologia”, se sefalan las metodologias que se emplearan
especificando también, las técnicas e instrumentos para recolectar y procesar la
informacion, ademas se describe el camino que se sigue para dar solucion al

problema de la empresa.

Capitulo cuarto. “Resultados”, se desarrolla las encuestas al personal que labora
para conocer qué importancia tiene la gestiéon estratégica y las ventas, en la
Empresa IBEM Contratista EIRL Ate- Lima 2022, de esos resultados se trazan

tablas y graficos para hallar la solucién y la respuesta al problema de la empresa.

Capitulo quinto. “Discusion”, se desarrolla el analisis y comparacién de los

resultados estadisticos con otros trabajos de investigacion elaborados.

Capitulo sexto. “Conclusiones y Recomendaciones.

Capitulo séptimo. Las referencias bibliogréficas y los anexos de ambas
variables

xii



PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1. Planteamiento del problema

Es de conocimiento que desde que el ser humano vive en
comunidades es cuando surge la planificacion, por ello es en el siglo
XX, en la administracion publica como en la propia gestion del estado
cuando se dan los origenes del concepto de planificacion en paises
como Estados Unidos, la Unidén Soviética y Europa. Fue por los afios
30 que en Estados Unidos y en la época de la gran depresion que se
da la puesta en marcha de la practica de la planificacion.

Conceptualmente, la planificacion tiene muchos enunciados y se
relaciona con la programacion de actividades con la metodologia de
uso de herramientas, por lo que la idea es optimizar y minimizar los
casos de incertidumbre que puedan presentarse en el futuro (CEPAL,
2009).

Cuando por ejemplo aumenta el temporal con un oleaje vigoroso
del mar, consecuentemente el piloto o timonero debe estar mas
cuidadoso a los retos del mar por donde se navega. Analogamente la
turbulencia, los desafios y los retos que determinan o caracterizan al
mundo actual con progresivos aumentos de desafios no solo en la
empresa sino en quienes las conducen, en la proporcion que los retos
crecen aumenta la necesidad de una gestion estratégica frente a las
ventas.

En América Latina es la programaciéon econdmica que se impulsa
paralelamente con la industrializaciéon, esto se da por el desarrollo del
pensamiento estructuralista de Prebish y algunos economistas de
CEPAL. La planificaciéon se utilizé para generar desarrollo, por ello en
América latina y el Caribe se instauraron de manera oficial ministerios,
consejos de planificacion por los afios de 1961 a 1963, fue por los afios
70 que se dio dura critica a la planificacién, sustentada en planes
economistas, incompletos, rigida, ortodoxos y burocraticos.

La Organizacion de las Naciones Unidas (ONU) en 1971,
menciona que en respuesta a lo suscitado en América latina se da un

enfoque integrado sobre estilos de desarrollo y vision de futuro,
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unificando lo cultural, social, educativo y territorial que fue un impacto.
Es el analisis de la situacion actual, el como cambiarla, conociendo los
recursos actuales lo que concebimos como la estrategia y esta surge
por afios 60 cuando Ansoff en 1965 lo propone en su libro estrategias
corporativas.

A partir de los afios sesenta surgen una nueva vision sobre la
planificacion estratégica y que tuvo su préactica social en empresas
comerciales donde se desarrollaban los sistemas de planeacion
estratégica de manera formal y en el largo plazo.

Por ello a la serie de actividades interrelacionadas que coadyuvan a la
direccion y control en una organizacion y que se relacionan con la
estrategia se denomina Gestidn estratégica

En nuestro pais Peru, la disminucidn de puestos de trabajo, asi
como la baja del dinamismo econdmico, se deben a dos factores
fundamentales a nivel empresarial, la carencia de las ventas y el
financiamiento indispensable, con lo cual las organizaciones
empresariales logran subsistir hasta poder llegar a realizar nuevas
ventas, por el contrario al no lograr superar esta situacion se llegaria a
producir una bancarrota econdmica y financiera y como consecuencia
de esto amenaza la estabilidad de la empresa.

La ciencia y/o el talento de adelantar y direccionar
colaborativamente a Ila variacion con la finalidad de crear
constantemente estrategias que permitan asegurar el futuro de la
organizacion empresarial, se llama gestion estratégica (Betancourt,
2007). El propoésito de toda organizaciobn empresarial debe ser,
entonces aplicar la gestion estratégica dentro de sus procesos en las

distintas actividades, esto nos permitira superar a los competidores
1.2. Formulacion del problema

1.2.1Problema general
¢, Cual es la relacion entre la gestion estratégica y las ventas en la empresa
IBEM Contratista EIRL Ate-Lima 20227

1.2.2 Problemas especificos

14



PEO1. ¢ Cual es la relacion entre el direccionamiento estratégico y las

ventas en la empresa IBEM Contratista EIRL Ate-Lima 20227

PEO2. ¢ Cudl es la relacion entre la operacionalizacion estratégica y las

ventas en la empresa IBEM Contratista EIRL Ate-Lima 20227

PEOS3. ¢, Cudl es la relacién entre el Control de gestion estratégica y las
ventas en la empresa IBEM Contratista EIRL Ate-Lima 20227

PEO4. ¢ Cual es la relacidon entre el Alineamiento estratégico y las ventas
en la empresa IBEM Contratista EIRL Ate-Lima 20227

1.3. Justificaciéon del estudio

1.3.1 Justificacion tedrica

Consiste en desplegar una teoria cientifica al volver a contar un
problema de investigacion como los resultados de manera positiva,

o refutarlos, o rechazar o contradecir las conclusiones de otros
trabajos de investigacion y, en la medida de lo posible, ampliar
tedricamente estos modelos. Este estudio ofrece aportes al campo

del conocimiento a partir del desarrollo conceptual de las variables

objeto de estudio. Las variables gestién estratégica y ventas se

han desarrollado con referencias bibliograficas especificas para
sustentar el marco tedrico necesario para este estudio. Las
variables estudiadas haran una contribucion cientifica al
conocimiento.

1.3.2 Justificacion préctica

Desde el punto de vista practico, la investigacion contribuye con
recomendaciones que ayudaran a mejorar la la gestién estratégica de la
calidad, que asegure la mejora continua de las ventas en funcién de las
necesidades del cliente. El aporte de la investigacion se da en el logro, una
forma de gestion de ventas. Un hecho que configura uno de los principales

objetivos en las ventas de las empresas.

15



1.3.3 Justificacion metodoldgica

Las nuevas metodologias utilizadas en este estudio serviran para estudios
similares. Las técnicas, procedimientos y métodos que se delinearon y
aplicaron durante la preparacion de la disertacion brindan una justificacion
conceptual y metodoldgica para que otros investigadores reproduzcan en
diferentes entornos o caracteristicas personales y contribuir al estudio. La
investigacion revisada propone nuevas metodologias que pueden ser
utilizadas en otros estudios similares. Los métodos utilizados, y los
procedimientos y técnicas desarrollados para el desarrollo de este estudio,
brindan suficiente justificacion conceptual para permitir que otros
investigadores los reproduzcan en otros contextos para mejorar su

contribucién al Estudio.
Justificacion social

La presente investigacion ofrece la informacion respecto a la gestion
estratégica y las ventas en la empresa IBEM Contratista EIRL Ate-Lima, por
lo que ayudara a una mejorar la gestion y las ventas en la empresa, ya que
busca ser un aliado estratégico proveyendo Servicios de Tecnhologia

ajustados a las necesidades de las empresas.
1.4.1 Objetivo general

Determinar la relacién entre la gestidn estratégica y las ventas en la
empresa IBEM Contratista E.I.R.L Ate-Lima 2022.

1.4.2 Objetivos especificos
OEO1: Determinar la relacién entre el direccionamiento estratégico y

las ventas en la empresa IBEM Contratista E.I.R.L Ate-Lima
2022.

OEO02: Determinar la relacién entre la Operacionalizacidn estratégica y
las ventas en la empresa IBEM Contratista E.I.R.L Ate-Lima
2022.
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OEOQ03: Determinar la relacion entre el Control de gestidon estratégica y
las ventas en la empresa IBEM Contratista E.I.R.L Ate-Lima
2022.

OEO04: Determinar la relacion entre el alineamiento estratégico y las

ventas en la empresa IBEM Contratista E.I.R.L Ate-Lima 2022.
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MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes de la investigacion

2.1.1 Antecedentes nacionales
Salinas (2021) en su estudio titulado “Planificacion estratégica y desemperio de
los empleados de la administracion territorial de la provincia de Purus, 2021”,
Tesis de titulacion. Universidad César Vallejos, Lima, Peru. Para elegir una
maestria en administracion publica. Tuvo como propdésito determinar el grado
de relacion entre la planificacion estratégica y la productividad laboral de los
empleados de la administracion territorial de la provincia de Puruis. Metodologia:
enfoque cuantitativo, se correlacion6 el tipo, nivel o alcance aplicado del estudio,
con un disefio no experimental; la poblacion conformada por trabajadores del
gobierno territorial de la provincia de Purls, y la muestra de la muestra
probabilistica fue de 50 trabajadores, el método de recoleccion de datos es una
encuesta, y el instrumento es un cuestionario, El coeficiente Alfa de Cronbach
para las variables instrumentos de planificacion estratégica es 0,895 y para la
variable productividad laboral es 0,893. Resultados Planificacién estratégica
variable, 54% mala, 42% normal y 4% buena; En cuanto al tamafio del disefio,
64% malo, 32% normal y 4% bueno; En cuanto al aspecto de la implementacion,
54% nivel insatisfactorio, 40% nivel normal y 6% nivel bueno; En cuanto al
pardmetro de seguimiento, el 52% tuvo un nivel malo, el 28% un nivel normal y
el 20% un nivel bueno; y en cuanto al aspecto evaluativo, 54% nivel
insatisfactorio, 32% nivel normal y 14% nivel bueno. En cuanto a la
productividad laboral, el 52% es un nivel insatisfactorio, el 44% es un nivel
normal y el 4% es un nivel bueno. Conclusiones: Existe una relacion positiva y
significativa entre la planificacion estratégica y la productividad laboral de los
empleados de la Administracion Territorial Purds, 2021, dado que el resultado
de 0,633 indica una correlacién positiva moderada, y el valor de Sig.= 0,000
indica que el resultado fue importante. En cuanto a las metas especificas, existe
una relacion positiva y significativa entre la planificacion estratégica y el
desarrollo personal de los empleados de la Administracion Territorial Purus;
Segundo Objetivo Especifico Existe una relacion positiva y significativa entre la
planificacion estratégica y el desempefio de las tareas por parte de los

trabajadores de la Oficina Territorial Purus.
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Se puede apreciar que en las variables planificacion estratégica y el
desempeiio, la relacion es positiva y significativa, donde la productividad que se

encuentra en funcién de los trabajadores es optima.

Casavilca (2020) en la tesis “Gestion estratégica y la calidad de los
servicios educativos en una institucion educativa 31593. Distrito EI Tambo,
2020 Tesis de titulacion. Universidad Los Andes-Perd. Tuvo como propésito
determinar la relacién entre la gestion estratégica y la calidad de los servicios
educativos en la GU 31539. Distrito Tambo 2020. Metodologia, tipo de estudio
Aplicado, con nivel de correlacién, disefio no experimental y cruzado, la muestra
extraida de la poblacion de la comunidad educativa es de 558, conformada por
todos los niveles, A través del muestreo probabilistico, la muestra es de 67
personas, los métodos y herramientas de recoleccion de datos, estos métodos
fueron métodos de investigacion documental y de campo para observar e
interrogar. Técnica de encuesta y herramienta de cuestionario. Resultados de
Rho Spearman, ya que la muestra superé > mas del 50 %, lo que equivale al 67
%. La aplicacion fue desarrollada en la institucion educativa publica Javier Ero
de la zona de El Tambo. La informacion fue extraida utilizando el software
NEXUS - Sistema de Gestion y Control de Lugares - Ugel Huancayo - Ministerio
de Educacion 2020, donde se indicara el numero de puestos y el personal
administrativo y técnico de apoyo, para luego determinar que los puestos se
cubran en base a subasta publica o licencia sin salario. APAFAS puede
participar en el proceso educativo y la cooperacion en las actividades
educativas, asi como en la elaboracion de un plan anual de contratacion de
pedidos de bienes y pedidos de servicios, todo lo cual se conjuga en los
beneficios de la calidad del servicio al estudiante. En cuanto a la direccion
estratégica, el 82,1% va de acuerdo al plan, el 11,9% casi nunca
(negativamente), el 6,0% casi siempre y siempre si hay direccion estratégica, lo
gue no da credibilidad para creer que hay una excelente direccion estratégica.
Conclusiones: dado que el coeficiente de correlacion de Spearman p = 0,000 es
menor que el valor de significacion tedrica a = 0,05, se rechaza la hipotesis nula
y se acepta la hipotesis de investigacion. A su vez se concluye que: La gestion
estratégica se relaciona significativamente con la calidad de los servicios en la
institucion educativa Publica 31593 tambo 2020.
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Podemos deducir de la investigacion que hay un grado significativo de
relacion entre la gestion estratégica con la calidad de servicio que se dan en la
presente organizacion educativa donde hay un porcentaje elevado que va de
acuerdo al plan de la institucion, en lo referente a los servicios que se estan

brindando.

Ochoa (2018) en su trabajo de investigacion “Gestion Estratégica y
Mejora Continua en las Compras en la Autoridad de Salud de Lima Sur Il en el
2018” Lima, Tesis de titulacion. Universidad autbnoma del Peru. El objetivo fue
determinar el grado de relacion entre las variables de gestion de la estrategia y
la mejora continua en las adquisiciones por parte de la Autoridad de Salud Lima
Sur Il. Tipo de metodologia de investigacion descriptiva porque describe las
caracteristicas y caracteristicas de las estrategias gerenciales, nivel de
correlacion porque pretende determinar el grado de asociacién entre dos
variables, disefio no experimental porque no hubo manipulacién intencional de
variables, poblacion conformada por 380 empleados de la institucién, muestra
de tipo probabilistica, total 46 empleados. Resultados: el alfa de Cronbach de
0.783 indica una herramienta con buena confiabilidad. Frecuencia de compra
76,1% de acuerdo y muy de acuerdo, 23,9% ni de acuerdo ni en desacuerdo.
Compromiso de las personas con las compras 76,1% de acuerdo y muy de
acuerdo, 23,9% en desacuerdo o en desacuerdo. Correlacion de variables;
Existe una relacion significativa entre la gestion estratégica y la mejora continua
en las compras en la Autoridad de Salud Lima Sur Il en el afio 2016, mostrando
el Rho de Spearman un valor de 0,724, una significancia de 0,002, que es menor
al parametro tedrico de 0,05. Primer objetivo especifico si existe una relacion
significativa entre el enfoque estratégico y la mejora continua. El segundo
objetivo especifico es si existe un vinculo significativo entre el analisis
estratégico y la mejora continua. El tercer objetivo especifico, si existe un vinculo
significativo entre la definicién y formulacién de estrategias y la mejora continua.
El cuarto objetivo especifico, si existe un vinculo significativo entre la
elaboracion e implementacion del plan estratégico y la mejora continua del area

de compras de la Autoridad Sanitaria Il de Lima Sur.
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Se puede apreciar que existe una relacion muy fuerte entre las variables
de estudio gestion estratégica y mejora continua en las adquisiciones en salud
Lima Sur comprobandose nuevamente en esta investigacion, asi como en las
antes observadas, esta problemética impulsara a otras organizaciones a buscar

las adaptaciones en sus servicios.

Pucllas (2018) en su estudio “La gestidn estratégica y su impacto en las
ventas en Amoblamientos Integrales Peru SAC, Lima, 2018”. Tesis de titulacion.
Universidad Peruana de las Américas. El objetivo fue establecer el grado de
relacion entre la direccidon estratégica y el nivel de ventas de Amoblamientos
Integrales Pert SAC., Lima 2021. La metodologia que se llevd a cabo para
lograr los objetivos propuestos consté de cuatro pasos, como identificar las
bases del camino organizacional, analisis estratégico, analizar el diagndstico
FODA vy finalmente integrar toda la propuesta. Conclusiones La gestion
estratégica tiene relacion con el nivel de ventas, la caida de las ventas no tiene
relacion con la demanda, hay falta de vision y desorganizacion, no hay
estrategia en ella por falta de vision y a largo plazo no cuenta para las metas,
falta de nivel tactico y operativo, falta de indicadores para la identificacion de
fallas a nivel de ventas y su correspondiente solucién, Una vision vaga que no
se ha priorizado debido a su alta rentabilidad basada en bajos costos fijos puede

permanecer hoy baja.

Al respecto podemos apreciar que se establece en esta investigacion el
grado de relacién entre la direccion estratégica y el nivel de ventas, sin embargo,
se muestra que existe una caida de la demanda, lo que nos da a conocer como
influyen otras variables, por lo que se deberia ser mas prospectivos en la gestion

estratégica de la organizacién en cuestion.

Aramburu, J. (2017). Realizdé su investigacion para recibir el titulo de
Maestria en Administracion Publica de la Escuela de Graduados de la
Universidad Cesar Vallejo, titulada “Planificacion Estratégica y Desempefio de
los Trabajadores Administrativos del Hospital Municipal de Santa Anita, Lima,
2015”. El objetivo principal es determinar la relacion entre la planificacion
estratégica y el desempefio del personal administrativo del Hospital Municipal

Santa Anita. Lima. 2015. Metodologia de investigacion tipo basica enfoque
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cuantitativo, nivel correlacion - descriptivo, disefio transversal. Se utilizo la
metodologia de la encuesta y la herramienta del cuestionario de actitudes Likert.
Equipo de investigacion de 70 administrativos del Hospital Municipal Santa
Anita. La muestra fue censal, la muestra es igual a la poblacién, por lo que se
tomd en cuenta a toda la poblacion. Resultados. El estudio concluye que el
resultado Rho de Spearman de 0,815 indica una relacion positiva entre las
variables, ademés de un alto nivel de correlacion y significacion bilateral, y en
p=0,000<0,05; rechazamos la hipotesis nula y aceptamos la hipétesis general;
por tanto: Existe una relacion significativa entre la planificacion estratégica y el
desempefio del personal administrativo en el Hospital Comunitario Santa Anita.
Lima. 2015.

En esta investigacion se ha demostrado la relacion significativa entre las
variables de estudio Planificacion Estratégica y Desempefio de los Trabajadores
Administrativos del Hospital Municipal de Santa Anita, situacién que se enmarca
en la gestion, por lo que es base también para otros estudios como el que

estamos realizando.

Salinas (2021) en su estudio titulado “Planificacion estratégica vy
desempefio de los empleados de la administracion territorial de la provincia de
Purus, 2021”, Tesis de titulacion. Universidad César Vallejos, Lima, Peru. Para
elegir una maestria en administracion publica. Tuvo como propdsito determinar
el grado de relacién entre la planificacion estratégica y la productividad laboral
de los empleados de la administracion territorial de la provincia de Purus.
Metodologia: Se correlacion6 el enfoque cuantitativo utilizado, el tipo, nivel o
volumen de estudio utilizado, con un disefio no experimental; la poblacion
conformada por trabajadores de la oficina territorial de la provincia de Purus, y
la muestra proveniente de la muestra probabilistica fue de 50 trabajadores, el
método de recoleccion de datos es una encuesta, el instrumento es un
cuestionario, el coeficiente Alfa de Cronbach para las variables instrumentos de
planificacion estratégica es 0.895 y para la variable productividad laboral es
0.893. Resultados Planificacion estratégica variable, 54% mala, 42% normal y
4% buena; En cuanto al tamafio del disefio, 64% malo, 32% normal y 4% bueno;

En cuanto a la implementacién, 54% mala, 40% normal y 6% buena; sobre el
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seguimiento de las medidas, 52% nivel malo, 28% nivel normal y 20% nivel
bueno; y en cuanto al aspecto evaluativo, 54% nivel insatisfactorio, 32% nivel
normal y 14% nivel bueno. En cuanto a la productividad laboral, el 52% es un
nivel insatisfactorio, el 44% es un nivel normal y el 4% es un nivel bueno.
Conclusiones: Existe una relacion positiva y significativa entre la planificacion
estratégica y la productividad laboral de los empleados de la Administracion
Territorial Puras, 2021, dado que el resultado de 0,633 indica una correlacion
positiva moderada, y el valor de Sig.= 0,000 indica que el resultado fue
importante. En cuanto a las metas especificas, existe una relacion positiva y
significativa entre la planificacion estratégica y el desarrollo personal de los
empleados de la Administracién Territorial Purds; Segundo Objetivo Especifico
Existe una relacidn positiva y significativa entre la planificacion estratégica y el
desempefio de las tareas por parte de los trabajadores de la Oficina Territorial

Purls.

Podemos apreciar que la investigacion ha demostrado una relacion
positiva y significativa entre la planificacion estratégica y la productividad,
verificandose que la planificacion estratégica es efectiva frente a los logros de

los objetivos establecidos en la administracion provincial de Purds.

Gonzalez (2015) en el estudio “Propuesta de un modelo de gestion de
pedidos estratégicos en una asociacion a través del consorcio MYPES del
sector ingenieria de Villa Salvador para mejorar la competitividad y el
crecimiento sostenible” desarrollado. Tesis de titulacion Universidad Peruana de
Ciencias Aplicadas, Lima, Perua. Seleccione el titulo profesional de ingeniero de
procesos. El presente trabajo es el resultado de un estudio del sector
metalmecanico Mypes en Villa ElI Salvador con el fin de profundizar en el
conocimiento del desarrollo general con el que se ha mantenido en los Ultimos
afios y gracias al cual, Con el fin de posibilitar el planteamiento del modelo
conceptual aplicable a su realidad, con el fin de promover su desarrollo dentro

del pais, estoy realizando un estudio no experimental.
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2.1.2 Antecedentes internacionales

Sosa (2019) en su estudio “Plan Estratégico para la Mejora Continua del
Gobierno Autonomo Descentralizado Municipal del Cantén La Libertad en la
Provincia de Santa Elena”, Ecuador. Tesis de titulacion. Universidad Estatal
Peninsula De Santa Elena EIl objetivo es diagnosticar el plan estratégico para
el mejoramiento continuo del personal del Gobierno Autbnomo Descentralizado
Municipal del Canton La Libertad en la provincia de Santa Elena debido a la
aparente falta de coordinacion de funciones del personal y la falta de definicion
de una vision enfocada en la planificacion estratégica de la ejecucion.
Metodologia descriptiva y de investigacion utilizando enfoques cualitativos y
cuantitativos, métodos de investigacién y herramientas para analizar los
diversos criterios del &rea de investigacion por variables de investigacion. Como
resultado encontré que mi plan estratégico para el desarrollo e implementacién
de planes para el logro de metas u objetivos para los integrantes de la
organizacion no se encuentra actualizado, llego a la siguiente conclusioén: El
personal directivo, administrativo y operativo no conocen la palabra Kaizen y la
importancia que radica en utilizar esta palabra para lograr el progreso, y asi la
empresa tenga un desempefio en sus procesos y mas aun en el campo en que

se desenvuelve.

Al respecto de la investigacion al diagnosticar el Plan estratégico para
mejoramiento continuo del personal, los responsables de la gestion tienen

desconocimiento de herramientas importantes para la mejora de los procesos.

Laban y Montoya (2018) en su trabajo de investigacion “Plan estratégico
para incrementar las ventas de Mi Angel, Guayaquil, Ecuador 2018”. Tesis de
titulacion. Universidad De Guayaquil. Cuyo objetivo fue incrementar las ventas
de ropa en el catalogo Mi Angel Ecuador, Guayaquil. Metodologia, nivel teérico
del método, técnica documental de su fundamento “busqueda de una respuesta
concreta a un requerimiento en documentos, entendiendo libros, publicaciones
periddicas, documentos de archivo, documentos impresos, etc. autores
asociados a procedimientos y operaciones en los procesos logisticos de
distribucion o distribucion de bienes de consumo. Metodologia, método a nivel

empirico segun ECURED 2010 “una serie de procedimientos practicos con el
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objeto y los medios de investigacion, que permiten identificar las caracteristicas
y relaciones del objeto disponibles para la contemplacién sensorial, como son
la observacion, la medicion y la experimentacion”. En este estudio se utilizo el
método de observacion, cuyo propésito fue observar directamente las areas de
compra y venta. Técnicas de recoleccion de datos, herramientas, entrevistas
con expertos y trabajadores directamente relacionados con las areas en
consideracion. La formacion que permite la acumulacion de conocimientos para
lograr buenos resultados como para los consultores de la organizacion es una
fuerza atractiva, pero no se aprovecha; el olvido de los responsables de los
organos de gobierno. Los encuestados tienen bajos ingresos y mantienen su
vivienda a través de comisiones o premios de la empresa. Conclusiones: Se
debe apoyar a las empresas lideres y consultoras, segun la integracion y los
eventos deportivos, a reunirse y reunirse para superar las brechas de amistad

y mejorar el desempefio de la organizacion.

Podemos apreciar que en Plan para incrementar las ventas de ropa en
esta organizacion la gestidon estratégica planteo comisiones o premios con los
gue estos se mantienen (a pesar de los bajos ingresos de los vendedores),

investigacion cuyos resultados serviran para nuestro trabajo.

Acosta (2017) en su estudio: “Estrategias Financieras y Rentabilidad de
la Nueva Sucursal Cooperativa de Ahorro y Préstamo para Migrantes
Ecuatorianos en el Mercado Mayorista de la Ciudad de Ambato en el Periodo
2016-2017”. Tesis de titulacion. Universidad de guayaquil. Ecuador. Objetivo
Determinar el impacto entre las estrategias financieras aplicadas a la
rentabilidad de una agencia reciente de una cooperativa de ahorro y crédito de
migrantes ecuatorianos en el mercado mayorista de la ciudad de Ambato.
Metodologia: Se aplico la observacion, A fin de observar de manera
directamente la parte financiera y rentable de las areas en estudio, asimismo la
técnica de la entrevista como herramienta fundamental. Para la recoleccion de
los datos. Conclusiones consideran las estrategias financieras de esta
organizacion cooperativa como un enfoque para el logro de las metas
planificadas, comenzando por el mejor aprovechamiento de los recursos con la

gestion, sin embargo, el producto saliente se torna ineficiente, creando
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obstaculos en el segmento de mercado. Descubrir que una organizacion no
tiene un modelo de estrategia financiera para impulsar el uso eficiente de los
recursos aumentara la rentabilidad. Para ello, estas estrategias deben ser
propuestas en base a metas planificadas.

Las estrategias financieras y la rentabilidad tienen impacto dentro de las
estrategias financieras en el logro de las metas planificadas aprovechando asi

los recursos y la gestion.

Segun Estrada, Hilda H., Saumett, Hernan G.; Bahamon, Marley J.
(2017) - Colombia, en estudio titulado “Gestion estratégica y aprendizaje
organizacional en unidades productivas asociadas a cooperativas en el sector
agropecuario atlantico colombiano”. Tesis de titulacién. Universidad Simoén
Bolivar. Colombia El objetivo fue caracterizar las estrategias empresariales de
los empleados de las dos cooperativas en términos de direccion estratégica y
aprendizaje organizacional. Enfoque metodolégico y estrategia cualitativa con
area de investigacion descriptiva, muestra de 35 socios de dos cooperativas,
meétodos y herramientas de encuesta de grupos focales o método colectivista,
herramienta de guia de entrevista considerando categorias de gestién
estratégica y aprendizaje organizacional. Resultados La direccidén estratégica
favorece objetivos compartidos y una fuerte identidad que interioriza a un socio
con un alto sentido de compromiso y pertenencia a una organizacion
estructural. Por otro lado, la gestidén esta asociada con la orientacién de los
empleados para lograr metas.

La gestion estratégica y el aprendizaje organizacional de los empleados
fueron caracterizadas en funcion de estas variables mencionadas y se
demostré que la direccion o gestién estratégica favorecen a los objetivos

organizacionales.

Carrillo (2015) “Gestion Financiera y Liquidez de la Empresa Azulejos
Pelileo” (tesis) Universidad Técnica de Ambato. Ambato, Ecuador, 2015. Tesis
de titulacion. Universidad Técnica de Ambato Su Objetivo fue definir la
identificacion de la gestion financiera en relacion con la toma de decisiones.

Metodologia Disefio descriptivo explicativo, tamafio de muestra de cinco (5)
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personas, utilizando herramientas de cuestionario y encuesta. Conclusiones: en
la gestion financiera, acciones inadecuadas para la toma de decisiones, esto se
debe a la liquidez de la organizacion empresarial, desde el punto de vista de la
organizacion, esto no se materializa como un medio favorable, debido a que las
decisiones se toman reiteradamente para las areas que no les conciernen, esto
significa que se dejan de lado los estados de resultados, no sin antes enfatizar
gue la empresa ha estado en actividades comerciales y financieras durante tres
periodos consecutivos.

Mediante a gestion financiera y la liquidez se ha identificado definir la
gestion financiera con la toma de decisiones, sin embargo, se ha verificado una
inadecuada toma de decisiones dado que la liquidez no se materializa como un

medio favorable.
2.2. Bases tedricas de las variables

2.2.1 Variable 01: Gestidon estratégica
Lo ve como una unién entre las variables endégenas internas de la organizacion
y las habilidades empresariales de los gerentes para crear valor con los recursos
gue manejan y controlan; por eso afirma que es arte; como un proceso de
formulacion de metas a largo plazo, entendidas como una vision organizacional,
para obtener los resultados esperados, dado que la estrategia es el camino o
¢,como? Hacer viables los objetivos de cualquier organizacion empresarial.
Cuando se trata de desarrollar estrategias, hay dos factores principales a
considerar: hacer lo que se hace bien y segmentar la competencia que se
necesita ganar; es decir, integrar el analisis con la practica a impartir, actuando

en una direccion estratégica (Halten, 1978).

La gestion estratégica requiere mucho tiempo para que las
organizaciones empresariales sean competitivas y se establezcan en el
mercado adaptandose al entorno de sus actividades, con revision continua. Por

gue los resultados aportan a el presente trabajo

La planificacibn estratégica, una herramienta de organizacion
empresarial que sirve para mejorar la toma de decisiones frente a la practica
real y en el contexto de cambio continuo y social y procesos establecidos que

apuntan a la eficiencia y eficacia (Armijo, 2009).
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Para Mongiello (2019), estos son los programas y actividades que
subyacen a los objetivos organizacionales y ocurren en todas las etapas de los

procesos, como el control basado en el seguimiento.

Hill y Jones (Hill y Jones, 2009) son misiones y metas preestablecidas
por las organizaciones empresariales en base a variables exégenas, es decir,
amenazas y oportunidades que son aprovechadas por una y minimizadas por
otras de manera similar dentro o dentro de la organizacion. Aplicando fortalezas
y reconociendo debilidades; Fred (2013) "El arte y la ciencia de formular,
implementar y evaluar soluciones interdisciplinarias para lograr objetivos, crear

y explotar oportunidades nuevas y diferentes" (p. 25).

Segun Rocca (2017), los dos objetivos de la gestidon estratégica son
validar los hitos de ventas y produccion y administrar de manera Optima los
recursos para la produccion. Por lo tanto, la gestion estratégica son los procesos
de ventas en una organizacién empresarial, también incluyen actividades dentro

del ciclo de vida de ventas y brindan orientacion estratégica (p. 99).

Viveros (2014) sefiala lo siguiente: La gestion estratégica tiene como
objetivo construir organizaciones inteligentes que cumplan con sus
objetivos y metas de manera eficiente y pertinente en un tiempo y con
unos recursos oOptimos, venciendo las barreras de la individualidad,
potencializando y centralizando los procesos de ensefianza aprendizaje,
fortaleciendo y haciendo uso del trabajo colegiado y el liderazgo
transformacional para un crecimiento conjunto. La gestidn estratégica es
un proceso de transformacion y decision continua que fundamenta su

hacer en su propia realidad, la cual evalla en constante. (p. 26)

Dimensiones de la variable gestion estratégica
Dimension Direccionamiento estratégico

El desarrollo de estrategias y planes es una tarea fundamental de la
direccidon estratégica, que nos permite ser prospectivos y anticiparnos a los
acontecimientos (Lainez & Bellostas, 1991). Dado el entorno actual de cambio
constante, esta es una herramienta poderosa (Aguilera, 2010; Ronda &

Macarné, 2004; Vidal, 2004; Victore, 2005;). por tanto, al entender los cambios
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gue se producen en el entorno y las acciones de toda la organizacion que van
en la misma direccion, estamos hablando de un enfoque gerencial (Camacho,
2002). La direccion estratégica apoya a la gerencia en el reconocimiento de los
métodos de reconocimiento innovador de las decisiones tomadas y su relacion

con el desempefio organizacional (Saloner, Shepard & Podolny, 2005).

Hay tres etapas que la gestion estratégica considera en términos de andlisis:
andlisis estratégico en relacion con la elecciébn y decision: formulacion

estratégica, y para la accion: implementacion estratégica.

Serna (2010) es un manual que sirve para analizar la situacién actual de una
organizaciéon, tanto interna (variables enddgenas) como externa (variable
exdgena), desarrollo, utilidad, incluyendo su posicién en el mercado, es decir,
considerar cual es su camino o direccién, es decir, deben ser dirigidos

estratégicamente.

Después de marcar el rumbo de la organizacion empresarial y antes del
diagnostico estratégico, se analizaran las posibles alternativas, de las empresas
disponibles, las oportunidades y amenazas, las debilidades y fortalezas, para
luego obtener resultados futuros, comportamiento del producto, metas,
proyectos, etc. Que determine en la empresa su eficiencia y eficacia para lograr

sus objetivos, es decir, su mision.

Los focos estratégicos son las rutas basicas que agrupan varios

objetivos y metas que desarrollara y alcanzara en le empresa.

Misidn. La mision empresarial es el conjunto de objetivos generales y principios
de trabajos para avanzar en una organizacidn, que se expresa por medio de una
declaracion de la mision, que resume la misibn empresarial en una sola frase, con el

objetivo de comunicar la mision a todos los miembros de la organizacion.

Valores. Los valores tienen una connotacién positiva y guian el actuar de
individuos o grupos ya que definen la manera en la que una persona se relaciona
consigo misma, con un tercero y con el entorno. Algunos de los valores mas

destacados son la responsabilidad, la justicia, la lealtad y la paz.
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Indicadores estratégicos. Un indicador estratégico es aquel que tiene
como objetivo medir el rendimiento de las acciones para alcanzar los objetivos

que una organizacion se ha fijado a corto, medio y largo plazo.

Indicadores del Direccionamiento estratégico

Foco estratégico: Es la disposicion de establecer el enfoque, es decir
en qué organizacion y a qué actividad economica se debe de dedicar dentro de
ella (Penrose, 1958). Es la “expresion ésta que se repite en una serie de
enfoques sobre cambio organizacional, planificacion estratégica y sistemas de

gestion organizacional (corporate governance)” (Falcao-Martins, 2015)

Mision: Segun Ivan Thomson (2006) es el motivo, propdsito, fin o razén
de ser de la existencia de una empresa u organizacion porque define: 1) lo que
pretende cumplir en su entorno o sistema social en el que actla, 2) lo que
pretende hacer, y 3) el para quién lo va a hacer; y es influenciada en momentos
concretos por algunos elementos como: la historia de la organizacion, las
preferencias de la gerencia y/o de los propietarios, los factores externos o del

entorno, los recursos disponibles, y sus capacidades distintivas

Determinacion de la vision: Segun Ivan Thomson (2006), “en el mundo
empresarial, la vision se define como el camino al cual se dirige la empresa a
largo plazo y sirve de rumbo y aliciente para orientar las decisiones estratégicas

de crecimiento junto a las de competitividad”.

Valores: Segun Risieri Frondizi “Los valores constituyen un tema nuevo
en la filosofia: la disciplina que los estudia -la axiologia- ensaya sus primeros
pasos en la segunda mitad del siglo XIX. Es cierto que algunos valores
inspiraron profundas paginas a mas de un filésofo, desde Platon en adelante, y
gue la belleza, la justicia, el bien, la santidad, fueron temas de viva preocupacion
de los pensadores en todas las épocas. No es menos cierto, sin embargo, que
tales preocupaciones no lograban recortar una region propia, sino que cada

valor era estudiado aisladamente”
Dimension Operacionalizacion estratégica
Segun Hill y Jones (2009), se enfocan en mejorar la eficiencia de las

operaciones organizacionales y su propia capacidad de innovar, la localidad y
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la eficiencia, asi como la velocidad de respuesta de ventas a los clientes, por lo
tanto, deben estar asociadas a bajo costo, rentabilidad, habilidades de creacion
de valor, estas estrategias operativas forman habilidades distintivas y
habilidades empresariales para la toma de decisiones en cuanto a la adquisicion
de recursos y oportunidades de mejora organizacional, dadas sus habilidades
distintivas para crear una oferta, en comparacion con los competidores y de bajo

costo.

La estrategia operativa en una organizacion debe responder a todos los
procesos para identificar los ajustes necesarios, al mismo tiempo que se basa
en un enfoque sistémico de interconexion de la gestion estratégica, que debe
darse como un proceso de integracion, dotando los procesos de integracion de

un dinamismo participativo como nivel de participacion activa.

El grado de participacion activa se determina en la toma de decisiones
influenciado por las interacciones que se dan en los procesos entre empleados
y lideres de las organizaciones empresariales para el constante intercambio de
informacion, donde toda la comunidad de la organizacién brindaréa datos para la
toma de decisiones en grupo, comités, circulos de calidad entre otros y afines a
su campo (Mozas, 2002, pp. 168-171).

Indicadores del Operacionalizacion estratégico

Planes de accion: Segun cantu (2017) Planes de Accion Nacional son
herramientas efectivas para que los Estados cumplan con su deber de
protecciéon de los derechos humanos, y en segundo término, cuales son los
principales retos a los que se enfrentan los Estados al momento de desarrollar,

adoptar y revisar dichas politicas publicas.

Actividades: Segun Gambay & de la Fuente (2013). La actividad
empresarial es un proceso con fines comerciales o industriales para el beneficio

de cualquier empresa.

Metas: Segun Molina (2019) “la definicion de motivacion mas utilizada
gira en torno a cuatro procesos: emocion, direccidn, intensidad y persistencia

de las acciones voluntarias que estan orientadas hacia las metas”.
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Tiempos: Segun Lépez & Rodriguez (2012). “La gestion del tiempo es de
suma importancia en la metodologia de trabajo de una empresa. Ayuda a
planificar procesos y tareas dentro de un equipo ademas de identificar

prioridades”.

Responsables: Segun Chirinos, Fernandez, Sanchez (2012) “La
responsabilidad social no es una moda, es una necesidad convertida en
estrategia que permite desarrollar ventajas competitivas evidentes, por accion y
comunicacion, para los publicos organizacionales, generando beneficios

tangibles y utiles para el desarrollo social, econdmico, cultural, entre otros”.

Recursos: Segun Sintas (1996) “Son un conjunto de elementos que

facilitan la realizacion de los procesos empresariales”.

Indicadores operativos: Segun Posted (2022) Un indicador clave de
rendimiento (KPI) es un indicador que utilizan las empresas para supervisar y
evaluar la eficiencia de sus operaciones diarias. En el caso de los indicadores
operativos, estos ayudan a la direccién a identificar qué estrategias operativas

son efectivas y cuales inhiben a la empresa”.

Plan de acciones. Un plan de accién es una herramienta administrativa
gue establece el camino para conseguir las metas de un negocio. Fija la ruta
con una planificacién exhaustiva por medio de un listado de actividades con los

tiempos y responsables; ademas, marca el progreso en cada componente.

Actividades. La actividad es una faceta de la psicologia. Mediatiza la
vinculacién del sujeto con el mundo real. La actividad es generadora del reflejo

psiquico el cual, a su vez, mediatiza a la propia actividad.

Metas. Una meta es un resultado deseado que una persona o un sistema
imagina, planea y se compromete a lograr: un punto final deseado

personalmente en una organizacion en algun desarrollo asumido
Dimension Control de gestion estratégica

Tiene que ver con el proceso de evaluacion y el de control, bajo esas

consideraciones presentamos las siguientes definiciones:
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Proceso de evaluacion.

Para Pasek de Pinto y Bricefio de Sanchez (2005) esto nos ilustra:
“consiste en resumir y presentar los resultados de una evaluacién, de acuerdo
con el propésito del estudio, el énfasis esta en el proceso de formulacién de

juicios descriptivos y de valor.” (p.9).
Segun Johnston y Marshall (2009), establece que:

Evaluacion y control: En esta fase se aplicardn métodos de observacion
y evaluacion para confirmar la situacion de las ventas; con un resultado positivo,
la evaluacion le permitird realizar los cambios necesarios en el programa de

ventas.

Para Anthony (2001, p. 168) dentro de sus investigaciones este
considera, “Como un proceso mediante el cual los directivos aseguran la
obtencion de recursos y su utilizacion eficaz y eficiente en el cumplimiento de

los objetivos de la organizaciéon”. (p.36)

Ejecucion: Corresponde a los lideres de las organizaciones, por ello es
gue el corazon y el alma debe estar internalizado en los lideres para que estén
motivados a la puesta en marcha, por esta razén no esté en solo pensar sino e

accionar con las alianzas estratégicas.

Monitoreo: Consiste en procesos de forma sistémica que involucra la
recoleccion de la informacion, su andlisis y su utilizacion para realizar
progresivamente el seguimiento mediante acciones preestablecidas de los

objetivos y la toma de decisiones a nivel de gestion.

Seguimiento: Son los procesos que se dan en cuanto al analisis y la
recopilacion dentro de un proceso logico de la informacion segun el avanza de

los proyectos,

Sistema integrado de medicion de gestion: Es una herramienta que
unifica varios o todos los sistemas de un negocio, permitiendo que ésta trabaje

con propdsitos y metas comunes.

Dimension Alineamiento estratégico
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Segun Serna (2010) menciona que:

Una vez definido el plan estratégico previo a su implementacion, es
importante que sea compartido en toda la corporacion, el mensaje
permitira que todos los colaboradores reconozcan la responsabilidad que
tendran en la implementacion y se hagan cargo de su implementacion.
Es por esto que los empleados, en este caso los trabajadores, se
comprometen con sus capacidades a lo que saben. Alinear estrategias,
flujos de trabajo y clientes en un plan estratégico proporcionara una vision

y un compromiso compartidos que seran esenciales para el éxito. (p.47)

La difusion del plan debe hacerse en forma de cascada, al igual que su
formulacién, para que se consagre el liderazgo en cada uno de sus niveles. La

responsabilidad te facilitara el control.

Difusion: Se relaciona con las estrategias que consideran las
organizaciones haciendo uso de instrumentos y técnicas como el lenguaje visual
publicitario de forma impactante y y rentable, para consolidar la imagen y captar

usuarios.

Operacionalizacion: Consiste en la definicion concreta de las variables

de uso en resultados medibles de madera empirica y cuantitativa.

Balancead Scorecard: EI BSC (Balancead Scorecard) “es un método
orientado a la gestion estratégica de las empresas. Su principal objetivo es
facilitar que los lideres y equipos trabajen pensando en el futuro (a largo plazo),
actuando para concretar acciones o proyectos que garanticen un crecimiento

solido a las empresas”.

Creacion de vision compartida: Se forma al verificar que los
colaboradores consideran en comun imagen similares, como la equitatividad
compartida y no que sea de alguien en patrticular, 6sea transformar la vision
personal en vision general y tratarla de hacer suya, de ahi ya se comporta como

vision compartida.

2.2.2 Variable 02: Ventas
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Para Philip (2001) “Las ventas es una forma de comercializar en las
organizaciones comerciales, cuyo objeto es realizar transacciones con bienes o

servicios de acuerdo con el consumidor o la demanda” (p. 17).

Jhonston y Marshal (2009) La gestion de ventas hoy en dia consiste en agregar
valor al negocio del cliente y en ultima instancia llegar a ser el vendedor
preferido; las ventas es uno de los elementos mas importantes para el
éxito de la empresay para ellos es necesario tomar en cuenta los factores
que influyen en ella, estos pueden ser factores del entorno externo,
factores del entorno interno de las cuales se desprenden las actividades
propiamente de la gestion de ventas. Los factores externos estan fuera
del control de los lideres o representantes de la empresa; sin embargo,
las compafias tratan de influir por medio de campafas de relaciones
publicas y en otros casos a través de lobby, entre los factores externos

se consideran a los siguientes componentes. (p.190)

De acuerdo al autor nos indica que las ventas dependen de las
condiciones econdmicas dentro del pais, de la magnitud de su crecimiento, de
sus indices de desempleo y también del grado de inflacion, por ello realizar
pronésticos de venta es importante que se tome en cuenta dicho factores. La
tecnologia no solo influye en las estrategias de ventas, si no que impulsa a la

capacidad de vender mas y con eficacia.
Segun Johnston y Marshall (2009), establece que:

Para un buen programa de ventas o gestion, hay tres pasos a considerar; los

necesitamos a continuacion:

Fraseologia; Es necesario tener en cuenta los factores a los que se enfrenta la
empresa. Los gerentes planifican las ventas personales y las vinculan con otros
elementos que componen la estrategia de marketing. La primera parte trata de

los elementos de la escritura.

Solicitud; También conocida como implementacion, implica la contratacion de
una fuerza de ventas que cumpla con cada uno de los requisitos solicitados, la
implementacion de politicas y procedimientos que les ayuden a alcanzar las

metas preestablecidas.
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Evaluacion y control; En esta etapa se aplicaran métodos de observacion y
evaluacion para determinar la situacion de las ventas. Si el resultado es
satisfactorio, la evaluacion permitira realizar los cambios requeridos por el

programa de ventas.

Las acciones y elementos contenidos en estas fases del modelo descrito
afectan a cada una de ellas. Antes de formular, implementar y monitorear un
programa de ventas, es importante comprender los factores ambientales que
pueden comprometer la capacidad de administrar otros aspectos. Asi, ambos

ambientes estan conectados con otros elementos.

En el aspecto externo, los requerimientos de los clientes potenciales y el
comportamiento de los competidores son dos factores del entorno externo, otros
como: los precios, los avances tecnoldgicos, la normativa vigente y los
problemas sociales, perjuicios a las iniciativas de venta. Un ejemplo es que
cuando los precios de los combustibles suben, seria razonable creer que los
gerentes estan pidiendo a sus trabajadores que no usen los vehiculos de la
empresa innecesariamente. En términos de organizacion, recursos humanos y
financieros, produccion, experiencia y desarrollo, pueden ayudar o dificultar la
frecuencia con la que se realizan las ventas para captar clientes o expandirse

en el mercado.
Etapas del proceso de ventas
Segun Johnston y Marshall (2009), sefialan que:

Un punto de vista para comprender las etapas del proceso de venta es:
conseguir clientes; establecer relaciones; determinar el punto de vista del
cliente; transmitir el propdsito de la venta; completar la venta; e informar
y dar la atencion necesaria a la cuenta. Incluso cuando el proceso de
venta requiere algunos pasos muy precisos, la implementacién a menudo

depende de la posicion del vendedor (p.40).

La estrategia global que se toma como base de las ventas y de las
relaciones con los clientes. Por lo tanto, el programa debe contener politicas
claras con respecto al manejo de las cuentas comerciales y garantizar que todas

las actividades sean consistentes con las estrategias de marketing.
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Ciclo continuo o rueda del proceso de la venta personal (PSP)
Segun Hair, Anderson, Mehta y Babin (2010) sefalan que:

Las siete fases del proceso de venta personal se definen como un ciclo
continuo ya que esta en movimiento continuo de una etapa a la siguiente, vale
la pena sefialar que la etapa final no es la dltima sino un nuevo comienzo como
la siguiente y el mantenimiento del proveedor puede llevar a repetir ventas o

compras segun aumenten las necesidades de cada cliente.

De la misma forma, este proceso se adapta a los cambios y
modificaciones que sea necesario realizar (detenido o revertido), en situaciones
en las que sera necesario saltarse una de las fases o retroceder cuando una de
las fases no funcione. La permisividad para responder a las necesidades y
deseos de los clientes es necesaria para que un proveedor responsable trabaje

eficazmente con el PSP.
El vendedor y la administracion de los clientes
Segun Hair, Anderson, Mehta y Babin (2010) sefialan que:

A través de estrategias de marketing, las empresas crean valor. El vendedor
juega un papel importante. En este proceso, aunque el término "costo" se usa

para denotar un precio bajo, esta vision es extremadamente limitada.

En este sentido, hay valor. Con respecto al precio de una actividad o articulo
individual, este punto de vista se crea evaluando los costos monetarios y no
monetarios. El beneficio de crear valor para los clientes es que la empresa

adquiere valor de la misma manera.

Con CRM, el vendedor no solo aumenta las ventas, por lo que debe lograr cuatro
objetivos que beneficiaran a los clientes:

» Recopilar datos importantes de los clientes y del mercado.
» Determinar los tipos de datos necesarios para proporcionar la mejor

experiencia al cliente.
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» Proporcionar informacion sobre como el sistema CRM debe utilizar los
datos para crear valor para el cliente.

» Gestionar la relacion entre la empresa y los clientes a los que se vincula
el vendedor.

Del mismo modo, su enfoque es que el vendedor es responsable del equilibrio
entre la alta tecnologia y las altas expectativas de los contactos para
personalizar las ofertas, el personal debe estar dedicado a cada cliente rentable.

Johnston,M y Marshall, G. (2009)

Planeacion de ventas: la planeacion de ventas es el programa de
actividades sistematizadas y en orden donde se plasme las ventas mensuales,
trimestrales o anuales en el periodo que se desee, es una estimacion de las
ventas en unidades de producto o en dinero, para un periodo determinado,
(p.103)

Gestion del cliente:

La habilidad comercial ayudara para identificar con mayor precision las
necesidades y los problemas reales de un cliente. Se deduce que un vendedor

debe ser empatico conocer las necesidades y cubrir las expectativas del cliente
(p.67)

Del autor citado nos menciona que la habilidad comercial de un gestor de
venta que se basa de la actitud de escuchar, entender y de hacerles llegar
correctamente el mensaje que se quiere transmitir ya sea por la relacion del

cliente- vendedor, sobre todo cubrir sus necesidades.

En lo absoluto este andlisis respectivo a la administracion de ventas nos
lleva a darnos cuenta y sobre todo estimar cuan efectivos son el area de gestion
de ventas en relaciona el contacto directo con el cliente y como es el margen de
efectividad sobre todo para incrementar sus volimenes de ventas y generen de

esta manera rentabilidad para la empresa.

Dimensiones de la variable ventas

Segun Torres (2014) afirma que:
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También llamada Técnica de los Sentimientos, cuenta como el consumidor pasa
por diferentes fases antes de hacer una eleccién a favor de una compra, este
modelo fue creado por EImo Lewis (1872-1948), experto en persuasion; Esto se
refiere a que para concretar una venta las promociones deben captar la atencion
del comprador, despertar su interés, su deseo y luego estimularlo, lo cual se

detalla mejor detallando cada elemento, por lo que se presentan a continuacion:
Dimension A:tencién

Para ello se utiliza como elementos la cortesia y la amabilidad a través
del lenguaje corporal, con el uso de sonrisas suaves, la conversacion entre el
comprador y el vendedor debe fluir de manera fluida para que la venta pueda
concretarse, ademas de su atencién para incentivar los enfoques. Tu atencion

necesita un producto.

En algunos casos, puede suceder que referirse a “yo” no dé buenos
resultados, sin embargo, frases como: “Puedes permitir...”, “Yo puedo...” suelen
funcionar bien porque son sumamente respetuosas y mostrar un lenguaje

respetuoso. Formal
Indicadores de la dimensidn

Preparacién. Emplea para nombrar al proceso y al resultado

de preparar (elaborar una cosa, disponer de algo para cumplir con un fin.

Introduccidn. La introduccion es una de las secciones principales de un
articulo de investigacion. En esta seccién, los arbitros, editores y lectores
pueden averiguar de qué se trata el estudio, qué motivo al autor para llevar a

cabo el estudio y por qué el tema de la investigacion es importante.

Primeraimpresidn es el momento en que una persona se encuentra con
otra y forma un concepto de esa persona. La precisién de esa impresion varia

segun el observador y el objetivo que se observe.
Dimension interés

Es importante mostrar las bondades del producto y las necesidades que
puede satisfacer, una vez que ha recibido la atencion del comprador, el
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vendedor debe respaldarlo, cabe sefalar que suele ocurrir que toda persona
tiene curiosidad desde que nace. , para que lo que cree sea rentable, ya que
captara por completo tu atencioén, es aqui donde sera importante ofrecerle algin
tipo de oferta o estimulo para cerrar la venta.

Del mismo modo, escuchar las advertencias de los clientes, darles la solucién

del caso, sin ahondar mucho mas de lo debido.
Indicadores de la dimensidn

La identificacion de las necesidades del cliente te permite brindar
experiencias mas positivas, |0 que a su vez genera mayor lealtad con la marca.
Ademas, descubrir qué motiva a tus clientes a comprar tu producto o servicio es

clave para mejorar la experiencia del cliente.

Ajustar la presentacion al perfil del cliente. Cuando conoces su perfil es mas
facil que promuevas, vendas y ofrezcas el apoyo y las soluciones adecuadas
qgue tu cliente espera. Puedes hacerlo de manera efectiva al construir uno o

varios perfiles y desarrollar un sistema para analizarlos.

Destacar ventajas del producto. Un beneficio es el uso positivo que un cliente
hace de una caracteristica del producto o servicio, y que le ayuda a cubrir una
necesidad o deseo especifico. Por ejemplo: La primera casa puede ser atractiva

para una pareja joven con hijos pequefos.
Dimension Deseo

Un reflejo involuntario que suele ser modificado por el entorno social para
cada situacion es el deseo de poseer un producto o servicio, por lo que una

buena demostracién del producto los motivara a comprar.

Captar el deseo requiere que el producto tenga la exposicién adecuada
para captar la atencion y el interés del comprador, y resolver las dudas del

comprador a través de la demostracion ayudara a cerrar la venta.
Indicadores de la dimension.

Demostracion atractiva. Es una técnica que permite evaluar habilidades

y conocimientos especificos del estudiante, la cual debe llevarse a cabo en
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espacios educativos publicos. Implica que el estudiante exponga, explique o
aplique, ante el profesor y una audiencia particular, el procedimiento, el proceso
de un tema o el tépico bajo estudio, en forma concreta. Es decir, mediante una

demostraciéon un estudiante realiza una ejecucion real o simulada ante otros.

Borrar dudas. Las investigaciones que se han realizado en el campo de
la Psicologia demuestran que cuando somos presa de las dudas, terminamos
por buscar una cantidad excesiva de informacion (probablemente en un intento
de buscar certezas) pero al final, estas nos conducen a la procrastinacion. Si
alguna vez te has enfrentado a las dudas sabras exactamente a qué me refiero.

Los clientes potenciales comparan y evalGan criterios muy variados.

Facilidades de compra. Cada cliente tendra gustos y prioridades Unicas
que le haran ver de forma distinta las fortalezas y debilidades de un producto;
por eso es importante conocer y clasificar bien a los clientes, asi definiras

estrategias de venta y atencion al cliente mucho més efectivas.

Dimensidn Decision

La toma de decisiones resulta ser el factor determinante y motor que va desde
el deseo de compra, por lo que, ademas, el cliente recibird un beneficio que
redundard en su fidelizacién a la empresa y, en consecuencia, incrementara sus

ingresos. Si el cliente tiene una solucién, la compra sera mas facil y se centrara

en la seguridad ademas de la distribucion de la marca.
Indicadores de la dimensién

Garantia y seguridad. Las garantias individuales pueden definirse como el
reconocimiento y proteccion que otorga una constitucion o documento
fundamental de un Estado a los derechos humanos fundamentales de las
personas, con el fin de evitar que los actos de las autoridades violen o vulneren
tales derechos. La seguridad humana es una preocupacién universal. Es
pertinente a la gente de todo el mundo, tanto en paises ricos como en paises
pobres. La intensidad de las amenazas puede variar de un lugar a otro, pero

éstas son reales.
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Argumentos honestos. Ser honesto es ser sincero, franco, no tener segundas
intenciones en el trato con las otras personas; no sacar ventaja de las posibles
debilidades o situaciones de inferioridad de otros individuos. Implica mostrar
respeto hacia los demas y tener integridad y conciencia de si mismo. La
honestidad es la base de la confianza y la clave de las relaciones sociales; nos

da esperanza, confianza, compasion y mejora la toma de decisiones.
Dimension Accidn
El vendedor conducira al cliente a cerrar la compra, por lo que se debe

considerar: conviccion, simpatia e intimidad hasta el momento en que el cliente

abandona el local.

Asi, el vendedor deberd mencionar y estar al tanto de los métodos de pago que
tiene la organizacién con el fin de facilitar la compra, todo ello deberé hacerlo
con la amabilidad, paciencia y tolerancia que sean necesarias para que el

comprador quede satisfecho con lo gastado.

Captacion: Es el principal paso para poder iniciar con el proceso de venta

debido que es cuando el cliente se interesa por el producto o servicio ofertado.

Construcciéon de una relacién: es cuando el vendedor entabla una
relacion en el cliente — vendedor con la finalidad de poder generar un vinculo de
confianza sobre todo el proceso, y producto u servicio que se le esta ofreciendo
(Tracy, 2016).

Identificacion de las necesidades: es uno de los puntos mas importantes
para poder vincular con mayor profundidad con el cliente, debido que se
reconocera cual es la necesidad que desea cubrir con el producto o servicio
seleccionado, explicandoles las caracteristicas, y beneficios.

Respuesta a las objeciones: es aquel punto decisivo que el vendedor
debe atender a tiempo y cada una de sus preguntas o dudas para continuar con
el proceso de venta. Cierre de venta: es el proceso donde se manifiesta la
satisfaccion de la venta (Tracy, 2016). Por otro, se analizara algunas técnicas
para el cierra de venta segin Tracy (2016) en su libro “Exito en ventas”, donde

propone las siguientes:
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La Regla del 80/20: es aquella técnica donde el vendedor debe siempre
mantenerse optimista y entusiasta en un 80% con el propdsito de transmitirle
dicho sentimiento al cliente, facilitando la generacion de confianza y seguridad
de su compra en la mente del usuario, para lograr ello se debe realizar los

siguientes pasos:

Mantén tu energia alta: es aquella caracteristica que permite al vendedor
transmitir de un cliente a otro, siendo de gran importancia mantenerla durante

todo el proceso de venta, siendo optimista y entusiasta (Tracy, 2016).

Y utiliza un dialogo interior positivo: segun Tracy (2016) aqui es cuando
el vendedor esta seguro de su trabajo, y de los productos que ofrece; es decir,

aqui la persona debera todos los dias repetirse cuanto le gusta su trabajo (p.14)

Indicadores de la dimensidén

Llegar a un acuerdo. Es una decision voluntaria: no tiene la obligacién de
aceptar nada durante las negociaciones de acuerdo o mediacion, y puede
volver al proceso de la corte en cualquier momento. La negociacion es un
procedimiento, en el que dos 0 mas personas que tienen intereses comunes,
intentan llegar a un acuerdo sobre aquellos puntos en que no concuerdan, con
la intencion de resolver las diferencias y lograr un convenio beneficioso para

las dos partes.

Cierre de ventas. El cierre de ventas es la forma en que los representantes de
ventas cumplen sus objetivos de ventas y en que las empresas aumentan sus
ingresos. Basicamente, consiste en lograr que un prospecto acepte un trato y

firme un contrato.

2.3. Definicién de términos basicos
Accion: Este término se refiere al resultado obtenido por el vendedor de su
buen trabajo profesional con el cliente.
Accién en la empresa: A nivel empresarial y de sociedad como parte del
patrimonio hace que se pueda tomar control de un porcentaje de la empresay
es el capital social dividido en naciones para los propietarios o futuros

accionistas
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Atenciéon: Es un estado de concentracion o fijacibn que se da en una
determinada situacioén sobre un objeto.

Alineacion estratégica: Se define como el proceso mediante el cual una
organizacién establece su vision y asume la responsabilidad de lograrla
diariamente.

Comercio: Es el ambiente fisico o virtual donde a través de estrategias se
venden o comercializan los productos, sean bienes o servicios.

Control de gestién: es el seguimiento del desarrollo de las actividades de la
empresa mediante determinados indicadores.

Compaiiia: Es la que esta conformada por los recursos humanos, los medios
de produccion como los recursos y la tecnologia para el logro de los bienes y/o
servicios.

Deseo: Es el deseo o0 deseo de obtener algun objeto o realizar alguna accion
con el propdsito de obtener placer de dicho objeto o accién.

Diagnoéstico estratégico: El andlisis, que se realiza con el fin de conocer el
estado de la organizacion empresarial, esta disefiado teniendo en cuenta el
método de analisis FODA, que es una herramienta de diagnostico para la
solucion de los problemas que enfrenta y enfrentara la organizacion en el futuro.
Direccion estratégica: Este es un conjunto de informacion que se utiliza como
referencia para realizar un analisis que determinara el estado actual del objeto.
Firma: Es la que sirve para el desarrollo de las actividades de la empresa y que
va acompafiado de los recursos humanos y los econémicos, por ello es el
nombre legal de la organizacién empresarial.

Gestion: Conjunto de actividades que se realizan en distintos procesos con la
finalidad de lograr objetivos pre establecidos en las organizaciones
empresariales.

Gestion estratégica: La gestidn estratégica se define como el arte y la ciencia
de formular, implementar y evaluar soluciones integrales que permitan a una
empresa alcanzar sus objetivos. En varios casos, se utiliza como sinébnimo de
planificacion estratégica.

Redaccién estratégica: Este es un conjunto de alternativas que se
especificaran mas adelante y que requieren que la vision y mision de la

empresa esté debidamente estructurada.
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Solucién: Es la determinacién, acompafiada de la firmeza que toma una
persona en relacién a una determinada situacion.

Direccion Estratégica: Se define como el arte de estructurar y modificar los
objetivos de un ente econémico para asegurar la estabilidad del negocio en el
mercado.

Iniciativa: Es la que parte del esfuerzo, para lograr objetivos como la creacion
de ideas o la venta de productos o servicios con tecnologia y teniendo en cuenta
gue los riesgos se asumiran.

Interés: Este término se refiere a la conveniencia o beneficio que una persona
obtendra de algo.

Operacion: Son una serie de actividades relacionadas entre si vy
pertenecientes a un mismo proceso, para la generacion de los servicios a los
usuarios.

Operacionalizacion estratégica: Este proceso le permite determinar el
desarrollo futuro de la empresa en el mercado, determinar la aceptacion de
productos o servicios, determinar los objetivos generales de la empresa,
determinar las estrategias mas exitosas para que la empresa logre su mision.
Plan: Un programa o diagrama o idea con diferentes pasos y los medios
necesarios para lograr la idea deseada.

Planificacion: Es la que se debe dar internamente en un marco estratégico,
partiendo de una necesidad empresarial, la cual se resolvera eligiendo las
alternativas mas optimas en cuanto al reconocimiento de las prioridades y las
funciones que se deben establecer.

Planificacidon de la gestion: La planificacion es el proceso de establecer metas
y elegir los medios para lograr esas metas. Sin planes, es posible que los
gerentes no sepan cémo organizar adecuadamente su personal y Sus recursos.
Puede que ni siquiera tengan una idea clara de lo que hay que organizar.
Procesos: Conjunto de actividades I6gicamente estructuradas y sucesivas de
un insumo o materia prima, hecho o fenbmeno que se transformaran para
conseguir un determinado producto.

Proyecto: Es lo que se plasma en un documento escrito y donde se insertan
los objetivos, la mision, vision para lograr insertarse en el mercado a travées de

las demandas de la sociedad, con innovacion y de forma competitiva.
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Sociedad: Se relaciona con el sistema organizado (reglas organizadas) y
estructurado de colaboradores de una organizacion con una misma cultura.
Tarea: Son acciones 0 secuencia de actos, que se pueden dar en uno o varios
pasos en el transcurso del tiempo y lo puede ser hacer un solo colaborador el
cual lograra objetivos especificos y que permitiran alcanzar objetivos generales
empresariales.

Venta: Esta se define como el proceso en el cual una persona obtiene un
producto o servicio que era parte de su deseo, aqui el vendedor debe aplicar

todo lo que la organizacién comercial ha aprendido y aprendido.
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. MARCO METODOLOGIACO
3.1. Hipotesis de la investigacion
3.1.1 Hipotesis general

Existe relacién significativa entre la Gestion estratégica y las ventas en la
empresa IBEM Contratista E.I.R.L Ate-Lima 2022.

3.1.2 Hipotesis especificas

Hi: Existe relacion significativa entre el direccionamiento estratégico y las

ventas en la empresa IBEM Contratista E.I.R.L Ate-Lima 2022.

H2: Existe relacion significativa entre la operacionalizacion estratégica y las

ventas en la empresa IBEM Contratista E.I.R.L Ate-Lima 2022.

Hs: Existe relacion significativa entre el Control de gestion estratégica y las
ventas en la empresa IBEM Contratista E.I.R.L Ate-Lima 2022.

Ha: Existe relacion significativa entre el alineamiento estratégico y las ventas
en la empresa IBEM Contratista E.I.R.L Ate-Lima 2022.

3.2. Variables de estudio
3.2.1 Definicién conceptual

Variable 01. Gestion estratégica

Son las fases que se dan dentro del proceso de direccidon y que
contienen cada una de las estrategias, que coadyuvan a la toma de
decisiones, entre ellas tenemos la formulacion, implementacion o
puesta en marcha y la evaluacién, estas favorecen el logro de los
objetivos de la empresa (Fred, 2003).

Variable 02. Ventas

Es un proceso por el cual intervienen vendedor y consumidor, cuando
el vendedor consigue que el consumidor defina su interés por algin
bien o servicio a través de la persuasiéon se concreta la venta (Mello,
2002). Se entiende que la gestion de ventas es el impulso que genera
en el comprador

a tomar la decision de compra a través de estrategias comerciales en

la fuerza
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de ventas y la habilidad comercial.
3.2.2 Definicion operacional

Variable 01. Gestién estratégica

La gestion estratégica es el camino que toda empresa debe realizar
para el estudio de esta variable, se ha operacionalizado teniendo en
cuenta sus dimensiones, como el direccionamiento estratégico,
operacionalizacion estratégica, control de gestion estratégica y
alineamiento estratégico, con sus respectivos indicadores.

Variable 02. Ventas
Las ventas estdn relacionado a los intercambios de servicios o
productos por una compensacion econdémica, asimismo, las ventas
cuentan con diversos conceptos por ello, depende del contexto donde
se esté enfocando. Para el estudio de esta variable se a
operacionalizado teniendo en cuenta las dimensiones, atencion,

direccion, deseo y accién con sus respectivos indicadores.
3.3. Tipo y nivel de investigacién

Tipo de investigacion
La presente investigacion cuenta con las caracteristicas esenciales de una
investigacion de tipo aplicada.
Para Tamayo y Tamayo (2006),
La forma de investigacion aplicada se le denomina también activa o
dindmica, se encuentra intimamente ligada a la pura ya que depende
de sus descubrimientos y aportes teoricos; es el estudio o aplicacion
de la investigacion a problemas concretos (p. 136)
Nivel de investigacion
Cuando investigamos dentro de un espacio y tiempo determinado y las
variables de estudio las relacionamos y no manipulamos deliberadamente o
de manera intencional las variables estamos dentro de un estudio, no
experimental, transversal y correlacional (Hernandez, Fernandez y baptista,
2006)
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Por lo tanto, como relacionamos dos variables y nos permitimos
investigar el nivel de relacion que, entre estas variables de estudio, nuestra

investigacion es de nivel correlacional.

Este trabajo de investigacion es descriptivo correlacional, ya que se
describira cada una de las variables las cuales mediremos mediante la
recoleccion de datos a través de sus respectivos indicadores las cuales seran

analizadas mediante el cuestionario de preguntas.
3.4. Disefio de investigacion

Es no experimental dado que la relacion que existe entre las dos variables
se da en un determinado periodo de tiempo y sin manipulacién deliberada
de las variables gestion estrategia y ventas y de corte transversal, dado que

el recojo de la informacion o de los datos se llevd a cabo en un solo momento.

n = Muestra
V1: Gestidn estratégica

V2: Ventas

—>-—5

R: Coeficiente de correlacion entre

V2 .
las variables.

3.5. Poblacion y muestra de estudio
3.5.1 Poblacion

Para Umberto (2018), este es un conjunto de unidades de analisis del estudio
y pueden ser objetos, hechos o fendmenos que conserven las caracteristicas
gue seran requeridas para el estudio. La poblacion en este estudio, estuvo
conformada por 16 trabajadores, entre gerentes, personal administrativo y

personal de ventas y personal de apoyo.
3.5.2 Muestra

El presente estudio utilizO un enfoque cuantitativo, Valderrama (2015)
“caracterizado porque utiliza la recoleccidon y analisis de datos para dar
respuesta al planteamiento del problema de investigacion; También utiliza

métodos o trucos estadisticos para comparar la verdad o falsedad de una
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hipotesis. Para este estudio se utilizO un muestreo no probabilistico
intencional.

Para Naupas, Novoa y Villagémez (2014), nuestra parte es parte de
la poblacion de estudio, de la cual existen varios métodos para extraer o
seleccionar, sin embargo, debe representar a la poblacion, es decir debe
contener las mismas caracteristicas de la poblacion.

Cuando la poblacion es pequefa el estudio se realiza en todo el
universo, y este es igual a la muestra de estudio constituyendo la muestra
censal, la muestra censal por el numero de empleados que laboran en la
empresa IBEM Contratista E.I.LR.L Ate-Lima, y es representado por "n",
donde n es 16.

N= Poblaci6n
n = muestra
Para este estudio se utilizara la r de Spearman ya que medimos el grado de

relacion entre las variables de gestion estratégica y las ventas.
3.5.3 Muestreo

Para Arias y Covinos (2017) el muestreo esta dada por las técnicas que se
aplican para determinar la muestra del estudio que sea representativa
aplicando determinados modelos matematicos estadisticos, por lo que se le
conoce como tecinas de muestreo y se da en poblaciones que son de
tamafio grande.

En el presente estudio el muestro es no probabilistico censal
3.6. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
3.6.1 Técnica de recoleccion de datos

Técnicas son herramientas que se dan como parte del proceso de
investigacion para recolectar informacién y estan establecidos por todos los
procedimientos y reglas que le permitirAn conectar la relacidén que existe con
el objeto de estudio.

La técnica aplicada a la elaboracion de los resultados es la encuesta.
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3.6.2 Instrumento de recoleccidn de datos

Los Instrumentos, segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), se
utilizan para registrar informacion, como cuestionarios, pruebas, listas de
cotejo.

El instrumento utilizado para la recoleccion de datos fue un cuestionario,

también en escala de Likert.

Validez Para Arias (2020) esta es dada por expertos u opinidon de expertos
con base en fundamentos tedricos.

La validacion se llevo a cabo sobre la base de una evaluacion de expertos.

Juicio de Expertos.
Validador Conformidad de

cuestionario

Mg. Silvia Angélica Naraza Gonzales Valido
Mg. Estuardo Bocanegra Caballero. Valido
Dr. Angel Salvatierra Melgar Valido

Confiabilidad Existen varios métodos que se utilizan para el correcto
funcionamiento de un instrumento confiable. Para la confiabilidad del
instrumento que se elaborod se utilizo el software estadistico SPSS, siendo el
coeficiente del Alfa Cronbach para la variable gestion estratégica 0,966 y

para la variable ventas 0,943.
3.7. Métodos de andlisis de datos

Procedimientos

El instrumento utilizado fue un cuestionario, el cual fue elaborado en base a
una escala tipo Likert y con enfoque de grupo objetivo, con 20 items, con
preguntas cerradas Yy los siguientes valores; (1) nunca, (2) casi nunca, (3) a
veces, (4) casi siempre y (5) siempre.

3.8. Aspectos éticos

La jerarquia de valores, moral y ética de todo profesional es fundamental, y

especialmente en las investigaciones, por lo que se dara la debida
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correspondencia a lo anterior a través del cédigo de ética y la objetividad
como principio basico, asi como la veracidad de los hechos, la competencia

y ser completamente honesto, es decir, honestidad.
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IV. RESULTADOS

Analisis descriptivo

Resultados descriptivos por variables

4.1.1 Resultado por género del encuestado

Tabla.l1 Sexo del trabajador

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje vadlido  Porcentaje acumulado

Masculino 11 68,8 68,8 68,8
Femenino 5 31,2 31,2 100,0
Total 16 100,0 100,0

Porcentaje

5
31,25%

Masculino Femenino

Sexo del trabajador

Figura.l  Sexo del trabajador

Segun la tabla 1y la figura 1 de los 16 encuestados en el estudio 11 (68,8%) son
varones y 5 (31,2%) son de género femenino. Correspondiendo a una muestra

donde predomina el género masculino
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4.1.2 Resultado por edad de los encuestados

Tabla.2 Edad Clasificada
_ _ Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje _
valido acumulado
20 a 30 afos 6 37,5 37,5 37,5
31 a 40 afos 8 50,0 50,0 87,5
41 a 50 afnos 2 12,5 12,5 100,0
Total 16 100,0 100,0
2
m
k=
[ F]
2
=]
o
20a 30 afios 31 a40 afios 41 a 50 afios
Edad Clasificada
Figura.2 Edad clasificada

Segun la tabla 2 y la figura 2 de los 16 encuestados en el estudio 6 (37,5%) cuenta
con edad de 20 a 30 afios, 8 (50,00) cuenta con edad de 31 a 40 afios, 2 (12, 50%)

cuenta con edad de 41 a 50 afios. Correspondiendo a una muestra donde

predomina la edad de 31 a 40 afios.
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4.1.3 Resultado por edad de los encuestados

Tabla.3 Tiempo de servicios

) ] Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje )
valido acumulado
1 ab5 afios 10 62,5 62,5 62,5
6 a 10 afios 1 6,3 6,3 68,8
mayor a 10 afios 5 31,3 31,3 100,0
Total 16 100,0 100,0

Porcentaje

1 a5 afios

6 a 10 afios mayor a 10 afios

Tiempo de servicios

Figura.3 Tiempo de servicios

Segun la tabla 3y la figura 3 de los 16 encuestados en el estudio 10 (62,5%) cuenta

con tiempo de servicio entre 1 a 5 afios, y solo 1 que corresponde al 6,3% cuenta

con tiempo de servicio entre 6 a 10 afios Correspondiendo a una muestra donde

los trabajadores con igual o menor a 5 afios.
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4.1.4 Resultado por condicién laboral

Tabla.4 Tipo de servicio

_ _ . Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje  Porcentaje valido
acumulado
Contratado 14 87,5 87,5 87,5
Nombrado 2 12,5 12,5 100,0

Total 16 100,0 100,0

Porcentaje

Contratado Mombrado

Tipo de servicio

Figura.4 Tipo de servicio

Segun la tabla 4 y la figura 4 de los 16 encuestados en el estudio 14 que
corresponde al 87,5% son trabajadores contratados, mientras que solo 2

trabajadores o sea el 12, 5% son trabajadores de planta.
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4.1.5 Resultado por estudios de los trabajadores

Tabla.5 Estudios del trabajador

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje .
valido acumulado
Superior
. 5 31,3 31,3 31,3
concluido
Titulo técnico 8 50,0 50,0 81,3
Universitario
. 1 6,3 6,3 87,5
concluido
Titulo universitario 2 12,5 12,5 100,0
Total 16 100,0 100,0

Porcentaje

Superior Titulo técnico Universitario Titule
concluido concluido universitario

Estudios del trabajador

Figura.5 Estudios del trabajador

Segun la tabla 3 y la figura 3 de los 16 encuestados en el estudio 8 trabajadores
gue corresponde al 50,0% son profesionales técnicos, mientras que 5 cuentan con
estudios técnicos concluidos, a su ves 2 que corresponde al 12,5% son

profesionales universitarios y 1 (6,3%) tiene estudios universitarios concluido.
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Confiabilidad de la variable gestidn estratégica

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos

,966 20

Confiabilidad de la variable ventas

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos

,943 20
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4.1.6 Resultado por Gestion estratégica

Tabla.6  Nivel de gestion estratégica

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje vadlido  Porcentaje acumulado

Bajo 5 31,3 31,3 31,3
Medio 2 12,5 12,5 43,8
Alto 9 56,3 56,3 100,0
Total 16 100,0 100,0

Nota. Fuente, tomado de datos de encuesta

G0

a0

40

30

Porcentaje

20

10

Eajo Medio Alto

Nivel de gestién estratégica
Figura.6  Nivel de gestidn estratégica

Nota. Fuente tabla 5

INTERPRETACION: De las 16 personas encuestados en el estudio, el 9 (56.3%)
consideran que gestion estratégica tiene un nivel alto, mientras que 5 (31,3%) un
nivel bajo, asimismo 2 (12,5%) consideran que el nivel es medio. Siendo en mayoria

del personal que considera que gestion estratégica es alta.
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4.1.7 Resultado por Gestion estratégica dimension direccionamiento

estratégico

Tabla.7  Nivel de la dimension direccionamiento estrategico

Nivel de la dimension direccionamiento estratégico

Frecuencia  Porcentaje  Porcentaje valido  Porcentaje acumulado

Bajo 5 31,3 31,3 31,3
Medio 3 18,8 18,8 50,0
Alto 8 50,0 50,0 100,0
Total 16 100,0 100,0

a0

40

30

Porcentaje

20

10

Eajo Medio Alto

Nivel de la dimension direccionamiento estratégico

Figura.7 Nivel de la dimensién direccionamiento estratégico

INTERPRETACION: De las 16 personas encuestadas en el estudio, 8 (50,0%)
consideran que la dimension direccionamiento estratégico tiene un nivel alto, mientras
el 5(31,3%) considera que el nivel es bajo, mientras que 3 (18,8%) considera que tiene
un nivel medio. Siendo en mayoria personal que considera que dimension
direccionamiento estratégico con nivel alto.

60



4.1.8 Resultado por Gestion estratégica dimension direccionamiento
estratégico

Tabla.8 Nivel de la dimension operacionalizacion estratégica

Nivel de la dimensidn operacionalizacion estratégica

Frecuencia  Porcentaje  Porcentaje valido  Porcentaje acumulado

Bajo 4 25,0 25,0 25,0
Medio 3 18,8 18,8 43,8
Alto 9 56,3 56,3 100,0
Total 16 100,0 100,0

G0

a0

40

30

Porcentaje

20

10

Eajo Medio Alto

Nivel de la dimension operacionalizacién estratégico

Figura.8 Nivel de la dimensidn operacionalizacion estratégico

INTERPRETACION: De las 16 personas encuestados en el estudio, 9 (56,3%)
consideran que la dimensién operacionalizacion estratégica tiene un nivel alto, 4
(25,0%) considera que dimension operacionalizacion estratégica su nivel es baja,
mientras el 3(18.8%) considera que su nivel es medio. Siendo en la mayoria del
personal que considera que dimension operacionalizacion estratégica de la empresa

tiene nivel alto
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4.1.9 Resultado por Gestion estratégica dimension direccionamiento
estratégico

Tabla.9 Nivel de la dimension control de la gestion estratégica

Nivel de la dimension control de la gestion estratégica

Frecuencia  Porcentaje  Porcentaje valido  Porcentaje acumulado

Bajo 3 18,8 18,8 18,8
Medio 3 18,8 18,8 37,5
Alto 10 62,5 62,5 100,0
Total 16 100,0 100,0

Porcentaje

Bajo Medio Alto

Nivel de la dimension control de la gestion estratégica

Figura.9 Nivel de la dimensidn control de la gestidn estratégica

INTERPRETACION: De las 16 personas encuestados en el estudio, 10 (62,5%)
consideran que la dimension control de gestion estratégica tiene un nivel alto, 3 (18,8%)
considera que dimension control de gestion estratégica su nivel es baja, mientras el
3(18.8%) considera que su nivel es medio. Siendo en la mayoria del personal que

considera que dimensién control de gestion estratégica tiene nivel alto.
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4.1.10 Resultado por Gestion estratégica dimension alineamiento
estratégico

Tabla.10  Nivel de la dimensién alineamiento estratégico

Nivel de la dimensidn alineamiento estratégico

Frecuencia  Porcentaje  Porcentaje valido  Porcentaje acumulado

Bajo 2 12,5 12,5 12,5
Medio 5 31,3 31,3 43,8
Alto 9 56,3 56,3 100,0
Total 16 100,0 100,0
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a0

40

30

Porcentaje

20

Bajo Medio Alto

Nivel de la dimension direccionamiento estratégico

Figura.10 Nivel de la dimensidn direccionamiento estratégico

INTERPRETACION: De las 16 personas encuestados en el estudio, 9 (56,3%)
consideran que la dimensién direccionamiento estratégico tiene un nivel alto, 5
(31,3%) considera que dimension direccionamiento estratégico su nivel es medio,
mientras el 2(12.5%) considera que su nivel es bajo. Siendo en la mayoria del
personal que considera la dimensién control de direccionamiento estratégico tiene

nivel alto.
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4.1.11 Resultado Nivel Total de ventas

Tabla.11  Nivel del total de ventas
Nivel del total de ventas
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje valido  Porcentaje acumulado
Bajo 3 18,8 18,8 18,8
Medio 4 25,0 25,0 43,8
Alto 9 56,3 56,3 100,0
Total 16 100,0 100,0

Porcentaje

Figura.11

INTERPRETACION: De las 16 personas encuestados en el estudio, 9 (56,3%)
consideran que las ventas tienen un nivel alto, 4 (25,0%) considera que las ventas

su nivel es medio, mientras el 3(18,8%) considera que su nivel es bajo. Siendo en

Eajo

Nivel total de ventas

Nivel total de ventas

Alto

la mayoria del personal que considera el total de ventas tiene nivel alto.
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Porcentaje

4.1.12 Resultado la variable ventas dimensién atencion
Tabla.12 Nivel de la dimensién atencién

Nivel de la dimensidn atencién

Frecuencia  Porcentaje  Porcentaje valido  Porcentaje acumulado

Bajo 4 25,0 25,0 25,0
Medio 4 25,0 25,0 50,0
Alto 8 50,0 50,0 100,0
Total 16 100,0 100,0

Eajo Medio Alto

Nivel de la dimension atencion

Figura.12  Nivel de la dimension atencion

INTERPRETACION: De las 16 personas encuestados en el estudio, 8 (50,0%)
consideran que la dimensién atencion un nivel alto, 4 (25,0%) considera que la
dimension atencién su nivel es medio, mientras el 4(25,0%) considera que su nivel
es bajo. Siendo en la mayoria del personal que considera la dimensién atencion

nivel alto.
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Porcentaje

4.1.13 Resultado la variable ventas dimensién interés
Tabla.13 Nivel de la dimensién interés

Nivel de la dimensidn interés

Frecuencia  Porcentaje  Porcentaje valido  Porcentaje acumulado

Bajo 2 12,5 12,5 12,5

Medio 4 25,0 25,0 37,5
Alto 10 62,5 62,5 100,0
Total 16 100,0 100,0

Bajo Medio Alto

Mivel de la dimension interés
Figura.13 Nivel de la dimension interés

INTERPRETACION: De las 16 personas encuestados en el estudio, 10 (62,5%)
consideran que la dimensién interés un nivel alto, 4 (25,0%) considera que la
dimension interés su nivel es medio, mientras el 2(12,5%) considera que su nivel
es bajo. Siendo en la mayoria del personal que considera la dimensién interés nivel

alto.
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4.1.14 Resultado la variable ventas dimensién deseo
Tabla.14 Nivel de la dimensién deseo

Nivel de la dimensién deseo

Frecuencia  Porcentaje  Porcentaje valido  Porcentaje acumulado

Bajo 6 37,5 37,5 37,5

Medio 4 25,0 25,0 62,5
Alto 6 37,5 37,5 100,0
Total 16 100,0 100,0

Porcentaje

Eajo Medio Alto

MNivel de la dimension deseo
Figura.14 Nivel de la dimension deseo

INTERPRETACION: De las 16 personas encuestados en el estudio, 6 (37,5%)
consideran que la dimension deseo un nivel alto, 4 (25,0%) considera que la
dimension interés su nivel es medio, mientras el 6(37,5%) considera que su nivel
es bajo. Siendo en la mayoria del personal que considera la dimension deseo nivel
alto.

67



4.1.15 Resultado la variable ventas dimensién deseo
Tabla.15 Nivel de la dimensién decision

Nivel de la dimensidn decision
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido  Porcentaje acumulado

Bajo 2 12,5 12,5 12,5
Medio 1 6,3 6,3 18,8
Alto 13 81,3 81,3 100,0
Total 16 100,0 100,0

Porcentaje

100 {8

50

-

40

20

Eajo Medio Alto

Nivel de la dimension decision
Figura.15 Nivel de la dimension decision

INTERPRETACION: De las 16 personas encuestados en el estudio, 13 (81,3%)
consideran que la dimensién decision un nivel alto, 2 (12,5%) considera que la
dimension interés su nivel es bajo, mientras el 1(6,3%) considera que su nivel es
medio. Siendo en la mayoria del personal que considera la dimensién decision tiene

nivel alto.
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Porcentaje

4.1.16 Resultado la variable ventas dimensién deseo

Tabla.16 Nivel de la dimensién accién

Nivel de la dimensién accién

Frecuencia  Porcentaje  Porcentaje valido  Porcentaje acumulado

Bajo 3 18,8 18,8 18,8
Medio 3 18,8 18,8 37,5
Alto 10 62,5 62,5 100,0
Total 16 100,0 100,0

Bajo Medio Alto

Nivel de la dimension accidén
Figura.16 Nivel de la dimension accion

INTERPRETACION: De las 16 personas encuestados en el estudio, 10 (62,5%)
consideran que la dimensién accién un nivel alto, 3 (18,8%) considera que la
dimensién interés su nivel es bajo, mientras el 3(18,8%) considera que su nivel es
medio. Siendo en la mayoria del personal que considera la dimensién accion
decision tiene nivel alto.
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Prueba de hipoétesis

Prueba de hipétesis General
Paso 1. Planteo de la hipotesis

Ho: No existe relacion entre la Gestion estratégica y las ventas en la empresa
IBEM Contratista E.I.R.L Ate-Lima 2022.

Ha: Existe relacion entre la Gestion estratégica y las ventas en la empresa
IBEM Contratista E.I.R.L Ate-Lima 2022.

Paso 2. Nivel de significancia
Nivel de confianza NC = 95% = 0.95
Margen de error a = 5% = 0.05
Paso 3. Prueba de Normalidad

Tabla.17 Prueba de normalidad

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk

Estadistico gl Sig.  Estadistico gl  Sig.

Total, de ventas , 160 16,200 890 16 ,055

Total, gestion

L 272 16,003 ,834 16,008
estratégica

*, Esto es un limite inferior de la significacion verdadera.

a. Correccion de significacion de Lilliefors

De acuerdo a los resultados del p valor de Shapiro-Wilk, p=0.008 < 0.05 que
nos indica que los datos de la variable gestion estratégica no siguen una
distribucion normal. Por otro lado, p=0.055 > 0.050, nos indica que los datos de la

variable ventas siguen una distribuciéon normal.
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Prueba de correlacion
Parameétrica - Coeficiente de Pearson

No paramétrica - Spearman

Por tratarse de una distribucion normal para una variable y una distribucion no
normal para la otra variable, se utilizara una prueba no paramétrica, es decir el

Coeficiente de Spearman

Paso 4. Criterio de decision
Si p-valor < 0.05 se rechaza la Ho y se acepta la Ha del investigador

Si p-valor >= 0.05 se acepta la Ho y se rechaza la Ha

Paso 5. Resultados y conclusion

Tabla.18 Correlaciones

Correlaciones

Total de Total gestion

ventas estratégica
Coeficient.e, de 1.000 900™

Total de correlacion ’ ’
ventas Sig. (bilateral) . ,000
Rho de N 16 16
Spearman Coeficiente de 900" 1,000
Total gestion correlacion ' ’

estratégica Sig. (bilateral) ,000 .
N 16 16

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

Los resultados nos indican p=0.000 < 0.05 y r=0.90, lo que significa que en
primer lugar se rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipotesis del investigador y
en segundo lugar que el grado de correlacion entra las variables es muy fuerte,
positiva y directa (r=+0.90). Por lo que podemos concluir que: “Existe relacion
directa y significativa entre la Gestion estratégica y las ventas en la empresa IBEM
Contratista E.l.R.L Ate-Lima 2022.”
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Figura.1l7 Medida de la correlacion

—1.00 = correlacion negativa perfecta.

—0.90 = Correlacién negativa muy fuerte.

—0.75 = Correlacién negativa considerable.

—0.50 = Correlacion negativa media.

—0.25 = Correlacién negativa débil.

—0.10 = Correlacién negativa muy débil.
0.00 = No existe correlacién alguna entre las variables.

+0.10 = Correlacién positiva muy débil.

+0.25 = Correlacion positiva débil.

+0.50 = Correlacion positiva media.

+0.75 = Correlacion positiva considerable.

+0.90 = Correlacién positiva muy fuerte.

+1.00 = Correlacion positiva perfecta.

Nota. Medicion del grado de correlacion. Fuente: tomado de (Hernandez-Sampieri

& Torres, 2018).
Prueba de hipétesis especificas

Prueba de hipoétesis especifica 1

Paso 1. Planteo de la hipdtesis

Ho: No existe relacion entre el direccionamiento estratégico y las ventas en la

empresa IBEM Contratista E.I.R.L Ate-Lima 2022

Ha: Existe relacién entre el direccionamiento estratégico y las ventas en la

empresa IBEM Contratista E.I.R.L Ate-Lima 2022
Paso 2. Nivel de significancia
Nivel de confianza NC = 95% = 0.95

Margen de error a = 5% = 0.05
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Paso 3. Prueba de Normalidad

Tabla.19 Prueba de normalidad

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk

Estadistico gl Sig.  Estadistico gl  Sig.

Total, de ventas 160 16 ,200° 890 16 ,055
Dimensién
direccionamiento 212 16 ,054 ,861 16 ,020

estratégico

*, Esto es un limite inferior de la significacion verdadera.

a. Correccion de significacion de Lilliefors

De acuerdo a los resultados del p valor de Shapiro-Wilk, p=0.020 < 0.05 que
nos indica que los datos de la dimensién direccionamiento estratégico no siguen
una distribucion normal. Por otro lado, p=0.055 > 0.050, nos indica que los datos

de la variable ventas siguen una distribucién normal.

Prueba de correlaciéon
Parameétrica = Coeficiente de Pearson

No paramétrica - Spearman

Por tratarse de una distribucion normal para una variable y una distribucion no
normal para la otra variable, se utilizard una prueba no paramétrica, es decir el

Coeficiente de Spearman

Paso 4. Criterio de decision

Si p-valor < 0.05 se rechaza la Ho y se acepta la Ha del investigador

Si p-valor >= 0.05 se acepta la Ho y se rechaza la Ha
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Paso 5. Resultados y conclusion

Tabla.20 Resultados y conclusion

Correlaciones

Coeficiente
de
correlacion
Sig.
(bilateral)
Rho de N
Spearman Coeficiente
de
correlacion
Sig.
(bilateral)
N

Total de ventas

Dimensién
direccionamiento
estratégico

Total
de
ventas

1,000

16

,743"

,001
16

Dimensién
direccionamiento
estratégico
743"
,001
16

1,000

16

** La correlacién es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Los resultados nos indican p=0.001 < 0.05 y r=0.743, lo que significa que en
primer lugar se rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipétesis del investigador y
en segundo lugar que el grado de correlacion es media positiva y directa (r=+0.743).
Por lo que podemos concluir que “Existe relacion directa y significativa entre el

direccionamiento estratégico y las ventas en la empresa IBEM Contratista E.l.R.L

Ate-Lima 2022.”
Prueba de hipotesis especifica 2

Paso 1. Planteo de la hipotesis

Ho: No existe relacion entre la operacionalizacion estratégica y las ventas en

la empresa IBEM Contratista E.I.R.L Ate-Lima 2022

Ha: Existe relacidon entre la operacionalizacion estratégica y las ventas en la
empresa IBEM Contratista E.I.R.L Ate-Lima 2022

Paso 2. Nivel de significancia
Nivel de confianza NC = 95% = 0.95

Margen de error a = 5% = 0.05
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Paso 3. Prueba de Normalidad

Tabla.21 Prueba de normalidad

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.  Estadistico gl  Sig.
Total, de ventas , 160 16  ,200° 890 16 ,055
Dimension
operacionalizacién , 246 16 ,010 808 16 ,003

estratégica

*, Esto es un limite inferior de la significacién verdadera.

a. Correccion de significacion de Lilliefors

De acuerdo a los resultados del p valor de Shapiro-Wilk, p=0.003 < 0.05 que
nos indica que los datos de la dimension operacionalizacion estratégica no siguen

una distribucion normal. Por otro lado, p=0.055 > 0.050, nos indica que los datos

de la variable ventas siguen una distribucién normal.

Prueba de correlaciéon
Parameétrica = Coeficiente de Pearson

No paramétrica - Spearman

Por tratarse de una distribucién normal para una variable y una distribucion no

normal para la otra variable, se utilizard una prueba no paramétrica, es decir el

Coeficiente de Spearman

Paso 4. Criterio de decision

Si p-valor < 0.05 se rechaza la Ho y se acepta la Ha del investigador

Si p-valor >= 0.05 se acepta la Ho y se rechaza la Ha
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Paso 5. Resultados y conclusion

Tabla.22 Correlaciones

Correlaciones

Coeficiente de

ld correlacion
Totaldeventas g0 ilateral)
Rho de N
Spearman Dimensién Coeficient_e; de
operacionalizacion Forre!a0|on
estratégica Sig. (bll\llateral)

Total
de
ventas

1,000

16
,853"

,000
16

Dimensién
operacionalizacion
estratégica

,853™

,000
16

1,000

16

** La correlacién es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Los resultados nos indican p=0.000 < 0.05 y r=0.853, lo que significa que en
primer lugar se rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipotesis del investigador y
en segundo lugar que el grado de correlacion considerable positiva y directa
(r=+0.853). Por lo que podemos concluir que “Existe relacion directa y significativa

entre la operacionalizacién estratégica y las ventas en la empresa IBEM Contratista

E.I.R.L Ate-Lima 2022.”
Prueba de hipoétesis especifica 3

Paso 1. Planteo de la hipdtesis

Ho: No existe relacion entre el Control de gestidn estratégica y las ventas en
la empresa IBEM Contratista E.I.R.L Ate-Lima 2022

Ha: Existe relacién entre el Control de gestidn estratégica y las ventas en la
empresa IBEM Contratista E.I.R.L Ate-Lima 2022

Paso 2. Nivel de significancia
Nivel de confianza NC = 95% = 0.95

Margen de error a = 5% = 0.05
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Paso 3. Prueba de Normalidad

Tabla.23 Prueba de normalidad

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk

Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.

Total, de ventas 160 16 ,200 , 890 16 ,055

Dimension del control de

- -~ 241 16,014 ,7/98 16,003
gestion estrategica

*, Esto es un limite inferior de la significacion verdadera.

a. Correccion de significacion de Lilliefors

De acuerdo a los resultados del p valor de Shapiro-Wilk, p=0.003 < 0.05 que
nos indica que los datos de la dimension del control de gestion estratégica no siguen
una distribucién normal. Por otro lado, p=0.055 > 0.050, nos indica que los datos

de la variable ventas siguen una distribucion normal.

Prueba de correlacion
Parameétrica = Coeficiente de Pearson

No paramétrica - Spearman

Por tratarse de una distribucién normal para una variable y una distribucion no
normal para la otra variable, se utilizara una prueba no paramétrica, es decir el

Coeficiente de Spearman

Paso 4. Criterio de decision

Si p-valor < 0.05 se rechaza la Ho y se acepta la Ha del investigador

Si p-valor >= 0.05 se acepta la Ho y se rechaza la Ha
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Paso 5. Resultados y conclusion

Tabla.24  Resultados y conclusion

Correlaciones

Coeficiente de
correlacion

Total de ventas
Sig. (bilateral)

Rho de N

Spearman
P Coeficiente de

) . correlacion
Dimensién del control de

gestién estratégica Sig. (bilateral)

N

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

Total de
ventas

1,000

16

,908”

,000
16

Dimensioén del control de
gestién estratégica

,908™

,000
16

1,000

16

Los resultados nos indican p=0.000 < 0.05 y r=0.908, lo que significa que en

primer lugar se rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipotesis del investigador y

en segundo lugar que el grado de correlacion muy fuerte positiva y directa

(r=+0.908). Por lo que podemos concluir que “Existe relacion directa y significativa

entre la dimension del control de gestion estratégica y las ventas en la empresa

IBEM Contratista E.I.R.L Ate-Lima 2022.”
Prueba de hipétesis especifica 4

Paso 1. Planteo de la hipotesis

Ho: No existe relacion entre el alineamiento estratégico y las ventas en la

empresa IBEM Contratista E.I.R.L Ate-Lima 2022

Ha: Existe relacion entre el alineamiento estratégico y las ventas en la

empresa IBEM Contratista E.I.R.L Ate-Lima 2022
Paso 2. Nivel de significancia
Nivel de confianza NC = 95% = 0.95

Margen de error a = 5% = 0.05
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Paso 3. Prueba de Normalidad

Tabla.25 Prueba de normalidad

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk

Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.

Total, de ventas 160 16 ,200" ,890 16 ,055

Dimension del

. . .. 263 16 ,004 ,836 16 ,009
alineamiento estratégico

*. Esto es un limite inferior de la significacion verdadera.

a. Correccion de significacion de Lilliefors

De acuerdo a los resultados del p valor de Shapiro-Wilk, p=0.009 < 0.05 que
nos indica que los datos de la dimension del alineamiento estratégico no siguen una
distribucién normal. Por otro lado, p=0.055 > 0.050, nos indica que los datos de la

variable ventas siguen una distribucion normal.

Prueba de correlacion
Parameétrica = Coeficiente de Pearson

No paramétrica - Spearman

Por tratarse de una distribucién normal para una variable y una distribucion no
normal para la otra variable, se utilizar4 una prueba no paramétrica, es decir el

Coeficiente de Spearman

Paso 4. Criterio de decision

Si p-valor < 0.05 se rechaza la Ho y se acepta la Ha del investigador

Si p-valor >= 0.05 se acepta la Ho y se rechaza la Ha
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Paso 5. Resultados y conclusion

Tabla.26  Resultados y conclusion

Correlaciones

Dimension del

Total de alineamiento
ventas L
estratégico
Coeﬂment_e:' de 1,000 838"
correlacién
Total, de ventas ] )
Sig. (bilateral) . ,000
Rho de N 16 16
Spearman -
Coeficiente de "
Dimensién del correlacion 838 1,000
alineamiento ] i
estratégico Slg (bllateral) ,OOO .
N 16 16

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

Los resultados nos indican p=0.000 < 0.05 y r=0.838, lo que significa que en
primer lugar se rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipotesis del investigador y
en segundo lugar que el grado de correlacion considerable positiva y directa
(r=+0.838). Por lo que podemos concluir que “Existe relacion directa y significativa

entre la dimensién del alineamiento estratégico y las ventas en la empresa IBEM

Contratista E.I.R.L Ate-Lima 2022.”
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V.

DISCUSION

Iniciaremos la discusién de los resultados, que se contrastan con otras
investigaciones, asi como teorias desarrolladas de acuerdo a nuestra variable

de estudio.

De acuerdo al objetivo general los resultados nos indican p=0.000 < 0.05
y r=0.90, lo que significa que en primer lugar se rechaza la hipotesis nula y se
acepta la hipotesis del investigador y en segundo lugar que el grado de
correlacion entra las variables es muy fuerte, positiva y directa (r=+0.90). Por lo
gue podemos concluir que: “Existe relacién directa y significativa entre la
Gestion estratégica y las ventas en la empresa IBEM Contratista E.I.R.L Ate-
Lima 2022.”. Confirmando que la gestion estratégica influye de forma fuerte en
las ventas. Estos resultados se contrastan con las investigaciones del autor
Casavilca (2020) en su tesis “Gestion estratégica y calidad de servicios
educativos en la institucion educativa 31593. Distrito EI Tambo 2020”
Universidad Peruana Los Andes-Perd. Su Objetivo fue determinar la relacion
entre la gestion estratégica y la calidad de servicios educativos en la institucion
Pablica 31539. Distrito de Tambo 2020. Metodologia, tipo de investigacion
Aplica, con un nivel correlacional, de disefio no experimental y de corte
transversal, muestreo probabilistico la muestra es de 67 individuos, técnicas e
instrumentos de recoleccion de los datos, técnicas estas fueron documentales y
de campo, para observar e interrogar. Técnica de la encuesta y el instrumento
el cuestionario. Resultados Rho Spearman por que el muestreo sobrepaso >
mayor del 50%, la cual indico 67%. Conclusiones: como el coeficiente de
correlacion de Spearman p= 0.000, menor al valor de significacién tedrica de a
= 0.05, se rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipoétesis de investigacion.
Siendo asi se concluye que nos indica que hay una relacion significativa entre
la gestion estratégica y la calidad del servicio, la misma que lo define Rocca
(2017) Dos son los objetivos de la gestion estratégica con la validacion de las
ventas y los pasos de la fabricacién y la gestion de manera Optima de los
recursos para la fabricacion. Por ello la gestién estratégica son procesos de
venta dentro de la organizacion empresarial, incluyen ademas dentro del ciclo

de vida de las ventas las actividades y otorgan lineamientos estratégicos. (p.99).
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De acuerdo al primer objetivo especifico los resultados con Nivel de
confianza NC = 95% = 0.95 y Margen de error a = 5% = 0.05, nos indican
p=0.001 < 0.05 y r=0.743, lo que significa que en primer lugar se rechaza la
hipotesis nula y se acepta la hipétesis del investigador y en segundo lugar que
el grado de correlacion es media positiva y directa (r=+0.743). Por lo que
podemos concluir que “Existe relacion directa y significativa entre el
direccionamiento estratégico y las ventas en la empresa IBEM Contratista
E.l.LR.L Ate-Lima 2022.” Estos resultados se contrastan con las investigaciones
de Estrada, Hilda H., Saumett, Hernan G.; Bahamon, Marly J. (2017), en la
investigacion  titulada  “Direccionamiento  estratégico y aprendizaje
organizacional en unidades productivas asociadas a cooperativas del sector
agricola del Atlantico Colombiano” Objetivo fue caracterizar las estrategias
empresariales de los asociados a dos cooperativas dentro del direccionamiento
estratégico y el aprendizaje organizacional. Metodologia enfoque y estrategia
cualitativo, con alcance explorativo descriptivo, muestra de 35 asociados a dos
cooperativas, técnicas e instrumentos entrevista a grupos focales o método
colectivista el instrumento guia de entrevista considerandos las categorias de
direccionamiento estratégico y aprendizaje organizacional. Resultados El
direccionamiento estratégico favorece propoésitos comunes y una fuerte
identificacion que internaliza al socio con un alto sentido de compromiso y
pertenencia con la organizacion estructural. Por otro lado el direccionamiento se

relaciona con la alineacion de los trabajadores para el logro de los objetivos.

De acuerdo al segundo objetivo especifico los resultados con Nivel de confianza
NC =95% = 0.95 y Margen de error a = 5% = 0.05, nos indican p=0.000 < 0.05
y r=0.853, lo que significa que en primer lugar se rechaza la hipétesis nula 'y se
acepta la hipétesis del investigador y en segundo lugar que el grado de
correlacién considerable positiva y directa (r=+0.853). La operacionalizacion
estratégica se enmarca en los planes de acciéon, metas, tiempos
responsabilidades, recurso, indicadores operativos por lo que estos resultados
se contrastan con las investigaciones de Salinas (2021) en su investigacion
titulada: “Planificacion Estratégica y Productividad de los Trabajadores en la

Gerencia Territorial de la Provincia de Purus, 2021” Universidad Cesar Vallejos

82



Lima-Perud. Su objetivo fue determinar el grado de relacion entre el planeamiento
estratégico y la productividad de los trabajadores de la Gerencia Territorial de la
provincia de Puris. Enfoque cuantitativo, tipo aplicado, nivel o alcance
correlacional, con disefio no experimental; muestra a partir de un muestreo
probabilistico fue de 50 trabajadores, técnica la encuesta y el instrumento el
cuestionario, coeficiente Alfa de Cronbach variables planeamiento estratégico
0.895 y para variable productividad laboral 0.893. Conclusiones: existe relacion
positiva y significativa entre la planificacion estratégica y productividad de los
trabajadores de la Gerencia Territorial de Purus, 2021, dado que el resultado
0.633 indica una correlacion positiva moderada y el valor Sig.= 0.000 indica que
el resultado fue significativo. Al respecto Segun Hill y Jones (2009), la define la
operacionalizacion estratégica en relacion al mejoramiento del desempefio en
funciébn de las operaciones organizacionales, capacidad de innovacion y

respuesta y la eficiencia.

De acuerdo con el tercer objetivo especifico los resultados con Nivel de
confianza NC = 95% = 0.95 y Margen de error a = 5% = 0.05, nos indican
p=0.000 < 0.05 y r=0.908, lo que significa que en primer lugar se rechaza la
hipotesis nula y se acepta la hipétesis del investigador y en segundo lugar que
el grado de correlacion muy fuerte positiva y directa (r=+0.908). Por lo que
podemos concluir que “Existe relacion directa y significativa entre la dimension
del control de gestion estratégica y las ventas en la empresa IBEM Contratista
E.I.R.L Ate-Lima 2022.” El control de gestion estratégica se enmarca dentro de
la ejecucién, monitoreo, seguimiento y el sistema integrado de medicion de
gestién por lo que estos resultados se contrastan con las investigaciones de
Oca, L. T. M., Nogueira-Rivera, D., Medina-Ledén, A., & Serrate-Alfonso, A.
(2018). “Requerimientos de los sistemas informativos para potenciar el control
de gestion empresarial. Ciencias Holguin, 24(1), 43-56.” Cuyo objetivo fue
determinar la necesidad y exigencia para que los sistemas informaticos
respondan a la toma de decisiones y favorezcan el control de gestion
empresarial necesidades y exigencias para que los sistemas informativos
respondan a la toma de decisiones y favorezcan al Control de Gestion
empresarial. Se aplico método teorico de analisis, cuyo resultado fue que el
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control de gestion constituye una herramienta que sirve para el diagndstico,
control de los sistemas y las actividades organizacionales, garantizando el

cumplimiento de objetivos y las estrategias.

De acuerdo con el cuarto objetivo especifico los resultados con Nivel de
confianza NC = 95% = 0.95 y Margen de error a = 5% = 0.05, nos indican
p=0.000 < 0.05 y r=0.838, lo que significa que en primer lugar se rechaza la
hipotesis nula y se acepta la hipétesis del investigador y en segundo lugar que
el grado de correlacién considerable positiva y directa (r=+0.838). Por lo que
podemos concluir que “Existe relacion directa y significativa entre la dimension
del alineamiento estratégico y las ventas en la empresa IBEM Contratista E.I.R.L
Ate-Lima 2022”, El Alineamiento estratégico se enmarca dentro de la ejecucion,
monitoreo, seguimiento y el sistema integrado de medicion de gestion por lo que
estos resultados se contrastan con las investigaciones del autor Chumpitaz
(2018) en su tesis “Alineamiento estratégico de la demanda y el abastecimiento
en una empresa del sector Retail en la categoria fiambres para el periodo 2017
— 2018” Cuyo objetivo fue Reducir la pérdida de venta por falta de inventario
mediante el alineamiento estratégico de los procesos de abastecimiento y
control de demanda de la categoria fiambres del sector Retail, empleando un
ERP. Tipo de investigacion sea descriptiva y explicativa aplicado; disefio no
experimental enfoque BPM, poblaciéon en la categoria fiambres embutidos y
guesos 33 967 articulos surtidos en todas las sucursales el afio 2015 y 34 059
aflo 2016. Conclusiones los procesos de control mejoraron, en funcion del
tiempo de vida de los productos, afectando la gestién positivamente desde los
clientes hasta proveedores, cubriendo la demanda real en el mercado Retail sin

sobre produccion.
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VI. COCLUSIONES

Primera

En referencia al objetivo general, se concluye que existe grado de
correlacion entre las variables muy fuerte, positiva y directa con una
correlacion bilateral 0.90, afirmando que “Existe relacion directa y
significativa entre las variables Gestion estratégica y las ventas” y a la vez
se obtuvo un p=0.000 < 0.05 y r=0.90, lo que significa que se rechaza la
hipoétesis nula y se acepta la hipoétesis del investigador (hipétesis alterna).
Segunda

En referencia al primer objetivo especifico, se concluye que existe grado de
correlacion entre las variables media positiva y directa con una correlacion
bilateral 0.743, afirmando que “Existe relacidn directa y significativa entre el
direccionamiento estratégico y las ventas” y a la vez se obtuvo un p=0.001 <
0.05 y r=0.743, lo que significa que se rechaza la hipotesis nula y se acepta
la hipotesis del investigador (hipotesis alterna).

Tercera

En referencia al segundo objetivo especifico, se concluye que existe grado
de correlacion entre las variables considerable positiva y directa 0.853,
afirmando que “Existe relacion directa y significativa entre Ia
operacionalizacion estratégica y las ventas” y a la vez se obtuvo un p=0.000
<0.05yr=0.853, lo que significa que se rechaza la hip6tesis nula y se acepta
la hipétesis del investigador (hip6tesis alterna).

Cuarta

En referencia al tercer objetivo especifico, se concluye que existe grado de
correlacion entre las variables muy fuerte positiva y directa 0.908, afirmando
que “Existe relacion directa y significativa entre la dimension del control de
gestidn estratégica y las ventas” y a la vez se obtuvo un p=0.000 < 0.05 y
r=0.908, lo que significa que se rechaza la hipétesis nula y se acepta la
hipétesis del investigador (hipétesis alterna).

Quinta

En referencia al cuarto objetivo especifico, se concluye que existe grado de

correlacion entre las variables considerable positiva y directa (r=+0.838),

85



afirmando que “Existe relacion directa y significativa entre la dimensién del
alineamiento estratégico y las ventas” y a la vez se obtuvo un p=0.000 < 0.05
y r=0.838, lo que significa que se rechaza la hipétesis nula y se acepta la

hipotesis del investigador (hipotesis alterna).
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VIl. RECOMENDACIONES

Primera

Se recomienda al responsable de la gerencia general de la empresa IBEM
Contratista E.I.R.L Ate-Lima, implementar estrategias de gestion, que consideren
el direccionamiento estratégico en funcion del foco estratégico, la determinacién de
la mision, los valores y los indicadores estratégicos que permitan el mejoramiento

de la gestion estratégica.
Segunda

Se recomienda al responsable de la gerencia general de la empresa IBEM
Contratista E.l.LR.L Ate-Lima, elaboracion de un plan de gestiébn estratégica
considerando la operacionalizacion estratégica que incluya planes de accion,
actividades, metas, tiempos, responsables, recursos e indicadores operativos
permitiendo la mejora de la gestién estratégica en cada uno de los objetivos
preestablecidos.

Tercera

Se recomienda al responsable de la gerencia general de la empresa IBEM
Contratista E.l.R.L Ate-Lima, el monitoreo de los procesos y las actividades en
cuanto al control de gestion estratégica que incluya la ejecuciéon, monitoreo,
seguimiento, y un sistema integrado de medicién de la gestion afin de contrastar
evidenciando lo planeado con la puesta en marcha de las acciones para la

satisfaccion de los clientes o usuarios.
Cuarta

Se recomienda a los responsables deben tener control de gestidn estratégica y las
ventas, de la empresa IBEM Contratista E.I.R.L Ate-Lima, seguir mejorando con la
finalidad de obtener buenos resultados para la empresa y por ende las mejores en

ventas.
Quinta

Se recomienda al responsable de la gerencia general de la empresa IBEM
Contratista E.I.R.L Ate-Lima, la implementacion del alineamiento estratégico en la
gestion estratégica que incluya la difusion, operacionalizacion, Balanced Scorecard
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y la creacion de vision compartida con la finalidad de gestionar positivamente desde

los clientes hasta los proveedores cubriendo la demanda real.
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Anexo 1: MATRIZ DE CONSISTENCIA

"Gestion estratégica y las ventas en la empresa IBEM Contratista E.I.R.L Ate-Lima 2022."

Problema General Objetivo General Hipoétesis General Variables Dir iones Indicadores Métodos
Dimensiones de la Indicadores de la
¢Cudl es la relacion entre la gestion Determinar la relacién entre la Existe relacion entre la Gestion variable 01 variable 01 Tipo de investigacion
estratégica y las ventas en la empresa IBEM gestion estratégica y las ventas en | estratégica y las ventas en la Foco estratégico Aplicada
contratista E?I.R.L Ate-Lima 2022? la empresa IBEM Contratista empresa IBEM Contratista L X Mision
E.l.R.L Ate-Lima 2022. E.l.R.L Ate-Lima 2022. Direccionamiento Determinacion de la vision Disefio de investigacion
estrategico Valores No experimental
Indicadores estratégicos Correlacional
Planes de accién Poblacié
Actividades oblacion
16 trabajadores
. . B, Metas
Variable 01 Operacionalizacion Tiempos Muestra
i6 estratégica Censal 16
GeSt,'O.n g Responsables
estratégica
Recursos Técnicas
Indicadores operativos Encuestas
Ejecucion
Control de gestion Monitoreo
estratégica Seguimiento Instrumento

Sistema integrado de medicién de gestion

Alineamiento
estratégico

Difusién

Operacionalizacién

Balanced Scorecard

Creacion de visién compartida

Problemas especificos

Obijetivos especificos

Hipétesis especificas

¢Cual es la relacion entre el
direccionamiento estratégico y las ventas en
la empresa IBEM Contratista EI.R.L Ate-
Lima 2022?

¢Cudl es la relacion entre la
operacionalizacion estratégica y las ventas
en la empresa IBEM Contratista E.I.R.L
Ate-Lima 2022?

¢Cuél es la relacion entre el Control de
gestion estratégica y las ventas en la
empresa IBEM Contratista E.|.R.L Ate-
Lima 2022?

¢Cudl es la relacion entre el Alineamiento
estratégico y las ventas en la empresa IBEM
Contratista E.I.R.L Ate-Lima 2022?

Determinar la relacion entre el
direccionamiento estratégico y
las ventas en la empresa IBEM
Contratista E.I.R.L Ate-Lima
2022.

Determinar la relacion entre la
operacionalizacion estratégica y
las ventas en la empresa IBEM
Contratista E.I.R.L Ate-Lima
2022.

Determinar la relacion entre el
Control de gestion estratégica y
las ventas en la empresa IBEM
Contratista E.|.R.L Ate-Lima
2022.

Determinar la relacion entre el
alineamiento estratégico y las
ventas en la empresa IBEM
Contratista E.|.R.L Ate-Lima
2022.

Existe relacion entre el
direccionamiento estratégico y
las ventas en la empresa IBEM
Contratista E.I.R.L Ate-Lima
2022?

Existe relacion entre la
operacionalizacion estratégica y
las ventas en la empresa IBEM
Contratista E.I.R.L Ate-Lima
2022.

Existe relacion entre el Control
de gestion estratégica y las ventas
en la empresa IBEM Contratista
E.I.R.L Ate-Lima 2022.

Existe relacion entre el
alineamiento estratégico y las
ventas en la empresa IBEM
Contratista E.I.R.L Ate-Lima
2022.

Variable 02
ventas

Dimensiones de la

Indicadores de la

variable 02 variable 02
Preparacién
Atencin Introduccién
Primera impresion
Identificar las necesidades
Interés Ajustar la presentacion al perfil del cliente
Destacar ventajas del producto
Demostracion atractiva
Deseo Borrar dudas
Facilidades de compra
Brindar seguridad y garantia
Decision
Argumentos honestos
Llegar a acuerdos
Accion

Cierre de ventas

Cuestionario

Fuente: Elaboracidn propia 2022
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Anexo 2: MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

Cierre de ventas

Variable Definicién conceptual Definicion operacional Variable Dimensiones Indicadores Metodologia
Son las fases que se dan dentro del Su medicion se realiza con el Dimensiones de la Indicadores de la
proceso de direccion y que contienen direccionamiento estratégico que es el variable 01 variable 01
cada una de las estrategias, que camino de la empresa, la — - —
coadyuvan a la toma de decisiones, entre Operacionalizacion estratégica de Dlrecglqnamlento Fo_cg,estrateglco
ellas tenemos la formulacion, acuerdo al desenvolvimiento de la estrategico Mision __
implementacion o puesta en marcha y la institucion en el futuro, el control Determinacion de la vision
evaluacion, estas favorecen el logro de estratégico en funcion a la supervision Valores
los objetivos dela empresa (Fred, 2003). del desarrollo de actividades, y su Indicadores estratégicos
alineamiento con la difusion a los Operacionalizacion Planes de accion
colaboradores (Serna, 2010). estratégica Actividades
V1: Variable 01: Metas
Gestion Gestion Tiempos Tipo de investigacion
estratégica estratégica Responsables Aplicada
Recursos
Indicadores operativos Disefio de
Control de gestién Ejecucion investigacion
estratégica Monitoreo No experimental
Seguimiento Correlacional
Sistema integrado de medicion de
gestion Poblacién
Alineamiento Difusién 36 trabajadores
estratégico Operacionalizacion Muestra
Balanced Scorecard Censal 36
Creacion de visién compartida
. N s . . Dimensiones de la Indicadores de la
Variable Definicion conceptual Definicion operacional Variable variable 02 variable 02 Técnicas
Es un proceso por el cual intervienen Se mide de acuerdo a la atencién o la Atencion Preparacion Encuestas
vendedor y consumidor, cuando el concentracion del individuo hacia el Introduccion
vendedor consigue que el consumidor objeto, interés que esta dada por la Pri - —
defina su interés por alglin bien o servicio | conveniencia o beneficio del rimera fmpresion Instrumento
através de la persuasion se concreta la consumidor, el deseo o agrado por la Interés Identificar las necesidades Cuestionario
venta (Mello, 2002) posesion o servicio (Prieto, 2015),la Ajustar la presentacion al perfil del
decision o la toma de decisiones por el cliente
v deseo dle laf_cqmpra (T_orr;a_s,_ 201_4)dy Ila Variable 02: Destacar ventajas del producto
(Prieto, 2015) Borrar dudas
Facilidades de compra
Decision Brindar seguridad y garantia
Argumentos honestos
Accion Llegar a acuerdos

Fuente: Elaboracion propia 2022
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Anexo 3: CUESTIONARIOS

Cuestionario para evaluar la Gestion estratégica

Aplicado a los trabajadores de la empresa IBEM Contratista E.|.R.L Ate-Lima 2022.

Edad:... Sexo: ... Nombrado: ... Contratado: ......
Tiempo de servicios: 1 a5 afios: ... 6 a 10 afios: ... Mas de 10 afios: ...
Estudios:  Superiores concluidos: ...  Titulo Técnico: ...

Universitarios concluidos: ...  Titulo Universitario: ...

Presentacion: EIl presente cuestionario, tiene por objetivo determinar la relacion entre la gestion
estratégica y las ventas en la empresa IBEM Contratista E.I.LR.L Ate-Lima 2022., agradecemos
responder, sus datos seran tratados en forma anénima y confidencial.

Instrucciones: Ud. Encontraré una serie de preguntas acerca de la mejora continua de los procesos.
Para cada una de ellas tendra 05 alternativas de respuestas, de las cuales debe seleccionar una de
ellas, marcando con una (X), siendo las opciones de respuesta:

5. Siempre 4. Casi siempre 3. A veces 2.Casinunca 1. Nunca

VARIABLE 01: Gestion estrategia
Dimension 01: Direccionamiento estratégico

Indicadores de la dimension 01 51413|2]1
1 ¢ Se agrupan los objetivos y metas que se desarrollaran y
alcanzara la empresa?
¢En las diferentes areas la mision engloba el motivo de la
2 | existencia de la empresa y sus actividades le sirven a la
sociedad?
¢Cree Ud., que la determinacién de la vision se desarrolla en las
3 | diferentes areas de la empresa, teniendo en cuenta los objetivos
preestablecidos?
¢En las diferentes areas se convive con los valores determinados
por la empresa?
¢La empresa con sus indicadores estratégicos mide sus
actividades para alcanzar sus objetivos?

Dimensién 02: Operacionalizacion estratégica
Indicadores de la dimensién 02

6 ¢Sirve el plan de accion o la hoja de ruta para e4l logro de metas
y objetivos en las diferentes areas?

v ¢Las actividades se relacionan con los productos y servicios a
comercializar en las diferentes areas de la empresa?

8 ¢Las metas en las diferentes areas de la empresa sirven para dar
direccion y proporcionar objetivos?

9 ¢Los tiempos en las diferentes areas se planifican para
vaume4ntar el rendimiento y eficiencia de las actividades?
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10

¢ Se protege y se restaura en las diferentes areas el medio
ambiente empresarial a nivel interno como externo con la
sociedad?

11

¢La empresa provee de los medios necesarios a las diferentes
areas para realizar sus actividades?

12

¢Se utilizan en las diferentes areas los indicadores claves de
rendimiento (KPI) para supervisar y evaluar la eficiencia de las
operaciones diarias?

Dimension 03: Control de gestion estratégica

Ind

icadores de la dimension 03

12

¢Los lideres en las diferentes areas de la empresa realizan bien
su trabajo?

13

¢Los lideres en las diferentes areas de la empresa realizan bien
su trabajo?

14

¢En las diferentes areas se analiza, y utiliza la informacion para
el seguimiento las actividades para la consecucion de los
objetivos preestablecido?

15

¢Se analiza en las diferentes areas y recopila de manera
sistematica informacién a medida que avanzan los proyectos?

16

¢Se unifican todos los sistemas de la empresa para que se
trabaje con prop0sitos y metas comunes?

Dimensién 04: Alineamiento estratégica

Ind

icadores de la dimension 04

17

¢La empresa promueve consolidar su imagen y atraer pablico
interesado de sus productos y servicios a través de la difusion?

18

¢La empresa define las variables de sus procesos en factores
medibles empirica y cuantitativamente?

19

¢La empresa facilita a los lideres y equipos para que trabajen
pensando en el futuro en las diferentes &reas?

20

¢ Los colaboradores en las diferentes areas de la empresa tratan
de lograr que su visién personal se transforme en vision general
y la hagan como suya?
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Cuestionario para evaluar las ventas

Aplicado a los trabajadores de la empresa IBEM Contratista E.I.R.L Ate-Lima 2022.

Instrucciones: Ud. Encontrara una serie de preguntas acerca de los procesos internos de la
institucion. Para cada una de ellas tendra 05 alternativas de respuestas, de las cuales debe
seleccionar una de ellas, marcando con una (x), siendo las opciones de respuesta:

5. Siempre 4. Casi siempre 3. A veces 2.Casinunca 1. Nunca

VARIABLE 01: Ventas

Dimension 01: Atencion

Indicadores de la dimensién 01 514(3]|2

1 ¢Las caracteristicas del producto para su venta son las
adecuadas?

2 | ¢Los beneficios del producto para su venta son los adecuados?

3 ¢ Existe secuencia de pasos para guiar al comprador y convertir
la venta en una oportunidad?

4 ¢ Los pasos que se dan en el proceso con el comprador se
convierten en venta?

5 ¢En la primera oportunidad de venta se establece la
personalidad de la marca?

6 ¢En la primera oportunidad de venta se evidencia que no es
igual a otras del mercado?

Dimension 02: Interés

Indicadores de la dimension 02

7 ¢ Se identifica necesidades para motivar a sus clientes a comprar
el producto de la empresa?

8 | ¢Se enfoca las ventas en los beneficios de los clientes?

9 | éSe enfoca las ventas en los perfiles de los clientes?

¢Se le hace conocer a los clientes que algunas de las
10 | caracteristicas del producto le pueden ayudar a cubrir su
necesidad o deseo especifico?

¢El producto presenta un uso complementario que favorezca al

11| %"
cliente para su compra?

Dimension 03: Deseo

Indicadores de la dimensién 03

¢La empresa o las distintas areas realizan demostraciones

12 exitosas del producto?

13 ¢ Los clientes presentan obstaculos para no seguir negociando o
cancelar una compra del producto?

14 ¢Se escucha maés al cliente y se habla menos cuando tiene
dudas?

15 ;Se Ie?da facilidades al cliente con la finalidad de concretar la
venta’

Dimensién 04: Decision

Indicadores de la dimensién 04 \ \ ’ \ \
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16 | ;Se ofrece garantia al cliente en la compra del producto?

17 | ¢Se ofrece seguridad al cliente en la compra del producto?

18 ¢ Se crea argumentos de ventas que son eficaces, convencibles y
directos al ofrecer el producto?

Dimensiéon 05: Accion

Indicadores de la dimension 05

¢ Se realizan balance de los acuerdos alcanzados, haciendo
19 | hincapié de lo conseguido por el comprador y las ventajas para
la empresa?

¢En la venta se presenta el producto al cliente y se le aclara las

20 dudas existentes?

100




Anexo 4: VALIDACION DE INSTRUMENTOS

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DE LOS INSTRUMENTOS
VARIABLE INDEPENDIENTE: GESTION ESTRATEGICA

Ne Dimensiones / items Pertinencia® Relevancia? | Claridad® | Sugerencias
. . . , . Si No Si | No | Si | No
l. Direccionamiento estratégico

1 | ¢Se agrupan los objetivos y metas que se X X X

desarrollaran y alcanzara la empresa?

,En las diferentes areas la misién engloba el X X X
2 | motivo de la existencia de la empresa y sus

actividades le sirven a la sociedad?
3 | ¢Cree Ud., que la determinacion de la vision X X X

se desarrolla en las diferentes areas de la
4 | ¢En las diferentes areas se convive con los X X X

¢La empresa con sus indicadores estr_atégicos X X X
5 mide sus actividades para alcanzar sus

objetivos?

Il. Operacionalizacidn estratégica Si No | Si | No | Si | No

¢ Sirve el plan de accion o la hoja de ruta para X X X
6 | edllogro de metasy objetivos en las diferentes

areas?

¢;Las actividades se relacionan con los X X X
7 | productos y servicios a comercializar en las

diferentes areas de la empresa?

¢;Las metas en las diferentes areas de la X X X
8 | empresa sirven para dar direccion y

proporcionar objetivos?

¢Los tiempos en las diferentes areas se X X X
9 | planifican para vaumed4ntar el rendimiento y

eficiencia de las actividades?

¢Se protege y se restaura en las diferentes X X X
10 | &reas el medio ambiente empresarial a nivel

interno como externo con la sociedad?

¢La empresa provee de los medios necesarios X X X
11 | a las diferentes areas para realizar sus

actividades?

;Se utilizan en las diferentes areas los X X X
12 indicadores claves de rendimiento (KPI) para

supervisar y evaluar la eficiencia de las

operaciones diarias?

Ill. Control de gestion estratégica
13 ¢Los lideres en las diferentes areas de la X X X

empresa realizan bien su trabajo?
14 | ¢Enlas diferentes areas se analiza, y utiliza la X X X

informacion para el seguimiento las
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actividades para la consecucién de los
objetivos pre establecido?

15

¢Se analiza en las diferentes areas y recopila
de manera sistematica informaciéon a medida
gue avanzan los proyectos?

16

¢ Se unifican todos los sistemas de la empresa
para que se trabaje con propdsitos y metas
comunes?

IV. Alineamiento estratégico

17

¢La empresa promueve consolidar su imagen
y atraer publico interesado de sus productos y
servicios a través de la difusion?

18

¢La empresa define las variables de sus
procesos en factores medibles empirica y
cuantitativamente?

19

¢La empresa facilita a los lideres y equipos
para que trabajen pensando en el futuro en las
diferentes areas?

20

¢ Los colaboradores en las diferentes areas de
la empresa tratan de lograr que su vision
personal se transforme en vision general y la
hagan como suya?
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CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DE LOS INSTRUMENTOS

VARIABLE INDEPENDIENTE: VENTAS

Ne Dimensiones / items Pertinencia! Relevancia? | Claridad® | Sugerencias
.. Si No Si | No | Si | No
l. Atencién
1 | ¢Las caracteristicas del producto para su venta son las X X X
adecuadas?
¢Los beneficios del producto para su venta son los X X X
2 adecuados?
3 | ¢Existe secuencia de pasos para guiar al comprador y X X X
convertir la venta en una oportunidad?
4 | ¢Los pasos que se dan en el proceso con el comprador X X X
5 | ¢En la primera oportﬁnidad de venta se establece la X X X
personalidad de la marca?
6 | ¢Enlaprimera oportunidad de venta se evidencia que no X X X
es igual a otras del mercado?
II. Interés Si No Si No | Si | No
7 ¢ Se identifica necesidades para motivar a sus clientes a X X X
comprar el producto de la empresa?
8 | ¢Se enfoca las ventas en los perfiles de los clientes? X X X
9 | ¢Se enfoca las ventas en los perfiles de los clientes? X X X
¢.Se le hace conocer a los clientes que algunas de las X X X
10 | caracteristicas del producto le pueden ayudar a cubrir su
necesidad o deseo especifico?
11 ¢El producto presenta un uso complementario que X X X
favorezca al cliente para su compra?
Il. Deseo
12 ¢clLa empresa o0 las distintas areas realizan X X X
demostraciones exitosas del producto?
13 ¢Los clientes presentan obstaculos para no seguir X X X
negociando o cancelar una compra del producto?
14 ¢Se escucha mas al cliente y se habla menos cuando X X X
tiene dudas?
15 ;Se le da facilidades al cliente con la finalidad de X X X
concretar la venta?
IV. Decision
16 | ¢Se ofrece garantia al cliente en la compra del producto? X X X
17 ¢Se ofrece seguridad al cliente en la compra del X X X
producto?
¢Se crea argumentos de ventas que son eficaces, X X X
18 . )
convencibles y directos al ofrecer el producto?
V. Accién
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;Se realizan balance de los acuerdos alcanzados, X X X
19 | haciendo hincapié de lo conseguido por el comprador y
las ventajas para la empresa?

¢En la venta se presenta el producto al cliente y se le X X X

20 aclara las dudas existentes?

Observaciones (precisar si hay suficiencia): Si muestra suficiencia
Opinidén de aplicabilidad: Aplicable [ X ] Aplicable después de corregir[ ] No aplicable[ ]
Apellidos y nombres del juez validador. Dr./ Mg:
Mg. Estuardo Bocanegra Caballero.
DNI: 06648385
Especialidad del validador: Mg. En Evaluaciéon y Acreditacion de la Calidad Educativa

02 de junio del 2022

1Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.
2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o
dimension especifica del constructo

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

g

Firma del Validador
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CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DE LOS INSTRUMENTOS

VARIABLE INDEPENDIENTE: GESTION ESTRATEGICA

Ne Dimensiones / items Pertinencia® Relevancia? | Claridad® | Sugerencias
. . . L. Si No Si | No | Si | No
Il. Direccionamiento estratégico
1 | ¢Se agrupan los objetivos y metas que se desarrollaran y X X X
alcanzara la empresa?
¢En las diferentes areas la mision engloba el motivo de la X X X
2 | existencia de la empresa y sus actividades le sirven a la
sociedad?
3 | ¢Cree Ud., que la determinacion de la vision se desarrolla X X X
en las diferentes areas de la emoresa. teniendo en cuenta
4 | ¢En las diferentes areas se convive con los valores X X X
¢La empresa con sus indicadores estratégicos mide sus X X X
5 actividades para alcanzar sus objetivos?
Il. Operacionalizacidn estratégica Si No Si | No | Si | No
6 ¢ Sirve el plan de accién o la hoja de ruta para e4l logro de X X X
metas y objetivos en las diferentes areas?
¢Las actividades se relacionan con los productos y X X X
7 | servicios a comercializar en las diferentes areas de la
empresa?
8 ¢Las metas en las diferentes areas de la empresa sirven X X X
para dar direccién y proporcionar objetivos?
9 ¢Los tiempos en las diferentes areas se planifican para X X X
vaumed4ntar el rendimiento y eficiencia de las actividades?
¢ Se protege y se restaura en las diferentes areas el medio X X X
10 | ambiente empresarial a nivel interno como externo con la
sociedad?
1 ¢La empresa provee de los medios necesarios a las X X X
diferentes areas para realizar sus actividades?
¢ Se utilizan en las diferentes areas los indicadores claves X X X
12 | de rendimiento (KPI) para supervisar y evaluar la
eficiencia de las operaciones diarias?
V. Control de gestion estratégica
13 ¢cLos lideres en las diferentes areas de la empresa X X X
realizan bien su trabajo?
¢En las diferentes areas se analiza, y utiliza la informacion X X X
14 | para el seguimiento las actividades para la consecucion
de los objetivos pre establecido?
¢Se analiza en las diferentes areas y recopila de manera X X X
15 | sistemética informacién a medida que avanzan los
proyectos?
16 ¢Se unifican todos los sistemas de la empresa para que X X X
se trabaje con propoésitos y metas comunes?
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VI. Alineamiento estratégico

17

¢La empresa promueve consolidar su imagen y atraer
publico interesado de sus productos y servicios a través
de la difusion?

18

¢La empresa define las variables de sus procesos en
factores medibles empirica y cuantitativamente?

19

¢La empresa facilita a los lideres y equipos para que
trabajen pensando en el futuro en las diferentes areas?

20

¢Los colaboradores en las diferentes areas de la empresa
tratan de lograr que su vision personal se transforme en
vision general y la hagan como suya?
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CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DE LOS INSTRUMENTOS

VARIABLE INDEPENDIENTE: VENTAS

Ne Dimensiones / items Pertinencia! Relevancia? | Claridad® | Sugerencias
.. Si No Si | No | Si | No
Il. Atencién
1 | ¢Las caracteristicas del producto para su venta son las X X X
adecuadas?
¢Los beneficios del producto para su venta son los X X X
2 adecuados?
3 | ¢Existe secuencia de pasos para guiar al comprador y X X X
convertir la venta en una oportunidad?
4 | ¢Los pasos que se dan en el proceso con el comprador X X X
5 | ¢En la primera oportﬁnidad de venta se establece la X X X
personalidad de la marca?
6 | ¢Enlaprimera oportunidad de venta se evidencia que no X X X
es igual a otras del mercado?
II. Interés Si No Si No | Si | No
7 ¢ Se identifica necesidades para motivar a sus clientes a X X X
comprar el producto de la empresa?
8 | ¢Se enfoca las ventas en los perfiles de los clientes? X X X
9 | ¢Se enfoca las ventas en los perfiles de los clientes? X X X
¢.Se le hace conocer a los clientes que algunas de las X X X
10 | caracteristicas del producto le pueden ayudar a cubrir su
necesidad o deseo especifico?
11 ¢El producto presenta un uso complementario que X X X
favorezca al cliente para su compra?
VI. Deseo
12 ¢clLa empresa o0 las distintas areas realizan X X X
demostraciones exitosas del producto?
13 ¢Los clientes presentan obstaculos para no seguir X X X
negociando o cancelar una compra del producto?
14 ¢Se escucha mas al cliente y se habla menos cuando X X X
tiene dudas?
15 ;Se le da facilidades al cliente con la finalidad de X X X
concretar la venta?
VII. Decision
16 | ¢Se ofrece garantia al cliente en la compra del producto? X X X
17 ¢Se ofrece seguridad al cliente en la compra del X X X
producto?
¢Se crea argumentos de ventas que son eficaces, X X X
18 . )
convencibles y directos al ofrecer el producto?
VIIL. Accién
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;Se realizan balance de los acuerdos alcanzados, X X X
19 | haciendo hincapié de lo conseguido por el comprador y
las ventajas para la empresa?

¢En la venta se presenta el producto al cliente y se le X X X

20 aclara las dudas existentes?

Observaciones (precisar si hay suficiencia): Si hay suficiencia
Opinidén de aplicabilidad: Aplicable [X] Aplicable después de corregir[ ] No aplicable[ ]
Apellidos y nombres del juez validador. Dr/ Mg:
Mg. Silvia Angélica Naraza Gonzales
DNI: 07498765
Especialidad del validador: Mg Docenciay Gestion Educativa

03 de junio del 2022

TPertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.
2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o
dimension 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 Validador
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CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DE LOS INSTRUMENTOS

VARIABLE INDEPENDIENTE: GESTION ESTRATEGICA

Ne Dimensiones / items Pertinencia! Relevancia? | Claridad® | Sugerencias
. . . L, . Si No Si | No | Si | No
lll. Direccionamiento estratégico
1 | ¢Se agrupan los objetivos y metas que se desarrollaran y X X X
alcanzara la empresa?
¢En las diferentes areas la mision engloba el motivo de la X X X
2 | existencia de la empresa y sus actividades le sirven a la
sociedad?
3 | ¢Cree Ud., que la determinacion de la vision se desarrolla X X X
en las diferentes areas de la empresa. teniendo en cuenta
4 | ¢En las diferentes areas se convive con los valores X X X
¢La empresa con sus indicadores estratégicos mide sus X X X
5 actividades para alcanzar sus objetivos?
Il. Operacionalizacién estratégica Si No Si | No | Si | No
6 ¢ Sirve el plan de accién o la hoja de ruta para e4l logro de X X X
metas y objetivos en las diferentes areas?
¢Las actividades se relacionan con los productos y X X X
7 | servicios a comercializar en las diferentes areas de la
empresa?
8 ¢Las metas en las diferentes areas de la empresa sirven X X X
para dar direccién y proporcionar objetivos?
9 ¢Los tiempos en las diferentes areas se planifican para X X X
vaume4ntar el rendimiento y eficiencia de las actividades?
¢ Se protege y se restaura en las diferentes areas el medio X X X
10 | ambiente empresarial a nivel interno como externo con la
sociedad?
11 ¢La empresa provee de los medios necesarios a las X X X
diferentes areas para realizar sus actividades?
¢Se utilizan en las diferentes areas los indicadores claves X X X
12 | de rendimiento (KPI) para supervisar y evaluar la
eficiencia de las operaciones diarias?
VII. Control de gestidn estratégica
13 ¢Los lideres en las diferentes areas de la empresa X X X
realizan bien su trabajo?
¢En las diferentes areas se analiza, y utiliza la informacion X X X
14 | para el seguimiento las actividades para la consecucion
de los objetivos pre establecido?
¢Se analiza en las diferentes areas y recopila de manera X X X
15 | sistematica informacién a medida que avanzan los
proyectos?
16 ¢Se unifican todos los sistemas de la empresa para que X X X
se trabaje con propdsitos y metas comunes?
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VIII. Alineamiento estratégico

17

¢La empresa promueve consolidar su imagen y atraer
publico interesado de sus productos y servicios a través
de la difusion?

18

¢La empresa define las variables de sus procesos en
factores medibles empirica y cuantitativamente?

19

¢La empresa facilita a los lideres y equipos para que
trabajen pensando en el futuro en las diferentes areas?

20

¢Los colaboradores en las diferentes areas de la empresa
tratan de lograr que su vision personal se transforme en
visién general y la hagan como suya?
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CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DE LOS INSTRUMENTOS

VARIABLE INDEPENDIENTE: VENTAS

Ne Dimensiones / items Pertinencia! Relevancia? | Claridad® | Sugerencias
.. Si No Si | No | Si | No

lll. Atencién

1 | ¢Las caracteristicas del producto para su venta son las X X X
adecuadas?
¢Los beneficios del producto para su venta son los X X X

2 adecuados?

3 | ¢Existe secuencia de pasos para guiar al comprador y X X X
convertir la venta en una oportunidad?

4 | ¢Los pasos que se dan en el proceso con el comprador X X X

5 | ¢En la primera oportﬁnidad de venta se establece la X X X
personalidad de la marca?

6 | ¢Enlaprimera oportunidad de venta se evidencia que no X X X
es igual a otras del mercado?
II. Interés Si No Si No | Si | No

7 ¢ Se identifica necesidades para motivar a sus clientes a X X X
comprar el producto de la empresa?

8 | ¢Se enfoca las ventas en los perfiles de los clientes? X X X

9 | ¢Se enfoca las ventas en los perfiles de los clientes? X X X
¢.Se le hace conocer a los clientes que algunas de las X X X

10 | caracteristicas del producto le pueden ayudar a cubrir su
necesidad o deseo especifico?

11 ¢El producto presenta un uso complementario que X X X
favorezca al cliente para su compra?
IX. Deseo

12 ¢clLa empresa o0 las distintas areas realizan X X X
demostraciones exitosas del producto?

13 ¢Los clientes presentan obstaculos para no seguir X X X
negociando o cancelar una compra del producto?

14 ¢Se escucha mas al cliente y se habla menos cuando X X X
tiene dudas?

15 ;Se le da facilidades al cliente con la finalidad de X X X
concretar la venta?
X. Decisién

16 | ¢Se ofrece garantia al cliente en la compra del producto? X X X

17 ¢Se ofrece seguridad al cliente en la compra del X X X
producto?

18 ¢Se crea argumentos de ventas que son eficaces, X X X
convencibles y directos al ofrecer el producto?
XI. Accién

111




19

;Se realizan balance de los acuerdos alcanzados, X X X
haciendo hincapié de lo conseguido por el comprador y
las ventajas para la empresa?

20

¢En la venta se presenta el producto al cliente y se le X X X
aclara las dudas existentes?

Observaciones (precisar si hay suficiencia): Si hay suficiencia

Opinidén de aplicabilidad: Aplicable [X] Aplicable después de corregir[ ] No aplicable[ ]

Apellidos y nombres del juez validador. Dr. Angel Salvatierra Melgar

DNI: 19873533

Especialidad del validador: Estadista

03 de junio del 2022

'Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.
ZRelevancia: El item es apropiado para representar al componente o
dimension 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 Validador
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Anexo 5: MATRIZ DE DATOS
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