UNIVERSIDAD NACIONAL DE BARRANCA
FACULTAD DE CIENCIAS JURIDICAS, CONTABLES Y FINANCIERAS
ESCUELA PROFESIONAL DE CONTABILIDAD

Y FINANZAS

TESIS

EVALUACION DE LAS AREAS DE ORGANIZACION Y SU INCIDENCIA
EN LA GESTION ESTRATEGICA DE LAS EMPRESAS COMERCIALES
DE LA PROVINCIA DE BARRANCA-2018

PARA OPTAR EL TITULO PROFESIONAL DE:

CONTADOR PUBLICO

PRESENTADO POR:
Bachiller OLIVARES MOSTACERO, ALESSANDRA GRISELDA

Bachiller PEREZ LLANOS, SAIDY ROKSANA

BARRANCA - PERU

ANO 2023



EVALUACION DE LAS AREAS DE ORGANIZACION Y 5U
INCIDENCIA EN LA GESTION ESTRATEGICA DE LAS EMPRESAS
COMERCIALES DE LA PROVINCIA DE BARRANCA-2018

IRFORRAE DE Ol Dal

28« 27+ 5

INDICE DE SaMILITUD FUENTES DE INTEAMNET  PUBLICACIDNES

TRABA|OS DEL
ESTUDIANTE

FUEMTEL Pmisfass

es.slideshare.net

Huerie oe inbermet

1L

=

repositorio.unab.edu. pe

ruemie oe Inbemnet

3%

Submitted to Universidad Nacional de
Barranca

Irabajo del estudiarie

2

B R

repositorio.ucv.edu.pe

Fuerie oe inbermet

2%

dobetter.esade.edu

Fuerie oe inbernet

To

Submitted to Universidad del Istmo de
Panama

Irabajo diel estudiante

To

dspace.unl.edu.ec

Fuerie oe inbernet

To

hdl.handle.net



CONTRACARATULA

Dr. Carlos Enriql{e Garcia Soto
Presidente

i

Mg. Tito Armando Jara Pajuelo
Miembro

o=

Dr. Jogaray Huaman

Miembro

4%2/
Dra. Magna Teodomira Valverde Mendoza

Asesora



ACTA DE SUSTENTACION

UNIVERSIDAD NACIONAL DE BARRANCA

FACULTAD DE CIENCIAS JURIDICAS CONTABLES Y FINANCIERAS \
ESCUELA PROFESIONAL DE CONTABILIDAD Y FINANZAS |
Av. Toriblo de Luzuriaga N° 376 Mz. ) - La Florida - Barranca - Lima

Barranca, 24 de mayo del 2023

ACTA DE SUSTENTACION DE TESIS

Los integrantes del Jurado Evaluador:

Presidente : Dr. Carlos Enrique Garcia Soto

Miembro : Mg. Tito Armando Jara Pajuelo

Miembro : Dr. José Cayetano Vergaray Huaman

Asesora : Dra. Magna Teodomira Valverde Mendoza

Se relinen para evaluar la sustentacion de tesis titulada:

“EVALUACION DE LAS AREAS DE ORGANIZACION Y SU INCIDENCIA EN LA
GESTION ESTRATEGICA DE LAS EMPRESAS COMERCIALES DE LA
PROVINCIA DE BARRANCA - 2018"

Presentado por las graduadas:

- Alessandra Griselda Olivares Mostacero
- Saidy Roksana Perez Llanos

Para optar el Titulo Profesional de CONTADOR PUBLICO

Luego de haber evaluado la sustentacion de tesis, concluye en calificar a:

Apellidos y Nombres: Nota:

- _Alessandra Griselda Olivares Mostacero (7/
- Saidy Roksana Perez Llanos /

Sobresaliente Muy bueno Bueno Regular Desaprobado

() () () () ()

Los miembros del Jurado Evaluador firman en sefial de conformidad

v
Dr. Carlos Enriqu/e Garcia Soto Mg. Tito Armando Jara Pajuelo
Presidente Miembro

o,

A
Dr. Jogaray Huaman Dra. m Valverde Mendoza
Miembro Asesora



DEDICATORIA

Nuestra tesis es dedicada a Dios, por
guiarnos por el buen camino,
cuidarnos, darnos las fuerzas de
seguir adelante.

A nuestros padres, hermanos por su
apoyo incondicional, su amor,
comprension que fueron de gran
importancia durante nuestra
formacion profesional y asi poder
lograr nuestros objetivos.



vi

AGRADECIMIENTO

A nuestra Universidad Nacional de Barranca,
por brindarnos la oportunidad de que seamos
parte de ella, de formarnos, y asi poder
culminar nuestra carrera; por brindarnos el
financiamiento para la elaboracién de nuestra
tesis.

A nuestra asesora Magna Teodomira
Valverde Mendoza, por todo el apoyo,
asesoramiento y su tiempo dedicado para
concluir nuestra tesis.

A nuestros padres, hermanos por su gran
apoyo durante todas nuestras etapas de la
vida.



DECLARATORIA DE AUTENTICIDAD (TESISTA 1)

Por el presente documento, yo OLIVARES MOSTACERO, ALESSANDRA
GRISELDA identificada con DNI N° 77393542, egresado de la carrera de
Contabilidad y Finanzas, informo que he elaborado la Tesis denominada
“EVALUACION DE LAS AREAS DE ORGANIZACION Y SU INCIDENCIA EN
LA GESTION ESTRATEGICA DE LAS EMPRESAS COMERCIALES DE LA
PROVINCIA DE BARRANCA-2018”, para optar el titulo profesional de Contador
Publico, declaro que toda la informacion presentada en la presente tesis es auténtica y
veraz. Por lo tanto, asumo toda responsabilidad ante cualquier falsedad u omision de
documentos. Por ello, me someto a lo dispuesto en las normas académicas que

dictamine la Universidad Nacional de Barranca.

Barranca, de de

OLIVARES MOSTACERO ALESSANDRA GRISELDA

TESISTA



DECLARATORIA DE AUTENTICIDAD (TESISTA 2)

Por el presente documento, yo PEREZ LLANOS SAIDY ROKSANA identificada
con DNI N° 73504269, egresado de la carrera de Contabilidad y Finanzas, informo
que he elaborado la Tesis denominada “EVALUACION DE LAS AREAS DE
ORGANIZACION Y SU INCIDENCIA EN LA GESTION ESTRATEGICA DE LAS
EMPRESAS COMERCIALES DE LA PROVINCIA DE BARRANCA-2018”, para
optar el titulo profesional de Contador Publico, declaro que toda la informacién
presentada en la presente tesis es auténtica y veraz. Por lo tanto, asumo toda
responsabilidad ante cualquier falsedad u omision de documentos. Por ello, me someto
a lo dispuesto en las normas académicas que dictamine la Universidad Nacional de

Barranca.

Barranca, de de

PEREZ LLANOS SAIDY ROKSANA

TESISTA



INDICE

CAPITULO |

INFORMACION GENERAL

1.1.  Titulo

1.2.  Autor

1.3. Asesor

1.4.  Tipo de Investigacion

1.5. Lineade Investigacion de la Facultad y/o Universidad

1.6.  Duracion del proyecto

1.7.  Localidad e Institucién donde se ejecutara el proyecto.

CAPITULO Il

RESUMEN

ABSTRATC

CAPITULO I

FORMULACION DEL PROBLEMA

3.1  Situacion del problema.

3.2. Formulacio6n del problema

3.2.1. Problema general

3.2.2  Problema Especifico

CAPITULO IV

4.1 Justificacion de la investigacion

Justificacion teérica

Justificacion practica

Justificacion Metodoldgica

CAPITULO V

ANTECEDENTES Y/O ESTADO DEL ARTE

5.1. Antecedentes

5.1.1 Antecedentes internacionales

5.1.2 Antecedentes nacionales

vi

N N N ow A AN N W NN

~

o 0o o 00 O



CAPITULO VI

HIPOTESIS Y VARIABLES DE ESTUDIO

6.1. HIPOTESIS

6.1.1. Hipdtesis general

6.1.2. Hipotesis especificas

Variable 2: Gestion Estratégica de las empresas comerciales.

Y.1 Nivel Estratégico

Y.2 Nivel Téactico

Y.3 Nivel Operativo

6.3. OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

CAPITULO VII

OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

7.1. Objetivo General

7.2. Objetivos especificos

CAPITULO VIl

METODOLOGIA

8.1. Disefio Metodoldgico

8.2. Poblacion y Muestra

8.3. Técnicas y Recopilacion de datos

8.3.1. Técnica

CAPITULO IX

CONSIDERACIONES ETICAS

CAPITULO X

RESULTADOS Y DISCUSION

10.1.1. Analisis descriptivo de los resultados

CAPITULO XI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Vii

27
27
27

27

27

28

28

28

28

29
30
30
30

30

31
31
31

32

33

33

35
35
36
36
36
46
46



11.1. Conclusiones

CAPITULO XII

CAPITULO X1l

ANEXOS

viii

46

49
56
56



INDICE DE TABLAS

Tabla 1 &rea de ventas --36
Tabla 2 area de compras 36
Tabla 3 érea de contabilidad 37
Tabla 4 area de almacén 37
Tabla 5 Nivel estratégico 37
Tabla 6 Nivel tactico --38
Tabla 7 Nivel operativo 38
Tabla 8 Evaluacion de las &reas organizacionales 39
Tabla 9 Gestion estratégica 39

Tabla 10 Correlacién entre la evaluacion de las areas de la organizacion y la

gEStiON EStratégiCa —--=-==-=-==mmmmmm oo 40

Tabla 11 Correlacion entre la evaluacion del area de ventas y la gestion
estratégica 41

Tabla 12 Correlacién entre la evaluacién del area de compras y la gestion

estratégica 41

Tabla 13 Correlacion entre la evaluacion del area de contabilidad y la gestion

estratégica 42

Tabla 14 Correlacién entre la evaluacion del area de almacén y la gestion

estratégica 42



CAPITULO |
INFORMACION GENERAL
1.1. Titulo

Evaluacion de las areas de organizacion y su incidencia en la gestion estratégica de las
empresas comerciales de la provincia de barranca-2018.

1.2. Autor

Olivares Mostacero, Alessandra Griselda

Pérez Llanos, Saidy Roksana

1.3. Asesor

Dr. Valverde Mendoza, Magna Teodomira

1.4. Tipo de Investigacion

De acuerdo al fin que se persigue: Investigacion Bésica

De acuerdo a la técnica de contrastacion: Investigacion Descriptiva.

1.5. Linea de Investigacion de la Facultad y/o Universidad

AREA PROGRAMA LINEA DE
INVESTIGACION
Contabilidad y Recursos Finanzas y sus aplicaciones
Finanzas

1.6. Duracion del proyecto
12 meses
1.7. Localidad e Institucién donde se ejecutara el proyecto.

El informe de tesis se realizé especificamente en las Empresas Comerciales (Mypes )

de la Provincia de Barranca



CAPITULO II

RESUMEN

El presente trabajo de investigacion se ha realizado considerando los problemas que
presentan las empresas comerciales de la provincia de Barranca respecto a sus
evaluaciones de las areas organizacionales ya que estos inciden en la gestion

estratégica.

Segun el objetivo general es determinar en qué medida la evaluacion de las areas de
organizacion incide en el mejoramiento de la gestion estratégica de las empresas
comerciales. Segun la metodologia utilizada la investigacion es de tipo descriptiva —
correlacional, enfoque cuantitativo, disefio no experimental, transversal, como técnica
se utiliz6 la encuesta y como instrumento el cuestionario el cual fue validado por juicio

de expertos y la confiabilidad se midié a través del estadigrafo del Alfa de Cronbach.

Como resultado se determind la existencia de incidencia positiva alta entre la
evaluacion de las areas de la organizacién y la gestion estratégica, esto significa que
existe repercusion positiva, el cual se sustenta en la correlacion de 0.701 y la
significancia de 0.000, asi mismo se percibe que para el 50% la evaluacién de las areas
de la organizacion ésta en su nivel bajo y para el 60% la gestion estratégica ésta en un
nivel bajo, entendiendo que ponen poco énfasis en realizar el diagnostico situacional
de sus areas de la empresa y de plantear actividades que les permita cumplir sus

anhelos los cuales se plasma a través de la gestion estratégica.

Palabras clave: evaluacion, areas de organizacion, gestion estratégica.



ABSTRATC

This research work has been carried out considering the problems presented by
commercial companies in the province of Barranca regarding their evaluations of the

organizational areas since these affect strategic management.

According to the general objective, it is to determine to what extent the evaluation of
the organizational areas affects the improvement of the strategic management of
commercial companies. According to the methodology used, the research is
descriptive - correlational, quantitative approach, non-experimental, cross-sectional
design, the survey was used as a technique and the questionnaire was used as an
instrument, which was validated by expert judgment and reliability was measured

through the statistician. of Cronbach's Alpha.

As a result, the existence of a high positive incidence between the evaluation of the
areas of the organization and the strategic management was determined, this means
that there is a positive repercussion, which is based on the correlation of 0.701 and the
significance of 0.000, likewise it is perceived that for 50% the evaluation of the areas
of the organization is at its low level and for 60% the strategic management is at a low
level, understanding that they place little emphasis on carrying out the situational
diagnosis of their areas of the company and of propose activities that allow them to
fulfill their desires which are reflected through strategic management.

Keywords: evaluation, organizational areas, strategic management



CAPITULO 111

FORMULACION DEL PROBLEMA

3.1 Situacidn del problema.

El problema a nivel internacional segin Negocios y Emprendimiento (2022) explica
que las economias en desarrollo y de manera especial la economia de Ecuador tiene
problemas, el cual ésta relacionado con la escasez de recursos, sistemas imperfectos,
falta de innovacidn tecnoldgica, es decir las empresas tienen debilidades en la gestion
estratégica, no cuenta con capital social, EC MEER (2022) menciona que la
Corporacion Andina de Fomento (CAF), explica que en la region se tiene que enfrentar
el incremento de la demanda energética, pero que no tienen politicas claras para
realizar analisis de los factores exdgenos y factores endégenos que son importantes
para conocer la situaciéon del mercado adaptar las areas de la empresa a las nuevas
exigencias y realizar una nueva gestion estrategia que permita el cumplimiento de

metas de las empresas.

A nivel nacional Reyes (2022) menciona que las empresas peruanas tienen
dificultades para realizar su gestion estratégica que sea capaz de enfrentar los
acontecimientos que se dan en el medio ambiente, lo que repercute de manera indirecta
en la productividad y rendimiento, los problemas mas recurrentes son las alarmas
falsas, en el cual abandonan el seguimiento de problemas, dejar en suspenso los
problemas que no son de gravedad porque su impacto no es de inmediato, no tomar en
cuenta los problemas medianamente importante y loas problemas importantes que de
la solucion de los mismos depende el éxito de la empresa, en la misma linea enzyme
(2022) menciona que los problemas mas latentes de las empresas peruanas son la falta
de relacion entre estrategia y presupuesto, porque disefian estrategias que no se adaptan
a la capacidad real de la empresa, por lo que generalmente los planes fracasan; la falta
de comunicacion sobre la gestion empresarial esto se debe porque no aseguran los
canales y métodos necesarios para comunicar los planes estratégicos; falta de
comprension en la gestion empresarial, por la falta de comprension de las estrategias

al recibir informacion poco clara entre las diferentes areas de la empresa, existiendo la



descoordinacion entre las areas de la empresa; la falta de involucramiento de los
mandos intermedios en la gestion empresarial, y no hacen el seguimiento a las
estrategias planteadas para llegar procesos adecuados en cada area; asi mismo Concha
y Juscamaita (2019) a lo largo del tiempo las micro y pequefias empresas (Mypes) han
sido constituidas con mayor frecuencia, estas surgen de negocios familiares con
pequefios capitales con el proposito de emprender y ser competitiva en el mercado.
Estas empresas han ido creciendo sin tomar en cuenta una estructura organizacional,
sin el andlisis de la optimizacién y calidad en el uso de materiales, control de recursos

humanos y técnicos;

El auge del comercio en Barranca, ha conllevado a la aparicion de un gran nimero de
pymes comerciales; estas empresas en la mayoria de los casos son netamente
familiares en donde los propietarios de dichos establecimientos desempefian las
funciones administrativas, y presentan un gran déficit en cuanto a la organizacion de
sus areas, por lo que influyen sobre la gestion estratégica ya que no se cuenta con la

informacion adecuada al momento de tomar decisiones.

Por lo tanto, la presente investigacion, se enfocé en las micros y pequefias empresas
dedicadas al comercio, sector que presenta problemas en la evaluacién de las areas
organizacionales y su incidencia en la gestidn estratégica de las empresas comerciales

de la provincia de barranca-2018.

3.2. Formulacion del problema
3.2.1. Problema general

¢En qué medida la evaluacién de las areas de organizacion incide en el
mejoramiento de la gestion estratégica de las empresas comerciales de la provincia
de Barranca-2018?



3.2.2 Problema Especifico

1.

¢Cual es la incidencia de la evaluacion del area de ventas en la gestion

estratégica de las empresas comerciales de la provincia de Barranca?

¢Cual es la incidencia de la evaluacion del area de compras en la gestion
estratégica de las empresas comerciales de la provincia de Barranca?

¢Cual es la incidencia de la evaluacion del area de contabilidad en la gestion

estratégica de las empresas comerciales de la provincia de Barranca?

¢Cual es la incidencia de la evaluacion del area de almacén en la gestion

estratégica de las empresas comerciales de la provincia de Barranca?



CAPITULO IV

4.1 Justificacion de la investigacion
Justificacion tedrica

El trabajo de investigacion se justificoO porque dio a conocer la evaluacion de las
actividades realizadas dentro de las areas de las empresas comerciales, asi se lograron
identificar cuales son sus deficiencias, sus fortalezas, sugerir nuevas teorias que

generen nuevos conocimientos a los involucrados en la investigacion.
Justificacion practica

De acuerdo con los objetivos de estudio, los resultados nos involucran a buscar y dar
soluciones concretas a los problemas de la evaluacién de las areas de la organizacién
y su incidencia en la gestion estratégica de las Empresas Comerciales, por tanto, con
estos resultados obtenidos nos brindd la posibilidad de plantear cambios y
recomendaciones para una mejora en la gestion estratégica de las Entidades

Comerciales.
Justificacion Metodoldgica

El trabajo de investigacion contd con instrumentos de recoleccion de datos
metodologia recientes; la investigacion es de tipo correlacional, de acuerdo al fin que
se persigue es basica, de acuerdo a la técnica de contrastacion es descriptiva, el disefio
es no experimental, y tiene un enfoque cuantitativo, se empled la estadistica para lograr
conseguir la informacion necesaria, con la cual se ha obtenido resultados objetivos y

claros
Justificacion social

Los resultados obtenidos nos permitiran plantear recomendaciones, para procurar la
mejora de las Mypes, con los cuales se lograra mejorar el desarrollo de las actividades
de los colaboradores, teniendo como beneficiarios a los clientes porque obtendrén un
producto de optima calidad y la sociedad porque se generard fuentes de empleo

permanentes, dinamizando la economia.



CAPITULOV

ANTECEDENTES Y/O ESTADO DEL ARTE
5.1. Antecedentes
5.1.1 Antecedentes internacionales

Bastidas y Pérez (2019) en su tesis La estructura organizacional y su relacion con
la calidad de servicio, su objetivo planteado fue determinar la relacion de la
estructura organizacional y su relacién con la calidad de servicio, la investigacion
fue de alcance correlacional, disefio no experimental, transversal, las conclusiones
fueron que se deben identificar los niveles jerarquicos y los procesos de cada
departamento que permitan clarificar las funciones del personal, los cuales
garanticen el desempefio organizacional del personal, estas acciones no se estan
dando en la actualidad porque existe dificultades en los procesos, funciones y

relaciones.

Diaz (2022) en su tesis “La Gestion estratégica y la ventaja competitiva de la
empresa “Pollos al Gusto Cia. Ltda.” de la provincia de Cotopaxi”, su objetivo
planteado fue Determinar como la gestion estratégica incide en la ventaja
competitiva de la empresa pollos al Gusto Cia. Ltda. de la provincia de Cotopaxi;
la investigacion fue basica, de nivel correlacional, disefio no experimental,
transversal, concluyo que la gestion estratégica influye en la competitividad y
genera ventaja competitiva, el cual permite mantener una posicion estratégica,
existen falencias en el manejo del potencial humano, de igual manera se identifico
gue no cuentan con una adecuada gestion estratégica lo cual influye
negativamente en la productividad organizacional y la baja competitividad, el
moderado posicionamiento de la organizacion en el mercado genera aspectos

administrativos.

Pérez (2019) en su tesis Modelo de gestion estratégica y valoracion empresarial
aplicando los métodos de flujos descontados para la empresa Ingenieria y



Geosinteticos S.A; se plante6 como objetivo determinar la relacion entre el
modelo de gestion estratégica y valoracion empresarial aplicando los métodos de
flujos descontados para la empresa Ingenieria y Geosinteticos S.A, la
investigacion fue bésica, de alcance correlacional, de disefio no experimental,
concluyo que la empresa solamente se ha mantenido en el mercado sin tener un
crecimiento y rentabilidad, su desempefio laboral fue moderado y con trabajo
empirico en el area de finanzas, para lo que explica que se debe desarrollar
procesos financieros claros, precisos y oportunos a través del cuadro de mando

integral.

Chacon, et al. (2018) en su tesis Gestion estratégica del Talento Humano en las
Pymes de servicio de Comidas y Bebidas de Barranquilla, se plante6 como
objetivo determinar la Gestidn estratégica del Talento Humano en las Pymes de
servicio de Comidas y Bebidas de Barranquilla, la investigacion fue béasica, disefio
no experimental, transversal, en los resultados se muestra que la gestion
estratégica del potencial humano ésta en la categoria intermedia, concluyé que la
categoria méas utilizada es la del proceso del talento humano, seguido por el
enfoque estratégico, la que presenta falencias es el modelo del talento humano, el

cual dificulta el accionar de la organizacion.

5.1.2 Antecedentes nacionales

Torres (2018) en su tesis La gestion estratégica y su relacidon con la competitividad
en las Mypes del Centro Comercial e Industrial Gamarra, se planteo como objetivo
determinar la relacion entre la gestion estratégica y la competitividad en las
Mypes del Centro Comercial e Industrial Gamarra, la investigacion fue bésica de
alcance correlacional, disefio no experimental, transversal, los resultados
obtenidos fueron que las Mypes del Emporio de Gamarra debe implementar
estrategias para mejorar sus procesos, esto se sustenta en que la gestion estratégica
se relaciona significativamente con la competitividad en las Mypes del centro

comercial de Gamarra.



Lainez y Limo (2021) en su tesis Factores determinantes de la Gestidn Estratégica
para la continuidad de empresas familiares - Pymes. Caso de estudio: CLB
Consultores, se planteo como objetivo Identificar los factores determinantes de la
gestion estratégica para la continuidad de una pyme familiar del sector consultoria
juridica tributario, la investigacién fue basica, de nivel correlacional, disefio no
experimental, transversal, concluyd que las empresas estan en el mercado en un
estado de supervivencia, son medios de ingresos de las personas, no tienen
desarrollo sostenible, tienen adecuadamente definido sus objetivos a mediano

como a largo plazo.

Martinez y Silva (2018) en su tesis Plan estratégico para mejorar la gestion de la
empresa Celestial Touch — Chiclayo, se planteo como objetivo Proponer un plan
estratégico para mejorar la gestion de la empresa Celestial Touch — Chiclayo 2017,
la investigacion fue basica, de alcance correlacional, disefio no experimental,
transversal, concluy6 que la propuesta de un plan estratégico mejorara la gestion,
esto se debe porque identifico que la empresa no tiene una buena gestion, solo
desarrolla sus actividades en el dia a dia, de igual manera identifico que la empresa
no contaba con buena gestion, los trabajadores no se sientes satisfechos con sus
labores, no existe seguimiento a sus clientes para mantenerlos cautivos, lo que

dificulta el desarrollo de la empresa.

Rocca (2018) en su tesis Propuesta de un modelo para la gestidn estratégica de
pedidos de gran volumen en asociaciones de Mypes de Calzado basados en la
gestion por procesos, el objetivo fue establecer un modelo para la gestion
estratégica de pedidos de gran volumen en asociaciones de Mypes de Calzado
basados en la gestiobn por procesos, la investigacion fue descriptiva, no
experimental, transversal, concluy6 que las Mypes no tienen respaldo suficiente y
capacidad para operar en el mercado, porque es un sector precario, la mayoria de
empresas son de subsistencia, por lo que es necesario aplicar la gestion por

procesos, que permita aprovechar las oportunidades del mercado globalizado.

10



5.2. Bases tedricas

5.2.1 Evaluacion de areas de la organizacion

Rios (s/f) sefiala que la evaluacion organizacional es un sistema de diagndstico

organizacional vinculado a objetivos y vinculado a un modelo de intervencion.

La evaluacién organizacional es necesaria para planificar el desarrollo racional, la
transformacion, el crecimiento o la decadencia de cualquier organizacion. Todo
esto nos obliga a evaluar diversos aspectos que consideramos necesarios para el

normal desarrollo de la organizacion.

Sin embargo, definir el concepto de algo es a menudo una tarea dificil porque los
diferentes autores no siempre estan de acuerdo, pero existe algo que enfatizan los
mismos elementos a nivel conceptual: la necesidad. La evaluacion organizacional
debe estar vinculada a un marco conceptual 0 modelo que sirva de guia, y los datos
recopilada nos permite comprender la funcion y el alcance del nivel organizativo

o de eficacia.

En resumen, la evaluacion organizacional es un sistema de diagnoéstico utilizado
en organizaciones donde las evaluaciones deben hacer coincidir su disefio con el

disefio de la intervencion, en este caso, el disefio psicosocial.

Por otro lado, Espinosa-Moré (2013) nos dice que la evaluacién organizacional se
esta convirtiendo en un aporte y una respuesta dinamicos a las decisiones de
gestion, y las herramientas de evaluacion también estan cambiando. Las
evaluaciones en areas funcionales individuales ya no revelan la salud general de

la organizacion.

La evaluacion mide el grado de integracion de la empresa como sistema, sirviendo
para esclarecer las metas y objetivos de la organizacion, independientemente de
gue estén encaminados a la eficiencia, la eficacia, la supervivencia, la

competitividad o el crecimiento de cualquier tipo de organizacion.
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A. Area de ventas

Acosta, et al. (2018) nos dice que la organizacion del departamento de ventas
implica objetivamente no s6lo conocimientos sino también gestion. A menudo se
distinguen dos grandes grupos de organizaciones de espacios comerciales: 1)
organizaciones tradicionales y departamentos de ventas. Una vez mas, la
organizacion y la estructura dependen del tamafio y el alcance de la empresa,

incluidos los recursos financieros para respaldar el tipo de organizacion elegido.

Los planes de compensacion mas comunes utilizados en las ventas son el pago

directo por hora. Comisiones directas, bonos de desempefio, etc.

Por otra parte, Salesforce (2021) nos dice que el area ventas son el motor que
determina la estrategia comercial de cualquier empresa. Ademas, es responsable
de establecer la tasa de produccion; evitar que la empresa tenga problemas

financieros y asegurar la entrada a nuevos mercados.

El area de ventas es responsable de mantener una buena relacion entre la empresa
y sus clientes. Esto es gracias al gerente de ventas y al desarrollo de un sélido
equipo de ventas, con vendedores motivados que quieren seguir aprendiendo y

creciendo con la empresa.

Las funciones del departamento de ventas se extienden mas alla de vender los
productos o servicios de la empresa, ya que asumen tareas como la planificacion,
implementacién y control de actividades para lograr el mejor desempefio de toda

la empresa.
Rotacion de ventas

Para Ruiz (2017) la rotacién de ventas es una ratio que tiene una utilidad muy
importante para el control de gestion, ya que nos da como resultado el nimero de
veces en las que se ha renovado las existencias o en otras palabras el numero de
veces que se ejecutan las ventas en un periodo, este resultado permite saber la

eficiencia que tiene la empresa en cuento al volumen de ventas.
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Nivel de atencion brindada

Gobmez (2016) enumera y explica los 5 niveles de servicio que se puede brindar al

cliente:

Nivel 1: Criminal - En este nivel el cliente se vuelve detractor, o cliente negativo,
ya que le presentas un servicio por debajo de cualquier expectativa, perdiendo

credibilidad, decepcionandolo y espantando.

Nivel 2: Bésico — Es el nivel minimo de servicio que ofrece solo lo necesario, en
este caso el cliente preferira buscar opciones que le agradan mas, debido al nulo

interés que se le da al cliente.

Nivel 3: Esperado — Es un nivel que es aceptado por el cliente, siempre y cuando

no exista uno mejor.

Nivel 4: Deseado — Este nivel es lo que desea el cliente y hace que recurran al
servicio, pero es escaso. Aqui hace que los clientes sean fan de la marca, pero no

lo promueve.

Nivel 5: Alucinante — Para el cliente este nivel es una sorpresa que lo satisface
completamente superando cualquier expectativa. Aqui el cliente se vuelve

promotor ya que cuenta su experiencia a las personas de su entorno.

B. Area de compras

Méndez et al. (2020) nos menciona en la tabla 3 “Metodologia de adquisiciones”,
que el area de compras se encarga de 4 procedimientos: a) Solicitar requerimientos
de insumos, b) contactar con proveedores, c¢) seleccionar los proveedores, d)

negociar y contratar y, €) supervisar los procedimientos para retroalimentacion.

También nos menciona, que el area de compras tiene que establecer un registro de
los proveedores con los que se ha tenido contacto para tener un marco referencial
de las compras, y paralelamente se recomienda realizar una investigacion sobre los

proveedores potenciales que mejor satisfacen las necesidades de la organizacién.
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Por ultimo, sefiala que el personal del &rea de compras debe tener experiencia y
habilidades, como el poder de negociacion, pero también deben de tener presente

los valores éticos como la honradez, la responsabilidad y el cumplimiento.

Segun Sangri (2014) el &rea de compras tiene diversas actividades ejecutadas de
manera organizada que dependen de otros departamentos, las cuales pueden ser el
departamento de administracion y el departamento de contabilidad, pero con la que
tiene una mayor relacion y coordinacion, son con el departamento de produccion,
el departamento de mantenimiento y el area de almacén. Asi mismo afiade que las
empresas comercializadoras de productos finales, tienen que comprar productos de
alta calidad con mejores facilidades de pago. Y por Gltimo las actividades que
realiza el &rea de compras tienen que estar mas orientada a un servicio respetando

las politicas y procesos de la propia empresa.
Verificacién de compras

Escrivé et al. (2014) nos explica que en el ciclo de la compra se encuentran diversas
fases, en la fase de la recepcidn de la compra, se realiza la inspeccién y recuento,
para comprobar que la calidad y cantidad sean las mismas que se presenten en el
pedido de la compra. Luego de esta verificacion de la compra, se ingresard y

ubicara en el almacén.
Proceso de compras

Segun Requena (2014) el proceso de compra es la etapa de suministro o
abastecimiento en cantidades necesarias de materiales, insumos y repuestos, a estos
se les tiene que atribuir una buena calidad al mejor precio, y deben de estar

disponibles en el lugar y momento requerido para su uso en las demas operaciones

C. Area de contabilidad

Garcia (2017) nos dice que la contabilidad se puede definir como la ciencia que
instruye a las entidades comerciales a conciliar y estructurar la composicion
cualitativa y cuantitativa de sus activos en los libros y registros correspondientes,

asi como las operaciones para ajustar, aumentar o disminuir estos activos.
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De acuerdo con este concepto, el empleador confirmara el estado y la composicion
de su propiedad (propiedad estatica) a través de la contabilidad y controlara su
desarrollo (dinamica de la propiedad) mediante el mantenimiento de registros de

datos adecuados, una técnica a menudo denominada "contabilidad".

Después de dividir el concepto, podemos describir la contabilidad en tres aspectos

(dos materiales y uno formal):

Estatica contable: EI empresario debe preparar estados financieros periddicos que
resuman la composicién de su patrimonio y situacion econdémica y financiera (lo
que posee, a lo que tiene derecho y lo que debe). También lo son los resultados
obtenidos (lo que se gana, lo que se pierde). Estos informes, a pesar de que la
empresa se gestiona de forma continua, son como “fotografias” de la empresa que
se suelen hacer anualmente. La contabilidad como ciencia nos ensefia como hacer

tales informes contables.

Dinamica contable: los activos de la empresa estan siempre en movimiento: se
venden, se compran, se pagan y cobran facturas, se incurre en costos, se generan
ingresos... Todas estas dindmicas deben registrarse en el tiempo, dia a dia,
presentarse segun sea necesario. en cualquier momento, la situacion general y
financiera, asi como los resultados obtenidos. La contabilidad como ciencia ensefia
cdmo registrar eventos econdmicos que cambian activos, posiciones financieras y

resultados.

Técnicas contables: todas estas transferencias de propiedad y estos informes
periodicos requieren soporte fisico para poder registrarlos; a veces serd manual, a
veces mecanica o electronica... Pero de ninguna manera estas ayudas formaran los
Ilamados "libros de contabilidad" sujetas a algunas formalidades legales ciertas que
estudiaremos de vez en cuando y deben corresponder a lo que debe estar registrado

en el mismo y como se debe hacer este registro.
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El departamento de contabilidad es responsable de implementar y aplicar las
politicas, reglamentos, sistemas y procedimientos necesarios para garantizar la
eficacia y seguridad de los registros financieros y lograr las metas de la

organizacion.

Por otra parte, Martinez (2018) nos sefiala que el departamento de contabilidad es
responsable de implementar y aplicar las politicas, reglamentos, sistemas y
procedimientos necesarios para garantizar la eficacia y seguridad de los registros
financieros y lograr las metas de la organizacion. Tiene por objeto evaluar las
operaciones y operaciones de la empresa, asegurando que la referida contabilidad
se lleve utilizando documentos originales de soporte y soporte de conformidad con

las leyes y reglamentos aplicables.

Gracias a la informacion contable, permite a los gerentes de determinacion,
medicion, clasificacion, registro, anlisis y evaluacion de todas las entidades y
acciones de la entidad, pueden determinarse la buena intencion. El departamento
de contabilidad de la Compafiia es el que le otorga la mayor contribucion a la
informacidn, lo que significa que el compuesto financiero ayuda a comprender la
informacion proporcionada por los estados financieros de la entidad, lo que
significa el significado. La contabilidad del ministerio es muy importante, porque
todas las demaés partes ingresan a la empresa, porque es esencial porque permite

que la empresa tenga conocimiento y control absolutos.

Registro de las operaciones

Euroinnova (2023) nos sefiala que el registro de operaciones se refiere a un
método de control analitico utilizado en las empresas en varios niveles, con el
proposito de llevar un registro detallado y ordenado de todas las actividades
contables realizadas en un periodo de tiempo determinado. En otras palabras, es
el documento que trata todos los datos relacionados con el flujo de caja en la

empresa, incluyendo los cobros y egresos de caja y mercancias en general.
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El objetivo de esto es tener una vision solida y unificada dentro de la empresa del
cliente, el producto que se les ofrece y lo que requiere el proveedor, de manera

que se tenga clara la situacion econdémica de la empresa. solo documento.

Coordinacion con otras areas

Marco, et al. (2016) no dice que toda organizacion tiene areas (departamentos,
etc.) También son sistemas, es decir, sistemas compuestos por jerarquias
inferiores (subsistemas). La coordinacion e interaccion entre las partes del sistema
organizacional hace posible alcanzar indicadores que superan la suma de los
indicadores de cada departamento considerado por separado. Se dice gque tienen
un comportamiento sinérgico donde el todo es mayor que la suma de sus partes.

La coordinacion se logra porque cada componente de la organizacion tiene
informacion sobre como se comportan las otras areas. Esta informacion sobre
como se comportan los demas miembros de la organizacion o qué quieren
producir, permite que cada individuo ajuste su comportamiento al de los demas

miembros del departamento, produciendo asi un comportamiento coordinado.
Brindar la informacion financiera

El Consejo de Normas Internacionales de Contabilidad (2015) en ElI Marco
Conceptual para la Informacion Financiera nos dice que el propdsito de la
informacién financiera de proposito general es proporcionar informacién
financiera sobre la entidad que informa que sera util para los inversionistas,
acreedores y otros acreedores actuales y potenciales en la toma de decisiones
informadas con respecto a la provision de recursos a la entidad. Estas decisiones,

a su vez, incluyen decisiones sobre:
(a) comprar, vender o dar servicio a instrumentos de capital y de deuda
(b) concesion o cancelacion de préstamos y otras formas de crédito

(c) ejercer el derecho de voto o influir en las actividades de gestion que afecten

al uso de los recursos econémicos de la entidad.
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Los estados financieros proporcionan informacion sobre los recursos econémicos
de la entidad que informa, los derechos de los acreedores en relacion con la entidad
que informa, el impacto de las transacciones y otros eventos y condiciones que
cambian el intercambio de esos recursos y los derechos de los acreedores. (Esta
informacion se conoce en el Marco Conceptual como informacidn sobre eventos
economicos.) Algunos estados financieros también contienen documentacion que
explica las expectativas y estrategias de la administracion de la entidad que

informa, asi como categorias y otra informacion prospectiva.

Por ende, las empresas u organizaciones brindan su informacién financiera a los
usuarios tanto acreedores como proveedores, ya que necesitan conocer si la
empresa contara con el efectivo para cumplir con los compromisos de pago a corto

y largo plazo, y sobre la capacidad de generar utilidades.

De igual forma, los usuarios de inversiones necesitan informacion contable porque
quieren saber los beneficios futuros que recibiran si compran o mantienen un

instrumento financiero o acciones.

D. Area de almacén.

Lara y Lung (2020) mencionan que el area de almacén tiene que garantizar el
suministro puntual y constante de la materia prima, insumos o mercaderia, es por
eso que es la encargada de gestionar los subprocesos que se realizan en el espacio
fisico del almacén, las cuales son: la recepcion, el almacenamiento y la

distribucion.

Gavinet (2014) describe al area de almacén como una parte fundamental de la
cadena de logistica, la cual genera un coste importante al negocio, ya que es el
espacio fisico donde se ubicara y permanecera las mercancias 0o materiales

necesarios hasta la distribucion y entrega al cliente.
Toma de inventarios

Lozada (2019) sefiala que el propdsito de realizar un control de inventario es saber
qué estd pasando en los almacenes y centros de distribucion durante un cierto

periodo de tiempo para que la informacion sea confiable.
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Con una gestion de inventario eficaz, puede determinar cuantos articulos tiene,
qué decisiones deben tomarse con respecto a las politicas de produccion o
eliminacién, cdmo rotar correctamente los productos y detectar o eliminar el robo

de articulos, asi como estimar la pérdida debido a articulos dafiados.

Esta norma describe el método de contabilizacion de los inventarios y proporciona
una guia practica para determinar la cantidad a reconocer como un activo y luego
diferir hasta que se reconozcan los ingresos correspondientes. Los inventarios se
valian a su precio de compra, incluidos todos los costos asociados con su
adquisicién y conversion, asi como los costos asociados con la determinacion de
su ubicacion actual, o al valor neto realizable, es el precio estimado de venta del
bien. propiedad en el curso ordinario del negocio, menos los costos estimados para

producirla y los costos necesarios para venderla.
Rotacion de productos

Suarez & Cardenas (2015) define a la rotacion de inventario como una métrica
que le permite saber la cantidad de veces que se toma el inventario durante un
cierto periodo de tiempo. Determine el nimero de veces que el inventario se ha

convertido en efectivo o en cuentas por cobrar (vendido).

La rotacion de inventario se determina dividiendo el costo de los bienes vendidos
durante un periodo determinado por el inventario promedio de ese periodo. (Costo

de bienes vendidos/Inventario promedio) = N veces.

Por otra parte, Rivera (2018) en su libro “Administracion financiera en alimentos
y bebidas” nos dice que se refiere a la cantidad de movimiento de inventario
durante un periodo determinado y marca la pauta para controlar las compras y

garantizar que se cumplan los objetivos.

En este sentido, es conveniente calcular la rotacion de inventarios por concepto
(alimentos, bebidas e insumos) y por familia para determinar a tiempo si algin

bien tiene una rotacion lenta o rapida.
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5.2.2 Gestidn estratégica

Gonzalez (2017) nos dice que el adecuado desarrollo de esta etapa permite a la
alta direccion conocer mejor su realidad y saber por donde caminar para alcanzar
su vision. También facilita la identificacion de los cambios que tienen lugar en el
entorno. Esta accion depende en gran medida de la capacidad y habilidad del
gerente. Asimismo, el analisis estratégico utiliza métodos y herramientas para
evaluar con precision la situacion estratégica. En este sentido, la direccion debe
pensar en las oportunidades y amenazas presentes en un contexto volatil,
determinar sus objetivos estratégicos y operativos, indicadores y valores
planificados, para definir estrategias, implementarlas, controlarlas y monitorearlas

para lograr el rumbo de la empresa.

La gestion estratégica no se limita al desarrollo funcional anual; deben hacerlo un
ejercicio diario incorporando innovaciones estratégicas plasmadas en métodos,
técnicas y herramientas; afecta la eficiencia, la eficacia, la productividad y la

competitividad, especialmente en empresas con un alto componente logistico.

Asi mismo, Rivero (2019) nos dice que la administracion estratégica es el proceso
de identificar y describir estrategias que los gerentes pueden usar para lograr un

mejor desempefio y una ventaja competitiva para la empresa.

El proceso de gestion estratégica es el método por el cual los gerentes desarrollan
e implementan una estrategia que puede conducir a una ventaja competitiva
sostenible. Es una forma sistematica de llevar a cabo la planificacion estratégica
a través de la evaluacion, el analisis, la formulacion, la implementacion y la

evaluacion de la estrategia.

La gestion estratégica proporciona una perspectiva mas amplia a los empleados
de la organizacion; esto les ayuda a comprender mejor cOmo encaja su trabajo en
el plan general de la organizacion y como se relaciona con otros miembros. Los
empleados se vuelven mas confiables, comprometidos y satisfechos; esto se debe

a que pueden comprender cada mision de la organizacion.
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Por otro lado, Ruiz (2015) nos dice que Michael E. Porter en su libro “Competitive
Strategy” describié la estrategia competitiva como las acciones ofensivas o
defensivas que realiza una empresa para crear una posicion defendible en una
industria, acciones que responden a cinco fuerzas competitivas que el autor ha
identificado. La determinacion es un factor que determina la naturaleza y el
alcance de la competencia en torno a la empresa, y busca un resultado que sea un

retorno de la inversion.

Los usuarios, tanto prestamistas como proveedores, necesitan saber si la empresa
cuenta con suficiente efectivo para hacer frente a sus obligaciones de pago a corto
y largo plazo, asi como su capacidad para obtener beneficios.

Si bien cada empresa busca diferentes formas de lograr este resultado final, la
pregunta es, para la empresa, su mejor estrategia debe reflejar el nivel de
comprension y accion de la empresa en el escenario de situaciones relacionadas.
Porter ha identificado tres estrategias genéricas que se pueden usar
individualmente o en combinacion para crear una posicion segura gue superara a
la competencia de la industria a largo plazo. Las tres estrategias generales son:

Bajo costo total, diferencia, el enfoque.

Finalmente, Planellas (2019) nos habla del modelo ciclico de toma de decisiones
estratégicas que propone un proceso de tres pasos: analisis, toma de decisiones e

implementacion.

Analisis: A través del analisis, desea comprender donde esta la organizacion, cuél
es su posicion estratégica. Cudl es el ambiente de la organizacion y sus

capacidades internas. Trate de entender mejor lo que esta afuera y adentro.

Toma de decisiones: Las estrategias son decisiones; Sin decisiones, no hay
estrategia. Esta parte de la gestion estratégica se centra en la seleccion de
estrategias. Debes crear alternativas, sopesar y decidir. Esto es parte del arte del
gerente que puede crear una combinacién Unica. Para establecer la direccion a

seguir. Apuesta por el futuro.
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Implementacién: La decision debe ser tomada. La ejecucion es la parte final de la
estrategia, algo que puedes ver y tocar. La cuestion es como pasar de la decision
a la realidad, implica recursos y personas, con la capacidad de hacer cambios para

que las cosas sucedan.

El modelo de rueda de toma de decisiones estratégicas se basa en el supuesto de
que todo proceso de planificacion o gestion estratégica debe tener en cuenta la

razon de ser de la organizacion.

A. Nivel estratégico

Vergara et al. (2013) nos menciona en el nivel estratégico se debe de tener una
vision global del mercado, establecer objetivos a largo plazo, identificar las
variables externas como las demandas y la creacion de estrategias para que la

organizacion se adapte a nuevos cambios.

Segun Redaccion APD (2023) en este nivel se tiene que comprender la vision de
la empresa, es por eso que aqui se encuentra la direccion de la organizacion, el
cual tiene como papel principal tomar decisiones para establecer las estrategias,

los objetivos y las metas a cumplir.

Mision y vision

Para Barraza (2019) la mision se enfoca en que estéa haciendo la organizacion para
el logro que quiere alcanzar en un tiempo determinado, por tal razon la mision

tiene que dar una descripcion de lo que hace, para dar un sentido en el presente y

en el futuro a la directiva y a sus colaboradores.

Barraza (2019) menciona que mediante la vision da a conocer como le gustaria
ver al mundo y que cambios quisiera en él, asi mismo idealiza como seria la
situacién si hay una mejora en la vida de sus clientes, y también el tipo de
organizacion quisiera ser; en otras palabras, la vision es la descripcion de sus

planes, sus clientes, del mundo y de si misma.
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Establecer metas y objetivos

Para Leigh (2014) los planes de negocios de las organizaciones tienen que
establecer metas, ya sea para hacer medidas internas como el incremento de
personal o medidas externas como el crecimiento, la rentabilidad y el mercado.
Estas metas tienen que caracterizarse por ser especificas, realistas, importantes

y sobre todo cuantificables.

Moreno (2013) nos menciona que establecer objetivos al momento de la creacion
de una empresa sirve como guia y fuente de motivacién para los miembros y
colaboradores, es por ello que es crucial establecerlos para los logros que se
quieran alcanzar. Los objetivos de una empresa es aquel resultado que se plantea
alcanzar en cualquier situacion, y son la base esencial para tomar decisiones ante

cualquier eventualidad, ya sea interna o externa y positiva o negativa.
Toma de decisiones

Rodriguez y Pinto (2018) definen a la toma de decisiones como una herramienta
en la cual la maxima autoridad de una organizacién toma una decisién y efectta
una accién como respuesta a las oportunidades o problemas internos o externos.
Dichas decisiones permiten dar ajustes y designar recursos de la organizacién para
asegurar gue los objetivos metas y estrategias no se vean afectadas y se puedan

cumplir.

B. Nivel tactico

Vergara, et al. (2021) en su libro “Perspectivas de la gestion académica en los tres
niveles: estratégica, tactica y operativa para la formacion de competencias en la
gestion de enfermeria en Argentina, Brasil, Chile y Colombia” nos menciana que,
a nivel de direccidn tactica o técnica, existe un aspecto participativo que, es mucho
mas limitado en este caso y depende de la direccion estratégica de la organizacion.
Este nivel cuenta con areas o departamentos que se encargan de desarrollar una

estrategia de primer nivel, lo logran desarrollando tacticas especificas, acciones
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que inciden en los resultados esperados y forman parte de una o més estrategias
del plan maestro, donde las metas son fijas y concretas accionables a lo largo del
tiempo a mediano plazo en un periodo de uno a tres afios y establece criterios de

medicion para evaluar los resultados.

Por otra parte, Serrano (2022) nos dice que el nivel tactico es también conocido
como gestion empresarial de nivel medio, el nivel tactico de la gestion empresarial
es responsable de la planificacion detallada de los roles de cada departamento, con
base en el logro de la meta general propuesta en el nivel de estrategia. Este nivel
de control permite implementar una estrategia mas general basada en planes
especificos. Las tacticas se desarrollan en un periodo de uno a tres afios y se

establecen criterios de medicion para evaluar el desempefio.

En este nivel de gestibn empresarial se encuentran los lideres y mandos

intermedios de la empresa.

La funcion principal del nivel tactico en la gestion empresarial es vincular otros

niveles organizacionales (estratégico y operativo) en la empresa.

Sus otras funciones son:

e Implementar planes operativos basados en los objetivos organizacionales

de la empresa.

e Defina metas a nivel estratégico que se alineen con la estrategia de su

divisioén, divisién o unidad de negocios.

e Contribuir a una sana conciliacion entre los niveles estratégico y operativo

para alinear el desempefio con los objetivos.

e Inspirary guiar a los gerentes de operaciones para mejorar el desempefio y

lograr objetivos a través de procesos mas eficientes.

e Reaccione a los cambios de inmediato a medida que la alta gerencia ajusta

los objetivos o implementa una cadena de innovacion.
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Planes estratégicos

Cusi (s/f) en su libro “La elaboracion del plan estratégico” nos dice que un plan
estratégico es un documento que resume la situacion actual y futura de una
empresa a nivel econémico, financiero, estratégico y organizacional. Se deben
considerar todas las areas de la empresa, incluidos estos tres niveles. También
debe presentarlos para investigar y determinar la estrategia que se aplicara a las
variables que como empresa podemos controlar y para anticipar la evolucion de
las variables externas que inevitablemente se derivan del crecimiento de la
empresa.

Por lo cual, debemos ser capaces de disefiar el futuro de la empresa y, lo que es
mas importante, comunicar estas pautas, compararlas y persuadir a otros agentes

para que interactien con la organizacion en el camino hacia el éxito.
Analisis FODA

Segun Sarli et al. (2015) el analisis FODA es una herramienta sencilla que nos
permite obtener una perspectiva global de la organizacion, ya que se trata de una
evaluacion interna de la organizacion para identificar los factores débiles y fuertes,
y asi mismo, una evaluacién de la situacion externa de la misma, mediante el

analisis de las oportunidades y amenazas.
C. Nivel operativo

Para Vergara et al. (2013) en el caso educativo, en el nivel operativo se encuentran
los docentes aplicando estrategias didacticas y pedagdgicas, por ello en este nivel
es donde se crearan planes enfocadas al corto plazo, la cual tendra una duracién
de meses y se orientara a actividades especificas que tendran relacion en lo

planteado a nivel estratégico y tactico.

Redaccion APD (2023) menciona que en este nivel se ejecutan actividades de
corto plazo, en la cual estan presentes todos los colaboradores que realizaran las

acciones que fueron incluidas en el nivel tactico.
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Ejecucion de actividades

Quirante (s/f) Define a la ejecucion, como la implementacion de un conjunto de
actividades y tareas para lograr el producto del proyecto y lograr buenos resultados
de acuerdo con los objetivos establecidos. Intenta asegurar que las actividades y
tareas se den en un orden légico y especificar de manera especifica y precisa qué
actividades se van a realizar, asi como las diferentes tareas en las que se dividira

las actividades.

Por ende, se tiene que especificar las actividades y tareas a realizar, indicar la
fecha de inicio y definicion de cada actividad; asi como la cantidad y calidad de
los recursos necesarios (mano de obra, servicios, equipos, dinero, bienes, etc.) y

definir los métodos y técnicas que se utilizaran para realizar diversas actividades.

Capacitacion del personal

Machuca (2017) nos define a la capacitacion de personal como una inversion a
largo plazo, uno de los rendimientos méas altos que puede obtener una
organizacion. Si a una empresa la hacen sus empleados, también lo es su
formacion; incluso cuando los empleados tienen grandes habilidades, si no estan
capacitados, son como diamantes en bruto que deben pulirse para mostrar su
verdadero valor. Por ende, la capacitacion del personal nos permite afrontar
nuevos retos que marcan continuamente nuevas tendencias tecnoldgicas,

ayudando a las organizaciones a ser mas competitivas.

Clima laboral

Atiquipa & Sénchez (2017) define al clima laboral como a los espacios donde las
personas trabajan a diario, las interacciones entre los empleados y las relaciones
que existen entre ellos y los empleadores institucionales. Uno de los factores mas
importantes para el desarrollo de un buen clima laboral es el grado de motivacion
existente, ya que la presencia de un clima favorable hara felices a los miembros

de la organizacion, mientras que su ausencia terminara siendo contraproducente.
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CAPITULO VI

HIPOTESIS Y VARIABLES DE ESTUDIO

6.1. HIPOTESIS
6.1.1. Hipdtesis general

La evaluacion de las reas de organizacion incide en el mejoramiento de la gestion

estratégica de las empresas comerciales de la provincia de Barranca-2018.
6.1.2. Hipotesis especificas

1. La evaluacion del area de ventas incide en la gestion estratégica de las

empresas comerciales de la provincia de Barranca

2. La evaluacion del area de compras incide en la gestion estratégica de las

empresas comerciales de la provincia de Barranca

3. Laevaluacion del area de contabilidad incide en la gestion estratégica de las

empresas comerciales de la provincia de Barranca

4. La evaluacién del area de almacén incide en la gestion estratégica de las

empresas comerciales de la provincia de Barranca
6.2. VARIABLES DE ESTUDIO
Variable 1: Evaluacion de las areas de organizacién
Dimensiones
X.1 Area de Ventas
X.2 Area de Compras
X.3 Area de Contabilidad

X.4 Area de Almacén
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Variable 2: Gestion Estratégica de las empresas comerciales.
Y.1 Nivel Estratégico
Y.2 Nivel Téactico

Y.3 Nivel Operativo
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6.3. OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

Segln (Gonzales, 2015)
menciona que cada area

Rotacién de ventas.

) ) En el nivel de|AREADEVENTAS Nivel de atencién
es de gran importanciay | . ) ,
informacién de cémo brindada.
fundamental dentro de ., .
actlan las diferentes
la organizacion, ya que | , B Verificacion mpras.
g ya q 4reas de la AREA DE erificacion de compras
ara poder lograr las
para p 9 organizacion a través | COMPRAS Proceso de compras
5 metas u  objetivos
EVALUACION DE ) ! de andlisis de sus
K trazados se Registro de las
LAS AREAS DE procesos y Y _
5 rogramaron, . operaciones.
ORGANIZACION | Prog actividades. P
plantearon previamente L
da actividad asignad Coordinacion con otras
cada actividad asignada A
9 AREA DE areas.
a cada departamento. CONTABILIDAD
Brindar la Informacion
Financiera.
AREA DE Toma de inventarios
ALMACEN Rotacién de productos
(Marciniak, 2012) | Es la cuantificacion
. _ Misién y Vision
menciona que | de los objetivos de las SIONY VIsIo
« : P Establecer metas y
organizaciones, el L
menciona que son g NIVEL ObjetIVOS.

GESTION
ESTRATEGICA

procedimientos  donde

se busca, planea, e
implementan estrategias
en un periodo a largo
plazo se debe supervisar
de manera continua ya
que de estas dependera
que la empresa siga en
marcha y siga creciendo
durante  todo  este

tiempo”.

desarrolla de politicas
y planes para
alcanzados, los sus
objetivos 'y  los
recursos  asignados
para implementar esas

politicas y planes.

ESTRATEGICO

Toma de decisiones

NIVEL TACTICO

Planes estratégicos

Anadlisis FODA

NIVEL
OPERATIVO

Ejecucion de
actividades.

Capacitacion del
Personal.

Clima Laboral
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CAPITULO VII

OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

7.1. Objetivo General

Determinar en qué medida la evaluacion de las areas de organizacion incide en el
mejoramiento de la gestion estratégica de las empresas comerciales de la provincia
de Barranca-2018.

7.2. Objetivos especificos

1. Explicar la incidencia de la evaluacion del area de ventas en la gestion

estratégica de las empresas comerciales de la provincia de Barranca

2. Conocer la incidencia de la evaluacién del area de compras en la gestion

estratégica de las empresas comerciales de la provincia de Barranca

3. Analizar la incidencia de la evaluacion del &rea de contabilidad en la gestion

estratégica de las empresas comerciales de la provincia de Barranca

4. Explicar la incidencia de la evaluacion del area de almacén en la gestion

estratégica de las empresas comerciales de la provincia de Barranca
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CAPITULO VIlII

METODOLOGIA

8.1. Disefio Metodoldgico
8.1.1. Tipo

De acuerdo a Tamayo (1999) la investigacion es de tipo correlacional, nos
mencionan que es el nivel que existe de la relacién que se da entre dos 0 mas
variables, para poder concretar este tipo de estudio antes se busca medir las
variables para asi aplicando las pruebas de hipotesis correlacionales que se
encuentran acompafiadas de técnicas estadisticas, se lograra estimar la

correlacion.

De acuerdo a Sampieri (2010) la Investigacion es Bésica, “un procedimiento
reflexivo, sistematico, controlado y critico que tiene por finalidad descubrir o
interpretar los hechos y fendmenos, relaciones y leyes de un determinado ambito

de la realidad.

De acuerdo a la técnica de contrastacion la Investigacion es Descriptiva, “esta
investigacién tiene como objetivo principal la descripcion de algo, generalmente

las caracteristicas o funciones del problema en cuestion” Malhotra (1997)
8.1.2. Disefio
El Disefio de la presente investigacion es no experimental.

De acuerdo a Kerlinger y Lee (2002) afirma “la investigacion no experimental es
la busqueda empirica y sistematica en la que el cientifico no posee control directo
de las variables independientes, debido a que sus manifestaciones ya han ocurrido

0 a que son inherentemente no manipulables”.
8.1.3. Enfoque

La investigacién es un enfoque cuantitativo, se va a emplear la estadistica para
lograr conseguir la informacion necesaria que requiere en la investigacion y con

un disefio no experimental de toque transversal.
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8.2. Poblacion y Muestra
8.2.1. Poblacién.

Segun (Lerma, 2009) define que es la agrupacion de varios elementos de la misma
especie que tienen en comun una caracteristica especifica de los cuales sus
elementos seran estudiados en cuanto las caracteristicas y relacion que se dan en

ellos.

Delimitamos nuestra poblacion el cual estd conformado por las empresas

comerciales (sector abarrotes, agroquimicos , ferreteria) del distrito de Barranca.
8.2.2. Muestra

Segln Lerma (2009) define “es un pequefio grupo tomado del todo que es la
poblacién, desde los datos obtenidos de las variables obtenidos de ella
(estadisticos), se calculan los valores estimados de esas mismas variables para la

poblacion.”

La muestra de nuestro estudio ha sido establecida recurriendo al muestreo no
probabilistico, el muestreo por conveniencia se tomo la decision de trabajar con

las empresas comerciales del distrito de Barranca:
Considerando los siguientes criterios de inclusion:
a) Esta conformada por las Mypes comerciales del distrito de Barranca.

b) Esta conformada por las Mypes comerciales que tienen minimo con 3

trabajadores.

c) Esta conformada por las Mypes comerciales que tienen establecido minimo las

areas principales en funcion a nuestro tema de investigacion.

Los criterios de exclusion corresponden a las caracteristicas de los sujetos que
pueden interferir con la calidad de los datos o la interpretacién de los resultados
como: MYPES comerciales que tienen 1 solo trabajador, no tienen establecidas

Sus areas.
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Por lo tanto, nuestra muestra esta conformada por un total de 20 Administradores,

Gerentes o Duefios de las Mypes comerciales del distrito de Barranca.
8.3. Técnicas y Recopilacion de datos

8.3.1. Técnica

Encuesta

La técnica utilizada es la encuesta, con la cual se ha obtenido informacién acerca

de las variables objeto de estudio.
8.3.2. Instrumento
Cuestionario.

Segun Corral (2010) citado en Sierra (1994), nos dicen que es un documento en
el cual se plantearan preguntas, items relacionados a problemas de nuestra
investigacion, el cual sera llevado a cabo aplicando a un subconjunto de la

poblacion.

8.3.3. Validacion y confiabilidad del instrumento
Validacion

Variable 1: Evaluacion de las Areas de Organizacion

La validacion del instrumento de la variable Evaluacion de las éareas de la
organizacion, fue por el juicio de expertos resultando una validez optima y se

aplico para obtener la informacion
Variable 2: Gestion Estratégica

La validacion del instrumento de la variable Gestion estratégica fue por el juicio
de expertos resultando una validez optimay se aplicé para obtener la informacion

Confiabilidad
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Variable 1: Evaluacion de las Areas de Organizacion

La confiabilidad del instrumento segun el estadigrafo del Alfa de Cronbach
aplicado a la variable Evaluacion de las areas de organizacion, se ha obtenido

como resultado 0.862, teniendo una alta confiabilidad.
Variable 2: Gestion Estratégica

La confiabilidad del instrumento segun el estadigrafo del Alfa de Cronbach
aplicado a la variable gestion estratégica, se ha obtenido como resultado 0.901,

teniendo una alta confiabilidad.

8.4. TECNICAS PARA EL PROCESAMIENTO DE DATOS

Para analizar las variables de la investigacion en forma individual, se uso el
Software SPSS Versidn 25, se aplico los estadigrafos descriptivos e inferenciales.

Con la cual se obtuvieron las tablas descriptivas e inferenciales.

34



CAPITULO IX

CONSIDERACIONES ETICAS

La presente investigacion estd fundamentada y es confiable por lo que conto con
el conocimiento aportado de asesores expertos en la investigacion, referencia de
conocimientos generados por la ciencia siempre resaltando sus autores, la

proteccion de derechos de autor.

A la poblacion de la presente investigacion se le brindo informacion necesaria de
acuerdo a los objetivos de estudio, ademas primo la confidencialidad de la

informacion obtenida, siendo de manera anénima.
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CAPITULO X
RESULTADOS Y DISCUSION

10.1. RESULTADOS

10.1.1. Analisis descriptivo de los resultados

Tabla 1

Area de ventas de las empresas comerciales
Descripcion F %
Alto 3 15.0%
Medio 6 30.0%
Bajo 11 55.0%
Total 20 100.0%

Interpretacion:
En la tabla 1 se percibe que las actividades en el area de ventas de las empresas
comerciales se estan dando en un nivel bajo de acuerdo a la opinién del 55% y

solamente el 15% opina que se esta dando en un nivel alto.

Tabla 2

Area de compras de las empresas comerciales

Descripcion F %

Alto 5 25.0%
Medio 6 30.0%
Bajo 9 45.0%
Total 20 100.0%

Interpretacion:
En la tabla 2 se percibe que las actividades en el area de compras de las empresas
comerciales se estan dando en un nivel bajo de acuerdo a la opinion del 45% vy

solamente el 25% opina que se esta dando en un nivel alto.
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Tabla 3

Area de contabilidad de las empresas comerciales

Descripcion F %

Alto 3 15.0%
Medio 5 25.0%
Bajo 12 60.0%
Total 20 100.0%

Interpretacion:
En la tabla 3 se percibe que las actividades en el area de contabilidad de las
empresas comerciales se estan dando en un nivel bajo de acuerdo a la opinién

del 60% y solamente el 15% opina que se esta dando en un nivel alto.

Tabla 4

Area de almacén de las empresas comerciales
Descripcion F %
Alto 2 10.0%
Medio 4 20.0%
Bajo 14 70.0%
Total 20 100.0%

Interpretacion:
En la tabla 4 se percibe que las actividades en el area de almacén de las empresas
comerciales se estan dando en un nivel bajo de acuerdo a la opinion del 70% y

solamente el 10% opina que se esta dando en un nivel alto.

Tabla 5

Nivel estratégico de las empresas comerciales
Descripcion F %
Alto 1 5.0%
Medio 4 20.0%
Bajo 15 75.0%
Total 20 100.0%
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Interpretacion:
En la tabla 5 se percibe que el nivel estratégico de las empresas comerciales se
estd dando en un nivel bajo de acuerdo a la opinion del 75% y solamente el 5%

opina que se estd dando en un nivel alto.

Tabla 6

Nivel tactico de las empresas comerciales
Descripcion F %
Alto 3 15.0%
Medio 6 30.0%
Bajo 11 55.0%
Total 20 100.0%

Interpretacion:
En la tabla 6 se percibe que el nivel tactico de las empresas comerciales se esta
dando en un nivel bajo de acuerdo a la opinion del 55% y solamente el 15%

opina que se estd dando en un nivel alto.

Tabla 7

Nivel operativo de las empresas comerciales
Descripcion F %
Alto 5 25.0%
Medio 3 15.0%
Bajo 12 60.0%
Total 20 100.0%

Interpretacion:
En la tabla 7 se percibe que el nivel operativo de las empresas comerciales se
esta dando en un nivel bajo de acuerdo a la opinidn del 60% y solamente el 25%

opina que se esta dando en un nivel alto.
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Tabla 8

Evaluacion de las areas de organizacion de las empresas comerciales

Descripcion f %

Alto 7 35.0%
Medio 3 15.0%
Bajo 10 50.0%
Total 20 100.0%

Interpretacion:

En la tabla 8 se percibe que la evaluacion de las &reas de organizacion de las
empresas comerciales se esta dando en un nivel bajo de acuerdo a la opinion del

50% y solamente el 35% opina que se esta dando en un nivel alto.

Tabla9

Gestion estratégica en las empresas comerciales

Descripcion f %

Alto 5 25.0%
Medio 3 15.0%
Bajo 12 60.0%
Total 20 100.0%

Interpretacion:

En la tabla 9 se percibe que la gestion estratégica de las empresas comerciales
se estd dando en un nivel bajo de acuerdo a la opinion del 60% y solamente el

25% opina que se esta dando en un nivel alto.
10.1.2. Prueba de Hipotesis
Hipétesis general

H1. La evaluacion de las areas de organizacion incide en el mejoramiento de la
gestién estratégica de las empresas comerciales de la provincia de Barranca-
2018.

Ho. La evaluacion de las areas de organizacion no incide en el mejoramiento de
la gestion estratégica de las empresas comerciales de la provincia de Barranca-
2018.
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Tabla 10

Correlacion entre la evaluacion de las areas de organizacion con la gestion
estratégica.

Correlacion de Sperman Gestion estratégica
Evaluacion de las areas Coeficiente de ,101**
de organizacion correlacion
Sig (bilateral) ,000
N 20

Interpretacion:
Latabla 10, se percibe que existe correlacion positiva optima entre la evaluacion

de las areas de organizacion y la gestion estratégica, el cual se evidencia en el
coeficiente de correlacion de , 701y la significancia de ,000, por lo que se decidid

aceptar la hipdtesis H1 rechazar la hipotesis Ho.
Hipdtesis especifica 1

H1. La evaluacién del area de ventas incide en la gestion estratégica de las

empresas comerciales de la provincia de Barranca.

Ho. La evaluacion del area de ventas no incide en la gestion estratégica de las

empresas comerciales de la provincia de Barranca.

Tabla 11
Correlacion entre la evaluacion del area de ventas y la gestion estratégica.
Correlacion de Sperman Gestidn estratégica
Evaluacion del area de Coeficiente de ,610**
ventas correlacion
Sig (bilateral) ,002
N 20

Interpretacion:
Latabla 11, se percibe que existe correlacion positiva optima entre la evaluacion

del &rea de ventas y la gestion estratégica, el cual se evidencia en el coeficiente
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de correlacion de ,610 y la significancia de ,002, por lo que se decidi6 aceptar la

hipétesis H1 rechazar la hipotesis Ho.
Hipotesis especifica 2

H1. La evaluacion del area de compras incide en la gestion estratégica de las

empresas comerciales de la provincia de Barranca.

Ho. La evaluacion del area de compras no incide en la gestion estratégica de las

empresas comerciales de la provincia de Barranca.

Tabla 12
Correlacion entre la evaluacion del &rea de compras y la gestion estratégica.
Correlacion de Sperman Gestion estratégica
Evaluacion del area de Coeficiente de ,502**
compras correlacion
Sig (bilateral) ,000
N 20

Interpretacion:

La tabla 12, se percibe que existe correlacidn positiva media entre la evaluacion
del area de compras y la gestion estratégica, el cual se evidencia en el coeficiente
de correlacion de ,502 y la significancia de ,000, por lo que se decidi6 aceptar la

hip6tesis H1 rechazar la hip6tesis Ho.
Hipotesis especifica 3

H1. La evaluacién del area de contabilidad incide en la gestion estratégica de las

empresas comerciales de la provincia de Barranca.

Ho. La evaluacidn del &rea de contabilidad no incide en la gestion estratégica de

las empresas comerciales de la provincia de Barranca.
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Tabla 13

Correlacion entre la evaluacion del area de contabilidad y la gestion
estratégica.

Correlacion de Sperman Gestion estratégica
Evaluacion del area de Coeficiente de ,301**
contabilidad correlacion
Sig (bilateral) ,003
N 20

Interpretacion:

La tabla 13, se percibe que existe correlacion positiva baja entre la evaluacion
del area de contabilidad y la gestion estratégica, el cual se evidencia en el
coeficiente de correlacion de ,301 y la significancia de ,003, por lo que se decidid

aceptar la hipdtesis H1 rechazar la hipotesis Ho.
Hipotesis especifica 4

H1. La evaluacion del area de almacén incide en la gestion estratégica de las

empresas comerciales de la provincia de Barranca.

Ho. La evaluacion del area de almacén no incide en la gestion estratégica de las

empresas comerciales de la provincia de Barranca.

Tabla 14
Correlacion entre la evaluacion del area de almacén y la gestion estratégica.
Correlacion de Sperman Gestidn estratégica
Evaluacion del &area de Coeficiente de ,358**
almacén correlacion
Sig (bilateral) ,000
N 20

Interpretacion:
La tabla 14, se percibe que existe correlacion positiva baja entre la evaluacion

del area de almacén y la gestion estratégica, el cual se evidencia en el coeficiente
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de correlacion de ,358 y la significancia de ,000, por lo que se decidio aceptar la

hipétesis H1 rechazar la hipotesis Ho.
10.2. Discusion

Determinar en que medida la evaluacion de las &reas de organizacion incide
en el mejoramiento de la gestion estratégica de las empresas comerciales de

la provincia de Barranca-2018.

Segun los resultados obtenidos a traves de la correlacion de Rho de Sperman en
la cual tenemos como coeficiente 0.701, y la significancia de 0.000, se percibe
que existe correlacion entre la evaluacion de las areas de la organizacion vy el
mejoramiento de la gestion estratégica, lo que significa que una adecuada
evaluacion de las areas de la organizacién repercute de manera positiva en el
mejoramiento de la gestion estratégica, los resultados se muestran en la tabla 10;
asi mismo en la tabla 8 se muestra que para el 50% de los investigados la
evaluacion de las éareas de la organizacion es de nivel bajo; y el 60% de los
investigados opinan que la gestion estratégica esta en su nivel bajo los resultados
se muestran en la tabla 9; lo anteriormente mencionado coinciden en parte con
Bastidas y Pérez (2019) menciona que se deben identificar los niveles
jerarquicos y los procesos de cada departamento que permitan clarificar las
funciones del personal, los cuales garanticen el desempefio organizacional del
personal, estas acciones no se estdn dando en la actualidad porque existe

dificultades en los procesos, funciones y relaciones.

Explicar la incidencia de la evaluacion del area de ventas en la gestion

estratégica de las empresas comerciales de la provincia de Barranca.

Segun los resultados obtenidos a través de la correlacion de Rho de Sperman en
la cual tenemos como coeficiente 0.601, y la significancia de 0.000, se percibe
que existe correlacion entre la evaluacion del area de ventas y el mejoramiento
de la gestion estratégica, lo que significa que una adecuada evaluacion del area
de ventas repercute de manera positiva en el mejoramiento de la gestidn

estratégica, los resultados se muestran en la tabla 11; asi mismo en la tabla 1 se
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muestra que para el 55% de los investigados la evaluacion del area de ventas es
de nivel bajo; lo anteriormente mencionado coinciden en parte con Diaz (2022)
quien concluyo que la gestion estratégica influye en la competitividad y genera
ventaja competitiva, el cual permite mantener una posicion estratégica, existen
falencias en el manejo del potencial humano, de igual manera se identifico que
no cuentan con una adecuada gestion estratégica lo cual influye negativamente
en la productividad organizacional y la baja competitividad, el moderado
posicionamiento de la organizacion en el mercado genera aspectos

administrativos.

Conocer la incidencia de la evaluacion del area de compras en la gestion

estratégica de las empresas comerciales de la provincia de Barranca

Segun los resultados obtenidos a través de la correlacion de Rho de Sperman en
la cual tenemos como coeficiente 0.502, y la significancia de 0.000, se percibe
que existe correlacion entre la evaluacion del &rea de compras y el mejoramiento
de la gestion estratégica, lo que significa que una adecuada evaluacion del area de
compras repercute de manera positiva en el mejoramiento de la gestion
estratégica, los resultados se muestran en la tabla 12; asi mismo en la tabla 2 se
muestra que para el 45% de los investigados la evaluacion del &rea de compras es
de nivel bajo; lo anteriormente mencionado coinciden en parte con Pérez (2019)
quien expresa que la empresa solamente se ha mantenido en el mercado sin tener
un crecimiento y rentabilidad, su desempefio laboral fue moderado y con trabajo
empirico en el ara de finanzas, para lo que explica que se debe desarrollar procesos

financieros claros, precisos y oportunos a través del cuadro de mando integral.

Analizar la incidencia de la evaluacién del area de contabilidad en la gestién

estrategica de las empresas comerciales de la provincia de Barranca

Segun los resultados obtenidos a través de la correlacion de Rho de Sperman en
la cual tenemos como coeficiente 0.301, y la significancia de 0.003, se percibe
que existe correlacion entre la evaluacion del area de contabilidad y el
mejoramiento de la gestion estratégica, lo que significa que una adecuada

evaluacion del area de compras no necesariamente repercute de manera positiva
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en el mejoramiento de la gestion estratégica, por lo que abrian otros factores que
estarian incidiendo en la gestion estratégica, los resultados se muestran en la
tabla 13; asi mismo en la tabla 3 se muestra que para el 60% de los investigados
la evaluacion del area de contabilidad es de nivel bajo; lo anteriormente
mencionado coinciden en parte con Chacdn, et al. (2018) quien menciona que la
categoria mas utilizada es la del proceso del talento humano, seguido por el
enfoque estratégico, la que presenta falencias es el modelo del talento humano,
el cual dificulta el accionar de la organizacion en procesos relacionados con la

contabilidad y la gestion estratégica.

Explicar la incidencia de la evaluacion del area de almacén en la gestion

estratégica de las empresas comerciales de la provincia de Barranca

Segun los resultados obtenidos a través de la correlacion de Rho de Sperman en
la cual tenemos como coeficiente 0.358, y la significancia de 0.000, se percibe
que existe correlacion entre la evaluacion del area de almacén y el mejoramiento
de la gestion estratégica, lo que significa que una adecuada evaluacion del area
de almacén no necesariamente repercute de manera positiva en el mejoramiento
de la gestion estratégica, por lo que abrian otros factores que estarian incidiendo
en la gestion estratégica, los resultados se muestran en la tabla 14; asi mismo en
la tabla 4 se muestra que para el 70% de los investigados la evaluacién del area
de almacén es de nivel bajo; lo anteriormente mencionado coinciden en parte
con Torres (2018) explica que las Mypes del Emporio de Gamarra debe
implementar estrategias para mejorar sus procesos, esto se sustenta en que la
gestidn estratégica se relaciona significativamente con la competitividad en las
Mypes del centro comercial de Gamarra, y el adecuado manejo de sus

almacenes.
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CAPITULO XI
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
11.1. Conclusiones

Primera conclusion, se determino la existencia de incidencia positiva alta entre la
evaluacion de las areas de la organizacién y la gestion estratégica, esto significa que
existe repercusion positiva, el cual se sustenta en la correlacion de 0.701 y la
significancia de 0.000, asi mismo se percibe que para el 50% la evaluacién de las areas
de la organizacion ésta en su nivel bajo y para el 60% la gestion estratégica ésta en un
nivel bajo, entendiendo que ponen poco énfasis en realizar el diagnostico situacional
de sus areas de la empresa y de plantear actividades que les permita cumplir sus

anhelos los cuales se plasma a través de la gestion estratégica.

Segunda conclusion existe incidencia positiva alta entre la evaluacion de las areas de
ventas y la gestion estratégica, esto significa que existe repercusion positiva, el cual se
sustenta en la correlacion de 0.601 y la significancia de 0.000, asi mismo se percibe
que para el 55% la evaluacién de las areas de ventas ésta en su nivel bajo, entendiendo
que no realizan acciones que permita el accionar de las areas de ventas y se logre la

satisfaccion del cliente de manera dptima.

Tercera conclusidn existe incidencia positiva media entre la evaluacion de las areas de
compras y la gestion estratégica, esto significa que no necesariamente la evaluacion
del area de compras repercute en la gestion estratégica por lo que existiria otros
factores que tienen incidencia, se sustenta en la correlacion de 0.502 y la significancia
de 0.000, asi mismo se percibe que para el 45% la evaluacion de las areas de compras
ésta en su nivel bajo, entendiendo que no realizan acciones que permita el desarrollo

eficiente del area de compras.

Cuarta conclusion existe incidencia positiva baja entre la evaluacion de las areas de
contabilidad y la gestion estratégica, esto significa que no necesariamente la
evaluacion del area de compras repercute en la gestion estratégica por lo que existiria
otros factores que tienen incidencia, se sustenta en la correlacion de 0.301 y la

significancia de 0.003, asi mismo se percibe que para el 60% la evaluacion de las areas
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de contabilidad ésta en su nivel bajo, entendiendo que no realizan acciones que permita

el desarrollo eficiente del area de contabilidad.

Quinta conclusion existe incidencia positiva baja entre la evaluacion de las reas de
almacén vy la gestion estratégica, esto significa que no necesariamente la evaluacion
del area de almacén repercute en la gestion estratégica por lo que existiria otros
factores que tienen incidencia, se sustenta en la correlacion de 0.358 y la significancia
de 0.000, asi mismo se percibe que para el 70% la evaluacion de las areas de almacén
ésta en su nivel bajo, entendiendo que no realizan acciones que permita el desarrollo

eficiente del area de almacén.
11.2. Recomendacioén

Primero. Se sugiere a los duefios, gerentes o administradores seguir evaluando las
diferentes areas de su empresa y adecuar los procesos que permitan responder a las
exigencias del mercado, de igual manera realizar un analisis minucioso de las politicas
establecidas en su organizacion, en los diferentes niveles de la organizacion ya sean
estratégicos, tacticos y operacionales, esto les permitira unificar criterios y tomas de

decisiones acertadas.

Segundo. Se debe establecer procesos y métodos estandarizados que permita realizar
el control detallado de la rotacion de materiales, insumos y mercaderias; asi mismo
capacitar al personal en técnicas de ventas que permitan una adecuada atencién a los
clientes; estas acciones contribuiran en el cumplimiento de la misién y vision de las

empresas comerciales.

Tercero. Optimizar los procesos en el area de compras que permita controlar el ingreso
de las mercaderias en cantidad y calidad adecuada, de tal manera que se establezcan
procesos diferentes para productos diferentes las cuales pueden estar diferenciados por
productos perecibles o no perecibles, el buen manejo de los productos permitira la
oferta de productos de calidad.

Cuarto. A los encargados del area contable es necesario optimizar y sistematizar los

registros de operaciones, realizar el registro en coordinacion con otras areas, brindar
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informacion oportuna a los gerentes o duefios, las cuales les permitira tomar decisiones

acertadas y a tiempo.

Quinto. Los encargados de almacén deben tener el registro actualizado de los
productos en los cuales deben utilizar el método PEPS. UEPS, o promedio ponderado,
con el cual se realizara el control minucioso y detallado de todos los productos de

acuerdo con su naturaleza.
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ANEXO N° 1 - MATRIZ DE CONSISTENCIA

EVALUACION DE LAS AREAS DE ORGANIZACION Y SU INCIDENCIA EN LA GESTION ESTRATEGICA DE LAS EMPRESAS COMERCIALES DE LA PROVINCIA DE BARRANCA-2018

PROBLEMA GENERAL OBJETIVO GENERAL HIPOTESIS GENERAL VARIABLES
DIMENSIONES INDICADORES
¢En qué medida la evaluacién de las éareas de Determinar en qué medida la evaluacién de las La evaluacién de las areas de organizacion l. AREA DE VENTAS Rotacion de ventas.
organizacion incide en la gestion estratégica de las | areas de organizacion incide la gestion estratégica de las | incide en la gestion estratégica de las empresas
. - . - . o Nivel de atencion brindada.
empresas comerciales de la provincia de Barranca- | empresas comerciales de la provincia de Barranca-2018. | comerciales de la provincia de Barranca-2018.
20187 . AREA DE COMPRAS Verificacion de compra

EVALUACION DE
LAS AREAS DE
ORGANIZACION

Proceso de compras

AREA DE CONTABILIDAD

Registro de las operaciones.
Coordinacion con otras areas.

Brindar la Informacién Financiera.

V. AREA DE ALMACEN Toma de inventarios.
Rotacion de productos
PROBLEMAS ESPECIFICOS OBJETIVOS ESPECIFICOS HIPOTESIS ESPECIFICAS VARIABLES
DIMENSIONES INDICADORES

¢Cual es la incidencia de la evaluacion del area de | Explicar la incidencia de la evaluacion del area de ventas | La evaluacion del area de ventas incide en la gestion
ventas en la gestion estratégica de las empresas | en la gestion estratégica de las empresas comerciales de | estratégica de las empresas comerciales de la provincia
comerciales de la provincia de Barranca? la provincia de Barranca. de Barranca. I NIVEL ESTRATEGICO. Mision y Vision
¢Cual es la incidencia de la evaluacion del area de | Conocer la incidencia de la evaluacion del éarea de | Laevaluacion del area de compras incide en la gestion o
compras en la gestion estratégica de las empresas | compras en la gestion estratégica de las empresas | estratégica de las empresas comerciales de la provincia Establecer metas y Objetivos
comerciales de la provincia de Barranca? comerciales de la provincia de Barranca. de Barranca.

. . . " . . s - " . ” . - - Toma de decisiones
¢Cual es la incidencia de la evaluacion del area de | Analizar la incidencia de la evaluacion del area de | La evaluacién del area de contabilidad incide en la
contabilidad en la gestion estratégica de las empresas | contabilidad en la gestion estratégica de las empresas | gestion estratégica de las empresas comerciales de la __
comerciales de la provincia de Barranca? comerciales de la provincia de Barranca. provincia de Barranca. Planes estratégicos
¢Cuél es la incidencia de la evaluacion del area de | Explicar la incidencia de la evaluacion del &rea de | La evaluacion del area de almacén incide en la gestion GESTION 1. NIVEL TACTICO. Anélisis FODA.

almacén en la gestion estratégica de las empresas
comerciales de la provincia de Barranca?

almacén en la gestion estratégica de las empresas
comerciales de la provincia de Barranca.

estratégica de las empresas comerciales de la provincia
de Barranca.

ESTRATEGICA

NIVEL OPERATIVO

Ejecucion de actividades.
Capacitacion del Personal.

Clima Laboral
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ANEXO N° 2
DECLARACION DEL CONSENTIMIENTO

B 0 T , participante
con DNL: ..., en base a lo expuesto en el presente documento,
acepto voluntariamente participar en la investigacion “EVALUACION DE LAS
AREAS DE ORGANIZACION Y SU INCIDENCIA EN LA GESTION
ESTRATEGICA DE LAS EMPRESAS COMERCIALES DE LA PROVINCIA DE
BARRANCA-2018", de los investigadores responsables: Olivares Mostacero,
Alessandra Griselda y Pérez llanos, Saidy Roksana. He sido informado(a) de los
objetivos, alcance y resultados esperados de este estudio y de las caracteristicas de mi
participacion. Reconozco que la informacion que provea en el curso de esta
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para ningun otro propdsito fuera de los de este estudio. He sido informado(a) de que
puedo hacer preguntas sobre el proyecto en cualquier momento y que puedo retirarme
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alguna por tal decision. De tener preguntas sobre mi participacion en este estudio,
puedo contactar al investigador responsable y en caso sienta que mis derechos fueron
vulnerados podré contactarme con el Comité de Etica para la Investigacion de la
Universidad Nacional de Barranca (cepi@unab.edu.pe). Entiendo que una copia de
este documento de consentimiento me sera entregada, y que puedo pedir informacién
sobre los resultados de este estudio cuando éste haya concluido. Para esto, puedo
contactar al Investigador Olivares Mostacero, Alessandra Griselda, del proyecto al
correo electronico aolivaresm132@unab.edu.pe, o al celular 969802183, o a la
Investigadora  Pérez  llanos, Saidy Roksana al correo  electrénico

sperezl132@unab.edu.pe.

Barranca, ....... de ............. de
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ANEXO N° 3

ENCUESTA

OBJETIVO:

El presente instrumento tiene la finalidad de recoger informacion sobre la
“EVALUACION DE LAS AREAS DE ORGANIZACION Y SU INCIDENCIA
EN LA GESTION ESTRATEGICA DE LAS EMPRESAS COMERCIALES DE
LA PROVINCIA DE BARRANCA -2018”.

Instrucciones

Estimado(a) colaborador, le pedimos que sea sincero en sus respuestas, lea

atentamente y marque solo una de las opciones:

“EVALUACION DE LAS AREAS DE ORGANIZACION"

de la empresa?

N° ITEMS Sl NO

1 ¢Se conoce el nimero de veces que se ejecuta las
ventas en un periodo?

5 ¢Se tiene variedad de productos y se brinda buena
atencion al cliente?

3 ¢En el area de recepcion de la compra se realiza la
inspeccion y recuento de los productos?

4 ¢Se compra la cantidad necesaria de materiales,
insumos para el funcionamiento del negocio?

5 ¢Se lleva el registro detallado y ordenado de todas
las actividades contables?

6 ¢ Se realiza las coordinaciones entre todas las areas
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¢Se proporciona informacion financiera a todas las

7 : L
areas que lo soliciten?

8 ¢(La toma inventarios se realiza en forma
permanente?

9 ¢Se conoce las veces que se toman inventarios en
la empresa?

10 ¢El control de las compras se realiza de manera
permanente?

“GESTION ESTRATEGICA”

N° ITEMS Sl NO

11 :Se define de manera adecuada la visién de la
empresa?

12 :Se define de manera adecuada la mision de la
empresa?

13 ¢ Se establecen de manera adecuada las metas de la
empresa?

14 ¢Se establece de manera adecuada los objetivos de
la empresa?
¢Se da la libertad a los colaboradores para que

15 tomen sus decisiones en funciébn a su
problematica?

16 Se realiza el analisis interno de la empresa

17 :Se realiza el analisis del entorno en donde esta
operando la empresa?

18 ¢Se ejecutan las actividades en el tiempo
establecido?

19 ¢Se capacita de manera permanente al personal?

20 ¢En la empresa se fomenta el buen clima

organizacional?
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ANEXO N° 4

VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE
INVESTIGACION

A continuacion, se presentan los resultados de la validacion del instrumento de 5

jueces expertos.

OPINION:

A= Dejar (4) B= Modificar (3) C= Incluir otra pregunta (2) D=
Eliminar (1)

VARIABLE INDEPENDIENTE. X: EVALUACION DE LAS AREAS DE
ORGANIZACION

OPINION TOTAL
ITEM

J1 J2 J3 DEJAR

Dimensién: Area de Ventas

¢Se conoce el nimero de veces que se

ejecuta las ventas en un periodo?

¢Se tiene variedad de productos y se
brinda buena atencion al cliente?

Dimension: Area de Compras

¢En el area de recepcion de la compra se
realiza la inspeccion y recuento de los 3 4 4

productos?

¢Se compra la cantidad necesaria de
materiales, insumos para el 4 4 4

funcionamiento del negocio?
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Dimension: Area de Contabilidad

¢Se lleva el registro detallado y ordenado

4 4 4
de todas las actividades contables?
¢Se realiza las coordinaciones entre todas

4 4 4
las areas de la empresa?
¢Se proporciona informacion financiera a

4 4 3

todas las areas que lo soliciten?

Dimension: Are

a de Inventario

¢La toma inventarios se realiza en forma

permanente?

;Se conoce las veces que se toman

inventarios en la empresa?

TOTAL

VARIABLE INDEPENDIENTE Y: GESTION ESTRATEGICA

ITEM

OPINION

J1

J2

J3

TOTAL
DEJAR

Dimensién: Nivel Estratégico

¢ Se define de manera adecuada la visién de la A A A
empresa?

¢ Se define de manera adecuada la misién de la . A A
empresa?

;Se establecen de manera adecuada las metas . A A
de la empresa?
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Dimensién: Nivel Téactico

¢ Se establece de manera adecuada los objetivos

de la empresa?

Se da la libertad a los colaboradores para que
tomen sus decisiones en funcion a su| 4

problematica.

Dimensién: Nivel Operativo

Se realiza el analisis del entorno en donde esta

4
operando la empresa

Se ejecutan las actividades en el tiempo A
establecido

Se capacita de manera permanente al personal 4

TOTAL
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ESTRATEGICA DE LAS EMPRESAS COMERCIALES DE LA PROVINCIA DE BARRANCA-2018 —

o UNIVERSIDAD NACIONAL DE BARRANCA
% “EVALUACION DE LAS AREAS DE ORGANIZACION Y SU INCIDENCIA EN LA GESTION

Jr. GAlvez N° 557, Bamranca - Lima - Telefax: 235-5815
RUC N°® 20542068281
“Afo de la unidad, la paz y el desarollo™

VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE
INVESTIGACION

TITULO: “EVALUACION DE LAS AREAS DE ORGANIZACION Y SU INCIDENCIA EN LA GESTION
ESTRATEGICA DE LAS EMPRESAS COMERCIALES DE LA PROVINCIA DE BARRANCA — 2018”.

ESCALA DE CALIFICACION
Estimado (a):

Teniendo como base los criterios que a continuacion se presenta, se le solicita dar su
opinion sobre el instrumento de recoleccion de datos que se adjunta:

OPINION: DA: DE ACUERDO (1) EN DESACUERDO (2)

DE EN
CRITERIOS ACUERDO | DESACUERDO
(1) (2)

1. El instrumento recoge informacion
que permite dar respuesta al >(
problema de investigacion.

2. Elinstrumento propuesto responde a
los objetivos del estudio.

3. La estructura del instrumento es
adecuada.

4. Los ltems del instrumento
responden a la operacionalizacion
de la variable.

5. La secuencia presentada facilita el
desarrollo del instrumento.

6. Los items son claros y entendibles.

X | XX | K| > |x

7. El nimero de items es adecuado
para su aplicacion.

.............

T, Cosaz Nawnmeo Heecota
ChL .'./V/"/J-_36°0<f4
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UNIVERSIDAD NACIONAL DE BARRANCA
"EVALUACION DE LAS AREAS DE ORGANIZACION Y SU INCIDENCIA EN LA GESTION

Jr. Gdlvez N° 557, Barranca - Lima - Telefax: 235-5815
RUC N° 20542068281
“Afo de la unidad, la paz y el desarmollo™

ESTRATEGICA DE LAS EMPRESAS COMERCIALES DE LA PROVINCIA DE BARRANCA-2018 =

VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE
INVESTIGACION

TITULO: “EVALUACION DE LAS AREAS DE ORGANIZACION Y SU INCIDENCIA EN LA GESTION
ESTRATEGICA DE LAS EMPRESAS COMERCIALES DE LA PROVINCIA DE BARRANCA — 2018".

ESCALA DE CALIFICACION

Estimado (a):

Teniendo como base los criterios que a continuacion se presenta, se le solicita dar su
opinién sobre el instrumento de recoleccién de datos que se adjunta:

OPINION: DA: DE ACUERDO (1) EN DESACUERDO (2)

DE EN
CRITERIOS ACUERDO | DESACUERDO
(1) (2

1. El instrumento recoge informacién

que permite dar respuesta al ><
problema de investigacion.

2. Elinstrumento propuesto responde a
los objetivos del estudio.

3. La estructura del instrumento es
adecuada.

4, Los ftems del instrumento

responden a la operacionalizacion \ﬁ

de la variable.

5. La secuencia presentada facilita el
desarrollo del instrumento.

6. Los items son claros y entendibles.

7. El numero de items es adecuado
para su aplicacion. \\
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ESTRATEGICA DE LAS EMPRESAS COMERCIALES DE LA PROVINCIA DE BARRANCA-2018 "

» UNIVERSIDAD NACIONAL DE BARRANCA .
Bﬂ%? “EVALUACION DE LAS AREAS DE ORGANIZACION Y SU INCIDENCIA EN LA GESTION (1]

Jr. Gilvez N° 557, Barranca - Lima - Telefax: 235-5815
RUC N° 20542068281 .
“Afo de la unidad, la paz y el desamollo

VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE
INVESTIGACION

TITULO: “EVALUACION DE LAS AREAS DE ORGANIZACION Y SU INCIDENCIA EN LA GESTION
ESTRATEGICA DE LAS EMPRESAS COMERCIALES DE LA PROVINCIA DE BARRANCA - 2018".

ESCALA DE CALIFICACION

Estimado (a):

Teniendo como base los criterios que a continuacion se presenta, se le solicita dar su
opinion sobre el instrumento de recoleccion de datos que se adjunta:

OPINION: DA: DE ACUERDO (1) EN DESACUERDO (2)

DE EN
CRITERIOS ACUERDO | DESACUERDO
(1) (@)

1. El instrumento recoge informacién

que permite dar respuesta al
problema de investigacion. X

2. Elinstrumento propuesto responde a
los objetivos del estudio.

3. La estructura del instrumento es
adecuada.

4. los items del instrumento
responden a la operacionalizacion
de la variable.

5. La secuencia presentada facilita el

desarrollo del instrumento. X

6. Los items son claros y entendibles.

7. El nimero de ftems es adecuado
para su aplicacién.

Nombre del experto: Nie EDMSY  MEMNDDZA \/IRHUEZ,

Profesion:

Fecha: ................50

/)
Firma: ................ &4
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