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RESUMEN

La presente investigacion titulada “Liderazgo empresarial y su relacion con la mejora
continua en la empresa Tambo, San Miguel, 2018, tuvo como objetivo determinar la
relacion entre el liderazgo empresarial y la mejora continua en la empresa Tambo, San
Miguel, 2018, el cual dard respuesta a la interrogante existe relacion entre liderazgo
empresarial y la mejora continua en la empresa Tambo, San Miguel, 2018. Esta investigacion
se realiz6 mediante el método hipotético deductivo con enfoque cuantitativo, el nivel
descriptivo correlacional y técnica, el tipo desarrollado fue aplicado y técnico, y se utilizo
para su propdsito el disefio no experimental y de cortes transversales. Asimismo, tom6 como
muestra a 265 consumidores de la empresa, para la recoleccién de datos se utilizé la técnica
de la encuesta y como instrumento el cuestionario, que estuvo compuesto de 25 preguntas
en medicion de la escala de Likert, luego de ello se midi6 el nivel de confiabilidad con el
Alfa de Cronbach, teniendo como resultado bueno. La investigacion continud
desarrollandose, obteniendo en la prueba de normalidad de Kolmogorov Smirnov un valor
de significancia de 0.00, por lo tanto, lo datos no tienen contribucion normal; finalmente
para medir el nivel de correlacion de las V1 y V2, se usé la prueba de Rho de Spearman,
teniendo resultados significativos de 0.826, por lo tanto la investigacion concluye dando a
conocer que existe un nivel bueno entre las variables liderazgo empresarial y mejora
continua en la empresa Tambo, San Miguel, 2018.

Palabras clave: liderazgo empresarial, mejora continua, consumidores, clientes y relacion.

ABSTRACT

This research entitled "Business Leadership and its relationship with continuous
improvement in the company Tambo, San Miguel, 2018", aimed to determine the
relationship between business leadership and continuous improvement in the company
Tambo, San Miguel, 2018, the which will answer the question, there is a relationship
between business leadership and continuous improvement in the company Tambo, San
Miguel, 2018. This research was carried out using the hypothetical deductive method with a
quantitative approach, the correlational and technical descriptive level, the developed type
was applied and technical, and the non-experimental and cross-sectional design was used for
its purpose. Likewise, it took as sample 265 consumers of the company, for the collection of
data the survey technique was used and as an instrument the questionnaire, which was
composed of 25 questions in measurement of the Likert scale, after that the level of reliability
with Cronbach's Alpha, resulting in good. The investigation continued to develop, obtaining
in the normality test of Kolmogorov Smirnova a value of significance of 0.00, therefore, the
data do not have a normal contribution; Finally, to measure the level of correlation of V1
and V2, Spearman's Rho test was used, having significant results of 0.826, therefore the
investigation concludes by revealing that there is a good level between the variables of
business leadership and continuous improvement in the company Tambo, San Miguel, 2018.
Key words: business leadership, continuous improvement, consumers, customers and
relationship.
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I. INTRODUCCION

1.1 Realidad problematica

El término liderazgo empresarial toma fuerza, pese a una complicada coyuntura politica, en
donde se basa de la reflexién, ejecucion de iniciativas y propuestas de proyectos siendo los
principales componentes esenciales del liderazgo empresarial como la influencia hacia los
empleados, conseguir transmitir a los demas los objetivos planteados y transmitir un estilo
de direccion.

Por otro lado, existen modelos de mejora continua siendo utilizados para lograr que
productos o servicios de calidad se desarrollen existiendo una necesidad de cambios
continuos en las empresas por el requerimiento de mantenerse en el mercado y no quedarse
en el olvido para asi poder llegar al éxito empresarial.

En pocas palabras se debe tener en cuenta distintos factores. En primer lugar, el
mundo cambia y los competidores contintan progresando. En segundo lugar, lo que hoy es
primordial, mafiana puede no serlo. En un mundo globalizado es necesario adoptar una
estrategia que permita contrarrestar lo mencionado siendo el liderazgo empresarial como la

mejora continua herramientas necesarias.

1.1.1 En el contexto internacional

En estos tiempos el liderazgo empresarial es de vital importancia en muchas organizaciones
es por ello que en muchos paises se discuten sobre el tema uno de ellos es el Salvador, en tal
pais se habla del interés que existe sobre ello y de qué manera influyen en el desarrollo de
este principalmente en el sector empresarial iniciAndose como una filosofia llamada “ser un
buen vecino” adoptando un rol de liderazgo empresarial. Steiner (2018) comenta que la
combinacion de liderazgo como de la innovacion genera una gran impresion en los
empresarios porque no solo se debe de instruir a los trabajadores sino también a los
ciudadanos.

En cuanto a la Mejora Continua se sabe que cualquier empresa que prefiera
mantenerse en el mercado debe adaptarse a los constantes cambios. En una entrevista para
el diario La Vanguardia en Argentina, el director de Comercio de la Federacién Econdmica

Andrés Lombardi explica de cdmo maneja la organizacion. Lombardi (2018) nos comenta



que la mejora continua dentro de la Federacién Economica es tan importante porque siempre
hay cosas que mejorar como lo es el equipo de trabajo con recursos idoneos para lograr la

planificacion de la compafiia.

1.1.2 En el contexto nacional

Ademas, existe el liderazgo empresarial como lo demuestra la empresa Porta que en el
primer trimestre del 2018 genero un aumento del 17% en ventas y ;Coémo lo logro?, como
ellos mismos lo dicen fidelizando clientes y generando mas establecimientos de esta. Abad
(2018) nos sefiala que apuesta por el talento e incluye ideas de sus trabajadores ademas
realiza alianzas estratégicas con organizaciones que estimule el deporte, por lo cual podemos
decir que un buen lider escucha a los clientes externos como internos.

Por otro lado, en el Pert acontece una realidad diferente con la Mejora Continua
donde se requiere buscar constantes cambios, ahora se necesita del apoyo y adecuacion por
parte del equipo de trabajo. Segun Alania (2015) en un articulo publicado por el diario la
Gestion nos propone lo siguiente que tanto el mejoramiento como la adaptacion continua es
un modo de incorporar a las personas en conjunto con sus talentos hacia el éxito, de esta

manera se impulsara a las empresas con direccion a la innovacion y control.

1.1.3 En el contexto local

TAMBO es un retail que ofrece los beneficios de un canal moderno buscando estar mas
cerca de los clientes, se ubica en la Av. Faucett nro. 500 Urb. Residencial San Miguel, es
un negocio que cuenta con un afio en la zona, por ende, es adecuado fidelizar a los
trabajadores de esta manera se obtendran mayores ventas en la tienda por lo tanto se debe
desarrollar la fidelizacion en la empresa para ello se hallara el liderazgo dentro de la
organizacion. No obstante, la mejora continua en cuanto a procedimientos, como lo es la
compra de productos, se debe ofrecer a todo tipo de clientes que visiten el establecimiento
mejorando la atencion al publico en general para asi poder obtener clientes potenciales
como lo son las personas de la tercera edad siendo el cliente el mayor interés para lograr
éxito empresarial.

Alta rotacidn de trabajadores, infraestructura inadecuada y problemas financieros internos,

los constantes cambios que se desarrollan dentro de la empresa TAMBO provocan malestar



a los clientes. Un cliente recurrente no puede acceder a los alimentos ofrecidos por el
establecimiento dado su mala ubicacion de los estantes generando incomodidad al momento
de seleccionar sus productos. Los trabajadores no estan fidelizados con la empresa y los
clientes observan los cambios y de como los nuevos trabajadores no conocen la dindmica
con la que se suele operar para cada cliente usual. Respecto a problemas financieros los
trabajadores no son capaces de resolver pequefios inconvenientes en cuanto al cobro de los
productos adquiridos ya que ellos mismos responden al cliente “pague con sencillo” estas
palabras provocan incomodidad a los clientes frecuentes y molestia a posibles clientes.
Habiendo mencionado esto, ;Cémo saber si existe un liderazgo empresarial 0 mejora
continua que solucione los problemas mencionados? por ello, se analizara el liderazgo
empresarial y su relacion con la mejora continua por lo tanto se brindara posibles soluciones

a la problematica en la empresa Tambo ubicado en San Miguel.

1.2 Trabajos previos

1.2.1 En el contexto internacional

Avenecer (2015) determina liderazgo empleado por los supervisores en la motivacion de los
trabajadores de la Distribuidora Mariposa C.B.C. El método de investigacion es de
significacion y fiabilidad de proporciones. Se concluyo de esta investigacion lo siguiente, en
los resultados se demostré que la influencia de liderazgo gue tienen los supervisores en los
subordinados es positiva, puesto que realizan sus tareas de manera segura.

Ponce (2014) sefial6 la efectividad del liderazgo desarrollado por la Direccion en las
calificaciones de los estudiantes. El método es paradigma cuantitativo y de tipo descriptiva.
Se concluy6 de esta investigacion que los tres establecimientos educacionales dieron como
resultado el estilo de liderazgo democratico, logrando cambios en el método de aprendizaje.

Suarez (2017) propuso ampliar la percepcion de la sustentabilidad de la Mejora
Continua en el gobierno. EI método es cualitativo. Se concluy6 de esta investigacion que la
mejora continua de procesos estuvo limitado al conocimiento previo al momento de
ejecutarla a recursos disponibles.

Cisneros y Ruiz (2014) plantearon un modelo de mejora continua en un laboratorio

de sector industrial. EI método de investigacion es cualitativo. Se concluyé de esta



investigacion que la mejora continua se adecua a los procesos de un sistema de calidad de
esta manera se identificé errores como también oportunidades de mejora para el laboratorio.

Solis (2013) analizd el estilo de liderazgo que ejerce el director de un instituto
nacional. El método utilizado es correlacional. Se concluy6 de esta investigacion que el tipo
de liderazgo es el burocrético debido a los resultados en los anélisis de las gréficas.

1.2.2 En el contexto nacional

Panduro, Polleri y Sandoval (2016) describieron la relacion entre liderazgo y cohesion de
equipos entre los empleados de los locales de la empresa Pardos Chicken. EI método es
hipotético - deductivo. Se concluyé de esta investigacion que la muestra del 58% de los 12
locales evaluados en Lima Metropolitana tiene como estilo de liderazgo predominante, el
Transformacional; esto quiere decir que el lider presente en Pardos Chicken es una persona
preocupada por el cumplimiento de las tareas en el tiempo propuesto que, ademas, muestra
interés por sus colaboradores.

Bustamante, Kawakami y Reategui (2013) identificaron la correlacion con los estilos
de liderazgo y la inteligencia emocional en los directivos de banca peruana. El método es
hipotético - deductivo. Se concluyé de esta investigacion el descubrimiento de la correlacion
de la inteligencia emocional con el liderazgo transformacional.

Hilario y Huapaya (2015) implementaron un marco de trabajo que permita facilitar
el proceso de mejora continua mediante el Design Thinking en el sector de Retail. EI método
es hipotético - deductivo. Se concluyo de esta investigacion la propuesta de mejora continua
en base al Design Thinking en el cual se establecen los objetivos que una empresa debe
seguir para poder obtener ideas de mejora a los procesos de una organizacion. Mediante el
uso de este modelo las empresas pueden apoyar sus objetivos estratégicos y mejorar el
desempefio de sus procesos actuales.

Alvarez y Paucar (2014) desarrollaron e implementaron la metodologia PHVA para
incrementar la productividad total de los productos tachos papeleros y mesas. Meta
proyectada: 10 %. EI método es hipotético - deductivo. Se concluy6 de esta investigacion
que la productividad total inicial de los productos méas rentables de la empresa, tachos
papeleros y mesas, fue de 62% y 61%, respectivamente. El objetivo trazado, fue aumentar
ambas productividades en 10%, para ello se utilizé la metodologia PHVA, y se obtuvieron

los siguientes resultados: Tachos Papeleros (95%) y mesas (81%).



Cardenas y Gélvez (2013) transformaron un sistema impredecible y dificilmente
manejable en un sistema totalmente lo contrario mediante la visualizacidn de interrelaciones
I6gicas entre elementos que lo constituyan. EI método de investigacidn es sistémico también
Ilamado holistico. Se concluyd de esta investigacion que al solucionar la reduccion del
tiempo de atencion de los reclamos operativos se registraron otros beneficios como son, la
satisfaccion de los clientes por el servicio prestado, la buena imagen en la opinién publica y
la aceptacién de la gestion. Todo esto demuestra que la gestién de la empresa ya no sea
cuestionada por el ente regulador.

1.3 Teorias relacionadas al tema

1.3.1 Liderazgo Empresarial

1.3.1.1 La teoria del Gran hombre de Carlyle y Spencer

Carlyle (1840) nace con la idea de los lideres nacen y no se hacen, en cuanto a Spencer

(1860) define que depende del entorno y de las oportunidades que se le presenten.

1.3.1.2 Definicion del liderazgo empresarial

Moraleda (2014) conceptualiza el liderazgo empresarial como aquel ejecutivo que sin perder
de vista su mision de dirigir un negocio es capaz de tener éxito y generar valor porque cuenta
con el talento necesario para obtener resultados.

Asimismo, Psicore (2014) indica que el liderazgo empresarial esta disefiado para
aplicarse a personas que trabajen en organizaciones o quienes opten una plaza dentro de esta.

De igual manera Sanchez (2017) comenta que el liderazgo empresarial ayuda a
afrontar situaciones en la gestion de personas dentro del entorno empresarial que con toda
posibilidad se experimentara en el presente o en el futuro.

Ademas, Arechavala (2015) comenta cuando se posee un liderazgo empresarial
fuerte los empresarios participan activamente y entusiasmadamente en proyectos, incluso
cuando lo que mas le inquieta son sus propios problemas y actividades.

Por ultimo, Casado y Rodriguez (2016) indica que el liderazgo empresarial es una
capacidad de adaptacion al entorno muy notable y que es pragmatico como resultado obtiene

valor en el mercado.



1.3.1.3 Dimensiones del Liderazgo empresarial

A. Liderazgo en costo

Porter (2015) indica que el liderazgo en costo se basa en la reduccién de costos y un control
estricto de gastos variables y fijos, siempre y cuando la calidad, el servicio y otros aspectos
no se descuiden.

Indicadores

1. Descuentos por volumen

Carpintero (2014) menciona que los descuentos por volumen tienen como finalidad incitar

a los compradores a adquirir grandes cantidades.

2. Control de costos

Laporta (2016) define que el control de costos implica la diferencia entre mayor beneficio y
menor resultado. Para obtener la mayor gestion de costos es preferible el uso de un sistema
de presupuestacion.

B. Diferenciacion de servicio

Porter (2015) asegura que el liderazgo en diferenciacion se basa en ofrecer un servicio o
producto inigualable ante los competidores, se obtiene a través del disefio, la imagen de la
marca, tecnologia, entre otros.

Indicadores

1. Productos de alta calidad

Gonzalez (2014) indica que los empresarios para demostrar que ofrecen productos de alta

calidad, marcan su producto de alguna manera para diferenciarse en el mercado de los malos

productores que intentan que no llegue la informacion al mercado.



2. Enfoque de marketing

Blanco, Prado & Mercado (2016) sostienen que el enfoque de marketing se centra en el
consumidor, identificando las exigencias del publico objetivo y ser mas eficaces que los
competidores al momento de crear valor.

C. Concentracion

Porter (2015) conceptualiza que la concentracion se enfoca en un conjunto de consumidores

y proyectado a los mercados particulares en otorgar un servicio de excelencia.

Indicadores

1. Clientes potenciales

Pérez (2017) indica que los clientes potenciales son aquellas personas que no efectian
compras a la empresa, pero son tomados en cuenta como clientes prospectivos debido a que
orientan su necesidad de comprar.

2. Demanda de producto

Garcia (2015) denomina la demanda de producto cuando los clientes desean o estan en

condiciones de adquirir un producto o servicio.

1.3.2 Mejora Continua

1.3.2.1 Teoria del Just in Time por Ohno

Segun Ohno Justo a Tiempo es un método para la elaboracién de productos que alcance la

linea de produccion, en la cantidad necesaria y tiempo necesario.



1.3.2.2 Definiciones de mejora continua

Tolosa (2017) conceptualiza a la mejora continua como una metodologia que se compone
por técnicas que se utilizan a fin de perfeccionar el servicio brindado o incrementar la calidad
de un producto que promueve el apoyo de todo el equipo experto de la empresa.

Adicionalmente Tolosa (2017) acota que la mejora continua es un proceso en
renovacion y constante aplicacion para empresas de transportes, logistica y en la gestion de
servicios.

Asimismo, Godinez & Hernandez (2018) describe a la mejora continua en un
constante cambio para llegar al estado ideal que el proceso requiera.

De igual manera Aldavert et al. (2016) menciona que la mejora continua es una
filosofia en donde se debe generar cambios principalmente de pequefios cambios.

Por ultimo, Ganivet (2017) define a la mejora continua como un proceso para
reducir los defectos e incidencias que puedan originarse en los productos o servicios del

mismo modo mejorar los resultados que ofrezcan oportunidad de mejora.

1.3.2.3 Dimensiones de mejora continua

A. Seiri (Clasificacion)

Aldavert et al. (2016) conceptualiza a Seiri como la separacion de elementos necesarios de

los innecesarios.

Indicadores

1. Seleccion

Rae (2014) conceptualiza la seleccion como eleccion de una o varias personas 0 cosas entre

otras, separandolas de ellas y distinguiéndolas.



2. Eliminacion

Rae (2014) define que la eliminacién como la accion de separar, alejar o quitar algo, es decir
prescindir de ello.

3. Reduccidn

Rae (2014) menciona que reduccion es la disminucion de algo o también es regresar algo al
lugar donde se encontraba.

B. Seiton (Organizacion)

Aldavert et al. (2016) considera que Seiton permite organizar las herramientas
indispensables en el lugar de trabajo.

Indicadores

1. Ordenar

Rae (2014) considera que ordenar es la accion de colocar algo o alguien de acuerdo a un

proyecto conveniente.

2. Clasificacion

Rae (2014) comenta que la clasificacion organiza o dispone por categorias los elementos

hallados.

3. Identificacién

Rae (2014) conceptualiza que la identificacion es considerar si una persona u objeto es la

misma gue se reconoce o se busca.



C. Seiso (Limpieza)

Aldavert et al. (2016) opina que Seiso representa limpiar y sanear el entorno para pronosticar
problemas.

Indicadores

1. Limpieza

Jiménez (2015) define que limpieza es el conjunto de operaciones determinadas a suprimir
la suciedad adherida a una superficie, sin alterar esta.

2. Saneamiento

Trapote (2013) indica que el saneamiento esta compuesto por métodos y técnicas destinadas

a mejorar las condiciones higiénicas de un edificio, establecimiento o ciudad.

3. Anticipacién

Manes (2014) considera que la anticipacion es el anuncio de un momento dado o antes del

tiempo oportuno.

D. Seiketsu (Normalizacion)

Aldavert et al. (2016) califica que Seiketsu permite homogeneizar las normas generada por

los equipos.

Indicadores

1. Estandarizacion

Gonzélez & Muller (2017) indica el grado con distintos componentes para cubrir o no las

necesidades distintas de los clientes.
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2. Normalizacion

Rae (2014) comenta que la normalizacién regulariza lo que no se hallaba en su lugar.

E. Shitsuke (Disciplina)

Aldavert et al. (2016) opina que Shitsuke estimula las inspecciones exhaustivas y fortalece

la préctica de cambios constantes.

Indicadores

1. Auditoria

Rae (2014) conceptualiza la auditoria como la inspeccion o verificacion de la contabilidad

de una empresa.

2. Autodisciplina

Rae (2014) define la autodisciplina como lo que conlleva a un grupo imponerse a si mismo

un habito.

3. Habito

Rae (2014) menciona que el habito se refiere a la practica habitual de una persona.

1.4 Formulacion del problema

1.4.1 Problema general

¢Cual es larelacion entre Liderazgo Empresarial y la Mejora Continua en la empresa Tambo,
San Miguel, 20187
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1.4.2 Problemas especificos

a) ¢Cudl es la relacion que existe entre el Liderazgo Empresarial y la Clasificacion de
la empresa Tambo, San Miguel, 2018?

b) ¢Cual es la relacion que existe entre el Liderazgo Empresarial y la Organizacion de
la empresa Tambo, San Miguel, 2018?

c) ¢Cual es la relacién que existe entre el Liderazgo Empresarial y la Limpieza de la
empresa Tambo, San Miguel, 2018?

d) ¢Cuadl es la relacion que existe entre el Liderazgo Empresarial y la Normalizacion de

la empresa
e) Tambo, San Miguel, 2018?
f) ¢Cual es la relacion que existe entre el Liderazgo Empresarial y la Disciplina de la

empresa Tambo, San Miguel, 2018?
9) ¢COmo estard estructurado un plan de estrategias orientadas al Liderazgo Empresarial
y la Mejora Continua, San Miguel, 2018?

1.5 Justificacién del estudio

1.5.1 Justificacion tedrica

La finalidad fue dar a conocer la relacion del Liderazgo Empresarial con la Mejora Continua
por lo cual las variables se sustentaron en teorias, las cuales fueron las siguientes: Liderazgo
Empresarial con la teoria del Gran Hombre de Carlyle y Spencer gque relacionan el entorno
y las oportunidades que se presentan para ser un lider y Mejora Continua con la teoria de
Just in Time — Justo a Tiempo de Ohno que lo menciona como un método para la elaboracion
de productos que alcance la linea de produccion, en la cantidad y tiempo solicitado de esta
manera tener un stock necesario para ofrecer a los clientes del establecimiento. El

rendimiento obtenido al aplicar las teorias en la empresa, logro generar el plan de estrategias.

12



1.5.2 Justificacion metodoldgica

Para ejecutar el estudio se dispuso a elaborar un cuestionario para determinar las brechas
entre el Liderazgo Empresarial con la Mejora Continua luego de ello se logré el plan de
estrategias de la empresa TAMBO, la cual fue ejecutada.

1.5.3 Justificacion préactica

Se efectud por la peculiaridad de indagar la correlacion del Liderazgo Empresarial con la
Mejora Continua, cuando se obtuvo los resultados de la encuesta se estructur6 un plan de
estrategias, con las recomendaciones que se brindaron al establecimiento se observd que
existio una cambio en el Liderazgo Empresarial porque se logré que los trabajadores se
fidelizaran con su centro de trabajo por otro lado la Mejora Continua en el desarrollo dentro

del establecimiento permitiendo un incremento de las ventas en TAMBO.

1.6 Hipotesis

1.6.1 Hipotesis general

HG: Existe relacion entre Liderazgo Empresarial y la Mejora Continua en la empresa
Tambo, San Miguel, 2018.

1.6.2 Hipotesis especificas

Hi: Existe relacion entre el Liderazgo Empresarial y la Clasificacion de la empresa Tambo,
San Miguel, 2018.

H.: Existe relacion entre el Liderazgo Empresarial y la Organizacion de la empresa Tambo,
San Miguel, 2018.

Hs:  Existe relacion entre el Liderazgo Empresarial y la Limpieza de la empresa Tambo,
San Miguel, 2018.

Hi:  Existe relacion entre el Liderazgo Empresarial y la Normalizacion de la empresa
Tambo, San Miguel, 2018.
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Hs:

Existe relacion entre el Liderazgo Empresarial y la Disciplina de la empresa Tambo,
San Miguel, 2018.

Existe cambios en la organizacion mediante un plan de estrategias orientadas al
Liderazgo Empresarial y la Mejora Continua de la empresa Tambo, San Miguel,
2018.

1.7 Objetivos

1.7.1 Objetivo general

Determinar la relacion entre Liderazgo Empresarial y la Mejora Continua en la empresa
Tambo, San Miguel, 2018.

1.7.2 Objetivos especificos

h)

)

K)

Determinar la relacion entre el Liderazgo Empresarial y la Clasificacion de la
empresa Tambo, San Miguel, 2018.

Determinar la relacion entre el Liderazgo Empresarial y la Organizacion de la
empresa Tambo, San Miguel, 2018.

Determinar la relacion entre el Liderazgo Empresarial y la Limpieza de la empresa
Tambo, San Miguel, 2018.

Determinar la relacion entre el Liderazgo Empresarial y la Normalizacion de la
empresa Tambo, San Miguel, 2018.

Determinar la relacién entre el Liderazgo Empresarial y la Disciplina de la empresa
Tambo, San Miguel, 2018.

Proponer un plan de estrategias orientadas al Liderazgo Empresarial y la Mejora

Continua, en la empresa Tambo, San Miguel, 2018.
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Il. METODO

2.1 Disefio de investigacion

2.1.1 Método

Fue de caracter hipotético deductivo debido a las propuestas de hipotesis sobre probables
soluciones al problema constatando la autenticidad. Bernal (2010) afirma que se basa en un
proceso que inicia de una hipdtesis y de esta se afirmara o falseara luego de ello se
desprenden las conclusiones que son los hechos.

La investigacion se realizé6 mediante el enfoque cuantitativo dado que se cotejaron
las hipotesis a través de un analisis estadistico. Hernandez (1991) sefiala que sigue un orden

inflexible del que no se puede anticipar, aunque si modificar.

2.1.2 Nivel

Dankle (1989) indica que el estudio descriptivo explora rasgos, caracteristicas, perfil de
individuos, etc. para recoger informacion.

Asimismo, el estudio correlacional tiene como finalidad averiguar la correlacion que
se encuentre entre dos o mas variables (Hernandez, 1991).

El nivel fue técnica. Cegarra (2012) menciona que predispone a la explicacion de

ideas dirigidas a obtener cambios como mejoras de procesos e incrementos de productividad.

2.1.3 Tipo

Vargas (2009) afirma que la investigacion aplicada emplea los conocimientos en la practica
utilizando grupos que formaran parte del procedimiento de esta manera se obtiene nuevos
conocimientos que suman a la especialidad.

El tipo fue técnica. Sanchez (2011) indica que los conocimientos cientificos se

dirigen a beneficio propio.
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2.1.4 Disefio
Kerlinger (1979) explica el disefio no experimental el desarrollo del estudio sin alterar las
variables y observando los fendmenos para luego examinarlos.

Hernandez (1991) afirma que el estudio transeccional almacena informacién en un
solo instante siendo su finalidad describir variables y analizarlas.
2.2 Variables, operacionalizacién

2.2.1 Variables

Se presentan las variables de investigacion:

Tabla 2.2.1.1
Variables de investigacion
VARIABLES
Variable 1 Liderazgo Empresarial
Variable 2 Mejora Continua

Fuente: Elaboracion propia

2.2.2 Operacionalizacion de variables

Se visualiza el cuadro de operacionalizacion de variables:
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Tabla 2.2.2.1

Cuadro de operacionalizacionde variables

. . ITE ESCALADE
VARIABLE DEFINICION CONCEPTUAL DEFINICION OPERACIONAL DIMENSIONES INDICADORES ﬂs NIVELES MEDICION
Descuentos por 1
Volumen z
LIDERAZGOEN COSTO
3
5 La variable 1 (liderazgo Control de Costos 4
;C_': Arechavala(2015) comentacuando se posee empresarial) se midio )
z un liderazgo empresarial fuertelos mediante las dimensiones de Productos de Calidad » Desacuerdo
E empresarios participan activamentey Liderazgoen costo, FERENCIACHS 6 (2) Indiferente
E entusiasmadamente en proyectos, incluso diferenciacidny DIFERENCIACION Enfoque de 7 (3) Acuerdo Ordinal
o cuando lo que m4s le inquieta sonsus Concentracion, donde se ) 3
3 propios problemas y actividades. elaborg un cuestionariode Marketing
& 12 items. 9
o Clientes Potenciales
3 10
CONCENTRACION
o Demandade 1
12
Producto
Seleccign 13
SEIRI Eliminacign 14
Reduccign 15
) ) ) ) Ordenar 16
< Tolnlsa (2017) conceptualizaa I'a mejora La varlable_z !melora_a SEITON Clasificacion
= continua comouna metodologiaque se continua) se midig mediante dentificacion 17 (1)
E compone por técnicasque se utilizan afinde las dimensiones de seiri, - Desacuerdo
) ) Limpieza 18 .
9 perfeccionar el servcio brindado o incrementar  seiton, seiso, seiketsuy _ (2) Indiferente Ordinal
. § i SEISO Saneamiento 13
z la calidad de un producto que promueve shitsuke, donde se elaborg - (3) Acuerdo
I% elapoyode todo el equipoexpertodela una encuestade13 jtems. Antlmplacb_r? 20
g empresa. SEIKETSU Estandarlzacllc.n 21
Normalizacian 22
Auditoria 23
SHITSUKE Autodisciplina 24
Habito 25

Fuente: Elaboracion propia
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2.3 Poblacién y muestra

2.3.1 Poblacién

La poblacion fue de 854 consumidores de la empresa TAMBO, en el distrito de San
Miguel.
Al respecto Jany (1994), propone que la poblacion es el total de individuos que

tienen particularidades semejantes.

Tabla: 2.3.1.1
Frecuencia de clientes al establecimiento Tambo durante una semana
Octubre de 2018
Dias 8 9 10 11 12 13
Clientes 88 101 132 175 181 93
Total 854

Fuente: Elaboracion propia

2.3.2 Muestra

Hernandez (1991) propone que la muestra es una parte pequefia de la poblacién en donde
se extraeran datos.

La muestra fue de 265 clientes definiéndose con la siguiente férmula:

B NZ?pq
n= ez (N+1)+Z%pq

Donde:

N = Tamafio de poblacion (854)

Z =1.96 al cuadrado (considerando una seguridad de 95%Nivel de confianza deseado p
= proporcion esperada (considerando 50% = 0.50) g = 1 — p =50% = 0.50

e = error (5% = 0.05)

854 * 1.962 % 0.50 = 0.50

= = 265
0.052 (854 + 1) + 1.962 * 0.50 * 0.50

n
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2.3.3 Muestreo

Se empled el muestreo probabilistico aleatorio simple debido a que se dedujo de la
muestra.

Al respecto Lerna (2016) menciona que presenta cada caracteristica de la
poblacién, teniendo una posibilidad de pertenecer a la muestra.

2.4 Técnica e instrumento de recoleccion de datos, validez y confiabilidad

2.4.1 Técnica de recoleccion de datos

La recopilacion de informacion se realizo gracias a una encuesta para los clientes del
establecimiento de TAMBO en el distrito de San Miguel - 2018.
En cuanto a Mufioz et al. (2001) la investigacion cuantitativa se hard uso de

técnicas para reunir informacion como la encuesta.

2.4.2 Instrumento de recoleccion de datos

El estudio aplico el cuestionario constituido por 25 interrogantes, de las cuales se enfocd
en la relacion de Liderazgo Empresarial y Mejora Continua.

Al respecto Bernal (2010), propone que el cuestionario son preguntas relacionadas
a las variables que se desarrollaran en la investigacion.

Se visualiza la estructura de variables:

Tabla 2.4.2.1.
Estructura dimensional de las variables de estudio
Variable Dimension item
. Liderazgo en costo 1-4
Liderazgo . o
Empresarial D|ferenC|ac'|(,)n 5-8
Concentracion 9-12
Seiri 13-15
Mejora Sei_ton 16-17
Continua S_elso 18-20
Seiketsu 21-22
Shitsuke 23-25

Fuente: Elaboracion propia
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Se indica las categorias en la escala de Likert:

Tabla 2.4.2.2.
Categorias en la escala de Likert
Puntuacion Denominacion INICIAL
1 Desacuerdo D
2 Indiferente I
3 Acuerdo A

Fuente: Elaborado en base a Hernandez, Ferndndez y Baptista Arcos y Castro (2010).

2.4.3 Validez del instrumento

Fue evaluado por 3 expertos quienes verificaron el formato de validacion y los resultados
fueron favorables por lo consiguiente se procedio con el estudio.
Al respecto Anastasi y Urbina (1988), la validez mide del cuestionario.

Se evidencia a los expertos que comprobaron y autorizaron el instrumento del

estudio:
Tabla 2.4.3.1
Validacion de expertos
Calificacion o
N.° Experto ) Especialidad
instrumento
Experto 1 MSc. Mairena Fox, Liliana Petronila ~ Aplicable Investigador
Experto 2 Dr. Carranza Estela, Teodoro Aplicable Investigador
Experto 3 Dr. Aliaga Correa, David Fernando Aplicable Investigador

Fuente: Elaboracion propia

2.4.4 Confiabilidad del instrumento

Se analizé el cuestionario empleando el Alfa de Cronbach registrando los datos de la
prueba piloto.
Segun McDaniel y Gates (1992), afirman que la confiabilidad es la capacidad de

la herramienta al decidir resultados coherentes.
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Se indica el resumen de procesamiento de casos:

Tabla 2.4.4.1.
Resumen de procesamiento de casos
N %
Vélido 30 100,0
Casos Excluido 0 0
Total 30 100,0

Fuente: Elaborado en base a los resultados de SPSS 22.

Se evidencia las estadisticas de fiabilidad y especifica la escala de medidas del
alfa de Cronbach:

Tabla 2.4.4.2.
Estadisticas de fiabilidad
Alfa de Cronbach N.° de elementos

,826 25

Fuente: Elaborado en base a los resultados de SPSS.

Tabla 2.4.4.3
Escala de medidas para evaluar el Coeficiente alfa de Cronbach
Valor Nivel
<0,5 No aceptable
0,5a0,6 Pobre
0,6a0,7 Débil
0,7a0,8 Aceptable
0,8a0,9 Bueno
>0,9 Excelente

Fuente: Elaborado en base a Arcos y Castro (2009).

Se visualiza una fiabilidad de 0.826 tal resultado indica un nivel bueno por lo

consiguiente el instrumento es fidedigno.
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2.5 Métodos de analisis de datos

2.5.1 Método descriptivo

Hernandez, Fernandez y Baptista (2010) nos afirman que el método descriptivo o también
Ilamado estadistico descriptivo consiste en recolectar, organizar y describir informacion

para luego facilmente interpretarlo.

2.5.2 Método inferencial

Hernandez (1991) conceptualizan el método inferencial o estadistica inferencial tiene
como propdsito en recolectar datos de la muestra y se utilizara para probar las hipotesis y

estimar los parametros (poblacion).

2.6 Aspectos éticos

La informacién se obtendrd de un objeto de estudio de 30 personas y se procesara de
forma adecuada sin adulteraciones.

Igualmente se mantendra en cuenta el anonimato de los encuestados, el respeto por
ideologias tanto politicas, religiosas como morales. El desarrollo del estudio se llevara

con los siguientes principios: claridad y responsabilidad.
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I1l. RESULTADOS

3.1 Prueba de normalidad

Si N > 50 entonces se usa Kolmogorov-Smirnov

Ho: Los datos tienen distribucién normal (datos paramétricos).
Hi: Los datos no tienen distribucion normal (datos no paramétricos)

Regla de decision

Si el valor de Slg < 0,05, se rechaza la hipétesis nula (Ho)
Si el valor de Slg > 0,05, se acepta la hipotesis nula (Ho)

Con una muestra de 265 entrevistados los cuales presentaron el siguiente resultado:

Tabla 3.1.1
Pruebas de normalidad de Kolmogorov-Smirnov

Estadistico gl Sig.
LIDERAZGO EMPRESARIAL 065 265 ,009
MEJORA CONTINUA ,107 265 ,000

Fuente: Elaborado en bhase a los resultados de SPSS 22.

Interpretacion
Variablel: Liderazgo empresarial
La variable Liderazgo Empresarial exhibe un nivel de significancia menor al 0,05 por lo

tanto se rechaza la hipétesis nula aceptando la hipotesis alterna considerando asi la prueba

no paramétrica (Rho de Spearman).
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Variable2: Mejora continua

La variable Mejora Continua exhibe un nivel de significancia menor al 0,05 por lo tanto
se rechaza la hipdétesis nula aceptando la hipdtesis alterna considerando asi la prueba no
paramétrica (Rho de Spearman).

3.2 Anélisis de los resultados estadisticos

3.2.1 Resultados por dimension

A continuacidn, se evidencia el porcentaje de liderazgo en costo con base al liderazgo

empresarial de la empresa TAMBO, San Miguel, 2108; a su vez se presenta mediante

gréficos ademas se indica la interpretacion y demuestra la elaboracion de estrategias:
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Tabla3.2.1.1.a

Porcentaje de liderazgo en costo en base al liderazgo empresarial de la empresa TAMBO, San Miguel, 2108.

ITEMS

D | A TOTAL

LIDERAZGO EN COSTO

376 372 312 1060
36% 35% 29% 100%

Fuente: Elaboracidn propia en base al procedimiento de la encuesta.

Porcentaje del liderazgo en costo en base al liderazgo empresarialde la empresa
TAMBO, San Miguel, 2018

15% 29%

Figura 3.2.1.1: El 36% de los encuestados manifesté estar en desacuerdo (D)
en acceder a las ofertas dadas por el establecimiento ; mientras que el otro
35% es indiferente (1) a distinguir si los productos del establecimiento son los
mismos de otros centros comerciales y; el 29% estuvo de acuerdo (A) que el
establecimiento comunica a los clientes los productos que estan en promocion.

Anélisis

Se especifica que el 36% de los
clientes de TAMBO declaran estar en
desacuerdo en acceder a las ofertas
dadas por el establecimiento debido a
que en otros establecimientos sus
ofertas son mas accesibles. Porter
(2015) indica que el liderazgo en costo
se basa en la reduccion de costos y un
control estricto de gastos variables y
fijos, siempre y cuando la calidad, el

servicio y otros aspectos no se descuiden. Si la empresa TAMBO cuenta con una cartera

de proveedores; entonces, las ofertas seran accesibles para todo tipo de publico, de esta

manera el 36% de clientes que declararon estar en desacuerdo en acceder a las ofertas

establecidas por el establecimiento, disminuiran hasta llegar al menor porcentaje posible

(10%). En 6 meses, el 35% que menciond ser indiferente aceptaran las estrategias

planteadas; asimismo el 29% sefialaron estar de acuerdo, lo realizaran en 1 mes.

Tabla3.2.1.1.b

Interpretacion de los componentes de la brecha del liderazgo en costo en base al liderazgo empresarial

NIVEL DE ESFUERZO

PORCENTAJE  CRITERIO OBJETIVO PARA CUBRIR EEI\D/IIEERNA—IS)O
BRECHAS (metas)
MEDIANO 35% REGULAR
0,
35% INDIFERENTE PLAZO ESFUERZO 0,35
LARGO 71%  MAYOR
0,
36% DESACUERDO PLAZO ESFUERZO 0,71

Fuente: Elaboracion propia en base al procedimiento de la encuesta.
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Tabla3.2.1.1.c
Elaboracion de estrategias y actividades para mejorar el liderazgo en costo en base al liderazgo empresarial
en la empresa Tambo.

PORCENTAJE TEORIA

Porter (2015) indica que el liderazgo en costo se basa en la reduccion de costos y un control estricto de gastos variables y fijos, siempre y cuando la

100% calidad, el servicio y otros aspectos no se descuiden.
DISTINGUIR LOS PRODUCTOS OFRECIDOS
ACTIVIDADES MEDIOS DE VERIFICACION
1. Enfoque de marcas propias. Fotos
35%
INDIFERENTE 2. Especializar en un nicho especifico y vender productos especificos. Fotos
RENOVAR LAS OFERTAS
ACTIVIDADES MEDIOS DE VERIFICACION
350 + 36% 1. Crear ofertas irresistibles Volantes
INDIFE+RENTE 2. Promociones de venta creativa. Fotos
DESACUERDO
29 % SIEMPRE ALIADOS

Fuente: Elaboracion propia en base al procedimiento de la encuesta.
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Tabla 3.2.1.2.a

Nivel de diferenciacién en base al liderazgo empresarial de la empresa TAMBO, San Miguel, 2108.

ITEMS

D | A TOTAL

DIFERENCIACION

219 413 481 1113
20% 37% 43% 100%

Fuente: Elaboracidn propia en base al procedimiento de la encuesta.

Nivel de diferenciacion en base al liderazgo empresarial de la empresa
TAMBO, San Miguel, 2018

43%

20%
15%
10%
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D A

Figura 3.2.1.2: El 43% de los encuestados manifestd estar de acuerdo (A) que

mientras que el 37% es indiferente (1) sobre la venta de productos de marcas
reconocidas en el establecimiento y; el 20% estuvo en desacuerdo (D) que
cuando acude al establecimiento no cuenta con lo necesario para abastecerse
de productos que requiere.

en el establecimiento también se ofertan productos de elaboracién extranjera;

Anélisis

Se especifica que el 43% de los
clientes de TAMBO declaran estar de
acuerdo que el establecimiento
también ofrezca productos de
elaboracion extranjera. Porter (2015)
asegura que el liderazgo en
diferenciacion se basa en ofrecer un
servicio o producto inigualable ante
los competidores, se obtiene a través

del disefio, la imagen de la marca,

tecnologia, entre otros. Si la empresa TAMBO cuenta con mas productos de elaboracion

extranjera de confianza; entonces, se podra aumentar las ventas de estos productos ya

mencionados, de esta manera el 43% de clientes que considerd estar a gusto con los

productos de elaboracion extranjera, aumentara hasta llegar al mayor porcentaje posible

(100%). En 6 meses, el 37% que menciond ser indiferente aceptaran las estrategias

planteadas; asimismo el 20% sefialaron estar en desacuerdo, lo realizaran en 12 meses.

Tabla 3.2.1.2.b
Interpretacion de los componentes de la brecha de la diferenciacién en base al liderazgo empresarial
NIVEL DE ESFUERZO EVENTO
PORCENTAJE CRITERIO OBJETIVO PARA CUBRIR ESPERADO
BRECHAS (metas)
MEDIANO 37% REGULAR
0,
37% INDIFERENTE PLAZO ESFUERZO 0,37
LARGO 57%  MAYOR
0,
20% DESACUERDO PLAZO ESFUERZO 0,57

Fuente: Elaboracion propia en base al procedimiento de la encuesta.
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Tabla 3.2.1.2.c

Elaboracion de estrategias v actividades para mejorar la diferenciacion en base al liderazgo empresarial de
la empresa Tambo

PORCENTAJE TEORIA
Porter (2015) asegura que el liderazgo en diferenciacion se basa en ofrecer un servicio o producto inigualable ante los competidores, se obtiene

100% a través del disefio, la imagen de la marca, tecnologia, entre otros.
COMUNICAR ACERCADELA DIVERSIDAD DE PRODUCTOS
ACTIVIDADES MEDIOS DE VERIFICACION
1. Establecer ofertas en dondese incluya los productos conmarcas reconacidas Fotos
37% 2. Ingresar los productos de marcas reconocidas en los estantes cerca al cajero para asiincentivar su Fotos
INDIFERENTE compra
3. Colocar afiches de las ofertas condichos productoen lugares donde puedan ser observados porel Afiches
cliente.
ADQUIRIREN GRAN MEDIDAPRODUCTOS CONMAYOR CIRCULACION
ACTIVIDADES MEDIOS DE VERIFICACION
379% +20% 1. Establecer espaciosrazonables a los productos que los requieran Fotos
INDIFE 1E 2. Commicar a los proveedores para el envio de productos con mayo requerimiento a tiempo Solicitud (correo)
DESACUERDO 3. Mantener el almacén en buen estado para la conservacion de dichos productos Fotos
43 % SIEMPRE ALIADOS

Fuente:Elaboracion propia en base al procedimiento de la encuesta.
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Tabla 3.2.1.3.a
Grado de concentracion en base al liderazgo empresarial de la empresa TAMBO, San Miguel, 2108.

ITEMS

D | A TOTAL

CONCENTRACION

138 369 553 1060
13% 35% 52% 100%

Fuente: Elaboracion propia en base al procedimiento de la encuesta.
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Grado de concentracidn en base al liderazgo empresarial de la empresa
TAMBO, San Miguel, 2018
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Figura 3.2.1.3: El 52% de los encuestados manifest6 estar de acuerdo (A) que
las instalaciones del establecimiento son acogedoras para disfrutar la compra
con amigos; mientras que el 35% es indiferente (I) al sentirse a gustoen el
establecimiento cuando comparte el ambiente con personas de edad variada y;
el 13% estuvo en desacuerdo (D) que las compras que realiza en el
establecimiento son por la accesibilidad de los precios.

Anélisis

Se especifica que el 52% de los
clientes de TAMBO declaran estar de
acuerdo que las instalaciones del
establecimiento son acogedoras para
disfrutar la compra con amigos.
Porter (2015) conceptualiza que la
concentracion se enfoca en un
conjunto de consumidores y
proyectado a los  mercados

particulares en otorgar un servicio de

excelencia. Si laempresa TAMBO cuenta con instalaciones de acuerdo a las necesidades

del publico; entonces, se podra aumentar las visitas de los clientes para que puedan

disfrutar sus compras y a su vez aumentar las ventas, permitiendo asi que el 52% de

clientes que considero estar a gusto con las instalaciones del establecimiento, aumentara

hasta llegar al mayor porcentaje posible (100%). En 6 meses, el 35% que menciond ser

indiferente aceptaran las estrategias planteadas; asimismo el 13% sefialaron estar en

desacuerdo, lo realizardn en 12 meses.

Tabla 3.2.1.3.b
Interpretacion de los componentes de la brecha de concentracion en base al liderazgo empresarial

NIVEL DE ESFUERZO

PORCENTAJE CRITERIO OBJETIVO PARA CUBRIR E\S/IEI;\:;SDO
BRECHAS (metas)
MEDIANO 13% REGULAR
0,
13% INDIFERENTE PLAZO ESFUERZO 0,13
LARGO 48%  MAYOR
0,
35% DESACUERDO PLAZO ESFUERZO 0,48

Fuente: Elaboracion propia en base al procedimiento de la encuesta.
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Tabla 32.1.3.c
Elaboracion de estrategias v actividades para mejorar la concentracion en base a l iderazgo empresarial de
la empresa Tambo.

PORCENTAJE TEORIA

Porter (2016) conceptualiza que la concentracion se enfoca en un conjunto de consumidores v provectado a los mercados particulares en otorgar un

100% servicio de excelencia.
OPTIMIZAR LAS INSTALACIONES DEL ESTABLECIMIENTO
ACTIVIDADES MEDIOS DE VERIFICACION
I.  Adquirir nuevas mesas v sillas que brinden comodidad para el agrado de los clientes. Fotos
13% 2. Dar mantenimiento a las maquinas expendedoras de café e infusiones que permitan un mejor uso. Fotos
INDIFERENTE
3. Remodelar las instalaciones del establecimiento aprovechando cada espacio disponible. Fotos
MEJORA LA CARTERA DE PROVEEEDORES PARA ESTABLECER PRECILOS ADECUADOS PARA LOS PRODUCTOS
ACTIVIDADES MEDIOS DE VERIFICACION
1. Buscan nuevos proveedores que ofiezcan productos similares con menor precio. Captura de pantalla de factura
3%+ 350 . . . . . .
INIDII;'ERE:;\I"TE 2. Aprovechar el aniversario del establecimiento para mejorar las promociones sean aptas para todo el publico. Fotos
+ 1 - . ] ¥ ‘ » . . & l w ) o ¥ |
DESACUERDO 3. Colocar estantes en la fila de compras en donde se coloquen productos de menor costo. Fotos
52 % SIEMPRE ALTADOS

Fuenre: Elaboracion propia en base al procedimiento de la encuesta.
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Tabla 3.2.1.4.a
Grado de clasificacion en base a la mejora continua de la empresa TAMBO, San Miguel, 2108.

ITEMS D | A TOTAL

CLASIFICACION 104 353 338 795

13% 44% 43% 100%

Fuente: Elaboracion propia en base al procedimiento de la encuesta.

50%
45%
40%
35%
30%
25%
20%
15%

10%
5%
0%

D

Grado de clasificacién en base a la mejora continua de la empresa
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Figura 3.2.1.4: El 44% de los encuestados manifesto indiferencia (1) acerca de
seleccionar productos de marcas reconocidas ; mientras que el 43% esta de

acuerdo (A) que escasamente adquiere productos de marcas poco conocidas
y; el 13% estuvo en desacuerdo (D) que el establecimiento escasamente
abastece productos que usualmente compra.

Anélisis

Se especifica que el 44% de los
clientes de TAMBO declaran ser
indiferentes acerca de seleccionar
productos de marcas reconocidas.
Aldavert et al. (2016) conceptualiza
a Seiri como la separacion de
elementos  necesarios de los
innecesarios. Si la empresa TAMBO
cuenta con separadores en los

estantes; entonces, se podra

diferenciar entre productos de marcas reconocidas y las que no lo son, de esta manera el

44% de clientes que manifestd indiferencia de seleccionar productos de marcas

reconocidas ahora diferenciaran ambos productos mencionados, disminuiran hasta llegar

al menor porcentaje posible (10%). En 1 mes, el 43% que menciond estar de acuerdo

aceptaran las estrategias planteadas; asimismo el 13% sefialaron estar en desacuerdo, lo

realizaran en 12 meses.

Tabla 3.2.1.4.b

Interpretacion de los componentes de la brecha de clasificacion en base a la mejora continua

NIVEL DE ESFUERZO

PORCENTAJE CRITERIO OBJETIVO PARA CUBRIR E\S/PEI;\IF-{I—AC\)DO
BRECHAS (metas)
MEDIANO 44% REGULAR
0,
44% INDIFERENTE PLAZO ESFUERZO 0,44
LARGO 57%  MAYOR
0,
13% DESACUERDO PLAZO ESFUERZO 0,57

Fuente: Elaboracion propia en base al procedimiento de la encuesta.
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Tabla 3.2.1.4.c
Elaboracion de estrategias y actividades para mejorar la clasificacion en base a la mejora continua de la

empresa Tambo.
PORCENTAJE TEORIA
100% Aldavert et al. (2016) conceptualiza a Seiri como la separacion de elementos necesarios de los innecesarios.
(o]
COMUNICAR ACERCA DE LA DIVERSIDAD DE PRODUCTOS
ACTIVIDADES MEDIOS DE VERIFICACION
1. Establecer ofertas en donde se incluya los productos con marcas reconocidas. Fotos
44% 2. Ingresar los productos de marcas reconocidas en los estantes cerca al cajero para asi incentivar su Fotos
INDIFERENTE compra.
3. Colocar afiches de las ofertas con dichos productos en lugares donde puedan ser observados por el Fotos y afiches
cliente.
ADQUIRIR EN GRAN MEDIDA PRODUCTOS CON MAYOR CIRCULACION
ACTIVIDADES MEDIOS DE VERIFICACION
1. Establecer espacios razonables a los productos que los requieran. Fotos
44% + 13% 2. Comunicar a los proveedores para el envio de productos con mayo requerimiento a tiempo Fotos y solicitud (correo)
INDIFERENTE ' P P P yoreq po. y
+ ) . .
DESACUERDO 3. Mantener el almacén en buen estado para la conservacion de dichos productos. Fotos
43 % SIEMPRE ALIADOS

Fuente: Elaboracién propia en base al procedimiento de la encuesta.
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Tabla 3.2.1.5.a

Nivel de organizacién en base a la mejora continua de la empresa TAMBO, San Miguel, 2108.

ITEMS

D | A TOTAL

ORGANIZACION

81 159 290 530
15% 30% 55% 100%

Fuente: Elaboracion propia en base al procedimiento de la encuesta.

Nivel de organizacion en base a la mejora continua de la empresa
TAMBO, San Miguel, 2018

55%

- .
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D A

Figura 3.2.1.5: El 55% de los encuestados manifestd estar de acuerdo (A) en
frecuentar el establecimiento porque se mantiene clasificado todos los
productos; mientras que el 30% es indiferente (1) acerca de considerarse
cliente frecuente del establecimiento y; el 15% estuvo en desacuerdo (D) en
considerarse cliente frecuente porque identifica el lugar de cada cosa que
desea adquirir.

Anélisis

Se especifica que el 55% de los
clientes de TAMBO declaran estar de
acuerdo en frecuentar el
establecimiento porque se mantiene
clasificado todos los productos.
Aldavert et al. (2016) considera que
Seiton  permite  organizar  las
herramientas indispensables en el
lugar de trabajo. Si la empresa

TAMBO cuenta estantes clasificados

segun su tipo; entonces sera mas facil acceder a los productos deseados, de esta manera

el 55% de clientes que consideraron estar de acuerdo en frecuentar el establecimiento

porque se mantiene clasificado todos los productos, aumentara hasta llegar al mayor

porcentaje posible (100%).En 6 meses, el 30% que menciono ser indiferente aceptaran

las estrategias planteadas; asimismo el 15% sefialaron estar en desacuerdo, lo realizaran

en 12 meses.

Tabla 3.2.1.5.b

Interpretacion de los componentes de la brecha de la organizacion en base a la mejora continua

NIVEL DE ESFUERZO

PORCENTAJE CRITERIO OBJETIVO PARA CUBRIR E\S/IIDEI;\IIJAC\)DO
BRECHAS (metas)
MEDIANO 30% REGULAR
0
30% INDIFERENTE PLAZO ESFUERZO 0,30
LARGO 45%  MAYOR
0
15% DESACUERDO PLAZO ESFUERZO 0,45

Fuente: Elaboracion propia en base al procedimiento de la encuesta.
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Tabla 3.2.1.5.c
Elaboracion de estrategias v actividades para mejorar laorganizacion en base a la mejora continua de la
empresa Tambo.

PORCENTAJE TEORIA
Aldavert et al. (2016) considera que Seiton permite organizer las herramientas indispensable en el lugar de trabajo.

100%
FIDELIZAR A LOS CLIENTES
ACTIVIDADES MEDIOS DE VERIFICACION
1. Implementar el email marketing. Correo
30% . . . S
INDIFERENTE 2. Construir relaciones en lugar de enfocarse en vender. Capacitacion
3. Introducir las tarjetas de fidelizacion. Fotos
CONSTRUIR UNA RELACION DE CLIENTE Y EMPRESA
ACTIVIDADES MEDIOS DE VERIFICACION
30% + 15% 1. Capacitar a los trabajadores en crear una cultura centrada en el cliente. Charlas y btos
INDIFERENTE
+ 2. Mantener un equipo de trabajo motivado. Charlas y Ptos
DESACUERDO , . . . -
3. Colocarun buzén de sugerencias para conocer sus dudas y sugerencias para un mejor servicio. Fotos
55 % SIEMPRE ALIADOS

Fuente:Elaboracion propia en base al preedimiento de la encuesta.
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Tabla 3.2.1.6.a

Grado de limpieza en base a la mejora continua de la empresa TAMBO, San Miguel, 2108.

ITEMS

D | A TOTAL

LIMPIEZA

81 167 282 530
15% 32% 53% 100%

Fuente: Elaboracién propia en base al procedimiento de la encuesta.

50%

40%

30%

20%

10% .
0%

D

Gradode limpiezaen base a la mejora continua de la empresa

TAMBO, San Miguel, 2018

53%

A

Figura 3.2.1.6: EI 53% de los encuestados manifestd estar de acuerdo (A) que
establecimiento tiene rétulos con avisos de limpieza para conocimiento del
cliente; mientras que el 32% es indiferente (1) acerca de percibir rétulos con
avisos de limpieza y; el 15% estuvo en desacuerdo (D) considerando que el
ambiente no cuenta con suficiente ventilacién.

Anélisis

Se especifica que el 53% de los
clientes de TAMBO declaran estar de
acuerdo que el establecimiento tiene
rétulos con avisos de limpieza para el
conocimiento del cliente. Aldavert et
al. (2016) opina que Seiso representa
limpiar y sanear el entorno para
pronosticar problemas. Si la empresa
TAMBO tiene rotulos con avisos de

limpieza; entonces, se evitard

accidentes dentro del establecimiento, de esta manera el 55% de clientes que consideraron

estar de acuerdo que el establecimiento tiene rétulos con avisos de limpieza para el

conocimiento del cliente, aumentara hasta llegar al mayor porcentaje posible (100%).En

6 meses, el 32% que menciono ser indiferente aceptaran las estrategias planteadas;

asimismo el 15% senalaron estar en desacuerdo, lo realizaran en 12 meses.

Tabla 3.2.1.6.b
Interpretacion de los componentes de la brecha de la limpieza en base a la mejora continua
NIVEL DE ESFUERZO EVENTO
PORCENTAJE CRITERIO OBJETIVO PARA CUBRIR ESPERADO
BRECHAS (metas)
MEDIANO 32% REGULAR
0,
32% INDIFERENTE PLAZO ESFUERZO 0,32
LARGO 47%  MAYOR
0
15% DESACUERDO PLAZO ESFUERZO 0,47

Fuente: Elaboracion propia en base al procedimiento de la encuesta.
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Tabla 3.2.1.6.c

Elaboracion de estrategias y actividades para mejorar la limpieza en base a la mejora continua de la empresa
Tambo.

PORCENTAJE TEORIA

Aldavert et al. (2016) opina que Seiso representa limpiar y sanear el entorno para pronosticar problemas.

100%
RENOVAR LOS SERVICIOS DE LIMPIEZA
ACTIVIDADES MEDIOS DE VERIFICACION
1. Adquirir nuevos rétulos de limpieza y reemplazar los antiguos. Fotos
35% , . :
INDIFERENTE 2. Pegar afiches en una zona visible para los consumidores y empleados acerca de mantener las manos Fotos
limpias para operar con cualquier alimento.
3. Colocar dispensadores de alcohol liquido para que los consumidores puedan utilizarlo antes y después Fotos y grabaciones
de cada alimento ingerido dentro del establecimiento.
MEJORAR EL AMBIENTE DEL ESTABLECIMIENTO
ACTIVIDADES MEDIOS DE VERIFICACION
Incorporar un aire acondicionado para la comodidad a los consumidores debido al cambio de clima. Fotos
35% + 36%
'NDlFE+RENTE 2. Mantener las areas que son utilizadas por los clientes para consumir sus productos en buen estado. Fotos
DESACUERDO 3. Dar mantenimiento a la maquina de café e infusiones para no causar molestias a los consumidores. Fotos
29 % SIEMPRE ALIADOS

Fuente: Elaboraciéon propia en base al procedimiento de la encuesta.
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Tabla 3.2.1.7.a
Nivel de normalizacion en base a la mejora continua de la empresa TAMBO, San Miguel, 2108.

ITEMS

D | A TOTAL

NORMALIZACION

53 97 309 459
12% 21% 67% 100%

Fuente: Elaboracion propia en base al procedimiento de la encuesta.
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Figura 3.2.1.7: El 67% de los encuestados manifestd estar de acuerdo (A) que
establecimiento informa cuales son los protocolos de venta a los clientes
nuevos; mientras que el 21% es indiferente (1) acerca de percibir
dispensadores de limpieza y; el 12% estuvo en desacuerdo (D) considera que el
establecimiento no tiene rétulos para determinar cuéles son los procesos para
adquirir o servir un producto.

Anélisis

Se especifica que el 67% de los
clientes de TAMBO declaran estar
de acuerdo que el establecimiento
informa cuales son los protocolos de
venta a los clientes nuevos. Aldavert
et al. (2016) califica que Seiketsu
permite homogeneizar las normas
generada por los equipos. Si la
empresa TAMBO cuenta con

protocolos de ventas para clientes

nuevos; entonces, se asimilara el sistema de compra que se utiliza en el establecimiento,

de esta manera el 67% de clientes que consideraron estar de acuerdo que el

establecimiento el establecimiento informa cuales son los protocolos de venta a los

clientes nuevos, aumentara hasta llegar al mayor porcentaje posible (100%). En 6 meses,

el 21% que menciono ser indiferente aceptaran las estrategias planteadas; asimismo el

12% sefialaron estar en desacuerdo, lo realizaran en 12 meses.

Tabla 3.2.1.7.b
Interpretacion de los componentes de la brecha de la normalizacién en base a la mejora continua

NIVEL DE ESFUERZO

PORCENTAJE CRITERIO OBJETIVO PARA CUBRIR E\S/IDEI?R-’IEDO
BRECHAS (metas)

MEDIANO 21% REGULAR

0

21% INDIFERENTE PLAZO ESFUERZO 0,21
LARGO 33% MAYOR

0,

12% DESACUERDO PLAZO ESFUERZO 0,33

Fuente: Elaboracion propia en base al procedimiento de la encuesta.
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Tabla 3.2.1.7.c
Elaboracion de estrategias y actividades para mejorar la normalizacion en base a la mejora continua de la
empresa Tambo.

PORCENTAJE TEORIA

Aldavert et al. (2016) califica que Seiketsu permite homogeneizar las normas generada por los equipos.

100%
RENOVAR LOS SERVICIOS DE LIMPIEZA
ACTIVIDADES MEDIOS DE VERIFICACION
1. Adquirir nuevos rétulos de limpieza y reemplazar los antiguos. Fotos
21% , - . i
INDIFERENTE 2. Pegar afiches en una zona visible para los consumidores y empleados acerca de mantener las manos Fotos y afiches

limpias para operar con cualquier alimento.

3. Colocar dispensadores de alcohol liquido para que los consumidores puedan utilizarlo antes y después
de cada alimento ingerido dentro del establecimiento.

Fotos

DISENAR AFICHES QUE MUESTREN PROCESOS DE COMPRA

ACTIVIDADES

MEDIOS DE VERIFICACION

2106 + 100 1. Disefar afiches que presenten los procesos de compra o servir un producto.
0+ 0

Programa de adobe

INDIFERENTE 2. Colocar pegatinas de Visa y MasterCard para dar a conocer que se pueden pagar utilizando ambas Fotos y pegatinas
+ tarjetas

DESACUERDO

67 % SIEMPRE ALIADOS

Fuente: Elaboracion propia en base al procedimiento de la encuesta.
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Tabla 3.2.1.8.a

Nivel de disciplina en base a la mejora continua de la empresa TAMBO, San Miguel, 2108.

ITEMS D | A TOTAL
165 283 347 795
21% 35% 44% 100%

Fuente: Elaboracion propia en base al procedimiento de la encuesta.

DISCIPLINA

Andlisis
Nivel de disciplina en base a la mejora continuade la empresa .
TAMBO, San Miguel, 2018 Se especifica que el 44% de los
0% clientes de TAMBO declaran estar de
45%
o acuerdo en siempre encontrar los
v productos ordenados. Aldavert et al.
20% £
15% (2016) opina que Shitsuke estimula
10%
- las inspecciones exhaustivas Yy
D A , . -
fortalece la practica de cambios
Figura 3.2.1.8: E| 44% de | tad ifesté estard do (A) .
cimpre cneventra los productos ordenados, mentras auel 3s%es | constantes. Si la empresa TAMBO
indiferente (1) acerca de percibir consignas visibles para mantener ordenados
los prod&ictlosy; el 21% estuvo en desacuerdo (D) en observar al personal del Cuenta con sus productos Ordenados y
establecimiento cuando acomoda los productos.
conservados; entonces, resaltara en

comparacion a otros establecimientos aledarios, de esta manera el 44% de clientes que
declararon estar de acuerdo en siempre encontrar los productos ordenados, aumentara
hasta llegar al mayor porcentaje posible (100%). En 6 meses, el 35% que menciond ser
indiferente aceptaran las estrategias planteadas; asimismo el 21% sefialaron estar en

desacuerdo, lo realizardn en 12 meses.

Tabla 3.2.1.8.b

Interpretacion de los componentes de la brecha de la disciplina en base a la mejora continua
NIVEL DE ESFUERZO

PORCENTAJE CRITERIO OBJETIVO PARA CUBRIR E\S/PEI;\IFIA(\)DO
BRECHAS (metas)
MEDIANO 35% REGULAR
0,
35% INDIFERENTE PLAZO ESFUERZO 0,35
LARGO 56%  MAYOR
0,
21% DESACUERDO PLAZO ESFUERZO 0,56

Fuente: Elaboracion propia en base al procedimiento de la encuesta.
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Tabla 3.2.1.8.c

Elaboracion de estrategias v actividades para mejorar la disciplina en base a la mejora continua de la empresa Tambo

PORCENTAJE TEORIA
Aldavert et al. (2016) opina que Shitsuke estimula las inspeciones exhaustivas y fortalece la prictica de cambios constantes.

100%
RENOVARLOS EQUIPOS PARA ALMACENAR LOS PRODUCTOS Y ABARROTES
ACTIVIDADES MEDIOS DE VERIFICACION
1. Adquirir nuevos estantes que tengan el espacio deseado y puedan soportarel peso de los productos. Fotos
35% - : - . . :
INDIFERENTE 2. Dar mantenimiento a los refrigeradores que sonutilizados para las bebidas y evitar charcos en el piso. Fotos
3. Contratar un técnico que realice el mantenimiento de los fluorescentes del establecimiento. Fotos
CAPACITAR A LOS EMPLEADOS PARA QUE REALICEN SUS FUNCIONES SIN GENERARINCONVENIENTES
ACTIVIDADES MEDIOS DE VERIFICACION
1. Realizar el acomodo de los productos en un horario donde no los consumidores no realicen sus compras Fotos
35% +21% > aalt . : - )
2. La funcion debe ser realizado portodos porlo tanto debera ser rotativo para ello todo deben ser
INDIFERENTE ;
+ entrenados Charlas
DESACUERDO 3. Contratar a personal calificado para realizar varias funciones a presion
Entrevistas dinamicas
44 % SIEMPRE ALIADOS

Fuente:Elaboracion propia en base al procedimiento de la encuesta.
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3.2.2 Resultados por variables

Tabla 3.2.2.1.a

Grado de liderazgo empresarial de la empresa TAMBO, San Miguel, 2108.

ITEMS

D | A TOTAL

LIDERAZGO EMPRESARIAL

733 1154 1346 3233
23% 36% 41% 100%

Fuente: Elaboracién propia en base al procedimiento de la encuesta.

Gradode liderazgo empresarialde la empresa
TAMBO, San Miguel, 2018

con amigos; mientras que el 36% es indiferente (1) en recurrir al
establecimiento porque va a encontrar lo idealizado y; el 23% estuvo en

promociones realizadas por mes.

Figura 3.2.2.1: El 41% de los encuestados manifestd estar de acuerdo (A) que
las instalaciones del establecimiento son acogedoras para disfrutar la compra

desacuerdo (D) que el establecimiento les informan acerca del catélogo de

Anélisis

Se especifica que el 41% de los
clientes de TAMBO declaran estar
de acuerdo que las instalaciones del
establecimiento son acogedoras para
disfrutar la compra con amigos.
Moraleda (2014) conceptualiza el
liderazgo empresarial como aquel
ejecutivo que sin perder de vista su
mision de dirigir un negocio es capaz

de tener éxito y generar valor porque

cuenta con el talento necesario para obtener resultados. Si la empresa TAMBO cuenta

con instalaciones de acuerdo a las necesidades del publico; entonces, se podra aumentar

las visitas de los clientes para que puedan disfrutar sus compras y a su vez aumentar las

ventas, de esta manera el 41% de clientes que considero estar a gusto con las instalaciones

del establecimiento, aumentara hasta llegar al mayor porcentaje posible (100%). En 6

meses, el 36% que menciond ser indiferente aceptaran las estrategias planteadas;

asimismo el 23% senalaron estar en desacuerdo, lo realizaran en 12 meses.
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Tabla 3.2.2.2.a

Nivel de mejora continua de la empresa TAMBO, San Miguel, 2108.

ITEMS

D | A TOTAL

MEJORA CONTINUA

581 1271 1593 3445
17% 37% 46% 100%

Fuente: Elaboracion propia en base al procedimiento de la encuesta.

Nivel de mejora continua de la empresa
TAMBO, San Miguel, 2018

46%

15%
10%
5%
0%

D A

Figura 3.2.2.2; El 46% de los encuestados manifestd estar de acuerdo (A) en
frecuentar el establecimiento porque mantiene clasificado todos los productos;
mientras que el 37% es indiferente (1) en percibir si adquiere productos de
marcas poco conocidasy; el 17% estuvo en desacuerdo (D) en observar al
personal del establecimiento cuando acomoda los productos.

Anélisis

Se especifica que el 46% de los clientes de
TAMBO declaran estar de acuerdo en
frecuentar el establecimiento porque
mantiene clasificado todos los productos
Tolosa (2017) conceptualiza a la mejora
continua como una metodologia que se
compone por técnicas que se utilizan a fin
de perfeccionar el servicio brindado o
incrementar la calidad de un producto que

promueve el apoyo de todo el equipo

experto de la empresa. Si la empresa TAMBO cuenta estantes clasificados segun su tipo;

entonces serd mas facil acceder a los productos deseados, de esta manera el 46% de clientes

que consideraron estar de acuerdo en frecuentar el establecimiento porque se mantiene

clasificado todos los productos, aumentara hasta llegar al mayor porcentaje posible (100%). En

6 meses, el 37% que menciond ser indiferente aceptaran las estrategias planteadas; asimismo

el 17% senalaron estar en desacuerdo, lo realizaran en 12 meses.
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3.2.3 Resultados de las medidas descriptivas

Se observa las descripciones de las variables 1 y 2:

Tabla 3.2.3.1
Desviacion estandar, los promedios y el coeficiente de variabilidad de la V1y V2
VARIABLE DIMENSION Desviacion 5 oo COeficiente
estandar Variabilidad
Liderazgo de costos 0.77 1.94 0.40
Calidad del - Diferenciacion 0.76 2.23 0.34
alidad del servicio Concentracién 0.70 2.39 0.29
Seiri 0.69 2.29 0.30
Seiton 0.74 2.39 0.31
Posicionamiento Seiso 0.74 2.38 0.31
Seiketsu 0.74 2.23 0.33
Shitsuke 0.77 2.23 0.35

Fuente: Elaboracion en base al procedimiento de la encuesta.

3.2.4 Prueba de hipotesis

3.2.4.1 Prueba de hipotesis general

HG: Existe relacion entre el liderazgo empresarial y la mejora continua en la empresa
Tambo, San Miguel, 2018.

Ho:  No existe relacion entre el liderazgo empresarial y la mejora continua en la empresa
Tambo, San Miguel, 2018.

Hi:  Si existe relacion entre el liderazgo empresarial y la mejora continua en la empresa
Tambo, San Miguel, 2018.
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Se especifica el coeficiente de correlacion de Spearman:

Tabla 3.2.4.1.1.
Cuadro de coeficientes de correlacion de Spearman
Valor Significado
-1 Correlacion negativa grande y perfecta
-0.9a-0.99 Correlacion negativa muy alta
-0.7a-0.89 Correlacion negativa alta
-0.4 a-0.69 Correlacion negativa moderada
-0.2a-0.39 Correlacion negativa baja
-0.01a-0.19 Correlacion negativa muy baja
0 Correlacion nula
0.01a0.19 Correlacion positiva muy baja
0.2a0.39 Correlacion positiva baja
0.4a0.69 Correlacion positiva moderada
0.7a0.89 Correlacion positiva alta
0.9a0.99 Correlacion positiva muy alta
1 Correlacion positiva grande y perfecta

Fuente: Martinez (2007)

Prueba de hipotesis

Ho: R =0; V1 no esta relacionada con la V2

Hi: R >0; V1 esta relacionada con la V2

Significancia de tabla = 0.05; nivel de aceptacion = 95%

Significancia y decision

a) Si la Sig.E < Sig.T, entonces se rechaza HO

b) Si la Sig.E > Sig.T, entonces se acepta HO

44



Se observa la correlacion de variables:

Tabla 3.2.4.1.2
Correlacion de variables
Liderazgo Mejora
empresarial continua
Lid Coeficiente de correlacion 1,000 ,466**
iderazgo S
empresarial Sig. (bilateral) . ,000
Spearman Coeficiente de correlacion ,466** 1,000
Mejora continua Sig. (bilateral) ,000 :
N 265 265

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

Interpretacion:

Se visualiza el valor de 0.466 entre las variables liderazgo empresarial y mejora continua,
demostrando su correlacion positiva moderada. La significancia es menor al 0.05 por lo tanto
se rechaza la hipdtesis nula aceptando la hipdtesis alterna. De tal manera se afirma la relacion
entre el liderazgo empresarial y la mejora continua en la empresa Tambo, San Miguel, 2018.

3.2.4.2 Prueba de hipotesis especificas

HE;:: Existe relacion entre el liderazgo empresarial y la clasificacion en la empresa Tambo,
San Miguel, 2018.

Ho:  No existe relacion entre el liderazgo empresarial y la clasificacion en la empresa
Tambo, San Miguel, 2018.

Hi:  Siexiste relacion entre el liderazgo empresarial y la clasificacion en la empresa Tambo,
San Miguel, 2018.
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Tabla 3.2.4.2.1
Correlacion entre la variable liderazgo empresarial y la dimension seiri (clasificacion)

leerazg_o Seiri
empresarial
Lid Coeficiente de correlacion 1,000 ,218**
iderazgo S

empresarial Sig. (bilateral) . ,000

Rho de N 265 265
Spearman Coeficiente de correlacion ,218** 1,000

Seiri Sig. (bilateral) ,000 :
N 265 265

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

Interpretacion:

Se visualiza el valor de 0.218 entre el liderazgo empresarial con la dimension seiri,
demostrando su correlacion positiva baja. La significancia es menor al 0.05 por lo tanto se
rechaza la hipotesis nula aceptando la hipdtesis alterna. De tal manera se afirma la relacion
entre liderazgo empresarial y la clasificacion de los productos en la empresa Tambo, San
Miguel, 2018.

HE,: Existe relacion entre el liderazgo empresarial y la organizacion en la empresa Tambo,
San Miguel, 2018.

Ho:  No existe relacion entre el liderazgo empresarial y la organizacion en la empresa
Tambo, San Miguel, 2018.

Hi:  Siexiste relacion entre el liderazgo empresarial y la organizacion en la empresa Tambo,
San Miguel, 2018.
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Tabla 3.2.4.2.2
Correlacion entre la variable liderazgo empresarial y la dimension seiton (organizacion)

leerazg_o Seiton
empresarial
Lid Coeficiente de correlacion 1,000 ,283**
iderazgo S
empresarial Sig. (bilateral) . ,000
Rho de N 265 265
Spearman Coeficiente de correlacion ,283** 1,000
Seiton Sig. (bilateral) ,000 :
N 265 265

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

Interpretacion:

Se visualiza el valor de 0.283 entre el liderazgo empresarial y la dimension seiton, demostrando
su correlacion positiva baja. La significancia es menor al 0.05 por lo tanto se rechaza la
hipotesis nula aceptando la hipdtesis alterna. De tal manera se afirma la relacion entre liderazgo

empresarial y la organizacion de los productos en la empresa Tambo, San Miguel, 2018.

HEs: Existe relacion entre el liderazgo empresarial y la limpieza en la empresa Tambo, San
Miguel, 2018.

Ho:  No existe relacion entre el liderazgo empresarial y la limpieza en la empresa Tambo,
San Miguel, 2018.

Hi:  Siexiste relacion entre el liderazgo empresarial y la limpieza en la empresa Tambo, San
Miguel, 2018.
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Tabla 3.2.4.2.3
Correlacion entre la variable liderazgo empresarial y la dimension seiso (limpieza)

Liderazgo .
4 Seiso
empresarial
Lid Coeficiente de correlacion 1,000 ,422%*
iderazgo . .
empresarial Sig. (bilateral) . ,000
Rho de N 265 265
Spearman Coeficiente de correlacion A422%* 1,000
Seiso Sig. (bilateral) ,000 :
N 265 265

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

Interpretacion:

Se visualiza el valor de 0.422 entre el liderazgo empresarial y la dimension seiso, demostrando
su correlacion positiva moderada. La significancia es menor al 0.05 por lo tanto se rechaza la
hipotesis nula aceptando la hipdtesis alterna. De tal manera se afirma la relacion entre liderazgo

empresarial y la limpieza de productos en la empresa Tambo, San Miguel, 2018.

HE4: Existe relacion entre el liderazgo empresarial y la normalizacion en la empresa Tambo,
San Miguel, 2018.

Ho:  No existe relacion entre el liderazgo empresarial y la normalizacion en la empresa
Tambo, San Miguel, 2018.

Hi:  Si existe relacion entre el liderazgo empresarial y la normalizacion en la empresa
Tambo, San Miguel, 2018.
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Tabla 3.2.4.2.4
Correlacion entre la variable liderazgo empresarial y la dimension seiketsu
(normalizacion)

Liderazgo .
empresarial Seiketsu
Lid Coeficiente de correlacion 1,000 ,220**
iderazgo . .
empresarial Sig. (bilateral) . ,000
Spearman Coeficiente de correlacion ,220%* 1,000
Seiketsu Sig. (bilateral) ,000 :
N 265 265

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

Interpretacion:

Se visualiza el valor de 0.220 entre el liderazgo empresarial y la dimension seiketsu,
demostrando su correlacion positiva baja. La significancia es menor al 0.05 por lo tanto se
rechaza la hipotesis nula aceptando la hipdtesis alterna. De tal manera se afirma la relacion

entre liderazgo empresarial y la normalizacion en la empresa Tambo, San Miguel, 2018.

HE4: Existe relacion entre el liderazgo empresarial y la disciplina en la empresa Tambo, San
Miguel, 2018.

Ho:  No existe relacion entre el liderazgo empresarial y la disciplina en la empresa Tambo,
San Miguel, 2018.

Hi:  Siexiste relacion entre el liderazgo empresarial y la disciplina en la empresa Tambo,
San Miguel, 2018.
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Tabla 3.2.4.2.5
Correlacion entre la variable liderazgo empresarial y la dimension shitsuke (disciplina)

leerazg_o Shitsuke
empresarial
Lid Coeficiente de correlacion 1,000 JA4T**
iderazgo . .
empresarial Sig. (bilateral) . ,000
Rho de N 265 265
Spearman Coeficiente de correlacion AAT** 1,000
Shitsuke Sig. (bilateral) ,000 :
N 265 265

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

Interpretacion:

Se visualiza el valor de 0.447 entre el liderazgo empresarial y la dimension shitsuke,
demostrando su correlacion positiva moderada. La significancia es menor al 0.05 por lo tanto

se rechaza la hipdtesis nula aceptando la hipdtesis alterna. De tal manera se afirma la relacion

entre liderazgo empresarial y la disciplina en la empresa Tambo, San Miguel, 2018.
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IV. DISCUSION

Conforme a los resultados obtenidos en el estudio, se concluye lo siguiente:

Primera:

Se consideré como objetivo general delimitar la correlacion entre liderazgo empresarial con
la mejora continua en la empresa Tambo, San Miguel, 2018. Dichas variables poseen una
correlacion de 0.466 positiva moderada entonces el objetivo general queda manifestado.
Segun Suérez (2017) propuso ampliar la percepcién de la sustentabilidad de la Mejora
Continua en el gobierno. ElI método de investigacion es cualitativo. Coincide con la
conclusion de la tesis de Suérez, estuvo limitado al conocimiento previo al momento de
ejecutarla a recursos disponibles. La teoria del caos para Lorenz (1972) se basa en pequefias
variaciones de una estructura pueden inducir a un cambio de esta, de tal forma que ocasione

un efecto en el resultado final.

Segunda:

Se consider6 como primer objetivo especifico delimitar la correlacion entre liderazgo
empresarial con la clasificacion en la empresa Tambo, San Miguel, 2018. Dichas variables
poseen una correlacion de 0.218 positiva baja entonces el primer objetivo especifico queda
manifestado. Segun Ponce (2014) sefialé la efectividad del liderazgo desarrollado por la
Direccion en las calificaciones de los estudiantes. EI método de investigacion es paradigma
cuantitativo y es de tipologia descriptiva. Coincide con la conclusion de la tesis de Ponce,
que los tres establecimientos educacionales dieron como resultado el estilo de liderazgo
democratico, logrando cambios en el método de aprendizaje. La teoria del lider carismatico,
los lideres retinen seguidores con su carisma y personalidad, utilizando el lenguaje corporal.
En cuanto Musser (1987) sefiala que los lideres carismaticos desean que sus seguidores se

comprometan.

Tercero:

Se consider6 como segundo objetivo especifico delimitar la correlacion entre liderazgo
empresarial con la organizacion en la empresa Tambo, San Miguel, 2018. Dichas variables
poseen una correlacion de 0.283 positiva baja entonces el segundo objetivo especifico queda

manifestado. Seguin Avenecer (2015) determina la influencia del liderazgo de los
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supervisores en la motivacion de los trabajadores de la Distribuidora Mariposa C.B.C. El
metodo de investigacion es de significacion y fiabilidad de proporciones. Coincide con la
conclusion de la tesis de Avenecer, en los resultados se demostré que la influencia de
liderazgo que tienen los supervisores en los subordinados es positiva, puesto que realizan
sus tareas de manera segura. La teoria de los rasgos, para Yukl (1994) nos dice que son
atributos individuales donde se observa la personalidad y temperamento siendo parte de su
comportamiento por otro lado se comenta las habilidades, son capacidades del ser humano
al realizar actividades de manera efectiva siendo resultado del aprendizaje.

Cuarta:

Se consider6 como tercer objetivo especifico delimitar la correlacion entre liderazgo
empresarial con la limpieza en la empresa Tambo, San Miguel, 2018. Dichas variables
poseen una correlacion de 0.422 positiva moderada entonces el tercer objetivo especifico
queda manifestado. Segun Panduro, Polleri y Sandoval (2016) describieron la relacion entre
liderazgo y cohesion de equipos entre los empleados de los locales de la empresa Pardos
Chicken. EI método de investigacion es hipotético — deductivo. Coincide con la conclusion
de la tesis de Panduro, Polleri y Sandoval, en que la muestra del 58% de los 12 locales
evaluados en Lima Metropolitana tiene como estilo de liderazgo predominante, el
Transformacional; esto quiere decir que el lider presente en Pardos Chicken es una persona
preocupada por el cumplimiento de las tareas en el tiempo propuesto que, ademas, muestra
interés por sus colaboradores. La teoria del Gran Hombre Carlyle (1840) nace con la idea de
los lideres nacen y no se hacen, en cuanto a Spencer (1860) nos aclara que depende del

entorno y de las oportunidades que se le presenten.

Quinta:

Se consider6 como cuarto objetivo especifico delimitar la correlacion entre liderazgo
empresarial con la normalizacion en la empresa Tambo, San Miguel, 2018. Dichas variables
poseen una correlacién de 0.220 positiva baja entonces el cuarto objetivo especifico queda
manifestado. Segun Solis (2013) analizo el estilo de liderazgo que ejerce el director de un
instituto nacional. EI método es correlacional. Coincide con la conclusion de la tesis de Solis,
que el tipo de liderazgo es el burocratico debido a los resultados en los andlisis de las
gréficas. La teoria del lider silencioso Gutiérrez (2016) nos propone que un lider silencioso

demuestra el ejemplo con acciones mas no con palabras.

52



Sexta:

Se consider6 como quinto objetivo especifico delimitar la correlacion entre liderazgo
empresarial con la disciplina en la empresa Tambo, San Miguel, 2018. Dichas variables
poseen una correlacién de 0.447 positiva moderada entonces el quinto objetivo especifico
queda manifestado. Segin Bustamante, Kawakami y Reategui (2013) identificaron la
correlacion con los estilos de liderazgo y la inteligencia emocional en los directivos de banca
peruana. en los directivos de banca peruana. EI método es hipotético - deductivo. Coincide
con la conclusion de la tesis de Bustamante, Kawakami y Reategui, en el descubrimiento de
la correlacion de la inteligencia emocional con el liderazgo transformacional. La teoria del
Liderazgo Situacional Yukl (1989) afirma que el lider necesita de factores para poder
cumplir su funcion de los cuales son: la motivacion, el estrés, el estado de &animo,

coordinacion, trabajo de los seguidores, relacion del lider y los seguidores.
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V. CONCLUSIONES

Al verificar los objetivos con las hipotesis se obtuvo lo siguiente:

Primera:
Se precisd una relacion positiva moderada de 0.466 entre las variables liderazgo empresarial

y mejora continua.

Segunda:
Se precisd una relacion positiva baja de 0.218 entre la variable liderazgo empresarial y la

dimension seiri.

Tercera:
Se preciso una relacion positiva baja de 0.283 entre la variable liderazgo empresarial y la

dimensidn seiton.

Cuarta:
Se precisé una relacion positiva moderada de 0.422 entre la variable liderazgo empresarial

y la dimension seiso.

Quinta:
Se preciso una relacion positiva baja de 0.220 entre la variable liderazgo empresarial y la

dimension seiketsu.
Sexta:

Se precisd una relacion positiva moderada de 0.447 entre la variable liderazgo empresarial

y la dimension shitsuke.
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VI. RECOMENDACIONES

Se propusieron las siguientes recomendaciones para la empresa Tambo:

Primera:
Se recomienda que la empresa considere la experiencia en otros empleos con la misma
funcion que ejercera en el establecimiento ademas de demostrar empatia al momento de

atender a los consumidores para brindar la informacion adecuada de los productos ofrecidos.

Segunda:
Se recomienda que la empresa capacite a sus empleados para recepcionar los productos de

los proveedores sin generar molestia alguna al consumidor mientras realiza sus compras.

Tercera:
Se recomienda que la empresa capacite a sus empleados para el acomodo de los productos
que tienen mucho movimiento dentro del establecimiento y lo realicen sin generan

incomodidad a los consumidores mientras realiza sus compras.

Cuarta:
Se recomienda que la empresa capacite a sus empleados para realizar el mantenimiento
minuciosamente de la maquina expendedora de café e infusiones ademas de preservar los

productos perecibles dentro del almacén.

Quinta:

Se recomienda que la empresa genere normas donde se indique el uso correcto de los equipos
tecnoldgicos pertenecientes del establecimiento ademas de respetar los horarios que se
determinaron es su contrato, etc.; los empleados seguiran las indicaciones establecidas para

el desarrollo de la tienda.

Sexta:
Se recomienda que la empresa imponga sanciones a los empleados por el incumplimiento de
su contrato como el de las normas ya mencionadas por otro lado cuando un empleado genere

cambios positivos dentro del establecimiento reconozca su trabajo frente al resto.
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VII. PROPUESTA

La propuesta comprende detalladamente las caracteristicas y componentes del plan de
estrategias elaborado y la descripcion de la aplicacion de la metodologia para su desarrollo.
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EMPRESARIAL Y LA MEJORA CONTINUA EN LA EMPRESA TAMBO, SAN
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Introduccién

La presente propuesta es un plan de estrategias orientado al liderazgo empresarial
y su relacion con la mejora continua de la empresa Tambo, a través de estrategias
que fortalezcan las relaciones con el cliente e incentiven a los consumidores a visitar
con mas frecuencia el establecimiento, por ello se ha formulado estrategias, los
cuales pretender cumplir con los objetivos propuestos, asi mismo también permitira
que el gerente de la empresa, pueda a tener a su disposicién una herramienta que lo

que lo permita ser mas competitiva en el mercado, a la empresa Tambo.

El plan proporcionard al gerente de la empresa; los conocimientos para
mejorar las deficiencias de procesos dentro del establecimiento, asi mismo tambien
los objetivos, que permitirdn cumplir con mayor efectividad el plan estrategias

orientado al liderazgo empresarial.

La propuesta es presentada por medio de un cuadro en el que se describiran
las dimensiones con sus estrategias y sus objetivos, actividades a realizar, medios
de verificacion, se describiran los métodos y actividades para crear relaciones a
largo plazo con los clientes, ademas contiene explicaciones sobre como las
dimensiones influyen en plan de estrategias y herramientas que la empresa debe

poseer para administrarla con efectividad.
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7.1 Objetivos de la propuesta

a)

b)

Proporcionar a la empresa Tambo un plan de estrategias orientadas al liderazgo
empresarial y herramientas que permitan crear una cultura de mejora continua.
Capacitar constantemente a los empleados de la empresa para ofrecer un mejor servicio
de calidad a los clientes.

Brindar recomendaciones a la empresa para aplicar cambios en los procesos como son
mantenimiento y recepcion de productos.

Establecer estrategias promocionales para aumentar consumidores para el
establecimiento.

Disefio e implementacion de un buzdén de sugerencias dentro del establecimiento

permitiendo la retroalimentacion.

7.2 Estructura de la propuesta del plan de estrategias orientado al liderazgo

empresarial y su relacion con la mejora continua de la empresa Tambo

Se

presenta un cuadro que refleja el desarrollo de las dimensiones la cuales involucran

estrategias con sus objetivos y cada uno de ellos con sus respectivas actividades, las cuales

estan compuestas por columnas que se describen a continuacion:

1.

La columna de las dimensiones se refiere al desarrollo del marco tedrico de las variables
en estudio: liderazgo empresarial y mejora continua.

La columna de estrategias - teoria, se refieren a todo el proceso de nuestra investigacion,
es el sustento en el que gira para el desarrollo de la investigacion.

La columna de los objetivos - actividades se refiere a las acciones directas que se van a
ejecutar y ser desarrolladas tanto los empleados de la empresa Tambo, sino también para
el gerente.

La columna de los medios de verificacion es la evidencia que se obtiene después de

ejecutar cada uno de los objetivos con sus respectivas actividades y como se van medir.

58



Tabla7.2.1
Estructura de la Propuesta

VARIABLE

DIMENSIONES

1 OBJETIVOS MEDIOS DE
TEORIA ESTRATEGICOS OBJETIVOS OPERATIVOS/ ACTIVIDADES VERIFICACION
Distinguir los .
s 1. Enfoque de marcas propias. Fotos
P . 2. Especializar en un nicho especifico y vender productos especificos. Fotos
ofrecidos
Renovar las 1. Crear ofertas irresistibles Volantes
ofertas 2. Promociones de venta creativa. Grabaciones
. 1. Establecer ofertas en donde se incluya los productos con marcas
Comunicar reconocidas. Fotos
acerca de la 2. Ingresar los productos de marcas reconocidas en los estantes cerca al Fotos
diversidad de cajero para asi incentivar su compra.
productos 3. Colocar afiches de las ofertas con dichos productos en lugares donde Afiches
puedan ser observados por el cliente.
Adquirir _en gran | 9 Establecer espacios razonables a los productos que los requieran. Fotos
medida 2. Comunicar a los proveedores para el envio de productos con mayo .-
L - Fotos y solicitud
productos con | requerimiento a tiempo. (correo)
mayor 3. Mantener el almacén en buen estado para la conservacion de dichos Fotos
circulacion productos.
1. Adquirir nuevas mesas y sillas que brinden comodidad para el agrado Fotos
Optimizar las de los clientes.
. - 2. Dar mantenimiento a las maquinas expendedoras de café e infusiones
mstalacu.)n(-:‘s el que permitan un mejor uso. RIS
establecimiento | 3 Remodelar las instalaciones del establecimiento aprovechando cada -

espacio disponible.
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7.3 Actividades para desarrollar el cambio

LIDERAZGO EN COSTO

ACTIVIDAD N.1

. Datos informativos

1.1. Empresa: Tambo

1.2. Area: Marketing

1.3. Ejecutores: Empresa

I1. Datos de la actividad

2.1. Actividad:

Distinguir los productos ofrecidos.

2.2. Objetivos:

1. Enfoque de marcas propias.

2. Especializar en un nicho especifico y vender productos especificos.

I11. Proceso de la actividad

ENFOQUE DE MARCAS PROPIAS

1. Introduccién

Desarrollar un mix de productos dentro del establecimiento con su propia marca siendo la

principal ventaja poder ofrecer a los consumidores precios mas bajos con margenes altos.
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2. Contenido

a. Elaborar un portafolio de productos.
b. Desarrollar productos dentro del establecimiento con tu propia marca.

¢. Comunicar las nuevas marcas en la mente del consumidor.

Tabla 7.3.1 Producto con la marca del establecimiento

iENCUENTRA YA EN LAS TIENDAS

TU PANETON
TAMBO! DE 900G

PANETON

LA

Fuente: Programa de Adobe Illustrator

IV. Medios y materiales

a. Cartulina

b. Laptop

c. Programa Adobe Photoshop

V. Presupuesto

A continuacion, se presenta en la tabla 7.3.1 el presupuesto de la actividad:
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Tabla7.3.1
Elaboracién del propuesto de actividad estrategia 1

Estrategia 1
Enfoque de marcas propias

Objetivo
Posicionamiento por encima de otros establecimientos

Justificacion
Al ofrecer productos con marca propia se distinguird por encima de terceros

CORTO PLAZO (1 afio)
La estrategia se desarrollara en el transcurso del afio hasta octubre

Plazo de ejecucion - —
J Cronograma de ejecucion

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Enero hasta Abril Mayo hasta

Actividades Agosto Setiembre y Octubre

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Octubre

1. Elaborar un portafolio de productos. X X X

2. Desarrollar productos dentro del establecimiento con tu
propia marca.

3. Comunicar las nuevas marcas en la mente del
consumidor.
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Presupuesto

Materiales Cantidad Unidades Valor S/. Total S/.
Cartulina 1000 Unidad 0.5 500
Sub total 500
Otros

Programa de Adobe 12 meses 68.35 820.3
Impresion 1000 unidad 3.5 3500
Internet 3 horas 2 6
Sub total 4326.3
Total anual 4826.3

Fuente: Elaboracion propia.
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I11. Proceso de la actividad

OFRECER PRODUCTOS ESPECIALIZADOS

1. Introduccion

Especializar en un nicho especifico y vender productos especificos.
2. Contenido

a.  Escoger un nicho al que se desea especializar.

b.  Conocer sus necesidades de acuerdo a su estilo de vida.

c.  Adquirir productos y/o abarrotes para su venta.

Tabla 7.3.2 Abarrote en promocion

Sapolio Detergente + Lejia

Sapolio Detergente 450 g + Lejia 250 ml (Precio
Regular 5/4.50 )

COMPARTE CON TUS AMIGOS o

Fuente: Programa de Adobe Illustrator

IVV. Medios y materiales
a. Cartulina
b. Laptop
c. Programa Adobe Photoshop

V. Presupuesto

A continuacion, se presenta en la tabla 7.3.2 el presupuesto de la actividad:
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Tabla 7.3.2
Elaboracién del propuesto de actividad estrategia 2

Estrategia 2
Ofrecer productos especializados

Objetivo
Motivar la frecuencia de las visitas de los consumidores y captar a los clientes potenciales que residen aledafios al local

Justificacion
Al volantear se podra dar a conocer los productos de los cuales el establecimiento dispone

CORTO PLAZO (1 afio)
La estrategia se desarrollara todo el afio

Plazo de ejecucion ~ —
a J Cronograma de ejecucion

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
() [} )
j- ) ful et
B o % S T ¢ g g & £t 5 § £
Actividades c & & £ & 5 S § 2 = 2 ko
w [} S < > ) ar} < "5'_ O > o
TR ° O o =
) z o
1. Escoger un nicho al que se desea especializar. X

2. Conocer sus necesidades de acuerdo a su estilo de vida. X X X X X X

3. Adquirir productos y/o abarrotes para su venta. X X X X X X
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Presupuesto

Materiales Cantidad Unidades Valor S/. Total S/.
Cartulina 50 Unidad 1 50
Sub total 50
Otros

Programa de Adobe 12 meses 68.35 820.3
Impresion 50 unidad 10 500
Internet 3 horas 2 6
Sub total 1326.3
Total anual 1376.3

Fuente: Elaboracion propia.

68



ACTIVIDAD N.° 2

|. Datos informativos

1.1. Empresa: Tambo

1.2. Area: Venta

1.3. Ejecutores: Empresa

I1. Datos de la actividad

2.1. Actividad:

Renovar las ofertas.

2.2. Objetivos:

1. Crear ofertas irresistibles

2. Promociones de venta creativa.

I11. Proceso de la actividad

CREAR OFERTAS IRRESISTIBLES

1. Introduccién

Tener un producto de calidad es importante, pero por si solo no se vende por lo tanto ese

producto debe volverse irresistible mediante una oferta.
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2. Contenido
a. Determinar el nombre para la oferta.
b. Afadir un descuento.

c. Agregar urgencia y escasez.

Tabla 7.3.3 Promocion “Calma tu sed”

Jugo Frugos Sporade Yogurt Gloria
P | RS

[ ]

¥
"
A
&
Aloe Vera Chicha

CIELO

P

® @ " @

Jugo Gloria Agua San Mateo Agua Cielo

Fuente: Programa de Adobe Illustrator

IV. Medios y materiales
a. Cartulina
b. Laptop

c. Programa Adobe Photoshop

I1l.  Presupuesto

A continuacion, se presenta en la tabla 7.3.3 el presupuesto de la actividad:
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Tabla 7.3.3
Elaboracién del propuesto de actividad estrategia 3

Estrategia 3
Crear ofertas irresistibles

Objetivo
El publico en general pueda acceder a las ofertas del establecimiento

Justificacion
Se obtendra clientes potenciales

CORTO PLAZO (1 afio)
La estrategia se desarrollara durante todo el afio, pero se
realizara cambios cada 4 meses.

Cronograma de ejecucion

Plazo de ejecucion 1 2 3 4 5 6 ! 8 9 10 11 12
e L, 2 o
o = Qo = [®) o =] = = 2 S
= £ 5 5 g £ 3 &8 § 3 §F 5§
I} P S < = s = 2’ *g 8 = S
N Z a
1. Determinar el nombre para la oferta. X X X
2. Afadir un descuento. X X X
3. Agregar urgencia y escasez. X X X
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Presupuesto

Materiales Cantidad Unidades Valor S/. Total S/.
Cartulina 50 Unidad 1 50
Sub total 50
Otros

Programa de Adobe 12 meses 68.35 820.3
Impresion 50 unidad 10 500
Internet 3 horas 2 6
Sub total 1326.3
Total anual 1376.3

Fuente: Elaboracion propia.
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I11. Proceso de la actividad

PROMOCIONES DE VENTA CREATIVA

1. Introduccion

Si tienes un establecimiento lo que deber hacer primero es dar incentivos y como no con un
descuento, pero la comunicacion y creatividad son importantes porque le das motivos no
solo l6gicos sino emocionales para adquirirlo.

2. Contenido

a. 2x1.

b. Aniversario de la empresa.

c. Descuentos por edad.

Tabla 7.3.4 Descuento 2 x 1

Snack Santis

En Todos los Snacks Santis

COMPARTE CON TUS AMIGOS o

Fuente: Programa de Adobe Illustrator

IV. Medios y materiales
a. Cartulina
b. Laptop
c. Programa Adobe Photoshop

V. Presupuesto

A continuacion, se presenta en la tabla 7.3.4 el presupuesto de la actividad:
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Tabla7.3.1
Elaboracién del propuesto de actividad estrategia 4

Estrategia 1
Promociones de venta creativa

Objetivo
Mantener a nuestros clientes satisfechos

Justificacion
Aumentar las ventas del establecimiento

CORTO PLAZO (1 afio)
La estrategia se desarrollara durante todo el afio cada 4 meses

Cronograma de ejecucion

Plazo de ejecucion L 2 3 4 > 6 ! 8 4 10 11 12
e o o
w @ > < p= S -—> g ;.)_ 8 é 'E
1.2x1. X X X
2. Aniversario de la empresa. X X X
3. Descuentos por edad. X X X
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Presupuesto

Materiales Cantidad Unidades Valor S/. Total S/.
Cartulina 50 Unidad 1 50
Sub total 50
Otros

Programa de Adobe 12 meses 68.35 820.3
Impresion 50 unidad 10 500
Internet 3 horas 2 6
Sub total 1326.3
Total anual 1376.3

Fuente: Elaboracion propia
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SEITON

ACTIVIDAD N.°1

I. Datos informativos

1.1. Empresa: Tambo

1.2. Area: Marketing

1.3. Ejecutores: Empresa

Il. Datos de la actividad

2.1. Actividad:

Fidelizar a los clientes.

2.2. Objetivos:

1. Implementar el email marketing.

2. Construir relaciones en lugar de enfocarse en vender.
3. Introducir las tarjetas de fidelizacion.

I11. Proceso de la actividad
IMPLEMENTAR EL EMAIL MARKETING

1. Introduccién

Una de las tantas ventajas de uso del email marketing es su accesibilidad ya que los correos

electronicos se leen de cualquier dispositivo.
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2. Contenido

1. Obtener el correo electrénico de cada cliente que llegue al establecimiento y al dia
siguiente enviarle un mensaje con algun mensaje que lo ayude y se relacione con el negocio.
2. Una semana después, enviar un email de saludo preguntando como se encuentra y
compartiendo alguna informacién compartiendo alguna informacion de ayuda, no venta.

3. Dos semanas después del segundo email, envia un email ofreciéndole las novedades que
trae para la temporada de navidad, seguir enviando informacién de ayuda para el cliente
recordandoles que existimos.

4. Realizar una breve entrevista al cliente acerca de los mensajes que se le hace llegar y si le

parece que el establecimiento deberia de continuar con lo mencionado.

Tabla 7.3.5 Plan de envios

O - B B

Creacion Envio Captacion Informe

*
*

Plan de envios

L
*

0ooo

Al A i ¢

-

*
*

Fuente: Programa de Adobe Illustrator

IV. Medios y materiales

a. Laptop

b. Correo electrénico

V. Presupuesto

A continuacion, se presenta en la tabla 7.3.5 el presupuesto de la actividad:
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Tabla 7.3.5
Elaboracién del propuesto de actividad estrategia 5

Estrategia 5
Implementar el email marketing

Objetivo
Fidelizacién de los clientes usuales.

Justificacion
Generar mayor rentabilidad

CORTO PLAZO (1 afio)
La estrategia se desarrollara en las primeras semanas de cada
mes durante un afio

Cronograma de ejecucion

Plazo de ejecucion 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
[«5) b @
o _ B <) 5 -
°© 5 & T g2 g =2 & € 5 & £
c o @ Q ) S S % g 2 [ K
w g = < =2 5 5 g B 8§ 3 S
) z a
1. Obtener el correo electronico de cada cliente que llegue al establecimiento
y al dia siguiente enviarle un mensaje con algin mensaje que lo ayude y se X X X

relacione con el negocio.

2. Una semana después, enviar un email de saludo preguntando como se

encuentra y compartiendo alguna informacion compartiendo alguna X X X

informacion de ayuda, no venta.

3. Dos semanas después del segundo email, envia un email ofreciéndole las

novedades que trae para la temporada de navidad, seguir enviando informacién X X X

de ayuda para el cliente recordandoles que existimos.

4. Realizar una breve entrevista al cliente acerca de los mensajes que se le hace

llegar y si le parece que el establecimiento deberia de continuar con lo X X X
mencionado.
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Presupuesto

Otros Cantidad Unidades Valor S/. Total S/.
Internet 3 horas 2 6
Subtotal 6
Recursos humanos

Digitador 950 mensual 12 11400
Sub total 11400
Total 11406

Fuente: Elaboracién propia
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I11. Proceso de la actividad

CONSTRUIR RELACIONES EN LUGAR DE ENFOCARSE EN VENDER

1. Introduccién

Debe existir un interés por el consumidor més alla de vender muchas veces no se llega a

fidelizar porque se confunde el interés en los consumidores con el de la venta.

2. Contenido

a. Realizar capacitacion de como debemos atender a los consumidores.

b. Generar confianza en clientes potenciales.

IV. Medios y materiales

a. Laptop

b. Proyector

V. Presupuesto

A continuacidn, se presenta en la tabla 7.3.6 el presupuesto de la actividad:
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Tabla 7.3.6
Elaboracién del propuesto de actividad estrategia 6

Estrategia 6
Construir relaciones en lugar de enfocarse en vender.

Objetivo
Fidelizar a los clientes usuales

Justificacion
Se demostrara una imagen amigable de la empresa

Plazo de ejecucion

1. Realizar capacitacion de como debemos atender a los
consumidores.

2. Generar confianza en clientes potenciales.

CORTO PLAZO (1 afio)
La estrategia se desarrollara durante todo el afio

Cronograma de ejecucion

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
et ® o o
o 2 o — o o S a e 8 S
= 2§ 5 £ 5 5 5 5 2 8 5
w @ S = 5 > 'S
L < &%)' O 2 3

X X X X X

X X X X X X
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Presupuesto

Materiales Cantidad Unidades Valor S/. Total S/.
Proyector 1 Unidad 300 300
Sub total 300
Otros

Internet 1 hora 2 2
Sub total 2
Recursos Humanos

Capacitador 12 Meses 950 11400
Sub total 11400
Total 11702

Fuente: Elaboracion propia
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I11. Proceso de la actividad

INTRODUCIR LAS TARJETAS DE FIDELIZACION

1. Introduccion

Si tienes un establecimiento lo que deber hacer primero es dar incentivos y como no con un
descuento, pero la comunicacion y creatividad son importantes porque le das motivos no
solo l6gicos sino emocionales para adquirirlo.

2. Contenido

a. Se pueda acceder a nuevos beneficios.

b. Facil de entender.

c. No exista fecha limite.

IV. Medios y materiales

a. Cartulina

b. Laptop

c. Programa Adobe Photoshop

V. Presupuesto

A continuacion, se presenta en la tabla 7.3.1 el presupuesto de la actividad:
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Tabla 7.3.7
Elaboracién del propuesto de actividad estrategia 7

Estrategia 7
Difundir los productos que estan en promocion para el pablico consumidor

Objetivo
Motivar la frecuencia de las visitas de los clientes y captar a los clientes potenciales que residen aledarios al local.

Justificacion
Al volantear se podra dar a conocer los productos de los cuales el establecimiento dispone.

CORTO PLAZO (1 afio)
La estrategia se desarrollara durante todo el afio

Cronograma de ejecucion

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Plazo de ejecucion ° ° o
o o 8 — o o =] B e B E
= £ F FE g £ £ 8 &8 2§ 5
1. Se pueda acceder a nuevos beneficios. X X X X X
2. Facil de entender. X X
3. No exista fecha limite. X X X X X X X X X X X X
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Presupuesto

Materiales Cantidad Unidades Valor S/. Total S/.
Cartulina 100 Unidad 0.7 70
Sub total 70
Otros

Internet 3 horas 2 6
Programa de Adobe 12 meses 68.35 820.3
Sub total 826.3
Total 896.3

Fuente: Elaboracién propia
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Anexo A: Consentimiento Informado

Consentimiento Informado para participantes de Investigacion

El autor: (éﬁ?n';“lc\ (“'m;-.'\u"w:: Mircado %Q.r\,m , de Ia
Universidad _(_ézae \/alloo S cuyo objetivo de estudio es:
(L:':\ NN ‘lC . relac }D/Y“\XSC i.! \\D‘t?) AZQ0 MM Dresc '“'la(j\\ N lax N 2O

& \’)"T\r'\"w D @n ‘\C.\ N OSSO TIJ“\“(‘\:_",.“:: ; :3:\\):‘.;\"\ I“J"‘..'CLQZJ .. 0 3“; %

S J 7

Me presento v le solicito por favor, participar en este estudio, el cual tiene que responder preguntas
en una encuesta. Esto tomaré aproximadamente 05 minutos de su tiempo. La participacion en este
estudio es estrictamente voluntaria. La informacion que se recoja serd confidencial y no se usard para
ning(in otro propdsito fuera de la investigacidn. Sus respuestas al cuestionario serdn anonimas. Si tiene
alguna duda sobre la investigacién, puede hacer preguntas en cualquier momento durante su
participacién en él. Igualmente, puede retirarse de la investigacion en cualquier momento sin que eso
lo perjudique en ninguna forma. Si alguna de las preguntas durante el cuestionario le parecen
incomodas, tiene usted el derecho de hacérselo saber al investigador o de no responderlas.

Desde ya le agradecemos su participacion.

P \ V‘ 5 B (\ - \‘4' A 9 /' & ;
Yo { \J =2k \7l 74 ( S il ' 7,‘!_(;7 20) . con DNI Ng -+ t L (o 10
[

acepto participar voluntariamente en esta investigacion.

Entiendo que una copia de esta ficha de consentimiento me serd entregada, y que puedo pedir
informacidn sobre los resultados de este estudio cuando éste haya concluido. Para esto, puedo

] -~ i WA ] -~ : QR4449 1 44
contactara Drerde (amine Mimsda Bado cuyo teléfono es: pMJH“/l
LN 7
o € f v o
- ¥ — : 7\ D i
cvel v n Mend.oza 74 \,) , L A
7 Cany —

Nombre del Participante Firma del Participante Fecha

(En letras de imprenta)
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Anexo B: Validacion de instrumentos

Lima, noviembre del 2018

Estimada Dr. (a).

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

oooooo

Aprovecho la oportunidad para saludarle y manifestarle que, teniendo en cuenta su
reconocido prestigio en la docencia e investigacion, he considerado pertinente solicitarle
su colaboracion en la validacion del instrumento de obtencion de datos que utilizaré en la
investigacion denominada. “Liderazgo Empresarial y su relacion con la Mejora
Continua en la empresa Tambo, San Miguel, 2018” . Para cumplir con lo solicitado, le
adjunto a la presente la signiente documentacion:

a) Problemas e hipGtesis de investigacion.
b) Instrumento de obtencién de datos
¢} Matriz de validacidn de los instrumentos de obtencion de datos

La solicitud consiste en evaluar cada uno de los ftems del instrumento de medicion ¢
indicar si est4 de acuerdo o no con la informacion de los reactivos. En este segundo caso,
le agradeceria me sugiera como debe mejorarse la redaccién.

Agradeciéndole de manera anticipada por su colaboracién, me despido de usted,

Atentamente,

N\ //,/:,’

B4
‘\,/l - ¥

Brenda Carolina Miranda

Borja !
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“Liderazgo Empresarial y su relacién con la Mejora Continua en la empresa Tambeo,
San Miguel, 2018”

1. Problema

1.1. Problema general

;Cuél es la relacion entre Liderazgo Empresarial y la Mejora Continua en la empresa
Tambo, San Miguel, 2018?

1.2. Problemas especificos

a) ;Cudl es la relacion que existe entre el Liderazgo Empresarial y la Clasificacion de la

empresa Tambo, San Miguel, 2018?

b) ;Cual es la relacién que existe entre el Liderazgo Empresarial y la Organizacién de

la empresa Tambo, San Miguel, 2018?

c) ¢Cudl es la relacién que existe entre el Liderazgo Empresarial y la Limpieza de la

empresa Tambo, San Miguel, 20187

d) ;Cuél es la relacién que existe entre el Liderazgo Empresarial y la Normalizacion de

la empresa Tambo, San Miguel, 2018?

e) (Cusl es la relacién que existe entre el Liderazgo Empresarial y la Disciplina de la

empresa Tambo, San Miguel, 20187

f) (Cémo estard estructurado un plan de estrategias orientadas al Liderazgo
Empresarial y la Mejora Continua, San Miguel, 20187

2. Hipétesis
2.1, Hipétesis general

Existe relacién entre Liderazgo Empresarial y la Mejora Continua en la empresa Tambo,
San Miguel, 2018.
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2.2.

Hipotesis especificas

Existe relacién entre el Liderazgo Empresarial y la Clasificacién de la empresa
Tambo, San Miguel, 2018.

Existe relacién entre el Liderazgo Empresarial y la Organizaciéon de la empresa
Tambo, San Miguel, 2018.

Existe relacién entre el Liderazgo Empresarial y la Limpieza de la empresa Tambo,
San Miguel, 2018.

Existe relacién entre el Liderazgo Empresarial y la Normalizacién de la empresa
Tambo, San Miguel, 2018.

Existe relacion entre el Liderazgo Empresarial y la Disciplina de la empresa Tambo,
San Miguel, 2018.

Existe cambios en la organizacién mediante un plan de estrategias orientadas al

Liderazgo Empresarial y la Mejora Continua de la empresa Tambo, San Miguel,
2018.
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“Liderazgo Empresarial y su relacién con Ia Mejora Continua en la empresa Tambo,
San Miguel, 2018”

OBJETIVO: Determinar la relacion entre el “Liderazgo Empresarial y su relacion con la
Mejora Continua en la empresa Tambo, San Miguel, 2018".

INSTRUCCIONES: Marque con una X la alternativa que usted considera vélida de
acuerdo al item en los casilleros siguientes:

DESACUERDO | INDIFERENTE | ACUERDO

1 ) 3
¥ VALORACION
Item Pregunta ] 3 3
1 | Tl establecimiento comunica a los clientes los productos que estén en promocion.
El establecimiento informa a los clientes referente al catdlogo de promociones realizadas por
2 | mes.
3 | Los productos del establecimiento son igual a los de otros centros comerciales.
4 | Cuando el establecimiento tiene algunas ofertas, usted accede a todas ellas.
5 | El establecimiento {inicamente vende productos de marcas reconocidas.
6 |En el establecimiento también se ofertan productos de elaboracién exiranjera.
Cuando acude al establecimiento comercial para abastecerse de los productos que requicre,
7 | siempre encuentra lo que necesita.
8 | Siempre que tiene un antojito, recurre al establecimiento porque va a encontrar lo idealizado.
Te asientes a gusto en ¢l establecimiento cuando compartes el ambiente con personas de edad
9 |variada.
10 | Las instalaciones del establecimiento son acogedoras para disfrutar la compra con amigos.
11 | Las compras que realizas en el establecimiento son por la accesibilidad de los precios.
12 [ El establecimiento suele vender productos de temporada. ,
13 | Seleccionas productos que estan elaborados de marcas reconocidas. |
14 | Escasamente adguiercs productos de marcas poco conocidas. |
Consideras que el establecimiento escasamente se abastece de productos que percibes que tu
15 |dinicamente comprabas.
16 | Gusto de frecuentar el establecimiento porque mantiene clasificado todos los productos.
17 | Me considero cliente frecuente porque identifico el lugar de cada cosa que desea adquirir.
18 | El establecimiento tiene rétulos con avisos de limpieza para conocimiento del cliente. {
19 | Guslo del establecimiento porgue el ambiente esta ventilado carece de insectos. |
20 | El establecimiento tiene dispensadores de limpieza en cada sector de venta.
El establecimiento tiene rétulos para determinar cugles son los procesos para adquirir o servir
21 |un producto.
22 | A los clientes nuevos, el establecimiento les informa cuales son los protocolos de venta.

Siempre encuentra al personal del establecimiento cuando ejecuta el acomodo de los
productos.

El establecimiento tiene consignas visibles de mantener ordenados los productos que el cliente
suele revisar.

Siempre suele encontrar los productos ordenados.

iGracias por su colaboracion!
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Anexo C: Matriz de consistencia

LIDERAZGO EMPRESARIAL Y SU RELACION CON LA MEJORA CONTINUA EN LA EMPRESA TAMBO, SAN MIGUEL, 2018

POBLACION, MUESTRA

PROBLEMA OBJETIVO HIPOTESIS VARIABLES DIMENSIONES METODO
Y MUESTREO
Hipotético deductivo
GENERAL: GENERAL: GENERAL: ) con enfoque
Liderazgo en cuantitativo
¢Cudl es la relacion entre Liderazgo | Determinar la relacion entre Liderazgo Existe relacion entre Liderazgo Empresarial y la Mejora Continua costo NIVEL
Empresarial y la Mejora Continua en la | Empresarial y la Mejora Continua en la en la empresa Tambo, San Miguel, 2018. Descriplivo 1. Poblacion=854
i empresa Tambo, San Miguel, 2018. VARIABLE 1: ! lien |
empresa Tambo, San Miguel, 2018? p g correlacional y clientes . de
técnica establecimiento
LIDERARZGO TIPO
EMPRESARIAL | Diferenciacién F
ESPECIFICOS: ESPECIFICOS ESPECIFICOS: Aplicada y 2 Muestra= 265 clientes
a)  ¢Cudl es larelacion que existe entre el | a) Determinar la relacion entre el Liderazgo | Ho: No existe relacién entre el Liderazgo Empresarial y la Clasificacion técnica ' L
Liderazgo  Empresarial y la Empresarial y la Clasificacion de la | de laempresa Tambo, San Miguel, 2018. del establecimiento
Clasificacion de la empresa Tambo, empresa Tambo, San Miguel, 2018. Hi: Existe relacion entre el Liderazgo Empresarial y la Clasificacion de Cuantitativo
San Miguel, 2018? b)  Determinar larelacion entre el Liderazgo | laempresa Tambo, San Miguel, 2018.
b)  ccudl es la relacién que existe entre el Empresarial y la Organizacién de la | Ho: No existe relacion entre el Liderazgo Empresarial y la <
i ; i Organizacion de | Tambo, San Miguel, 2018 DISENO
Liderazgo  Empresarial 'y la empresa Tambo, San Miguel, 2018. rganizacion de la empresa fambo, san Miguel, . o -
Organizacion de la empresa Tambo, | ¢)  Determinar larelacion entre el Liderazgo | He: EXiste relacion entre el Liderazgo Empresarial y la Organizacién de Concentracion
San Miguel, 20182 Empresarial y la Limpieza de la empresa | 1 empresa Tambo, San Miguel, 2018. ) o No experimental de
) ¢Cudl es la relacion que existe entre el Tambo, San Miguel, 2018. Ho: No existe relacion ent(e el Liderazgo Empresarial y la Limpieza de corte transversal
X ; - . - . la empresa Tambo, San Miguel, 2018.
Liderazgo Empresarial y la Limpieza | d)  Determinar larelacion entre el Liderazgo R . . . A
- . I Ha: Existe relacion entre el Liderazgo Empresarial y la Limpieza de la
de la empresa Tambo, San Miguel, Empresarial y la Normalizacion de la empresa Tambo, San Miguel, 2018
?018,? . X empres§ Tambo, Séq Miguel, 20_18' Ho: No existe relacion entre el Liderazgo Empresarial y la Seiri TECNICAS
d) c;ual es larelacion que_emste entreel | e) Determm{ir la relaglop e_ntre el Liderazgo | normalizacion de la empresa Tambo, San Miguel, 2018.
Liderazgo ~ Empresarial y  la Empresarial y la Disciplinade laempresa | ,: Existe relacion entre el Liderazgo Empresarial y la Normalizacion
Normalizacién de la empresa Tambo, Tambo, San Miguel, 2018. de laempresa Tambo, San Miguel, 2018. i
San Miguel, 2018? ) Proponer un plan de estrategias Ho: No existe relacion entre el Liderazgo Empresarial y la Disciplina Seiton
e) ¢Cudl es la relacién que existe entre el orientadas al Liderazgo Empresarial y la de laempresa Tambo, San Miguel, 2018. 0
Liderazgo Empresarial y la Disciplina Mejora Continua, en la empresa Tambo, Hs: Existe relacion entre el Liderazgo Empresarial y la Disciplina de la VARIABLE 2: ! Encuesta con escala tipo
de la empresa Tambo, San Miguel, San Miguel, 2018. empresa Tambo, San Miguel, 2018. Sei ‘l, Likert
2018? Ho: No existe cambios en la organizacién mediante un plan de MEJORA €150 r kel
f) ¢Coémo estar4 estructurado un plan de estrategias orientadas al Liderazgo Empresarial y la Mejora Continua CONTINUA 0 X
ratedi ientad | Lid de la empresa Tambo, San Miguel, 2018. T
estrateglas orientadas al - Liderazgo He: Existe cambios en la organizacién mediante un plan de estrategias Seiketsu
Empresarial y la Mejora Continua, San orientadas al Liderazgo Empresarial y la Mejora Continua de la 0z INSTRUMENTO
Miguel, 2018? empresa Tambo, San Miguel, 2018.
Shitsuke Cuestionario
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