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RESUMEN
En la presente indagacion tuvo como meta conocer el nivel de relacion que existe entre

el kaizen y el incremento de las ventas de la empresa Dynamicall Perd, 2019.

La investigacion tiene un disefio no experimental — transversal y de nivel correlacional
descriptiva, se implementd como variable 1 el kaizen y como variable 2 el incremento de

las ventas.

La organizacion cuenta con 50 cooperadores involucrados en la averiguacion. Para la
recopilacién de informacion se usé un cuestionario. De esta forma, los datos obtenidos
fueron ingresados en el programa SPSS, se encontro la correlacion entre el kaizen y el
incremento de las ventas es alta o fuerte significativa, como lo indica la estimacién de
0.943.

De la misma manera, el nivel de significancia de 0,000 que es menor a la planteada en el
estudio de 0,05, lo que indica que se acepta la hipotesis alterna, y de esta manera el el
kaizen si tiene relacion positiva directa con el incremento de las ventas, lo que quiere
decir que a mayor conocimiento que puedan tener los empleados de las fases,
innovaciones del kaizen, para la mejora continua de la empresa, mayor sera el incremento

de las ventas de la empresa Dynamicall Peru, 2019.

Palabras clave: Kaizen , mejoramiento continuo, el Incremento de las ventas.



ABSTRACT
In the present investigation, the goal was to know the level of relationship that exists

between kaizen and the increase in sales of the company Dynamicall Peru, 2019.

The research has a non-experimental design - cross-sectional and descriptive correlational

level; kaizen was implemented as variable 1 and as variable 2, the increase in sales.

The organization has 50 cooperators involved in the investigation. For the collection of
information, a questionnaire was used. In this way, the data obtained were entered into
the SPSS program, the correlation between kaizen and the increase in sales was found to

be high or strong significant, as indicated by the estimate of 0.943.

In the same way, the significance level of 0.000 which is less than the one proposed in
the study of 0.05, which indicates that the alternative hypothesis is accepted, and thus
kaizen does have a direct positive relationship with the increase in sales, which means
that the more knowledge employees may have of the phases, kaizen innovations, for the
continuous improvement of the company, the greater the increase in sales of the company

Dynamicall Peru, 2019.

Keywords: Kaizen, continuous improvement, increased sales.



I. INTRODUCCION

1.1 REALIDAD PROBLEMATICA

Segln Suarez (2014) menciona que:

El kaizen se trata de la mejora continua y la planificacion en todos los rincones de
la organizacion, empezando a barrer por la ctpula y terminando por los resquicios

maés encontrados (p.283).
Para Garcia (2010) nos indica que:

El éxito de kaizen en las empresas se debe al hecho de que involucra los
trabajadores aplicando el esfuerzo del mejoramiento continuo, aprovechando sus
contribuciones para lograr cambios pequefios y graduales. Sus causas
fundamentales un 87%. Los programas kaizen establecidos cada empleado envia
entre 25 y 30 sugerencias cada afio, y que alrededor del 99% de ellas se
implementan. Toyota es reconocida como una empresa lider en la aplicacion del
kaizen, una de las instalaciones de fabricacion de Toyota 7,000 empleados
presentaron mas de 75,000 sugerencias, de las cuales aproximadamente el 99% se
implemento (p.35).

Segun Barraza (2016) menciona que:

El porcentaje de las précticas gerenciales aplicadas y los resultados exponen que
la metodologia Kaizen son los mas utilizados con un 67%, asi como los equipos
de mejora 59% y el redisefio de procesos 47%, la aplicacion de la 5s un 31%, la
Muda un 35%. Los metodos restantes mencionados cientificamente tienen menos
participacién porcentual quizas porque son menos conocidas, tal es el caso de
Hoshin Kanri un 22% (p.67).

Para Berckemeyer (2011) nos indica que:

El uso de esta ciencia mediante los paises asiaticos ha aprobado el crecimiento de
varios paises, enfrentar ambientes de crisis, actualmente el kaizen forma parte de
emprendimiento de mejora continua, sin embargo, en los paises latinoamericanos

aplicar esta filosofia aun simboliza un reto (p.46).

Actualmente en toda organizacion sean grandes o pequefias lo que buscan es crecer

profesionalmente, de obtener resultados, llegar sus productos o servicios a la mayoria de



clientes, satisfacer las necesidades, la confianza del cliente y conformes con lo que estan
adquiriendo.

El incremento de las ventas y los beneficios es sumamente importante para la empresa, el
cual la venta abarca un proceso especializado, que requiere de un trabajo profesional para
la elaboracion de una estrategia que permita obtener mejores resultados. Las ventas, las
compras comprenden un proceso que va mas alla de la negociacion, satisfacer al cliente

y obtener beneficios empresariales.

En la empresa Dynamicall se ha identificado un mal control y desarrollo en cuanto al area
de ventas, el problema que atraviesa es un bajo crecimiento de las ventas, no se establece
un buen cierre de venta debido a la falta de confianza, seguridad, desconocimiento de lo
que ofrece la empresa mediante las ventas. La organizacion Dynamicall atraviesa un
menor desarrollo en el area de ventas, el crecimiento de las ventas no es notable, es por
ello que se implementara la metodologia kaizen para desarrollar una cultura, que los
trabajadores participen para lograr el mejoramiento continuo para un mejor progreso del

area de ventas, con el fin de generar productividad.

Trabajos previos:

Dobson, C. (2017). “The Kaizen: a quantitative evaluation of the relationship of
continuous improvement to the results of organizational performance in public clean
water services of the public sector of the United States . Northeastern University. The
objective of this research is apply strategies of the kaizen method through continuous
improvement for clean water infrastructure. Four hundred questionnaires were distributed
among the staff of cadres, of which 303 questionnaires completed in all aspects were
received with a 75.75%. Improvement tools and maintain water resources and services

for healthy communities. The type of research is quantitative.

Desta, T. (2016). "Metodologia de kaizen para la producciéon azlcar en Etiopia:
lecciones de la fabrica de azucar Metahara™. Universidad Dominicana de California,
USA. El proposito primordial de esta indagacion es cambio de la productividad, fabrica
de azucar Methara, una mejora continua de la Filosofia kaizen a través de procesos de
mejora para la empresa. A través de la herramienta kaizen, se desarrollaran cambios en la
cultura organizacional, aumentando la produccion de Methara Sugar Factory. Mediante
la conclusion de los estudios realizados con Spearman menciona que: r =+ 0,798 y p =

0,00 obteniendo el valor aceptado de p que es incluido dentro de 0,001.



Jiménez, P., Calixta, M. (2017).” Método de mejora Kaizen para el incremento de ventas
de la organizacion GRETTI SAC”. Titulo de Administracion. Universidad federal de
Colombia. Esta indagacion obtiene como principal proponer el Kaizen con el
procedimiento organizacional en las ventas, aplicando como instrumento el método
“kaizen”. Inicialmente se establecera un dictamen para reconocer como esta el proceso y
la manera que se puede cumplir. La poblacion establecida es de 70 trabajadores, la
muestra de 90 trabajadores, afirma que el kaizen comprende una correlacion directa
relevante de (0.845) del Ro de Spearman, se logro determinar que la herramienta, las fases

de la mejora continua es de suma importancia para poder competir en el mercado.

Olivares (2013). “Aplicacion del Kaizen y herramientas del kaizen en la organizacién
Giulet. Titulo Administracion. Universidad Ricardo Palm. Esta indagacion tiene el
objetivo principal de cumplir la productividad mediante la preparacion de prendas de
vestir con la aplicacion del kaizen. El planteamiento de indagacion es no experimental.

Con una multitud de 64 empleados area de produccion, una Muestra de 90.

Alayo (2014). La herramienta del Kaizen para el crecimiento de la organizacion
Manpower”. Titulo de Administracion.Universidad Continental. La siguiente tesis
obtiene con determinacidn de establecer la aplicacion del kaizen, productividad de la
organizacion. Poblacion: 2917, Muestra 339. Tipo de investigacion es Aplicada.En
conclusion la argumentacion estadistica obtenido a través del factor de analogias de
Spearman menciona: r = +0,742 y p = 0,00.

Claret, (2016). EI método del Kaizen a través de las ventas en la empresa Geincos S.A,
Lima”. Titulado en Administracién. Universidad Privada Antenor Orrego. La siguiente
indagacion tiene como funcidn satisfacer el método kaizen a través de las ventas en la
empresa Geincos S. A, Lima. Poblacion: 120, Muestra: 105. El tipo de indagacion es
Aplicada, Mediante el coeficiente de Spearman obtenido es un valor (0.780),
determinando que las variables del modelo estan aceptablemente correlacionadas, el

método kaizen y las ventas.



Teorias relacionadas al tema

El kaizen

Segiin Gutierrez, M. (2011) nos dice que “La mejora continua kaizen se desarrolla
mediante los procesos de la metodologia es de perfil activo con el proposito de mejorar
en procedimientos mediante diagnosticos de varias areas, se efectuara el kaizen en
factores que originan unas ciertas restricciones a varios procesos, otorgando una gestion,

mejor eficacia, buenos resultados” (pp.67-72).

Figura 1: Tipos de mejora y control
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Fuente: Gutierrez (2010)

Los pasos, procedimientos del Kaizen
Para Bernale, R. (2018) nos comenta:

El kaizen busca desplegar mediante la planeacidn estratégica, a través de
los tiempos, satisfacer los diferentes procesos mediante de la empresa
mejorando y garantizando, contribuyendo a la competividad. La mejora
continua fue atributo inicial de diferentes procesos de mejora y gracias a
sus atributos del control de calidad. (pp.158-176).

Segun Contreras, F. (2012) menciona que:

El Kaizen se comprende mediante la combinacion de cinco principios
rectores en un modelo dindmico, los cuales tienen sus cimientos en dos

tipos de mejoras bésicas que seria la mejora continua de procesos, que le



da caracter de innovacion y de visién holistica, dando como resultado la

mejora continua innovatica. (p.389).

Tabla 1: Los procesos de la filosofia Kaizen

PASOS | PROCESO DEL KAIZEN
Identificar la dificultad

Distinguir el obstaculo

Planificar | Realizar proyectos para aplicar el proceso

Examinar las dificultades primordiales

Hacer Plantear, distinguir y proyectar las soluciones

Verificar | Establecer medidas y comprobar resultados

Actuar Igualar y confirmar soluciones
Fuente: Bonilla (2011).

Herramientas Basicas de la Mejora

Segun Garcia, L. (2014) nos comenta:
Las herramientas basicas de mejora son procesos parte del sistema de
trabajo, de su operaciodn diaria, las mas utilizadas son las conocidas en el
mundo de la gestion, como los 7 instrumentos esenciales de la cualidad,

estratificacion, hoja de inspeccidn o verificacion e histograma (p.340).

Las bases del Kaizen
Segun Barraza, S. (2012) menciona que:

Las bases del kaizen se encuentra respaldada por todo un planteamiento
formal de sus principios, metodologias y metas, se enfoca principalmente
en el convencimiento, el método, la disciplina, el estandar, estos cuatro
pilares del kaizen pueden complementarse con algunos conceptos
adicionales, uno de ellos es el enfoque al proceso, no al resultado, que suele
ser comun que la valoracion de los distintos elementos que integran una

organizacion (p.288).



Organizacion del Kaizen

Para Cordova, E. (2013) indica que:

La organizacion del mejoramiento continuo se trata del nivel de La mejora
continua mas elemental, estd directamente ligado a los sistemas sub
gerenciales que se pretende recoger todas aquellas propuestas que se
permitan mejorar la seguridad, productividad, calidad, orden vy

organizacion en el entorno de un puesto de trabajo (p.272).

Herramientas de la mejora continua

Segun Chavez, P. (2015) nos comenta:

El esquema de organizacion del kaizen determina la frecuenta de alcances
de propuestas establecida que supongan en la intension por mejorar
profesionalmente en el ambiente de trabajo, proporciona alto indice de

indemnizacién entre la plantilla de la empresa, que suele ver con agrado

como se establece una gestion de calidad (p.146).

Tabla 2: La Organizacion de la mejora continua Kaizen

Estrategias definidas por la

Dirigido a la organizacion
alta direccion o los jefes

grupos de mejora.

Dirigido al individuo Sistemas de sugerencias,

aportaciones personales

Dirigido al equipo :> Conjuntos de organizacion,

Fuente: Chavez (2012).
Kaizen, Administracién orientada al proceso

Para Sanchez, L. (2013) nos dice que:

Los procesos del kaizen se garantizan diferentes pensamientos canalizado

mediante diferentes procesos, mejorando el rendimiento, productividad en el

nivel administrativo y obteniendo buenos resultados (p.37).



El Kaizen en control total de calidad

Segun Suarez, G. (2012) nos comenta:

El control de calidad enfocado con el mejoramiento continuo kaizen se centra
en inspeccionar los productos terminados, realizando los controles intermedios
en el proceso, mediante el enfoque de las etapas del kaizen. La disposicién se
ha establecido estandarizar la cualidad en direccion al consumidor impidiendo
la variedad mediante los resultados, se ajusta el producto y servicios,

satisfaciendo las necesidades del cliente (p.368).
Ciclo de Deming - PHVA
Segun Melendez, P. (2014) menciona que:

El Ciclo de Deming se establece como PHVA, mediante las funciones de la
elaboracion, la ejecucion, verificacion y actuar.Se fundamenta mediante una
accion de mejora y planeacion relativa con el cual se busca una mejora del

sistema o proceso a través de cada iteracion (p. 84).

Figura 2: Ciclo de Deming
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Fuente: Meléndez (2012).



Incremento de las ventas
Segun Bhalla, H. (2013) nos dice que “las ventas son un proceso, no un suceso, por lo
que los vendedores no deben tener expectativas irreales en términos de su actividad de

ventas, si tienen que prepararse para definir los objetivos minimos que deberian alcanzar”

(pp.84-121).
Fases del proceso de venta

Segln Mélaga, K. (2012) nos comenta:

Las fases del proceso de venta establecen un lugar determinado mediante
las técnicas, herramientas esenciales de las ventas mediante un

determinado fin, son establecidas como (p.46).

Tabla 3: Fases del proceso de venta

Fuente Malaga (2012).



Estrategias y técnicas de venta de servicios

Segun Artal, O. (2015) menciona que:

En esta etapa la estrategia basica mediante las ventas de servicios es tan
sencilla que no necesita ni comentarse, excepto adaptar la demanda a la
oferta o la oferta a la demanda. Como los servicios no pueden almacenarse,
probablemente tendremos que prever una capacidad de servicio para una

compra media (p.463).
Presentacion del vendedor
Seguln Braidot, G. (2015) nos dice que:

La demostracion ante el cliente es uno de los temas centrales en los que se
tendré que trabajar el vendedor, ya que causar una buena impresion es muy
fundamental para que la entrevista avance en un &mbito favorable. Las
entrevistas que se deberian de tomar en cuenta con el cliente son la toma
de conciencia, congruencia externa, congruencia interna, la congruencia

secuencial (p.124).

Venta presencial
Segun Garrido, S. (2013) menciona que:

Se establece cuando el consumidor esta en el mismo lugar y la venta
simboliza una confianza mediante diferentes procesos, las clases de venta
(P.34).

Estrategias de la negociacion
Para Chaclon, T. (2014) nos comenta:

La negociacion de las ventas es la interaccion a través del vendedor y el
consumidor, el cual ejerce una incitacién frecuente por el cliente, se
establece un proceso de toma, con la finalidad compartida de llegar a un
entendimiento comun (P.57).



Segun Garcia, 1. (2013) nos comenta:

Una buena negociacion implica un elaborado proceso en el que se requiere
inteligencia, sentido comun por ambas partes, a lo largo de ella se va
produciendo un ajuste entre las expectativas inicialmente divergentes del
vendedor y el comprador. Para que la negociacion culmine
satisfactoriamente es necesario que el vendedor sepa modificar tanto sus

propias expectativas como las del cliente (p.139).

Tabla 4: Fases de la Negociacion

Preparacion

Discusion

Intercambio

Acuerdo final

Fuente: Garcia (2013).

Formulacion del problema
Problema general

¢Cudl es la relacion que existe entre el Kaizen y el incremento de las ventas de la

organizacion Dynamicall Perq, ¢Lima, 2019?

Problemas especificos
¢Cual es la relacion que existe entre la planeacidn estratégica y el incremento de las

ventas de la organizacién Dynamicall, ;Lima, 2019?

¢Cual es la relacion que existe entre la competitividad y el incremento de las ventas

de la organizacion Dynamicall, Perd? ;Lima, 2019?

¢Cudl es la relacion que existe entre la mejora y el incremento de las ventas de la

organizacion Dynamicall, Per Lima, 2019?

¢Cudl es la relacion que existe entre la calidad y el incremento de las ventas de la

organizacion Dynamicall, Perd? ;Lima, 2019?
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Justificacion del estudio

El argumento de esta indagacion fundamentalmente importante que representa
el kaizen mediante las fases, procesos de la mejora continua, debido a la bdsqueda de
proporcionar la mejora correspondiente en el area de ventas teniendo como objetivo
incrementar las ventas. Asi mismo, la presente investigacion tiene como proposito
desarrollar sus funciones sin ninguna contingencia. Por ello, las presentes variables nos
permitiran descubrir la relacion que existen entre ambas y con ello aplicar las mejoras de

la organizacion Dynamicall, Peru, 2019.

La investigacion sostendria una relevancia social, de manera que, en la actualidad
muchas empresas tanto formales como informales piensan que el no poseer mejoras o el

no desarrollarlas, son irrelevantes y se despreocupan de sus colaboradores.

El aporte de dicha investigacion es demostrar la necesidad que aun requiere el
area de ventas con respecto a incrementar sus ventas y una adecuada gestion de ventas,
se ha podido observar algunas contingencias por mejorar, los cuales por medio del
presente trabajo se buscara indicar para su respectivo kaizen. De igual manera, brindar
las recomendaciones correspondientes para ayudar al area de ventas y asi puedan obtener

mejores ventas, un cierre adecuado, conocimiento del producto

El crecimiento de la presente indagacion tiene como fin incremento de
entendimiento, los cuales ayuden a identificar el problema mediante resultados analizados

y obtenido por parte de los colaboradores.

Para finalizar el impacto que se desea adquirir con la investigacion es econémico y
social, ya que contribuird a establecer mejoras por medio del kaizen como medio de
respuesta al area correspondiente, ademas de brindar un adecuado cierre de ventas.
Hipotesis
Hipotesis general

Existe relacién entre el Kaizen y el incremento de las ventas de la empresa

Dynamicall, Lima, 2019.
Hipotesis especificos

Existe relacion entre La planeacion estratégica y el incremento de las ventas de la

organizacion Dynamicall, Perd, Lima, 2019.

11



Existe relacion entre la competitividad y el incremento de las ventas de la
organizacion Dynamicall, Perd, Lima, 2019.

Existe relacion entre la mejora y el incremento de las ventas de la organizacion

Dynamicall, Perd, Lima, 2019.

Existe relacion entre La calidad y el incremento de las ventas de la organizacion

Dynamicall, Perd, Lima, 2019.

Objetivos

General
Implantar correlacion del Kaizen y el incremento de las ventas de la organizacién

Dynamicoll, Perd, Lima, 2019.
Especificos

Implantar la correlacion que coexiste entre la planeacion estratégica y el incremento

de las ventas de la organizacion Dynamicoll, Per(, Lima, 2019.

Implantar la correlacion que coexiste entre la competitividad y el incremento de las

ventas de la organizacion Dynamicoll Per(, Lima, 2019.

Implantar la correlacion que coexiste entre la mejora y el incremento de las ventas de

la organizacion Dynamicoll, Perd, Lima, 2019.

Implantar la correlacion que coexiste entre la calidad y el incremento de las ventas de

la organizacion Dynamicoll, Perd, Lima, 2019.
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Il. METODO

2.1 Tipo y disefio de la investigacion

Metodo de Investigacion

Para Martinez, L. (2012) nos dice “Hipotético Deductivo proyecta la hipotesis a través de
solventar al dilema proyectado y confrontar con los antecedentes libres, de acuerdo en
varios métodos” (p.82).

Tipo de investigacion

Segun Chavez, P. (2012) manifiesta que: “la investigacion Aplicada se fundamenta en
resolver los obstaculos mediante un ciclo corto. Establecida mediante acciones precisas
para resolver los problemas. Sim embargo se establece las acciones concurrentes

estandarizadas” (p. 136).
Disefio de investigacion

Para Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) sefiala que “el disefio no Experimental —
transversal es un analisis metddico y practico por lo que no tiene participacion para
modificar ni manejar los antecedentes de la indagacion sobre las variantes (p.73).
Mediante el disefio transversal los mismos autores, confirman que se establece en la

explicacion de variables y analisis de su analogia” (p. 154).
Enfoque de investigacion

Para Lopez (2011) sefala que “El enfoque cuantitativo es la utilizacion de datos ,a través
del cuestionario y estudios estadisticos que elaboran conjuntos, pueden ser observados
demogréaficamente para examinar, aceptar o rehusar los vinculos a través de variantes

concretas” (p. 32).
Nivel de investigacion

Para Ortiz (2014) sefiala que “La investigacion Transversal viene hacer un tipo de
investigacion que se fundamenta una relacion entre diversas variables de investigacion,
es el mas utilizado en el estudio por la encuesta. Los datos se establecen sobre uno 0 mas
grupos de sujetos, en un solo momento temporal, se tratan del estudio en un determinado

corte puntual en el tiempo, en el que se obtienen las medidas a tratar (p. 48).
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2.2 Operacionalizacion de variables

a) Variable 1: El Kaizen

Segun Bonilla, J. (2011) nos dice ”La filosofia Kaizen busca desplegar mediante la
planeacion estratégica, a traves del periodo obteniendo mejorares procesos en la
organizacion aumentando y afianzando, la competitividad del producto. La ciencia
Kaizen fue caracterizado como el periodo principal de mejora de calidad” (p.158).

= Dimension Planeacion estratégica

Para Reyes, P. (2012) menciona que “Se establece un instinto de voluntad para que la
empresa se modifique, se diversifique, cambie de giro, gestione las necesidades de
nuevos mercados, desarrolle procesos productivos. EI proceso para la elaboracion del
plan estratégico tiene tres bases principales expectativas, controlar, identificacion del
problema, estrategias las cuales al compararse e integrarse marcan la existencia de

problemas” (p.13).

= |ndicadores

* Proceso productivo

Para Velasco (2015) menciona que “El proceso productivo establece conjuntos de
ocupaciones a través de productos, creando un importe peculiar para el consumidor, a

través de diferentes ideas de la concepcion de precio” (p.27).
= Controlar

Segln Chiavenato (2012) comenta que: “Se centraliza mediante la verificar, para
constatar las percusiones cuando suceden de armonia con el propésito adoptivo, las

capacitaciones transladas” (p.73).

= Estrategia

Segun Majluf (2011) define que “Es un planteamiento que establece las metas de un
determinado largo plazo de la empresa, determinando lo fundamental mediante varios

programas de operacion indispensables” (p.26).
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= Dimension Competitividad

Segun Chavez (2015) menciona que “La competitividad se basa principalmente en el
valor organizacional, a través de capacidades de una organizacion, con la finalidad de ser
productiva” (p.70).

= |Indicadores

= Economia

Para Robbins (2014) nos dice que “La economia se profundiza en el conocimiento que
se planifica mediante la complacencia del placer de las exigencias que se adquieren a
través de riquezas que se vincula con el desarrollo, obtienen métodos santeros mediante

los cuales hay que otorgar” (P.63).

= Rentabilidad

Segun Tiziano (2013) menciona que “Se relaciona con el componente basico empresarial
de todo comercio, mediante la amplitud de restituir productivamente los requerimientos”
(p.271).

= Competencia

Para Salcedo (2015) define que “Es un procedimiento para identificar las relaciones
directas entre los componentes normativos, determinar contenidos de evaluacion”
(p.161).

= Dimension Mejora

Segln Gomez (2016) manifiesta que “ES un enfoque de desarrollo operativo baso en la
exigencia de repasar incesantemente las acciones de la cuestion alcanzable, examinar las

ocasiones y comprobar soluciones” (p.53).
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= |ndicadores

=  Apalizar

Segin Arias (2011) indica que “Analizar detecta los problemas u oportunidades y
también saben fijarse los objetivos y estrategias para conseguir esos objetivos, saben

como solucionar los problemas o aprovechar las oportunidades” (p.47).
= Desarrollo

Segun Vescovi (2012) define que “Es un enfoque obsecuente para identificar, establecer,

ejecutar, medir y establecidos con los objetivos estratégicos de la organizacion” (p.63).
= Dimension Calidad

Segun Deming (2011) indica que “La calidad mide los aspectos del producto en
coordinacion con los procesos para su fabricacion, establece una competencia global de
toda empresa, es el concluido de un control de varios individuos y diferentes divisiones

que adapta la organizacion” (p.43).

= |Indicadores

=  Producto

Segln L6pez (2015) menciona que “El producto viene hacer el procedimiento de brindar
hacia una plaza para una operacién, procesos de mejora continua que diferencian

herramientas satisfaciendo necesidades o deseos” (p.137).
» Organizacion

Segln Porter (2012) manifiesta que “Las empresas estan conformadas de individuos a

conseguir varios obstaculos, procesos mediante una organizacion” (p.73).
= Control

Segun Lara (2014) menciona que “ES una 0 mas tareas encaminadas a reducir los riesgos

de cada operacion, lograr el objetivo de control de la forma mas eficiente posible” (p.90).
b) Variable 2: Incremento de las ventas

Para Artar (2015), manifiesta que “El consumidor investiga caracteristicas de los
productos, prestaciones, a través de herramientas de ventas que poseen incremento en las

empresas, estabilidad economica” (p.463).
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= Dimension Caracteristicas del producto

Segun Kotler (2011) indica que “Un producto estd formado por diferentes atributos,
engldbales entre los tangibles y los intangibles que lo caracterizan y le dan personalidad,
se enfoca en la calidad, precio, disefio” (p.432).

= |Indicadores
= Calidad

Segun Montano (2015) manifiesta que “La calidad incluye todo el periodo de vida del
producto, establece varios desarrollos de creacién empresarial, desde la determinacion
del usuario, proyectar el acoplamiento a través del encargo del articulo y su ubicacion”

(p. 36).
=  Precio

Segun Hernandez (2014) indica que “Los precios pueden fijarse a los divisores que
establecen en el trabajo de la empresa internos y externos del entorno” (p.48).
» Disefio

Segun Potter (2011) indica que “El disefio se profundiza con la conformacion de
componentes, elementos e ingredientes que son particulares caracterizado en funciones

y determinacion para las ventas” (p.134).
»= Dimension Estrategia

Segun Fernandez (2016) menciona que “Las estrategias deben generarse en las
exigencias y propositos del area funcional en relacion con el logro de sus metas y

objetivos, los métodos generales” (p.84).

v" Indicadores

= Objetivo

Segun Diaz (2016) “El objetivo se establece hacia donde se quiere llegar o la meta que
se propone, pretende lograar ,es lo que impulsa al individuo a tomar buenas decisiones o

a perseguir sus anhelos” (p.68).
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=  Meétodo

Segtin Guerra (2014) nos dice que “Conlleva hacia el objetivo determinado, el método
por lo general se relaciona un medio material, constituyen una disciplina doctrinaria que
se establece en la educacion basica y establece bases solidad de concentracion y buen
vivir” (p.52).

=  Dimensién Oferta

Segun Avila (2014) menciona que “Se establece a la demanda se profundiza en los
géneros que se propone a través de ventas mediante precios generalmente establecido de
diferentes plazas por unidad de tiempo, obteniendo como resultados crecimiento

continuo en la organizacion” (p.46).

v" Indicadores
= Demanda

Segun Altes (2014) “La demanda es fundamental para poder adaptar la produccion a los
requerimientos del cliente lo primero es preguntarnos de donde proviene se distingue en

dos casos demanda dependiente y demanda independiente” (p.84).
= Venta

Segun Pérez (2014) manifiesta que “La venta de servicios nada es mas importante que
entender la psicologia del cliente prospecto, no obstante, por lo general se pone mucha

atencion a todo lo relativo a los servicios de venta” (p.223).
= Analisis

Segun Soto (2016) indica que: “El analisis es examinar algo, separando o considerando

de modo ordenado y sisteméatico descomposicion de un todo real en partes reales” (p.46).
= Dimension Servicio

Segln Sanchez (2016) indica que “El servicio se establece al grado de sublimidad que la
empresa ha escogido alcanzar para satisfacer al cliente clave establece al mismo tiempo

la imagen y reputacion del mismo” (p. 53).
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v" Indicadores

=  Cliente

Segtn Balmer (2012) define que “Son los clientes finales de la condicién, comprobacion
del producto, trabajo se constituye a través de personas que generan una variacion de

diferentes tipos de pago que generan estabilidad organizacional” (p.46).
* Reputacion

Segun Marcic (2017) indica que “Las reputaciones indican a los individuos como son los
productos, los trabajos, las estrategias y las perspectivas de las compafiias en
comparacion con sus competidores” (p.39).
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Tabla 5: Instrumentacién de variable 1

Variable Definicion variable 1 Def|n|c_|on Dimensiones Indicadores items Escala de calculo
operativo
Proceso productivo 1
Seg(n Bonilla, G. y Chavez Planeacion Controlar 2
(2011): o estratégica _ Hernandez, Fernandez y
La fildsofia kaizen busca ) Estrategia 3 Baptista (2012)
desplegar mediante la La variable 1 Economia 4 ordinal
planeacion estratégica, a caloula a traves del Este nivel otorga entre una
4 ' ' i o Rentabilidad 5
tra\_/efs de IIOS tle_;npos, cuestionario que Competitividad posicion en mayor, menor,
satisfacer los diferentes Comprende una C t . 6 indicando en ella la
procesos mediante de la | | de ompetencia o
El Kaizen empresa mejorando y i?)cari nl:Jr:?aesrase Analizar . gradacion (p. 218)
(Variable 1) garantizando, Preg T ]
contribuyendo la establece también _ Razén .
competividad. La mejora los indicadores Mejora - 8 Este nivel logra conseguir
continua fue atributo inicial para la rocesos Hwaer(]jsigl:];azszrsnizjr?;ttjrsas
de diferentes procesos de i6 LT
mejora y gracri)as 4 SUS elaboracion. Producto 9 Cero es _real y def_wptwo , NO
atributos del control de se considera ilegitimo (P.
: . 221
calidad. (p.158). Calidad Organizacion 10 )

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 6: Instrumentacién de variable 2

] o ) Definicién ) ) )
Variable Definicion variable 2 . Dimensiones Indicadores items  Escala de calculo
operativo
] _ Calidad 1
Segun Artal (2015). Menciona que:
' i Caracteristicas  del Precio 2 Hernandez, Fernandez y
La estrategia basica Baptista (2012)
mediante las ventas de Lavariable2 producto Disefio 3 dinal
- : se calcula Ordina
servicios es tan sencilla que mediante un Objetivo 4 Este nivel otorga entre una
no necesita ni comentarse, temario que Estrategia posicidn en mayor, menor,
to adaotar la d q b 10 Método 5 indicando en ella la
excepto adaptar la demanda :,;1 arca gradacion (p. 218)
El incremento a la oferta o la oferta a la 'l€MS, S€ Demanda 6
de las ventas demanda Como los tiene en Oferta Razon
(Variable 2) ' cuenta los Venta / Este nivel logra conseguir
SEIVICIos no pueden mdm;adores Analisis 8 transcursos semejantes
almacenarse, probablemente Parala . :
P realizacion de Cliente 9 mediante las  asignaturas,
tendremos que prever  una ello cero es real y definitivo , no
capacidad de servicio para . S
P P Servicio Reputacién 10 se considera ilegitimo (P.

una compra media. (P. 463).

221)

Fuente: elaboracion propia
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2.3 Poblacién y muestra
Poblacion
Para Hernandez, Fernandez y Baptista. (2014) nos dice que “Es un grupo de todas las

situaciones que concuerdan con una serie de lineamientos especificos” (p. 1740).

Continuamente los resultados de la siguiente funcion, la poblacion fue establecida

mediante los 50 empleados de la organizacién Dynamicoll.

Muestra
Para Hernandez, Fernandez y Baptista. (2014) define que “Es un subconjunto de la
poblacién que tienen elementos que pertenecen a un conjunto que tienen las mismas

caracteristicas” (p.175).

N: Dimension poblacion o firmamento 50
K: Horizonte de credulidad 1.96
e: Fallo maestral codiciado 0.5

p: Cantidad de sujetos que adquieren particularidad de ensefianza 0.5

g: Relacion de personas que no adquieren esa singularidad 0.5

Muestreo

Para Herndndez, Fernandez y Baptista. (2013) manifiesta “Dichos componentes poseen
una congruencia de ser seleccionados y se consiguen aclarando las particularidades de
la poblacion y la dimension del molde” (p.179).

_ K"2P+QxN
N e (N1t K 2ePrg
(1.96)2(0.5)(0.5)*50 —
T (0.05°2+(50-1)+1.96"2+0.5 0.5

El muestrario del analisis estd compuesto por 44 cooperantes de la organizacion
Dynamicoll Perd.

2.4 Tecnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y confiabilidad

Para Ramires (2017) nos dice que “La manera en la cual se puede representar a fin de

explicar el estudio de las variables es mediante la encuesta” (p.54).
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El método utilizado en la acumulacién de referencias en la indagacién es la
busqueda, se especifica en acopiar testimonios mediante las respuestas establecidas a
través de los encuestados asignados a las diferentes preguntas obtenidas por los

investigados.

Instrumento de recaudacion de referencias
Segtin Chavez (2013) define que “Es una herramienta disefiada en la tesis para la
recopilacion de informacion es el cuestionario, averigua cual es el vinculo de las

variantes, cualquier medio” (p.48).

La herramienta tiene veinte interrogantes, que vendria hacer diez preguntas

mediante la variable 1y 10 preguntas en la variable 2.

Autenticidad
Para Hernandez (2009) indica que “La autenticidad establece al horizonte a traves de
una herramienta ciertamente aprecia la diferencia que se pretende constatar” (p.209).

El mecanismo utilizado mediante la presente indagacién fue sometido a

competentes, de Administracion que son:

a) Dr. Israel Barrutia Barreto
b) Dr. Augusto Lesner Leon
c) Mg. Rafaél Lopez Landauro

Confiabilidad
Para Calle (2018) indica que “La confiabilidad constituye los fendbmenos constituyentes
a través de mecanismos de calculos, se genera igual manera rendimientos, si la

contestacién es asertiva, entonces se puede concretar que la herramienta es aceptable”
(p.85).
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Tabla 7: Interpretacion del coeficiente de alfa de C.

Factor Explicacién
0.00 a +/- Demasiado baja
0.20
-0.20a0.40 Baja
0.40 a 0.60 Mesurado
0.60 a0.80 Acentuado

0.80a 1.00 Demasiado Alta

Fuente: elaboracion propia.

La confiabilidad de la herramienta fue con el procedimiento de Alf de Cronbach,
incorporando las referencias recluidas de la busqueda al programa demografico SPSS
elaborado en el muestrario, compuesto por 50 trabajadores en la empresa Dynamicall

Perd, a través de un aproximado de 20 interrogatorios.

TABLA N°6 CONFIABILIDAD GENERAL
Variable 1: El kaizen
Tabla 8: Confiabilidad de la VVariable 1

Sintesis de procesamiento de ocurrencia Calculos de confiabilidad
N 9% Alfa de
Cronbach
Sucesos Valido 44 100,0 basada en
] componentes
Excluido?® 0 /0 Alfa de estandarizad N de
Total 44 100,0 Cronbach 0s elementos

a. La exclusion se otorga todas las variantes 937 ,938 10

del método.
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Interpretacion: A través de la conclusion demografico correspondiente variable 1 se

concreta mediante la herramienta y los items llegaria hacer confiables, el resultado fue

un 0,938 y se establece muy alto

Variable 2: Incremento de las ventas

Tabla 9: Confiabilidad de la VVariable 2

Sintesis de procesamiento de ocurrencia Calculos de confiabilidad
N % Alfa de
. Cronbach
Sucesos Valido 44 100,0 basada en
cluides elementos
xcluido 0 ,0 Alfa de estandarizad N de
Cronbach 0s elementos
Total 44 100,0
,936 ,936 10

a. La exclusién se otorga todas las
variantes del método.

Interpretacion: El resultado demografico de confiabilidad variable 2 se concreta

mediante la herramienta y los items llegarian hacer confiables, el resultado fue un 0,936

y se establece muy alto

Variable 1y variable 2

Tabla 10: Confiabilidad de la variable 1y 2

Sintesis de procesamiento de ocurrencia Calculos de confiabilidad
N % Alfa de
Cronbach
Suceso Valido 44 100,0 basada en
Excluido® 0 .0 eIemethos
Alfa de estandarizado N de
Total 44 100,0 Cronbach S elementos

a. La exclusién se otorga todas las ,970 970 20

variantes del método.
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Interpretacion: A través de la conclusion demografico compuesto por la lera y 2da
variante se concreta mediante la herramienta que es confiable, el resultado fue un 0,970

y se establece muy alto.

2.5 Procedimiento
En la indagacion se manejo el sistema SPSS 22 y las evidencias imparciales en la
indagacion fue el alfa de Cronbanch para poder calcular la fiabilidad de la herramienta.
2.6 Métodos de analisis de datos
Se utiliz6 el programa SPSS 22 como herramienta en el presente trabajo de
investigacion. Las pruebas objetivas en este estudio fueron: el alfa de Cronbanch para
medir la confiabilidad del instrumento y el juicio de expertos para la legitimidad del
instrumento que es el cuestionario.
2.7 Aspectos éticos
e Uso de indagacion: Se respecto la identidad de los encuestados y no se realizo
ningun otro uso con los datos recopilados
e Valor social: La poblacion en general que fue parte de este trabajo de
investigacion no fue expuesta al peligro, ni tomada por compromiso
e Validez cientifica: Todos los datos externos y de diferentes creadores tienen las
causas correspondientes, de modo que la legitimidad hipotética es exacto, sin

ajustar la informacidn relacionada con el primer creador
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111 RESULTADOS

Anélisis Descriptivo

Tabla 11: Resumen de analisis descriptivo - frecuencias

EL KAIZEN
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Proporcion validez aglomerado
Validez TOTALMENTE EN 20 45,5 45,5 45,5
DESACUERDO
EN DESACUERDO 4 9,1 9,1 54,5
INDIFERENTE 1 2,3 2,3 56,8
DE ACUERDO 18 40,9 40,9 97,7
TOTALMENTE DE 1 2,3 2,3 100,0
ACUERDO
Total 44 100,0 100,0
EL KAIZEN (Agrupada) (Agrupada)
50|
a0
g a0
2 o 45 35%
10|
[ e [eore] 1

T
TOTALMENTE EM
DESACUERDO

T T T T
EM DESACUERDO INDIFERENTE DE ACUERDO TOTALMEMTE DE
ACUERDO

EL KAIZEN (Agrupada) (Agrupada)

Interpretacion: Segun el Analisis descriptivo relacionado al Kaizen indica que el
45,45% esta efectivamente en desacuerdo, un 9,09% indican en desacuerdo y 2,27 se
encuentra totalmente de acuerdo.
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Tabla 12: Resumen de analisis descriptivo - frecuencias

INCREMENTO DE LAS VENTAS (Agrupada)

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Proporcion validez aglomerado
Validez TOTALMENTE EN 1 2,3 2,3 2,3
DESACUERDO
EN DESACUERDO 23 52,3 52,3 54,5
TOTALMENTE DE 20 45,5 45,5 100,0
ACUERDO
Total 44 100,0 100,0

INCREMENTO DE LAS VENTAS (Agrupada) (Agrupada)

B0

a0

40

30

Porcentaje

20

10

2 27%

TOTALMENTE EN DESACUERDO EN DESACUERDO TOTALMENTE DE ACUERDO
INCREMENTO DE LAS VENTAS (Agrupada) (Agrupada)

Interpretacion: Segun el Analisis descriptivo relacionado al Kaizen indica que el 2,27%

estd totalmente en desacuerdo, un 52,27% esta en desacuerdo, un 52,27 estd en

desacuerdo, mientras un 45,45% se encuentra totalmente de acuerdo.
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Explicacion del factor de analogia rho de Spearman

Tabla 13: Factor de analogia

Factor Pautas de analogia

-<0.8a1] Analogia negativa Demasiado alta 0 muy fuerte.
-<0.6 - 0.8] Analogia negativa Alta o Fuerte.
-<0.4-0.6] Analogia negativa Moderada.
-<0.2-0.4] Analogia negativa Baja o débil.

Analogia nocial demasiado baja y demasiado
-[0-0.2] débil.

0.00 Negacion de analogia de variantes.
[0-0.2] Demasiado bajay demasiado débil
<0.2-0.4] Bajao débil
<0.4-0.6] Moderada
<0.6-0.8] Altao Fuerte

<0.8al] Muy alta o muy fuerte

Fuente:Elaboracion propia
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Prueba de Correlacion.

Hipétesis general.
HG: El Kaizen se identifica con el incremento de las ventas de la organizacion

Dynamicall, Perd, 2019.

Ho: No Existe relacion directa entre el Kaizen e incremento de las ventas de la empresa

Dynamicall, Perd, 2019.

Ha: Existe relacion directa entre el Kaizen e incremento de las ventas de la empresa

Dynamicall, Perd, 2019.

Tabla 14: Analogia de variantes de Probabilidad Frecuentes

V1 V2
Rho de Spearman V1 Factor de analogia 1,000 ,943"
(doble) . ,000
N 44 44
V2 Factor de analogia ,943™ 1,000
(doble) ,000
N 44 44

**_ Analogia sobresaliente en la nivelacion 0,01 (doble).

Explicacion: El cuadro 1 certeza, a través de la rho de Spearman un 0.943, una
significativa 0.000 (minimo a 0.05), la analogia entre las variantes es demasiada alta y

muy fuerte, se sugiere refutar la suposicidén Ho, corroborar la probabilidad alterna Hy.

Probabilidad especifica 1
HG: La investigacion se vincula con la planeacion estratégica de la organizacién

Dynamicall, Pert, 2019.

Ho: No Existe vinculo directo por medio de la planeacion estrategica e incremento de las

ventas de la organizacion Dynamicall, Pera, 2019.

Ha: Existe una relacion muy alta por medio de la planeacidn estratégica e incremento de

las ventas de la organizacion Dyamicall, Peru, 2019.
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Tabla 15: Analogia de Probabilidad Especifica 1

V2 D1
Rho de Spearman V1 Factor de analogia 1,000 ,974™
(doble) . ,000
N 44 44
D2 Factor de analogia 974 1,000
(doble) ,000
N 44 44

**Analogia sobresaliente en la nivelacion 0,01 (doble).

Explicacion: El cuadro 2 certeza, A través del rho de Spearman un 0.974, una
significativa 0.000 (minimo a 0.05), la analogia entre las variantes es demasiada alta y

muy fuerte, se sugiere refutar la suposicion Ho, corroborar la probabilidad alterna Hs.

Hipotesis especifica 2
HG: La investigacion se vincula con la competitividad de la organizacion Dynamicall,
Peru, 2019.

Ho: No Existe vinculo directo por medio de la competitividad e incremento de las ventas

de la organizacién Dynamicall, Perd, 2019.

Ha: Existe una relacion muy alta entre la competitividad e incremento de las ventas de la

organizacion Dyamicall, Peru, 2019.

Tabla 16: Analogia de Probabilidad Especifica 2

V2 D2
Rho de Spearman V2 Factor de analogia 1,000 ,979™
(doble) . ,000
N 44 44
D2 Factor de analogia ,979" 1,000
(doble) ,000
N 44 44

** Analogia sobresaliente en la nivelacion 0,01 (doble).

Explicacion: El cuadro 3 certeza, A través del rho de Spearman de 0.979 una
significativa de 0.000 (minimo a 0.05), la analogia entre las variantes es demasiada alta

y muy fuerte, se sugiere refutar la suposicion Ho, corroborar la probabilidad alterna Hj.
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Analogia especifica 3
HG: La investigacion se vincula con la mejora de la organizacién Dynamicall, Perd,

2019.

Ho: NO Existe vinculo directo por medio de la mejora e incremento de las ventas de la

organizacion Dynamicall, Perd, 2019.

Hai: Existe una relacion muy alta entre la mejora e incremento de las ventas de la

organizacion Dyamicall, Perd, 2019.

Tabla 17: Analogia de Probabilidad Especifica 3

V2 D3
Rho de Spearman V2 Factor de analogia 1,000 ,949™
(doble) . ,000
N 44 44
D3 Factor de analogia ,949™ 1,000
(doble) ,000
N 44 44

**_Analogia sobresaliente en la nivelacion 0,01 (doble).

Explicacion: El cuadro 4 certeza, A través del rho de Spearman de 0.949 una
significativa de 0.000 (minimo a 0.05), la analogia entre las variantes demasiada alta y

muy fuerte, se sugiere refutar la suposicion Ho y, corroborar la probabilidad alterna Hs.

Analogia especifica 4
HG: La investigacion se vincula con la calidad de la organizacién Dynamicall, Perd,

2019.

Ho: No Existe vinculo directo por medio de la calidad e incremento de las ventas de la

organizacion Dynamicall, Perd, 2019.

Hai: Existe una relacion muy alta entre la calidad e incremento de las ventas de la

organizacion Dyamicall, Peru, 2019.
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Tabla 18: Analogia de variable de Probabilidad Especifica 4

V2 D4
Rho de Spearman V2 Factor de analogia 1,000 ,979™
(doble) ,000
N 44 44
D4 Factor de analogia ,979" 1,000
(doble) ,000
N 44 44

**_ Analogia sobresaliente en la nivelacion 0,01 (doble).

Interpretacion: El cuadro 4 certeza, A través a la rho de Spearman de 0.979 una

significativa de 0.000 (minimo a 0.05), la analogia entre las variantes es demasiada alta y

muy fuerte, se sugiere refutar la suposicion Ho y, corroborar la probabilidad alterna H.
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IV. DISCUSION
Discusidn- Hipotesis general

La presente indagacion establecié como finalidad principal definir la relacion
existente mediante el Kaizen e incremento de las ventas en la organizacion Dynamicall,
Perd, 2019. Mediante la apreciacion de usuarios escrutadas, finalizo que se puede aprobar
la asistencia de una analogia demasiada alta o muy fuerte de 0.943. Otorgando lo
elocuente apropiado de 0.000 (insignificante a 0.05), se procede ratificar la probabilidad

alternativa Hi. El Kaizen se vincula con el incremento de las ventas.

Mediante la indagacion realizada por Jiménez (2017). En su tesis
titulado”Metodo de Kaizen de la organizacion SCORD SAC”. Titulo de Administracion.
Afirma que el Kaizen sostiene una analogia directa y significativa de (0.845) del Ro de
Spearman, se logré determinar que la herramienta, las fases de la mejora continua es de

suma importancia para poder competir en el mercado.

A través de la aportacion de Jiménez, mencionado lineas arriba y
consecutivamente por la planeacion de Bonilla (2011) muestra que la filosofia kaizen
busca desplegar mediante la planeacion estratégica, a través del tiempo estableciendo
cambiar los semejantes desarrollos incluidos de la organizacion, acrecentar y
garantizando contribuyendo a la competencia del resultado, simultaneamente en los
rendimientos alcanzados mediante la indagacion presente. La mejora continua fue
atributo como el ciclo inicial de este proceso de mejora y posteriormente gracias a sus

aportaciones en cuanto a control de calidad.

Discusién — Probabilidad determinado: Planeacion estratégica

La primera dimension fue se constituye con la intencién de diagnosticar la vinculacion
autentica entre planeacion estratégica con el incremento de las ventas organizacion
Dynamicall, Peru, 2019. A través de la valoracion de individuos indagados, se concretd
que efectivamente se revalida asistencia de una analogia demasiado alto o0 muy fuerte de
0.974. Gracias al diagndstico encontrado 0.000 (insignificante a 0.05), consecutivamente
se accede corroborar la probabilidad alternativa Hz; esto quiere decir, el kaizen se vincula

eficaz con el incremento de las ventas.

De acuerdo a la indagacion realizada por Olivares (2013). En su tesis titulado “Aplicacion
del kaizen y el desarrollo del kaizen en la organizacion Giulet. Universidad San Martin

de Porras, Segun el factor de analogia Spearman indica: r= +0,795 y p= 0,00,
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determinando la valoracién aprobado de 0,001 para obtener una mejor vinculacion sera
mayor a +0,5. Con las referencias que se estudiaron precedentemente, se confirma que
hay una vinculacion significativa a traves la planeacion estratégica y el desarrollo de
mejora continua. Se rehusa la suposicion nula, se aprueba la tercera probabilidad
especifica, de la consiguiente técnica: Existe un vinculo significativo a través de la

dimension planeacion estratégica y el proceso de mejora continua.

En aquel momento, teniendo en avance los indagaciones de Olivares aclarandolos en las
frases anteriores juntamente con la suposicion donde toma como referencia a Reyes
(2012) en la cual indica que “el proceso para la elaboracion del plan estratégico tiene tres
bases principales expectativas, controlar, identificacion del problema, estrategias las
cuales al compararse e integrarse marcan la existencia de problemas”, en lo cual tiene
semejanza con la teoria de Bonilla (2011) en la cual plantea la filosofia Kaizen busca
desplegar mediante la planeacion estratégica, a través del lapso logrando optimar los

diferentes desarrollos intimamente de la organizacion.

Discusidn — Hipdtesis especifica: Competitividad

Ademas, se aclar6 como propdsito esencial establecer el vinculo de la Competitividad y
el incremento de las ventas de la organizacion Dynamicall, Pert, 2019. En consecuencia,
de la estimacion de personas adquiridas, afirmativamente se puede comprobar la
aparicion de una conformidad demasiada alta 0 muy fuerte de un 0.979 entre las variables

del articulo, gracias a la significativa acertada de 0.000 (inferior a la fijada de 0.05).

Del mismo modo con la indagacion realizada por Alayo (2014). En su indagacion titulada
“La herramienta del Kaizen para el crecimiento de la organizacion Manpower”. Tipo de
investigacion Hipotético Deductivo, en consecuencia, del examen demogréafico elaborado
por el factor de analogia de Spearman menciona: r = +0,742 y p = 0,00; detentando que
la valoracion aprobado de p es 0,01. Las referencias obtenidas posteriormente, se
confirma que la correlacion caracteristica por la dimension competitividad y el
crecimiento. De tal modo que se repudia la probabilidad nula y se aprueba la inicial
probabilidad determinado: Coexiste un vinculo caracteristico mediante la dimension

competitividad y el crecimiento de la organizacion.

Consecutivamente, detentando en recuento las contribuciones de Alayo citados en
consecuencia colectivamente con la suposicién el cual acierta en observacion a Chavez

(2012) en la cual indica que los procesos del Kaizen, herramientas establecen una mejora
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continua, tener éxito en el mercado, lo cual tiene semejanza con la teoria de Bonilla (2011)
en la cual plantea la competitividad como “factor importante que debe de generar
diferentes desarrollos incluidos de la organizacién acertando y garantizar, en el periodo
colabora a la competitividad del producto, por todo ello se expresa que velan vinculo en
ellas”. (p.53).

Discusion — Hipdtesis especifica: Mejora

Se establecié como proposito principal decretar el vinculo existente de la Mejora y el
incremento de las ventas en la organizacion Dynamicall, Pert, 2019.A través de la
estimacion de individuos, finalizo que si se puede corroborar la asistencia de una analogia
demasiada alta 0 muy fuerte de 0.949 a través de las variables del proyecto. De tal manera,
gracias a lo caracteristico hallado de 0.000 (insignificante a 0.05), se aprueba corroborar
la probabilidad alternativa Hi; es decir, el Kaizen se vincula elocuente y positivamente

con el incremento de las ventas.

Mediante la indagacion realizada por Claret, (2016). En su tesis titulado “El método del
Kaizen a través de las ventas en la empresa Geincos S.A, Lima”. Poblacién: 120,
Muestra: 105.Segun el coeficiente de Spearman obtenido es un valor (0.620),
determinando que las variables del modelo estan aceptablemente correlacionadas, el

método kaizen y las ventas.

Por tanto, teniendo en cuenta el aporte de Claret con apoyo en la teoria de Mondalgo
(2013) en la cual dentro de su planteamiento de teoria en base al kaizen menciona que
kaizen se enfoca principalmente en la incrementacion en los desarrollos de mejoramiento
continuo, los cambios son progresivos, alcanzando por sucesiones de modificaciones
incrementales en procesos por medio del kaizen, al igual como lo plantea Bonilla (2011)
“El kaizen fue atributo mediante ciclos iniciales de diferentes procesos de mejoramiento
continuo y ulteriormente gracias a sus tributos a través del registro de calidad, por todo

ello se infiere que estos guardan vinculacion alta o fuerte aprobando su posibilidad”. (18).

Discusion — Hipotesis especifica: Calidad

También se establecié como finalidad principal decretar el vinculo existente de la calidad
y el incremento de las ventas en la organizacion Dynamicall, Pert, 2019. A través de la
estimacion de individuos inquiridos, finalizo que si se puede corroborar la asistencia de
una analogia demasiada alta o0 muy fuerte de un 0.979 de las variantes del proyecto.

Consecutivamente, gracias a lo caracteristico encontrada de 0.000 (inferior a la fijada de
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0.05), se aprueba la probabilidad alterna Hi; el Kaizen se vincula elocuente y

positivamente con el incremento de las ventas.

Mediante la indagacion realizada por Desta (2013). En su proyecto titulada "La
metodologia de kaizen y la produccion de azlcar en Etiopia: lecciones de la fabrica de
azucar Metahara. Los efectos de estudios demogréafico ejecutado con el factor de analogia
de Spearman indican que: r=+ 0,798y p = 0,00 considerando la valoracion aprobada de
p es dentro de 0,001.

Por tanto, teniendo en cuenta el aporte de Desta con apoyo en la teoria de de Mondalgo
(2013) en la cual dentro de su planteamiento de teoria en base al kaizen menciona que
kaizen se enfoca principalmente en la incrementacion en los desarrollos de mejoramiento
continuo, los cambios son progresivos, obteniéndose por series de modificaciones de
intensidad en desarrollos a través del kaizen y asi mismo generar cambios, mayor
crecimiento, al igual como lo plantea Bonilla (2011) “El Kaizen se determina a traves de
desarrollos de mejora, gracias a sus tributos al control de calidad, por todo ello se infiere

que estos guardan relacion anta o fuerte aceptando sus hipotesis”. (23).
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V. CONCLUSIONES

Se finaliza que el nivel de vinculacion del kaizen y el incremento de las ventas es
demasiada alta 0 muy fuerte a través del valor 0.943, también, la significativa encontrada
de 0,000 es menor que el estudio fijado de 0,005, se compromete aprobar la probabilidad
alterna H1.EI kaizen efectivamente tiene vinculacion eficiente con el incremento de las
ventas, lo que se establece a un mejor conocimiento que puedan tener los empleados de

las fases, innovaciones del kaizen, de la organizacion Dynamicall Peru, 2019.

También se llegd a la conclusion con respecto a la primera dimension el grado de
correlacion de la planeacion estratégica y el incremento de las ventas de la organizacion
Dynamicall Peru es demasiada alta o muy fuerte segun el valor de 0,974,La significativa
encontrada de 0,000 es menor que la significativa del proyecto fijada de 0,05 se
compromete aprobar la probabilidad alterna H1.La planeacion estratégica posee
vinculacion eficiente con el aumento de las ventas de la organizacion Dynamicall Perd,
2019.

Con respecto a la segunda dimension se finaliza que el nivel de vinculacion entre
Competitividad y el incremento de las ventas es muy alta o muy fuerte a través de la
valoracion de 0.979. La significancia encontrada de 0,000 es menor que la significancia
de operacién fijada de 0,05, se aprueba la probabilidad alterna H1, la competitividad si
tiene vinculacion eficiente con el aumento de las ventas de la organizacion Dynamicall
Perd, 2019.

Con respecto a la tercera dimension se concluye que la correlacion entre la mejora y el
incremento de las ventas es de nivel demasiada alta o0 muy fuerte mediante la valoracion
de 0.949. la significativa encontrada de 0,000 es menor que la significativa de operacién
afianzada de 0,05, se acepta la probabilidad alterna H1. La Mejora efectivamente tiene
vinculacion eficiente con el aumento de las ventas de la organizacion Dynamicall Perd,
2019.

Con respecto a la cuarta dimension, se finaliza el nivel de vinculacién de la Calidad y el
incremento de las ventas es de nivel demasiado alto o muy fuerte segun la valoracion de
0.979. la significativa encontrada de 0,000 es menor que la significativa de operacion
afianzada de 0,05, se compromete que se aprueba la probabilidad alterna H1. La Calidad
efectivamente tiene vinculacion eficiente con el aumento de las ventas de la organizacién

Dynamicall Peru, 2018.
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VI. RECOMENDACIONES

Se sugiere a la organizacion aplicar los mecanismos del kaizen con el propoésito de
gestionar mejores ventas, un adecuado conocimiento del producto que se esta vendiendo,
poder satisfacer las necesidades del cliente mediante los beneficios, buena atencion por
parte de los colaboradores, ya que a mayor conocimiento que puedan tener los empleados
de las fases, innovaciones del kaizen, para la mejora continua de la empresa, mayor sera

el incremento de las ventas.

Disefiar nuevas estrategias que permita mantenerse en el mercado mediante la planeacion
estratégica, gestionar una mejora continua para asi lograr metas trazadas, minimizar el

mal manejo del cierre de ventas, atencion al cliente

Aplicar nuevos beneficios que permita al cliente estar mas fidelizado con la empresa, asi
podra mantenerse en el mercado, con el propdsito de reforzar o acrecentar mas sus

competencias y generar mayor productividad en el rubro de telecomunicaciones.

En cuanto a la eficiencia en la atencidn al cliente, el cierre de venta, se sugiere sustentar
mayor inspeccién, todos los componentes que se influyen, es un trazo esencial para

desarrollarlo en un determinado periodo de tiempo.

Capacitarse constantemente en temas de gestion, Marketing para mejorar adecuadamente
las ventas, el proceso de calidad para asi reforzar o acrecentar mas sus competencias y
conocimientos adquiridos con su experiencia, con el propdsito de generar productividad

en la empresa, mejorar la gestion de venta.
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Anexo 1: Matriz de consistencia

Problemas Objetivos Hipdtesis Variables Dimensiones / indicadores Metodologia
Objetivo general Dimensidn planeacion estratégica
Determinar la relacion que Hipétesis general - Proceso productivo
Problema general existe entre el Kaizen y el Existe relacion entre el - Controlar
incremento de las ventas de - b - i
¢Cudl es la relacién que existe entre | D icall kaizen y el incremento de Di Es_ttategla itividad o L
el Kaizen y el incremento de las Pa ,elr_r?pres;mg yhamica las ventas de la empresa imension Competitivida Disefio de la Investigacion
erd, Lima, . b . - . i -
ventas de la empresa Dynamicall, Dynamicall, Perd, Lima, . - Economia No experimental - Transversal
- Variable A
Per(, Lima, 2019? L - 2019. : - Rentabilidad . L
Obijetivos especificos Independl_ente : Competencia Tipo de Investigacion
Determinar la relacion que  Hipotesis especificas El Kaizen Dimensién Mejora Aplicada
- existe entre la planeacion . L - i
problemas especificos - ap Existe relacion muy fuerte Analizar Nivel de investigacion
. p : estratégica y el incremento de " - Procesos 9
¢Cual es la relacion que existe entre entre La planeacion Dimensién Calidad Correlacional - Descriptivo
la planeacion estratégica y el |35 Ventas de la empresa estratggica y el incremento de
incremento de las ventas de la Dynamicall, Perd, Lima, las ventas de la empresa - Producto
empresa Dynamicall, Per( Lima, 2019. Dynamicall,  Perd,  Lima, - Organizacion Poblacién
2019? 2019. 50 trabajadores de la empresa
' Determinar la relacion que Exist laci6 e L Dimension Caracteristicas del producto Dynamicall, Lima
. P xiste relacién entre La
¢Cudl es la relacion que existe entre eX'Tt? entre la codmpletltlwdad competitividad y el - Calld_ad Muestra
la competitividad y el incremento ¥ © Incremento de las ventas  jcremento de las ventas de la - Precio 44 trabajadores de la empresa
de las ventas de la empresa de la empresa Dynamicoll, empresa Dynamicall, Pert, Variable ) Disefio Dynamicalll, Lima
: P Per(, Lima, 2019. Lima, 2019. - Dimensién Estrategia '
Dynamicall, Per(, Lima, 2019? dependiente - Objetivo
Determinar la relacién que EXiISt_“e'aCié” erétrellamejora | 0d - Método Técnica de
- . y el incremento de las ventas ncremento ae . . rocesamiento de la
¢Cual es la relacion que existe entre c_axnste entre la mejora y el de la empr Dynamicall | Dimensién Oferta proc -
incremento de las ventasde la  oc @ SMPresa ynamicall as ventas informacion
la calidad y el incremento de las b icall Perd Per, Lima,2019 - Demanda Programa estadistico SPSS 22
- empresa Dynamicall, Perq, - Venta
ventas de la empresa Dynamicall, . chta
Perd. Lima. 20197 Lima, 2019. Existe relacion entre Ila - Anilisis
calidad y el incremento de las Dimension Servicio
Determinar la relacion que Vventas de la  empresa - Cliente
Dynamicall Perd, Lima, 2019. - Reputacion

existe entre la calidad y el
incremento de las ventas

43



Anexo 2: Instrumento de recoleccién de datos

Variable independiente: El Kaizen

Dimensidn 1: Planeacidn estratégica

Variable dependiente: Incremento de las ventas

1

é¢Considera usted que la empresa tiene un buen proceso productivo?

Dimensidn 1: Caracteristicas del producto

2

¢Considera usted que la empresa comprueba que la planeacién se
cumpla?

¢éPercibe usted que la empresa cuenta con estrategias que permita
mantenerse en el mercado?

Dimension 2: Competitividad

1 | éCree usted que la empresa tiene una buena calidad de producto?

2 | iCree usted que los trabajadores conocen el producto, precio y la
estructura?

3 | éPercibe usted que los productos de la empresa tiene un buen

diseno?

4

¢Usted cree que la empresa tiene buenos ingresos?

Dimension 2: Estrategia

¢Considera usted si se aplica la herramienta del Kaizen se originara
rentabilidad en la empresa?

¢Considera usted que la competencia es alta?

4 | iConsidera usted que la empresa cumple con los objetivos
estratégicos?
5 | éPercibe usted si la empresa gestiona métodos de ventas?

Dimensidn 3: Mejora

Dimension 3: Oferta

7

éPercibe usted si analizar los problemas y oportunidades ayuda a la
empresa a una mejora continua?

éConsidera usted que los procesos ayuda a la mejora de la empresa?

Dimension 4: Calidad

6 | éPercibe usted si la empresa brinda ofertas para adaptar los
requerimientos del cliente?

7 | éConsidera usted que la deficiencia de las ventas ocurre por falta de
motivacidn, comunicacion?

8 | éConsidera usted que un buen andlisis de mejora continua genere la

solucion de problemas en el drea de ventas?

9

¢Considera que los trabajadores manejan adecuadamente las ventas
del producto?

Dimension 4: Servicio

10

éPercibe usted si el proceso de calidad esta adecuadamente
planificada?

9 | éPercibe usted que los clientes se sienten satisfechos por el cierre de
venta?
10 | ¢Considera usted que la reputacion de la empresa ayuda a las

ventas?
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Anexo 3: Validacion de experto N°01

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE EL KAIZEN

N° DIMENSIONES / items Pertinencia! [Relevancia? Claridad? Sugerencias
DIMENSION 1: PLANEACION ESTRATEGICA Si No Si_ | No | si No

q La empresa tiene un buen proceso productivo 7

2 | laempresa comprueba que la planeacion se cumpla V4

3 La organizacion cuenta con estrategias que permita mant en el mercado? /
DIMENSION 2: COMPETITIVIDAD Si_ | No Si | No | Si | No

4 | Laempresa tiene buenos ingresos / 4

5 | Siseaplicalah ienta del kaizen se originara rentabilidad en la empresa i 4

6 La competencia es alta
DIMENSION 3: MEJORA Si | No |”si | No | si | No

7 Analizar los problemas y oportunidades ayuda a la empresa a una mejora continua

8 Los procesos ayuda a la mejora de la empresa
DIMENSION 4: CALIDAD si_INo [si [No [si |No
Los trabajadores jan adecuadamente las ventas del producto i 7.

10 | Laempresa esta organizada para tener como producto la calidad?

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ ] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez validador. Juguslo LEssseR Lech esfivozf DNlL?‘?"F?S\/cC? .....

ESpoclalidad el Y IO o e It Bl e s v gom e S e s SR S A B RS T e s R e e s e R

'Pertinencia:El item corresponde al concepto teérico formulado. 26 de Noviembre del 2018

3 ia: El item es apropiado para rep al componente o )

dimension especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es

conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados .

son suficientes para medir la dimension Firma del Experto Informante.

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO
CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE EL INCREMENTO DE LAS VENTAS

N° DIMENSIONES / items Pertinencia! [Relevancia? Claridad3 Sugerencias
DIMENSION 1: CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO Si No Si No Si No
11 | Laempresa tiene una buena calidad de producto 4 7
12 | Los trabajadores conocen el producto, precio y la estructura 7 v
13 | Los productos de la empresa tiene un buen disefio
DIMENSION 2: ESTRATEGIA Si No Si | No | Si No
14 | Laorganizacion cumple con los objetivos estratégicos A
15 | La empresa gestiona métodos de ventas 74
DIMENSION 3: OFERTA "Si | No [ Si | No | Si_| No
16 | Laempresa brinda ofertas para adaptar los requerimientos del cliente
17 | Ladeficiencia de las ventas ocurre por falta de motivacion, comunicacion
18 | Un buen andlisis de mejora continua genera la solucion de problemas en el e
area de ventas
DIMENSION 4: SERVICIO Si No Si No | Si No
19 | Los clientes se sienten satisfechos por el cierre de venta Sk i
20 | Lareputacion de la empresa ayuda a las ventas v
Observaciones (precisar si hay suficiencia):
Opinién de aplicabilidad: Aplicable [/] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
. b i : o etk AIF25L2Y
Apellidos y nombres del juez validador. /)\)CJ’USlC Lesener Lech DNI:. {
Especialldad del ValdadOr:. ..va. o vummeisiisnsimvaiisiasis s sosaiisgiae s e s e Cr il T s S s o e s Ga s T i T e vas e es s e iin s e m i ea deei nas e dbmannbne
'Pertinencia:El item corresponde al concepto tedrico formulado. 26 de noviembse del 2018
ZRelevancia: El item es apropiado para representar al componente o
dimension especifica del constructo
3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es
conciso, exacto y directo
Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados . ﬂ Q
2 Firma del Experto Informante.

son suficientes para medir la dimension
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Anexo 4: Validacion de experto N°02

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO
CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE EL INCREMENTO DE LAS VENTAS

N° DIMENSIONES / items Pertinencia! [Relevancia? Claridad3 Sugerencias
DIMENSION 1: CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO Si No Si No Si No

11 | Laempresa tiene una buena calidad de producto

12_| Los trabajadores conocen el producto, precio y la estructura
13 | Los productos de la empresa tiene un buen disefio
DIMENSION 2: ESTRATEGIA Si No Si_| No | Si No
14 | Laorganizacion cumple con los objetivos estratégicos
15 | Laempresa gestiona métodos de ventas

DIMENSION 3: OFERTA Si No Si_ ) No | Si No
16 | Laempresa brinda ofertas para adaptar los requerimientos del cliente
17 | Ladeficiencia de las ventas ocurre por falta de motivacion, icacion
18 | Un buen andlisis de mejora continua genera la solucion de problemas en el

érea de ventas

DIMENSION 4: SERVICIO Si_ | No Si No |Si No
19 | Los clientes se sienten satisfechos por el cierre de venta
20 | Lareputacion de la empresa ayuda a las ventas 7

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinién de aplicabilidad: Aplicable [)(] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador. 1 - Ba""‘""“ Baowedlo \Seaxl DNI-.... 406 A408D .
- - - N
Especialidad del validador:.............. [-‘C ...... AJM‘L‘US—[&GQM ..............................................................
'Pertinencia:El item corresponde al concepto tedrico formulado. 26 de noviembre del 2018

2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o
i i ifica del

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es

conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados

son suficientes para medir la dimension Firma del Experto Informante.

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE EL KAIZEN

N° DIMENSIONES / items Pertinencia! [Relevancia? Claridad? Sugerencias
DIMENSION 1: PLANEACION ESTRATEGICA Si No Si ,| No Si No
1 La empresa tiene un buen proceso productivo
2 laemp comprueba que la planeacion se cumpla 74
3 La organizacion cuenta con gias que permita mantenerse en el mercado? / / /
DIMENSION 2: COMPETITIVIDAD Si No Si | No | si No
4 La empresa tiene buenos ing
5 Si se aplica la h I del kaizen se originara rentabilidad en la empresa
6 La competencia es alta / £
DIMENSION 3: MEJORA Si_ | No | Si | No | si | No
7 Analizar los problemas y oportunidades ayuda a la empresa a una mejora continua /
8 Los procesos ayuda a la mejora de la empresa /
DIMENSION 4: CALIDAD Si No Si No | Si No
Los trabajadores d te las ventas del producto / /
10 | Laemp esté organizada para tener como producto la calidad? 7

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinién de aplicabilidad: Aplicable [)X] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
e Isea y
Apellidos y nombres del juez validador. DV‘ GOQQ\"\*O SQ“ER) &0 DNI‘[Q&‘“”OES ..............
g c
Especialidad del validador............ C‘C ...... A@’WWS sy I N R S
'Pertinencia:El item corresponde al concepto tedrico formulado. 26 de Noviembre del 2018

*Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o

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

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados " \
son suficientes para medir la dimension Firmaldel Experto Informante.
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Anexo 5: Validacidn de experto N°03

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO
CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE EL INCREMENTO DE LAS VENTAS

N° DIMENSIONES / items Pertinencia! |Relevancia? Claridad3 Sugerencias
DIMENSION 1: CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO Si j)| No Si No Si No
11 | Laempresa tiene una buena calidad de producto 4 /
12_| Los trabajadores conocen el producto, precio y la estructura Z 7 T
13 | Los productos de la empresa tiene un buen disefio ! i
DIMENSION 2: ESTRATEGIA Si No Si | No | Si No
14 | La organizacion cumple con los objetivos estratégicos 7
15 | Laemp i étodos de ventas / 74 /
DIMENSION 3: OFERTA Si No Si_ | No | Si No
16 | Laempresa brinda ofertas para adaptar los requerimientos del cliente #
17 | Ladeficiencia de las ventas ocurre por falta de motivacion, comunicacion 7 A S
18 | Un buen anlisis de mejora continua genera la solucion de problemas en el / / /
area de ventas
DIMENSION 4: SERVICIO Si__ | No Si_|No |Si No
19 | Los clientes se sienten satisfechos por el cierre de venta J /. .
20 | Lareputacion de la empresa ayuda a las ventas / / 74
Observaciones (precisar si hay suficiencia):
Opinién de aplicabilidad: Aplicable V( pl ablﬁiwpués de/corregir o No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador............. 4% C’ ............................... DNIQ’JZ%&)‘#) .....

Especialidad del validador............ e G SRS Ry O

'Pertinencia:E| item corresponde al concepto tedrico formulado. 26 de noviefmbrg\del 2018
?Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o

dimension especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es

conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados Fi del o .
son suficientes para medir la dimension irma del Experto Informante.

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE EL KAIZEN

N° DIMENSIONES / items Pertinencia! |Relevancia? Claridad? Sugerencias
DIMENSION 1: PLANEACION ESTRATEGICA Si No Si No Si No
1 La emp tiene un buen proceso prod A
2 la empresa comprueba que la planeacion se cumpla 7 E
3 [ Laorganizacién cuenta con gias que permita en el mercado 7 ¥
DIMENSION 2: COMPETITIVIDAD Si_ | No [ Si | No | Si | Ne
4 La empresa tiene buenos ingresos A
5 Si se aplica la herramienta del kaizen se originara ilidad en la empi 4 d
6 | Lacompetencia es alta . V4 4
DIMENSION 3: MEJORA °si No si | No | si No
7 Analizar los probl y oportunidades ayuda a la emp a una mejora continua o/
8 Los procesos ayuda a la mejora de la empresa 7 [
DIMENSION 4: CALIDAD Si_ | No Si__[No [Si [No
Los trabajadores jan adecuad las ventas del producto / £
10 [ Laempresa esta organizada para tener como producto la calidad i /
Observaciones (precisar si hay suficiencia)
Opinién de aplicabilidad: Aplicable‘j/] r[1] No aplicable [ ]

DNE:......

Apellidos y nombres del juez validador...

E Al OV I AdOr: ;.. L T . e o asesssansssnssens tunnsssrsansessnnssessannnssss sanarssasannsssseansnesnsasnnseasessnnsssaksnss onnnn s bunnnssiinasuiiossnss

'Pertinencia:El item corresponde al concepto tedrico formulado. 26 de N re del 2018
?Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o

dimension especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es

conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados "
son suficientes para medir la dimension Firma dél Experto Informante.
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