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PRESENTACIÓN 

SIDERPERU empresa de Gerdau, es una empresa siderúrgica especializada en 

la fabricación y comercialización de aceros largos, aceros planos y derivados, los 

cuales son utilizados por los sectores Construcción, Industria y Minería. La 

empresa tiene como objeto principal desarrollar dentro del sector privado, todas 

las actividades permitidas por la legislación peruana y en especial, aquellas 

propias de la siderúrgica, industrial y minera. 

El 90% de las ventas actuales se realizan mediante la distribución, los 

distribuidores atienden a los clientes ferreteros y usuarios finales. Los 

representantes monitorean las ventas asegurándose que el producto logre un 

óptimo resultado. A partir de julio del 2014 las ventas del sector de construcción 

en la ciudad de Lima han decrecido potencialmente generando una gran 

preocupación a los directivos de la empresa; por tal motivo, se realiza este estudio 

planteando como objetivo principal: Determinar cómo la aplicación del ciclo 

Deming incrementa la Productividad del área de ventas de construcción civil 

de Siderperú, Lima, 2016, mediante la implantación y ejecución de nuevas 

estrategias comerciales que contempla la aplicación del Ciclo de Deming y el 

monitoreo del resultado del área mediante los indicadores de Productividad.  

 En el capítulo I, se presentan de manera introductoria la realidad problemática 

de la empresa, los antecedentes, la justificación del estudio, los conceptos 

teóricos, la formulación del problema, se plantea los objetivos ;como también, las 

hipótesis. En el capítulo II se describe la metodología utilizada como el diseño de  

investigación, variables y operacionalización, población y muestra, técnicas e 

instrumentos de recolección de datos, validación y confiabilidad, métodos de 

análisis de datos y los aspectos éticos. En el Capítulo III se describe paso a paso 

el desarrollo de la mejora y además un comparativo de los resultados del pre-test 

y el pos-test de la variable dependiente que en este caso es productividad. En el 

capítulo IV se realiza la discusión respecto a los resultados de los indicadores 

con los resultados de los antecedentes previos y finalmente comparando con el 

marco teórico. 
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RESUMEN 

El presente trabajo de investigación trata sobre la “APLICACIÓN DEL CICLO 

DEMING PARA INCREMENTAR LA PRODUCTIVIDAD DEL ÁREA DE VENTAS 

DE CONSTRUCCIÓN CIVIL DE SIDERPERÚ, LIMA, 2016”,  tuvo como objetivo 

principal “Determinar cómo la aplicación del ciclo Deming incrementa la 

Productividad del área de ventas de construcción civil de Siderperú, Lima, 2016”.  

El Ciclo de Deming definida por Pérez (2012) establece que sus aspectos son: 

planear, ejecutar, verificar y controlar; del mismo modo, Productividad definida por 

Gutiérrez (2010) establece las herramientas de medición: eficiencia, eficacia y 

efectividad. El tipo de investigación fue cuantitativa, con un diseño cuasi-

experimental, la población y muestra están comprendidas por las toneladas 

métricas vendidas en un periodo de 6 meses, la validez por juicio de expertos y la 

confiabilidad fue por parte del estadista aplicándose el Software SPSS 22.  

Se concluyó que con la aplicación del ciclo de Deming se mejoró la productividad 

de las ventas en 20.52% de un promedio de 82.50% a 103.20% motivo por el 

cual, se acepta la hipótesis principal y se rechaza la hipótesis alterna o nula. 

Palabras claves: Ciclo Deming, productividad, eficiencia, eficacia y efectividad 
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ABSTRACT 

The current research deals with the " APPLICATION OF THE DEMING CYCLE 

TO INCREASE THE PRODUCTIVITY OF THE SALES AREA OF CIVIL 

CONSTRUCTION OF SIDERPERU, LIMA, 2016" had as main objective to 

determine how the application of the Deming cycle increase the Productivity of the 

sales area of civil construction of Siderperú, Lima, 2016.  

The Deming Cycle defined by Pérez (2012) provides that its aspects are: to plan, 

to execute, to monitor and to control; in the same way, Productivity Defined by 

Gutiérrez (2010) provides the measurement tools: effectiveness, efficiency and 

effectiveness. The research was quantitative, with a quasi -experimental design, 

the population and sample are comprised by the metric tons sold in a 6 months 

period, the validity for expert judgment and the reliability was by the statist, 

applying the SPSS Software 22. 

It is concluded that with the application of the Deming cycle the productivity of 

steel sales improved over 20.52% average of $82.50 to 103.20% so that’s why the 

first hypothesis is accepted and the alternating or null hypothesis is rejected 

Keywords: Deming cycle, productivity, efficiency, effectiveness and efficiency 


