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RESUMEN

La presente investigacion realizo el analisis de los procesos administrativos y operativos de
una empresa de comercializacion de maquinaria ubicada en Lima, Peru, a través de la
recoleccion de datos historicos, entrevistas en profundidad, encuestas y observacion directa.
De esta forma se hace énfasis en la necesidad de contar con objetivos empresariales y
basandose en ellos, definir una estrategia.

La informacién recabada permitié evidenciar la falta de una estructura empresarial sélida y de
un planeamiento estratégico para la toma de decisiones, asi como la diferencia en intereses de

los directivos y accionistas.

En consecuencia de lo mencionado, la propuesta tiene en cuenta la mejora de los procesos, el
cumplimiento de las exigencias legales vigentes y la busqueda de la eficiencia y mejora
continua dentro de la empresa. Todo se lleva a cabo en cinco fases de implementacién, las
cuales son: Aplicacion de la metodologia 5S en almacén, Seguimiento del servicio Postventa,
reconocimiento y premiacion de resultados, plan de capacitaciones anuales y finalmente,
seguridad y salud ocupacional. Para ello, se requiere una inversion de USD 10.467,42 con lo
cual se proyecta un incremento del 32,14% en las ganancias de la empresa, debido a la
reduccién de costos administrativos y operativos y al incremento en la facturacién a USD
523.265,60.

El primer capitulo hace referencia al marco tedrico, los aspectos referentes a la mejora continua,
la importancia de contar con una estrategia para que la empresa pueda ser competitiva y

perdurar en el tiempo.

En el segundo capitulo, se muestra una vision general del sector metalmecanico en el Peray la
situacién econdmica del pais. Asi como una descripcion del negocio y sus productos, el analisis

de sus oportunidades y amenazas.

El tercer capitulo expone los métodos empleados en la investigacion y el cuarto capitulo
muestra los resultados obtenidos en la recoleccion de informacién, dando una clara idea de los

retos que se presentan ante el personal y los puntos debiles en lo que hay que trabajar.



El quinto capitulo muestra las conclusiones y recomendaciones. El sexto capitulo se basa en la
propuesta de mejora continua para la empresa que se basa en mejorar los puntos débiles

encontrados en los procesos internos.
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INTRODUCCION

En la presente investigacion se realizo el analisis de la empresa Todo Maquinas S.A.C., la cual
se encuentra en Lima, Per(, y se dedica a la comercializacion de maquinaria industrial

principalmente para metalmecénica, mineria, pesca, entre otros.

Justificacion

Sin importar el tamafio de una empresa, su antigliedad o el rubro en el que se encuentra, el éxito
de la misma depende de su capacidad para afrontar los desafios que se presentaran en el
transcurso de sus actividades. En este contexto, el analisis de datos se convierte en una pieza
fundamental, que permitira tener una vision de la situacion actual de la empresa y sera la base

para la toma de decisiones a futuro.

Se sabe que actualmente es una época en la cual existe una exposicion a grandes flujos de
informacidn constante y manejarla exclusivamente de forma fisica puede ocasionar no solo
desorganizacién y posibles errores, sino también la pérdida de la misma. Por otro lado, es
necesario que cada empresa tenga metas claras y que el personal se encuentre al tanto de sus
funciones y de la estructura de la empresa. Todo ello permitird mayor eficiencia en los procesos
internos y en el funcionamiento de cada area, generando asi, un funcionamiento articulado y

optimo.

Objetivos

Objetivo general

. Elaborar una propuesta de un plan de mejora administrativa, comercial y operativa para la

empresa Todo Maquinas S.A.C., de Lima, Per0.

Objetivos especificos

Disenfar la estructura organizacional para administracién de personal



Analizar la situacién actual de la empresa, para informar a los propietarios y tomar acciones

con base en ello

Realizar un estudio de operaciones y procesos, para detectar posibles errores en ejecucion de

las mismas

Elaborar un plan estratégico para las operaciones

Hipotesis
La falta de estructura organizacional, de funciones y objetivos claramente definidos y de

politica de inventarios afectaria directamente a la empresa Todo Méaquinas S.A.C. y a su

adecuado funcionamiento.

Metodologia de investigacion

Esta investigacion se realizd con un alcance exploratorio y descriptivo, ya que se pretendia
determinar las causas y efectos de los procesos actuales de la empresa y que estos sirvan como
base para decisiones futuras. El enfoque es de una investigacion cuantitativa, ya que a través
de técnicas estadisticas se medira la situacion de la empresa y las proyecciones a futuro con los

cambios propuestos.

La informacidn se recolect6 principalmente a través de entrevista directa con el personal de
cada area, momento en el cual detallaron su trabajo y los retos a los que se encontraban en sus

actividades diarias, ademas comentaron sobre el proceso y su experiencia.

Adicionalmente, por medio de la observacion directa, se realizd un analisis de los errores
cometidos en los procesos internos de la empresa y con la implementacion de registros y

controles se pudo notar la incidencia de los mismos.

Por otro lado, se hizo el andlisis y revision de la informacion, la cual inicialmente no era mucha,
pero se empezo6 un proceso de digitalizacion, con lo cual se pretendid establecer indicadores
basados en datos historicos y generar tableros dinamicos que muestran la informacién en

tiempo real y facilite asi, la toma de decisiones estratégicas.



Ademas, se buscaron fuentes secundarias, a través de la investigacion sobre libros y articulos

relacionados a la mejora continua, mejora de procesos y administracion de personal.
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CAPITULO 1: MARCO TEORICO

1.1.Plan de mejora continua

Definicion
Para Harrington (1997) mejorar un proceso, significa cambiarlo para hacerlo mas efectivo,
eficiente y adaptable, qué cambiar y como cambiar depende del enfoque especifico del

empresario y del proceso.

Segun Castillo (1998) las acciones de mejora son aquellas destinadas a cambiar la forma en
que se esta desarrollando un proceso, estos cambios se deben reflejar en un incremento de los
indicadores del proceso, pudiéndose optimizar un proceso mediante aportaciones creativas,

imaginacion y sentido critico.

Rajadel (2019) enfoca la mejora continua desde la filosofia Kaizen, la cual es un estado mental
en el que nunca se esta satisfecho con la forma actual en la cual se hace el trabajo y por ello,
siempre se busca mejoras, sin tener que gastar dinero. Este enfoque propone generar mejoras,

cambiando la percepcion de la gente sobre la forma en que realiza su trabajo.

Objetivo
El primer objetivo de la mejora continua es buscar la perfeccion en todas las actividades, con
iniciativa y disciplina por parte de los trabajadores, quienes encontraran las oportunidades de

mejora.
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Responsables

Camison, Cruz y Gonzales (2006), presentan una forma de concebir el trabajo, que supone la

interaccion diaria con el proceso y cada persona pasa a ser cliente y proveedor al mismo tiempo:

El trabajo de cada persona es visto como un proceso que entrega un producto o servicio
con valor intrinseco a un cliente, ya sea interno o externo. En este caso, las personas
que son conscientes de trabajar dentro de una cadena de valor afadido, aceptan
obligaciones y asumen responsabilidades para trabajar mas eficazmente y conseguir

objetivos comunes. (p.849)

Bajo esta premisa, la calidad implica a todos los colaboradores de la empresa y los vuelve
responsable directa o indirectamente del resultado final en cuanto a la satisfaccion y servicio

al cliente.

Estrategia

De acuerdo con lo que indica Membrado (2002), como primer paso, la gestién de procesos
exige una estrategia de identificacion de los procesos, que en la organizacion se consideran
prioritarios (procesos operativos o claves) y, a continuaciéon, una ordenacién segin su
importancia, el impacto que pueda tener su redisefio sobre los usuarios, el interés por su mejora

continua, entre otros.

La mejora continua de procesos optimiza los procesos existentes a través de mejoras
incrementales y la eliminacién de aquellas operaciones que no aportan un valor a la compafiia.

Se aplica desde abajo hacia arriba, propuesta por el equipo y aprobada por la direccién.

12



En este contexto, Membrado (2002) indica que:

La mejora de procesos implica un constante esfuerzo de los individuos y equipos en la
busqueda de soluciones y acciones de mejora. La mayor parte de las veces, la mejora
no consistird en un cambio del proceso por adquisicion de nuevos equipos, sino que

serd el resultado del talento creativo de los empleados. (p. 120)

Se sabe que, en este &mbito, el ciclo de Deming, también conocido como ciclo de planificar-
hacer-verificar-actuar (PHVA), o PDCA, por sus siglas en inglés, conforma un elemento de

gran importancia.

A continuacion, se presenta un grafico sobre los pasos a seguir para aplicar el ciclo de Deming.
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Grafico N° 1: Ciclo de Deming

ACTUAR PLANIFICAR

e Acciones correctivas ¢ Objetivos
¢ Nuevo estandar * Recursos
e Control e Comunicar

VERIFICAR HACER

e Andlisis * Procesos
o Medidas e Actividades
¢ Verificacion e Productos/Servicios

Fuente: Adaptada de Calidad y mejora continua (p. 57) Domingo y Arranz 1997 Editorial

Donostiarra.

De lo anterior, se puede observar que si bien se inicia el ciclo con una planificacion estratégica,
en la cual se plantean metas objetivos y planes de accion, luego de la realizacion de los mismos,
seguira una etapa de verificacion, en la cual, se llevaran a cabo acciones correctivas, ya que en
la realidad, no todas las cosas se dan al 100% como se plante6 en papel inicialmente y esto, a
su vez, conlleva a un ciclo que continua mejorando de forma constante, lo cual, nos acercara a
la excelencia y como se indica en la teoria, se genera un habito en los colaboradores, de buscar

permanentemente una mejor forma de llevar a cabo su trabajo.

Para Membrado (2002) “los planes para el personal deberan estar basados en informacion

relevante. Esta informacion podré obtenerse por medio de diversos canales. Para la obtencién
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de informacion relativa a la propia organizacion, uno de los medios mas frecuentemente usado
y del que puede obtenerse informacion son las encuestas de opinion a empleados. Estas
encuestas permiten a la organizacién conocer el punto de vista de sus empleados respecto a los
principales elementos que afecta a su trabajo y motivacion. Es ademas conveniente que los
empleados conozcan lo anterior y que se les informe en qué medida sus opiniones han sido
recogidas en la politica de recursos humanos, de esta forma se sentirdn mas integrados en el

seno de la organizacion”

Grafico N° 2: Acciones para identificar &reas problematicas

Realizar Acciones para ldentificar

Areas Problematicas:
Se disena y envia la encuesta
de personal
- Continuar la Mejora - Recoger Datos
¢Se progresa? Se rectifican Las personas rellenan
los planes seguln sea necesario y envian la encuesta
= Implantar y Poner a Prueba - Analizar Datos
Se implantan y se supervisan Se debaten en reuniones
los planes de accién los resultados de la encuesta
- Implantar los Planes - Generar Soluciones
(Existe acuerdo sobre la manera Los equipos participen
de implantar los planes? en la planificacién de acciones

Seleccionar Soluciones
Se acuerdan los planes de accién

Fuente: Adaptado de Innovacion y mejora continua segun el modelo EFQM de excelencia (p.

78) Membrado Martinez (2002) Editorial Diaz de Santos

La imagen describe el proceso que utilizan algunas organizaciones con excelencia en la gestion

de la satisfaccion de los empleados a partir de la informacion de encuestas.
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Actividades basicas

Para Harrington (1997), existen diez actividades de mejoramiento que deben formar parte de

toda empresa, ya sea grande o pequefia. Estas son:

1.

2.

3.

Compromiso de la alta direccién

Establecer consejo directivo de mejoramiento

Asegurar la participacion en equipos de los empleados
Conseguir la participacion individual

Establecer equipos de mejoramiento de los sistemas
Desarrollar actividades con participacion de proveedores

Establecer actividades que aseguren la calidad de los sistemas

Desarrollar e implantar planes de mejoramiento a corto plazo y estrategia de

mejoramiento a largo plazo.

Establecer sistema de reconocimientos

Herramienta de las 5S

Segun Hernandez y Vizan (2013), La metodologia de 5S es la gestion del espacio de trabajo y

nace en Japén como resultado de la cultura Kaizen (mejoramiento continuo de las condiciones

personales, sociales y vida) y el concepto basico de 5S tiene raices filosoficas. Continuando

con la investigacion, también se puede mencionar que es una técnica utilizada para la mejora

de la condicion de las actividades de la empresa a través del orden, organizacion y limpieza de

la ubicacidn del puesto de trabajo. (p.34)
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1.2. Plan de endomarketing

Definicién

Segun Veliz (2017) es una estrategia y una aplicacién comunicacional de la direccién de la
empresa destinada a comercializar a sus clientes internos, politicas, estrategias, mision,

objetivos y nuevos sistemas de procedimientos con la finalidad de comprometerlos y educarlos.

También afirma que el cliente interno es cada vez mas educado y exigente con su entorno, pues
busca mensajes desde fuentes confiables y campos comprobados, que sean una buena

referencia. Por ello, los elementos basicos de una comunicacion interna eficaz son:

e Comunicacién estratégica acorde con los objetivos de la organizacion
e Material escrito, grafico y audiovisual
e Mensajes pensados desde la dptica del desarrollo profesional

e Creatividad como herramienta de cambio

Martinez (2016) afirma que se trata de una marcada vocacién hacia el cliente interno y la
satisfaccion de sus necesidades, que cada vez gana mayor espacio en la agenda gerencial y

genera un diferencial obligatorio para las mejores compafiias.
Por otro lado, Jara (2000) indica que:

Esto tiene por finalidad la aceptacion de cambios a implementar y la comprensién del
lugar que ocupan dentro de la organizacion, esperando a la vez que proporcionen
mejores productos y servicios a los clientes externos. De esta forma, la empresa puede

establecer una ventaja competitiva sustentable en el tiempo” (p. 22)
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Entre los elementos mas importantes del endomarketing se puede resaltar la estrategia y el

liderazgo. Estos, tendran un papel fundamental en el desarrollo y éxito del plan.

Estrategia

La estrategia, tiene una finalidad que es dar un salto cualitativo y cuantitativo para generar
cambios en el como se lleva a cabo las cosas. El reto surge en que no quede como un papel o
“letra muerta”, sino que se aplique y se genere una conducta esperada y coherente con lo
planteado inicialmente. En esto juega un papel fundamental los lideres, pues son aquellos que
dan visibilidad al timén. Lo cual, resulta mas eficaz en la modificacion de la conducta, que las
campafias y advertencias repetitivas. Sin embargo, también debe resaltarse el papel que tiene
la actitud, més alla de la disciplina y el logro de objetivos, ya que los valores haran que una

accion tenga un mayor significado.

Segun plantean Alcoba y Mora (2022) la empresa debe garantizar la experiencia del empleado
en su totalidad, iniciando por la definicion de una estrategia, coordinando el desarrollo de la
misma y garantizando la propuesta de valor a los profesionales, concretando elementos
tangibles y haciéndola realidad en momentos clave. Para ello, debe conocer la experiencia
actual y disefiar la deseada mediante el conocimiento preciso de sus arquetipos, para luego
coordinar la implantacién y gestionar planes de endomarketing y de inmersién. Finalmente,

definir y gestionar los KPI criticos.

Responsable
La empresa debe definir un lider para el plan de Endomarketing, el cual debe contar con un

perfil profesional muy especifico, que cuente con especializacion vertical en un &mbito, pero
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una vision y experiencia transversal en otras funciones. Ya que deberd trabajar
colaborativamente con otras unidades, entendiendo que lo que pueden necesitar y lo que tienen

que aportar al proyecto.

El liderazgo abarca por un lado el carisma, que influird en la persuasion a los deméas empleados
y también, acciones concretas que suman a la empresa. Los grupos humanos funcionan en base
a modelos a seguir, que se desarrollan a pequefia, mediana y gran escala. Por ello, hoy en dia
las personas buscan lideres verdaderos y coherentes entre lo que dicen y hacen en su jornada

laboral.

Oportunidad
Palacios (2008) indica que es fundamental “involucrar desde el principio a todas las areas y
personas que vayan a ser protagonistas en el disefio de la implementacién de procesos

herramientas e instrumentos” (p. 55)

Por lo tanto, los primeros en ser informados acerca del plan debe ser el lider de proyecto y su
equipo respectivo. Sin embargo, los demas colaboradores al ser participes de la medicion y el
cambio también deben ser informados y concientizados antes de poner en préctica las medidas

y por supuesto, la medicion de resultados.

Bajo la secuencia planteada en el circulo de Deming, el momento de informar seria luego de la

etapa de planificacion y antes de la etapa de Hacer.
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CAPITULO 2: EL SECTOR Y LA EMPRESA

2.1. El sector

El sector metalmecénico tiene como insumos principales el metal y las aleaciones de hierro,
con los cuales, genera un amplio universo de productos, que puede variar desde artefactos
electrénicos hasta estructuras metélicas extremadamente grandes. Este abarca la produccién de

dichos bienes, instalacion de los mismos y el mantenimiento respectivo.

Su importancia proviene de los diversos usos de los productos que brinda como son maquinaria
instalacion y equipos para la industria minera, construccion, pesca, entre otros. Las cadenas de
suministro alrededor del mundo han sufrido grandes cambios, adaptandose a condiciones
Unicas e inesperadas. Los ciclos de produccion se vieron afectados por las crisis de los
contenedores y las cadenas de valor se encontraron ante muchas dificultades a nivel mundial.
A pesar de ello, la industria ha crecido 21% y empresas nuevas se han sumado a las
exportaciones. Segun datos de ADEX (2022), las exportaciones del Perl sumaron
3.776.000.000 USD desde enero hasta agosto del afio 2021, lo cual viene en constante
crecimiento, gran parte se debe a la industria metalmecénica. La oferta exportable del Peru es
variable e interesante. Este sector es por excelencia b2b, asi como es también generador de

empleos y tiene un efecto multiplicador en las industrias relacionadas.

En lineas generales, el sector se divide en los siguientes subsectores:

e Metalicas béasicas
e Productos metélicos
e Maquinaria

e Maquinaria eléctrica
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e Material de transporte y carrocerias

e Bienes de capital

Segun datos de SIN (2009), el sector metalmecanico abarca 30% del universo arancelario
correspondiente al sector manufacturero. En el ranking de partidas arancelarias del 2020 y 2021

los productos méas exportados son

e Maquinas de sondeo o perforacion
e Cargadores frontales

e Electrodos de soldadura

e Brocas para perforacion

e Baterias para transporte liviano

e Chancadoras, rodamientos, bombas hidraulicas

Nieto (2016) indica que el sector metalmecéanico contribuy6 en el periodo del 2002 al 2012 en
promedio con el 6,48% del PBI, y las empresas metalmecéanicas localizadas en la segunda area
mas poblada de Lima, el “cono” norte de Lima, contribuyeron con el 39% de su produccion.

Para el afio 2017 el sector ya era responsable de aportar el 12% del PBI nacional.

El sector metalmecéanico en el Perl se caracteriza por su naturaleza transversal, pues se
relaciona con otros sectores de la economia y genera bienes de capital, asi como bienes

intermedios.
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Gréafico N° 3: Subsectores de la industria metalmecanica

Cliu
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Productos elaborados de
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’7 equipos 48,2%

Magquinarias y equipo 18,8%
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remolques y semirremolques
— 18,2%

Metalmecanica

Maquinarias y equipos
eléctricos 12,3%

Otros equipos de transporte
= 1,9%

Productos metalicos para uso estructural

Articulos de cuchilleria y ferreteria

Otros productos

Motores y turbinas, excepto para aeronaves,
autos y motocicletas

Bombas, compresores, grifos y valvulas

Otros tipos de maquinaria industrial

Maquinaria de uso especial

Aparatos de uso doméstico

Vehiculos automotores

Carrocerias para vehiculos automotores

Partes, piezas y accesorios para vehiculos
automotores y sus motores

Motores, generadores y transformadores
eléctricos

.| Aparatos de distribucién y control de la energia

eléctrica

Hilos y cables aislados

Acumuladores y baterias primarias

Motocicletas

Bicicletas y sillones de ruedas para invalidos

Fuente: “El sector metalmecanico en Per(: El capital humano un

Recurso escaso” por J Tavera, 2020. Congreso Virtual Internacional Transformacion e

Innovacion en las Organizaciones. p.579

Seguln datos de Maximice (2016) en el Per( operaban 23,978 empresas metalmecanicas hasta

el 2013 y el 51% de estas, estan concentradas en Lima y Callao.
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Grafico N° 4: Mapeo de empresas del sector metalmecénico
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Fuente: “Analisis del sector metalmecanica,” por Ministerio de la Produccion, 2011

(http://es.slideshare.net/vpando2005/anlisis-del-sector-metalmecnica) p.457

En el Per(, el mercado de bienes de capital se encuentra ligado a las inversiones en industria,

mineria, pesca, agricultura, entre otras. (Ministerio de la Produccion, 2005).

Sectores relacionados

Existen gran cantidad de instituciones que apoyan al sector como Ministerio de produccion,

Ministerio de Relaciones Exteriores, Gremios profesionales, Ministerio de transportes,

CODIFE, MINCETUR, CONCYTEC, Universidades, institutos, entre otros.

Los 25 productores metalmecanicos mas importantes del Per( generan aproximadamente

1.000.000.000 USD anuales en ventas. Estos se unieron para formar la asociacion de empresas
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Privadas Metalmecanicas del Perd, también conocida como AEPME. El cual, es el primer
gremio que representa al sector. Todas las empresas que corresponden al gremio se encuentran

homologadas internacionalmente.

El directorio minero del Peru estimé en el 2011 que los 25 proyectos mineros mas importantes

han invertido en promedio 36.000.000.000 USD.

El sector minero es el responsable del 70% de las ventas del sector metalmecénico y da empleo

a 50,000 trabajadores directos y 200,000 indirectos.

2.2. Las Mypes

Pereira (2014) indica que en el sector de metalmecénica las Mypes son el 9,6% del total de
empresas. Sin embargo, es un grupo critico por su alta empleabilidad y baja productividad. Por
otro lado, encuentra que sélo el 19,7% de Mypes son de tipo asociativas, de éstas el 72%
restante no lo hace por desconfianza, limitada capacidad de gestion, bajos beneficios y la
pérdida de confidencialidad. Asi mismo, el 42% desempefian sus actividades de manera

informal.

Por otro lado, para poder entender mejor el funcionamiento de las Mypes, Pereira las ordena

en tres grupos:

e Emprendimientos de oportunidad, son el grupo mas pequefio, representan el 2,3% del
total y apuntan a la innovacion y desarrollo de la creatividad.

e Empresarialidad emergente, también llamadas mypes de acumulacion que representa el
18,7% y se caracterizan por un nivel gerencial con orientacion a la expansion del
negocio, por ello, se centran en la generacion de utilidades e invertir en el crecimiento

de la misma empresa.
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e Emprendimientos de necesidad, son estos ultimos los que representan el 80% del total.
No cuentan con la capacidad de generar utilidades, no realizan una transformacion

significativa de insumos, tienen poca dindmica y la mano de obra es de tipo familiar.

2.3. Maquinas herramientas
Las maquinas herramientas son bienes de capital de aplicacion universal y constituyen un
equipo bésico para la producciéon del sector. Estas estdn consideradas como un factor

fundamental para la industrializacién moderna.

Segun el tipo de trabajo que realicen se pueden clasificar en dos categorias. La primera es
maquinas herramientas de corte, dentro de las cuales se encuentra los tornos, taladros y
barrenos. La segunda categoria corresponde a las maquinas herramientas de deformacion, las

cuales incluye prensas, dobladoras y bancos de trabajo.

2.3. Competidores de la zona

Hasta el término del tercer trimestre del afio 2022, no existe un competidor directo que venda
todas las lineas de productos de la empresa. Sin embargo, existen en promedio entre 3 a 5
competidores directos por cada linea de productos. De la totalidad de los competidores en

mencion, se ha seleccionado los cinco principales, que son los siguientes:

e Andes Technology

Empresa peruana que inicia labores en 2009, dedicandose a la comercializacion productos
especializados del tipo CNC, como maquinas de corte laser, plegadoras CNC, punzadoras
CNC, entre otros. A continuacion, se presenta las importaciones desde el afio 2015 hasta el

tercer trimestre del 2022.
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Gréfico N° 5: Importaciones de Andes Technology
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Fuente: Elaboracién propia

e Full Trade

Empresa peruana dedicada a la comercializacion de maquinas herramientas de procedencia
brasilera, principalmente sierra cinta y hojas de herramientas. Se encuentra en ejercicio desde

1997. Se presenta las importaciones desde el afio 2015

Gréfico N° 6: Importaciones de Full Trade
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Fuente: Elaboracion propia
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e Indusol

Empresa peruana fundada en 2011, comercializa maquinas herramientas de procedencia china.

Gréafico N° 7: Importaciones de Indusol
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Fuente: Elaboracién propia

2.4. Volumen de mercado

Volumen del mercado en dinero

Con base en los datos presentados y considerando la facturacion anual de los principales
competidores en el 2021, se estima que el tamafio del mercado es de aproximadamente

21.809.290 USD para el 2022.

Tabla N° 1: Facturacion estimada del mercado

Empresas del sector facturacion anual
(USD)
INDUSOL 358.400
ANDES TECHNOLOGY 2.153.504
FULL TRADE 320.640
STORM 1.009.120
MACHINERY PERU 2.106.240
TODO MAQUINAS 3.155.104

Fuente: Elaboracion propia
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Estas cifras brindan una idea de la facturacion de las principales empresas comercializadoras
de méaquinas herramientas, las cuales representan en promedio el 48% de la totalidad del
subsector. Con ello, y considerando un crecimiento anual de 15%, en un escenario moderado,

se llega al monto 21.809.290 USD.

Cabe destacar que si bien, el sector metalmecanico es bastante amplio, Todo Maquinas S.A.C.
se dedica a la comercializacion de maquinas herramientas y productos relacionados, por lo

tanto, no tiene incidencia en todos los subsectores del rubro.

Por otro lado, se tiene conocimiento de la facturacion del 2021 de algunos competidores, pero
no de los afios anteriores. Como ya se ha mencionado, gran parte de las empresas del sector
trabajan a pedido, por lo tanto, el dato de las importaciones es importante para estimar el
porcentaje de variacion de las ventas, pues se asume que se vende casi la totalidad de sus

compras.

VVolumen de mercado en unidades

Tomando en consideracion las ventas de la empresa durante el afio 2021, la cantidad de clientes
y la facturacion del mercado durante el mismo afio, se estima que en promedio el mercado en
unidades es aproximadamente 8.000 unidades al afio. Lo cual incluye la maquinas mas

importantes y con mayor rotacion de la empresa y del mercado.

2.5. Laempresa
Todo Maquinas S.A.C. es una empresa peruana que inicia operaciones en 2009 y se dedica a
ofrecer soluciones en el rubro de metalmecanica a través de maquinarias de alta tecnologia,

siendo representante exclusivo de marcas europeas. La empresa importa maquinas y
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accesorios, que cumplen con normas ISO y otros estandares europeos, como DIN, CE, entre

otros.

Ademas, cuenta con un staff de técnicos especializados para ofrecer servicio postventa a sus
clientes, lo cual, por el giro del negocio, se convierte en una de sus principales ventajas
competitivas, pues se convierte en su aliado estratégico cuando se presentan eventualidades o
paradas en la produccién se sus clientes. Esto hace posible que la empresa haya mantenido

buenas relaciones a largo plazo con sus clientes.

Productos

La empresa comercializa una variedad de productos especializados para la industria

metalmecanica, entre los cuales estan:

Tabla N° 2: Listado de productos comercializados por Todo Maquinas S.A.C.

PRODUCTOS
Fresadora
Fresadora CNC
Sierra Cinta
Tornos
Tornos CNC
Dobladoras
Taladro fresador
Taladro de columna
Maquinas de corte laser
Accesorios y respuestos

Fuente: Elaboracion propia
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Imagen N° 1: Productos de la empresa Todo Méaquinas S.A.C

Fuente: Elaboracién propia

Estructura organizacional

La empresa cuenta con 25 trabajadores, de los cuales el 80% corresponden al area de ventas.
El 20% restante se trata de personal administrativo, que lleva a cabo los procedimientos de las

areas de contabilidad, logistica, finanzas y administracion.
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Grafico N° 8: Organigrama de la empresa
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Fuente: Elaboracién propia

Se puede apreciar en la figura que las areas no estan separadas por la linea de productos, ni
tampoco cuentan con claridad de las dependencias inmediatas y de los jefes directos a quien
reportar. Cabe mencionar que, por el tamafo y giro de la empresa, los colaboradores cumplen
funciones que varian en distintas oportunidades, es decir, que se desempefian en mas de un area
especifica. En el caso del area de contabilidad, estd conformada por una persona, es el contador
en jornada completa, quien se encarga de todas las actividades correspondientes al area en
mencion y se encuentra en constante comunicacion con administracion, bajo supervision de la

gerencia general, pues no existe area de finanzas.
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Importaciones

Gréfico N° 9: Importaciones de la empresa
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Fuente: Elaboracién propia

Todo Maquinas S.A.C. importa productos de marca alemana, de la cual es representante

exclusivo en el Peru.
Controles internos

Actualmente la empresa no lleva control de indicadores y las compras se hacen de una forma
empirica, no se cuenta con area de logistica. EI manejo de stock y funciones relacionadas a
compras se lleva a cabo por el personal administrativo, bajo supervision de la gerencia general,

que decide directamente las cantidades y fechas de pedido de forma intuitiva.

Por otro lado, el gerente general supervisa al area comercial y es quien da aprobacion para las

actividades relacionadas.
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2.6. Analisis del macroentorno

e Factores Politicos

El entorno de la politica abarca las decisiones que puede tomar el gobierno, las cuales pueden
estancar o impulsar la actividad economica del rubro y del pais. Actualmente, existe cierta
paralizacion en proyectos grandes por la incertidumbre politica, asi como escandalos de

corrupcion.

Segun datos de IPSOS (2021), en los resultados de la medicion de 28 paises sobre el indice de
confianza en diferentes actores politicos, el Per( tiene se posiciona entre los ultimos lugares en
el ranking, con 6% de confianza en politicos, 10% en funcionarios publicos y 8% en ministros

del gobierno.

De la misma forma, se dejé en stand by muchos proyectos, sobre todo en empresas
transnacionales y se continud con los que estaban ya iniciados. Esto genera una repercusion en

el rubro, por la ya mencionada influencia de la mineria en el sector de la metalmecanica.

e Factores Econdmicos

En el periodo desde el 2015 al 2019, el Peru registraba tasas de crecimiento positivo que
promediaba el 3.6%, segln los datos del Instituto Nacional de Estadistica e Informatica. Los
resultados fueron impulsados por el crecimiento en la tendencia del consumo en hogares y por
un mayor uso de tarjetas de crédito, que crecid en 23.68%, asi como también, por los mejores

resultados en mineria, pesqueria energia eléctrica, gas, agua y agropecuario.
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Grafico N° 10: Variacion porcentual de PBI real
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En el gréfico se aprecia que, como consecuencia de la crisis sanitaria del COVID-19, el PBI
del Peru se vio afectado considerablemente, su momento mas critico tuvo lugar en el segundo
trimestre de 2020, donde la reduccion llego a 29,9%, segln datos del BCRP. Esta reduccion
tan marcada se debe al choque de oferta y demanda producida por la politica de inmovilizacion

social, que fue extremadamente restrictiva.

La recuperacion inicia en el segundo trimestre del 2021. Sin embargo, el crecimiento podria
deberse a un efecto “rebote” por la cantidad de tiempo que limito la libertad de transito y con
ello, el consumo. Se puede notar que estos nimeros ya presentan una tendencia a la baja, luego

de alcanzar su pico mas alto en el 2021.

El Per( es un pais con altos niveles de informalidad, lo cual se refleja en las altas tasas de
evasion de los impuestos mas importantes, que son IR e IGV. Segun indica el MEF, el costo

anual que se esta para esta evasion fiscal equivale al 8% del PBI.
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Esto se asocia con los multiples regimenes tributarios en el &mbito empresarial. A la fecha
existen cuatro, los cuales aplican a empresas de distintos tamarios, que se dividen en Grandes,

medianas, pequefias y micro.

La existencia de los regimenes no incentiva el crecimiento organico de las empresas, por el
contrario, generan un entorno de poca productividad. Si bien, el objetivo de los mismos es
generar la formalizacién empresarial de las micro y pequefias empresas, en la realidad, se
generan distorsiones, como operar a menor escala o particion de empresas para no superar los

umbrales establecidos.

e Factores socioculturales

El Per( es el resultado de un proceso historico-social en la cual se encontraban culturas
originarias, se funcionaron con la cultura europea y con el tiempo, se presentaron olas de

inmigracion, generando asi una desigualdad pluricultural.

Los niveles de poblacion econdmicamente activa, viene en constante crecimiento desde el
2005, siendo los ultimos afios superior a 95%. Sin embargo, la pobreza extrema se encuentra

concentrada en regiones puntuales como Cajamarca, Piura, La Libertad y Apurimac.

Esto sumado a la geografia del pais, que es muy diversay se caracteriza por distintos de paisajes
y climas, se genera una gran diversidad cultural. Por otro lado, los servicios del estado no se

acercan a los privados en materia de calidad de educacion, salud o justicia.

Por ende, no existe igualdad en los ingresos, y como consecuencia existe una sensacion de

descontento, que incrementa la informalidad y la competencia desleal.
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e Factores tecnoldgicos

La difusion de la tecnologia incentiva el crecimiento econémico mundial. Existen varias
tecnologias disruptivas que en el plano econdémico podrian provocar un impacto, como es la

red de internet, tecnologia en la nube y robética avanzada.

Se puede ver afectado principalmente por el cambio en las impresiones 3D y materiales
avanzados. La absorcion es imitacion de tecnologia merece especial atencidn, ya que cualquier

introduccidn de algo en un contexto nuevo, puede ser por definicidn, una innovacion.

Por otro lado, cabe destacar que cualquier cambio en el costo de energia genera un efecto
importante en los costos de produccion. Se vuelve especialmente importante al considerar que

el rubro es b2b.

2.7. Analisis del microentorno

e Mercado

Se ha identificado que el mercado principalmente estd conformado por clientes de los

siguientes tipos:

o Empresas privadas: que tienen la necesidad de fabricacion de piezas, ya sea para la
venta o0 para uso interno. Dentro de las cuales se puede identificar mineras,
constructoras, fabricantes de estructuras metalicas o proveedores de los rubros
mencionados. Este grupo representa el mayor porcentaje de los clientes, en cantidad y
en facturacion para la empresa, aproximadamente un 70% de los clientes son empresas
privadas.

o Universidades o institutos: requieren la maquinaria para sus laboratorios y talleres, con

ello capacitar a sus estudiantes. Corresponde al 19% del mercado potencial.
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o Instituciones del estado: para proyectos de construccion de escuelas, carreteras, entre
otros. Este grupo aproximadamente es un 8% del total.

o El 3% restante esta conformado por personas que compran herramientas para uso
doméstico o para talleres por temas particulares o simplemente, porque les gusta

fabrican piezas en sus tiempos libres.

Por lo anteriormente mencionado, se puede apreciar que casi por su mayoria, el rubro es b2b.
Por esta razdn, se hace mas importante ain el servicio postventa y la garantia en los productos

que se ofrece. Lo cual, diferencia a la empresa con la mayoria de sus competidores.

En este sentido, también es importante trabajar las relaciones a largo plazo con los clientes.
Entendiendo que si bien, las compras no son recurrentes, por el giro del negocio de cada cliente,

en algin momento se generara nuevamente la necesidad de adquisicion de maquinaria.

e Proveedores

La empresa tiene como proveedor principal y socio estratégico una empresa alemana llamada
Optimum, que naci6 en 1982 como empresa mayorista de maquinaria. Actualmente
comercializa en 130 paises a través de distribuidores menoristas. Ademés, maneja diez marcas,
de las cuales, dos de ellas se enfocan en trabajos de metalmecéanica. Por lo tanto, es proveedor

de estas dos marcas, pues Todo Maquinas S.A.C. se especializa en dicho rubro.

Optimum brinda los productos de diferentes lineas y esta desarrollando caracteristicas
personalizadas que se han identificado, son requeridas en el mercado local, debido a la

constante comunicacion con la empresa y trabajo en conjunto.
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e Intermediarios

No existe intermediarios, ya que la empresa es importador directo y esto le permite manejar de

manera adecuada sus tiempos y planificar sus compras, asi como también, tener mas control

sobre sus costos.

2.8. FODA

Tabla N° 3: FODA

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

Productos de Calidad
Garantia

Asesores especializados
Servicio Postventa

Empresa con buena imagen

Afios de experiencia en el
mercado peruano

Incremento de la rentabilidad al aplicar
la mejora de procesos

Abastecimiento de la demanda en base a
planificacion de pedidos

Disminucion en costos al optimizar
procesos administrativos

DEBILIDADES

AMENAZAS

Inexistencia de MOF

Desorganizacion en los procesos
internos

Falta de indicadores de medicion

Clientes afectados por la crisis
Tendencia de importacion directa

Paralizacion de proyectos como
consecuencia de problemas en el sector
minero

Fuente: Elaboracion propia
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2.9. Matriz EFI

Productos de calidad
Garantia en productos
Asesores especializados
Servicio post venta

Buena imagen de la empresa

Inexistencia de MOF
Desorganizacidn en procesos
internos
Falta de indicadores de
medicion

TOTAL

Tabla N° 4: Matriz EFI

Peso
FORTALEZAS

DEBILIDADES

Fuente: Elaboracion propia

0,15
0,1
0,05
0,15
0,1

0,15

0,15

0,15

Calificacién Ponderado

W b ww ks

0,6
0,3
0,15
0,6
0,3

0,3

0,15

0,15

De la tabla se puede apreciar que el peso ponderado de las fortalezas es 2,35, lo cual es mayor

que las debilidades 0,60.

Esto significa que las fuerzas internas representan una ventaja para la empresa, en una mayor

proporcion que las debilidades.

Se puede inferir que la empresa cuenta con mucha estabilidad, pero debe organizarse mejor

para poder disminuir las debilidades que se muestran en la tabla N° 4.
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2.10. Matriz EFE

Tabla N° 5: Matriz EFE

Peso
OPORTUNIDADES
Incremento de rentabilidad al aplicar mejora
continua
Disminucion de costos al optimizar procesos
administrativos
AMENAZAS

Clientes afectados por la crisis
Tendencia de importacion directa
Aparicion de competencia

TOTAL

Fuente: Elaboracion propia

0,25

0,25

0,15

0,2
0,15

Calificacion Ponderado

N P DN

0,75

0,3
0,2
0,3

En la matriz EFE, se aprecia que las oportunidades representan un peso ponderado mayor que

las amenazas, en una proporcién de 2 a 1. Esto implica que la empresa cuenta con

oportunidades favorables para el desarrollo y mejora de la misma.
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CAPITULO 3: METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1. Justificacion de la investigacion

Toda empresa se conforma de distintos procesos, los cuales impactan directamente en la
productividad de la misma y en el desempefio de sus trabajadores. En este sentido, la gestion y
mejora en los procesos se convierte en un tema fundamental para el crecimiento y subsistencia
de cualquier negocio, pues no solo permite incrementar la eficiencia, sino también la
comunicacion y la sinergia entre los colaboradores, generando mejores resultados y mejor
ambiente laboral, el cual, a su vez, retroalimenta y refuerza los resultados mencionados

anteriormente, generandose asi un ciclo continuo de excelencia.

3.2. Definicion del problema de investigacion

El problema de investigacion se centrd en la falta de una clara de definicién de los procesos y
de funciones de cada puesto de trabajo. Asi como una deficiente comunicacion interna, lo cual

viene afectando el adecuado desarrollo de las actividades.

3.3. Objetivo general de la investigacion

El objetivo principal de la investigacion es realizar una propuesta de mejora en los procesos
internos de la empresa, que permita incrementar la productividad y eficiencia, asi como la
motivacion y los resultados de los colaboradores, al contar con una clara idea de los objetivos
de la empresa, su estructura y su funcionamiento, que esta informacién se difunda a todo el

personal y se mejore la rentabilidad de la organizacion.

Para llegar a ello, se inici6 con un analisis de la situacion de la empresa, para luego definir los
objetivos estratégicos, en base a los cuales, se realiz6 una propuesta de mejora en los procesos
y en la comunicacién interna, para luego, difundir la informacion y poner en practica el plan
de mejora. Adicionalmente, inculcar en los colaboradores las practicas de mejora continua y

mantener la excelencia en el trabajo.
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3.4. Disefio de la investigacion

La presente investigacion se realizd de una manera exploratoria y descriptiva, con la finalidad
de comprender y analizar distintos aspectos y falencias de la organizacion que impiden mejorar
la productividad.

3.5. Desarrollo de la metodologia

La informacion se obtuvo en primera instancia a traves de entrevista directa al personal de cada
area, en la cual, se conocié a profundidad las actividades cotidianas y los retos que enfrentan

en el dia a dia.

Por otro lado, se realiz6 encuestas andnimas a través de Google Forms con la finalidad de
conocer la opinion de cada uno, el ambiente laboral y su posicion frente a los cambios que se

plantearon en la empresa.

Con base en ello, se inicio el establecimiento de plan de mejora continua, momento en el cual
Se puso en practica la propuesta por etapas y, a continuacion, se analizé los indicadores de

resultado de los colaboradores y su variacion durante el avance del proyecto.

Finalmente, se realiz6 nuevas encuestas para conocer como influyeron los cambios en el

personal y como lo abordaron, asi como su satisfaccion con la empresa.

Calculo de la muestra

En el momento que se realizé la primera encuesta, la empresa contaba con 24 trabajadores.
Para obtener resultados a un 95% de confianza con un margen de error del 5%, el tamafio de la

muestra deberia ser 24, como se puede apreciar en la siguiente formula.

Tamafio de la muestra = z? * (p) * (1-p) / ¢?
Donde:

Z = Nivel de confianza (95% 0 99%)
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P=0.5

C= Margen de error

Por lo tanto, la encuesta se realizara a los 24 trabajadores de la empresa para obtener resultados

confiables y asi, generar una propuesta acorde a la situacién de la compafiia.
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CAPITULO 4: RESULTADOS

En base a la investigacion realizada, se obtuvieron los siguientes resultados

4.1. Encuesta general

Grafico N° 11: Pregunta N° 1. ;A qué area perteneces?

Externo

4%_\

Fuente: Elaboracidn propia en base a la encuesta

El 87.5% de los encuestados son varones y el 12,5% son mujeres. Estas ultimas pertenecen al

area administrativa en su totalidad.

Grafico N° 12: Pregunta N° 2. ; Cuénto tiempo llevas en la empresa?

Menos de 1

/ ano,29%

Fuente: Elaboracién propia en base a la encuesta
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Casi la mitad de los colaboradores, llevan mas de tres afios en la empresa y de ellos, segun se

aprecia. De ellos, el 40% comenz6 cuando la empresa inici6 actividades.

Gréafico N° 13: Pregunta N° 3. ;Cual de las actividades que llevas a cabo te parece mas

complicada o te quita mayor tiempo? (Opcion multiple)

Organizacién de tiempos -
Atencion al cliente _
Listado de comisiones -
ingreso de catos
Cotizacién
ocumentacien -
Facturacién _

0 2 4 6 8 10 12

Fuente: Elaboracidn propia en base a la encuesta

Los procesos administrativos, son los que complican a la mayoria de los colaboradores que
corresponden a otras areas. Y esto hace que pierdan tiempo de sus labores principales, por lo

tanto, se debe concentrar esfuerzos en agilizar el procedimiento.

Pregunta N° 4. ;Qué herramienta te ayudaria a mejorar el resultado de la pregunta anterior?
Las respuestas mas recurrentes fueron:

e Mas personal técnico

e Mas personal administrativo

e Mayor tiempo para visita a clientes
e Mejoras en la codificacion

e Mayor difusion

e Mayor organizacion de cada trabajador
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e Derivar con alguien encargado del tema
e CRM

e Drive

Gréafico N° 14: Pregunta N° 5. ; Qué procesos piensas que se deben mejorar?

Compras

Organizacion de horarios en taller
Comunicacion interna

Movimiento de productos en almacén
Documentacion

Ventas

10 12

=]
[h*)
=
2}
03]

Fuente: Elaboracion propia en base a la encuesta

Esta pregunta tenia opcién multiple. Casi la mitad de los trabajadores percibe deficiencias en
la comunicacion interna. Por otro lado, al marcar los procesos documentarios, sale
nuevamente a flote el hecho de cierta inconformidad o dificultad para poder llevar a cabo de

forma adecuada los procesos administrativos.
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Gréfico N° 15: Pregunta N° 6. ¢ Qué tipo de capacitacion consideras que te ayudaria a realizar

mejor tu trabajo?

Trabajo en equipo [ NRDEEEEEEEEE -
Manejo eficiente de tiempos || NG 2
Documentos compartido en linea [ 1
Manejo de Office || N | N :
Talleres de ventas I :
Atencién al cliente | I 1
Operacion de las maquinas || N DM -
caracteristicas de las maquinas [ NN

Fuente: Elaboracion propia en base a la encuesta

Ocho trabajadores coincidieron en que participando en talleres de ventas podrian realizar su
trabajo de mejor forma. Esto les brindaria mayor seguridad al momento de realizar sus

labores.

Gréafico N° 16: Pregunta N° 7. ;Sientes que tienes apoyo de tus compafieros?

Casi nunca Nunca
4% 0%

Fuente: Elaboracion propia con base en la encuesta
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El 50% de los trabajadores se siente totalmente apoyado por sus comparfieros y el 33% indica

que la mayoria del tiempo, por lo cual, el 83% de las respuestas se consideran positivas.

Grafico N° 17: Pregunta N° 8. De los ultimos cambios realizados, ¢Cuales consideras que han

apoyado al crecimiento y organizacion de la empresa?

[e)]

Politicas de "cartera de clientes"

Organizacién de almacen

Politicas de comisiones

Listado de precios en Drive

‘ m
~

Analisis de la competencia

Avance de vendedores

| |
(€]

Reporte de ventas

Fuente: Elaboracion propia con base en la encuesta

Las politicas aplicadas en la administracion del area comercial sirven para organizar y tener

un trato justo entre vendedores, propiciando la sana competencia entre ellos.
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Gréfico N° 18: Pregunta N° 9. ;Qué material consideras que puede apoyarte a lograr mejor
tus objetivos?

Herramientas

SN

Material informatico

o I
N

Material de oficina

Promociones o descuentos 10

| |

Imagenes para redes sociales

[e)]

Merchandising

Fuente: Elaboracidn propia con base en la encuesta

El personal antiguo corresponde a taller y administracion. Por otro lado, el 80% de los
vendedores son nuevos, por lo tanto, se sienten mas seguros contando con promociones 0

descuentos como una forma de poder concretar una venta.
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Gréfico N° 19: Pregunta N° 10 ;Como calificas la actividad de integracion de deportes de los

viernes?
21
1 2
0 0
— I
Malo Promedio Ni bien ni mal Bueno Excelente

Fuente: Elaboracidn propia con base en la encuesta

El 87,5% de los trabajadores considera las actividades deportivas de integracion como

excelente. Solo una persona no esta de acuerdo, representa el 4,16% del total.

4.2. Entrevistas personales

A continuacion, se muestra la transcripcion de algunas entrevistas de las que se llevaron a cabo
como parte de la investigacion y de la identificacion del estado inicial de la empresa. Se muestra

lo més representativo.
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Entrevista personal N° 1
Nivel: Técnico

Area: Postventa

¢Cual es tu cargo en la compafiia?
e Técnico eléctrico

¢Hace cuanto trabajas en esta empresa?
e 13 afos

¢ Cudles son tus principales funciones?

e Realizar los trabajos de mantenimiento de maquinarias, llevar a cabo la puesta en
marcha y coordinar con el gerente las solicitudes de compra de repuestos de
importacién y también de compra local. Algunos dias tengo que hacer cotizaciones a

clientes, compra de materiales para los trabajos, etc.
¢Como te sientes trabajando aqui?

e Bien, pero siento que falta personal en el area, tenemos trabajo acumulado y estamos

pidiendo mas técnicos y aun no han contratado.

¢Actualmente sabes cuédnta carga de trabajo acumulado tienes, en horas hombre o en cantidad

de servicios?
e No
¢ Cuales son las funciones que mas te quitan tiempo o que consideras que pueden mejorarse?

e El trabajo administrativo del taller (Post venta), nos quita tiempo, eso no es parte de
nuestras funciones, nosotros somos técnicos, tenemos que hacer trabajos en campo,
pero estar llenando formatos para las empresas grandes, que tienen muchos requisitos
nos quita horas, deberiamos tener una secretaria 0 un asistente en el area para que se

encargue de toda la documentacion.

¢Consideras que, si se hiciera una mejora en los procesos administrativos actuales, tu trabajo

seria mas eficiente y llevadero?
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e Si, eso quitaria carga a mi y los demas chicos del area.

Durante el tiempo que has trabajado en la empresa, ¢(Se te ha indicado de forma clara los

resultados esperados de tu puesto o se te ha indicado una meta de cumplimiento?
e No, nunca.
¢Consideras que sabes con total claridad cuales funciones te corresponden y cuales no?

e En algunos casos si, en otros no. Creo que no esta tan claro, porque no siempre

hablamos con la gerencia y no hay un jefe en el area.

Ademas de las funciones administrativas, ¢Qué otro aspecto de tus funciones consideras que

podria mejorarse para aliviar la carga laboral?

e Cuando tenemos que buscar piezas en almacén, perdemos tiempo porque cambian la
ubicacion de las cosas y no siempre coincide con las cantidades del inventario, a veces
no hay y quedamos mal con el cliente, o si no, nos demoramos mucho en encontrar.

Deberia haber més orden.
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Entrevista personal N° 2

Nivel: Universitario

Area: Administracion y contabilidad

¢Cual es tu cargo en la compafiia?
e Administrador

¢Hace cuanto trabajas en esta empresa?
e Van aser 14 aios

¢Cuales son tus funciones principales?

e Revisar la documentacion, mantenerla al dia, hacer los pagos y emitir las facturas.
También apoyar al contador en lo que surja y dar informacién a gerencia.

¢ Como te sientes trabajando aqui?
e Muy bien, estuve desde que la empresa inici6 y seguimos creciendo de a pocos.
¢ Qué puedes decir sobre la carga laboral y las actividades que llevas a cabo diariamente?

e Hay maés trabajo que antes, estamos creciendo, pero también cada vez es mas dificil.
Una de las cosas con las que siempre tengo problema es que los chicos de ventas y Post
venta me entreguen los documentos a tiempo. Ya sea las facturas o las 6rdenes de
compra, siempre se olvidan o me dicen que después y eso crea desorden.

a veces quedamos en algo y luego no lo cumplen, no tienen interés y como no tienen
ninguna sancién, no hacen caso.

¢Cudles son las funciones que mas te quitan tiempo o que consideras que pueden mejorarse?
e Ladocumentacion, el tiempo que se pierde con los chicos buscando sus documentos, o
cuando hay que revisar la cobranza, mandan los pagos muy desordenados, hay abonos
que no se reconoce de qué cliente son y ellos no avisan que ya se genero el pago, porque
ellos son los que tienen contacto con el cliente y a ellos les avisan. Tal vez ayudaria un

procedimiento para reconocer los abonos, asi actualizar la cobranza.
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Entrevista personal N° 3
Nivel: Secundaria completa

Area: Ventas

¢Cual es tu cargo en la compafiia?
e Vendedor
¢Hace cuanto trabajas en esta empresa?
e 2 afos
¢ Cudles son tus principales funciones?
e Contactar clientes para generar ventas y realizar la cobranza.
¢COmo te sientes trabajando aqui?

e Bienlaverdad, vengo de una empresa del rubro y me siento contento porque aqui tengo
oportunidad de crecer y siempre he recibido mis pagos a tiempo.

¢Actualmente, entre tus actividades existe algo que esté interfiriendo en tu desempefio?

e No exactamente. Tenemos libertad en el trabajo, pero quisiera mas medios para llegar
a clientes potenciales. Tal vez apoyarnos con descuentos o promociones para vender
mas.

¢Cudles son las funciones que mas te quitan tiempo o que consideras que pueden mejorarse?

e Realizar las 6rdenes de compra o verificar que las facturas sean como el cliente dice.
Algunas empresas quieren que se especifique cierta informacion en la factura, que no
es parte del producto y sin eso no hacen el pago.

Aparte de la cobranza, pienso que deberia haber un area encargada de cobrar.

¢Consideras que, si se hiciera una mejora en los procesos administrativos actuales, tu trabajo
seria mas eficiente y llevadero?

e Si, sobre todo en la facturacion, a veces demora y se necesita en el momento. Por otra
parte, la cobranza también quita tiempo para estar llamando a los clientes en vez de
cotizar nuevos.

Durante el tiempo que has trabajado en la empresa, ¢(Se te ha indicado de forma clara los
resultados esperados de tu puesto o se te ha indicado una meta de cumplimiento?

e Cuando inicie en la empresa me hacian algunos comentarios y seguimiento, pero luego
de eso solo nos indican que se necesitan mas ventas y cada uno de nosotros llevamos
nuestro registro de como vamos vendiendo, para segun eso cobrar las comisiones, pero
deberia haber un &rea de Recursos Humanos que nos haga los pagos directos.

54



Entrevista personal N° 4

Nivel: Superior - Maestria

Area: Gerencia

¢Cual es tu cargo en la compaiiia?
e Gerente General

¢Hace cuanto trabajas en esta empresa?
e 14 afios

¢ Cuales son tus principales funciones?

e Supervisar a todos y hacer que la empresa funcione. Decidir qué maquinas se compran
y tomar las decisiones estratégicas.

¢COmo te sientes trabajando aqui?

e Me gusta lo que hago. Desde que creé esta empresa, siempre he estado aqui a tiempo
completo y cada vez es mas grande, tenemos mas personal y vendemos mas. Si bien,
hemos crecido de forma un tanto cadtica, vamos mejorando con el tiempo y creando
diferentes formas de seguir adelante.

¢Cudles crees que son las limitantes que has encontrado en el crecimiento de la empresa?

e La delegacién de funciones, ya que debo delegar para poder centrarme en la toma de
decisiones estratégicas, sin embargo, ain tengo mucha incidencia en

¢Cudles son las funciones que mas te quitan tiempo o que consideras que pueden mejorarse?

e Las consultas sobre temas comerciales como descuentos o pagos, y los temas de Post
venta, que hay casos con clientes y vienen a mi oficina a consultar, asi pasa diariamente
y eso toma tiempo.

¢Consideras que, si se hiciera una mejora en los procesos actuales, tu trabajo seria mas eficiente
y llevadero?

e Si, pienso que generando una estructura empresarial mas organizada podriamos delegar
muchas funciones y organizarnos mejor. Pero yo veo mas los temas del negocio y
necesito una persona que se encargue de hacer esa labor, que organice la empresa.

Durante el tiempo que has trabajado en la empresa, ¢Consideras que se le ha dicho al personal
de forma clara los resultados esperados en cada puesto o se les ha indicado una meta de
cumplimiento?

e NoO necesariamente, pues antes no teniamos areas especificas. Yo fui el primer
empleado en la compafiia cuando empezd, luego fui contratando personal y todos
hacian de todo un poco, pero eso deberia cambiar ahora que somos mas. Lo bueno es

gue hay varios gque tienen afios y conocen bien la empresa.
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CAPITULO 5: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

1. EI 83% de los colaboradores tienen complicaciones con los procesos administrativos y

son los que consumen mayor parte de su tiempo en el trabajo.

2. Los colaboradores de Postventa no tienen claro a quién reportar directamente las

eventualidades en sus actividades cotidianas.
3. El personal del &rea de Ventas manifiesta dudas en la toma de decisiones comerciales
y no sabe donde consultar, ya que consideran que no todas las ocasiones ameritan

acercarse a la gerencia.

4. La cantidad de drdenes de trabajo en el &rea de Postventa esta generando cuello de
botella y el incumplimiento de obligaciones propias del departamento.

5. El personal de Ventas manifiesta desconocimiento en las politicas de pago de

comisiones y en los resultados esperados por parte de la gerencia.

6. El 92% del personal considera que falta organizacién dentro de la empresa.

7. Losresponsables de movimientos de productos dentro del almacén consideran que debe
establecerse un proceso que los ayude a evitar el error y la pérdida de materiales y

accesorios.

8. Actualmente no se estd cumpliendo con las obligaciones que exige la norma en temas

de seguridad y salud ocupacional.
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Recomendaciones

1. Aplicar las metodologias de mejora continua para reducir el tiempo en las actividades
administrativas, ya que permite agilizar la busqueda de documentos y elimina la

duplicidad de funciones.

2. Establecer jefaturas en las areas de Taller y de Ventas, que diariamente de seguimiento
a los operarios y vendedores respectivamente, asi como también, realice visitas
periddicas a los locales para presenciar y verificar los cambios en los procesos y en los

resultados.

3. Establecer una estructura empresarial clara, a través del manual de obligaciones y
funciones donde se detalle la informacion de los puestos y dependencias al personal,

asi como su propagacion a las partes interesadas.

4. Crear un dashboard vinculado a informacién de la empresa que genere indicadores en

tiempo real, del avance comercial y del cumplimiento de servicios.

5. Implementar politicas comerciales y de reconocimiento de resultados, lo que permitira
a los colaboradores conocer el resultado esperado y generara mayor dedicacién para

llegar a las metas planteadas.

6. Replicar las metodologias de mejora continua en todos los procesos y areas de la

empresa, asi como en las nuevas lineas de negocio que se incorporen.

7. Crear y documentar sistema estandarizado, que tenga concordancia con las actividades
y responsabilidades definidas en el manual de funciones propuesto, permitiendo que
cada trabajador se encuentre en la capacidad de controlar y ejecutar sus propias

actividades, disminuyendo el error y los reprocesos.

8. Designar un supervisor de seguridad y establecimiento de funciones, asi como un

calendario anual y un planeamiento para el cumplimiento de obligaciones establecidas
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por la norma del Perd. Adicionalmente, llevar a cabo un seguimiento posterior por parte

del supervisor.

9. Crear y ejecutar un plan de capacitacion al personal, incluyendo concientizacion del

importante uso de EPP, debido al giro del negocio.

10. Reforzar periodicamente la teoria sobre la metodologia de mejora continua. La primera

vez serd necesario una capacitacion y las siguientes, pequefas charlas de refuerzo.

11. Generar nuevos canales de comunicacién interna y mantenerse al tanto de la

informacion brindada por dichos medios, para conocer las necesidades del personal.
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CAPITULO 6: PROPUESTA DEL PLAN DE MEJORA CONTINUA

6.1. Fases de la implementacion

La propuesta del plan de mejora contempla las siguientes fases

Aplicacion de la metodologia 5S en el almacén

En este caso, es necesario seguir los cinco pasos de la metodologia Kaizen, en la cual se indica

clasificar, organizar, limpiar, estandarizar y autodisciplina.

Con ello se eliminara los materiales que no son necesarios y algunos de ellos, pueden venderse
al peso. Adicionalmente, los productos pequefios deberian clasificarse por tipo y organizarse
con cAdigos para que puedan ordenarse en estantes, cada uno con su ubicacion determinada, lo

que permitira ser ubicados rapidamente.

Seguimiento del servicio de Postventa

Al pertenecer al sector B2B, la mayoria de los clientes son empresas 0 negocios. Los cuales
realizan la planificacién de su trabajo en base a las maquinas que estan adquiriendo. Por lo
tanto, el tiempo de entrega es vital en la satisfaccion del cliente y/o en la disminucion de

reclamos.

A pesar de ello, en el levantamiento de informacion se pudo apreciar que no existe un

mecanismo de control de entrega de unidades.

Para ello, se propone mantener un registro de las unidades pendientes de entrega, o puesta en
marcha, como se llama para efectos de servicio posventa. Este registro alimentara un dashboard
que brindara en tiempo real, la cantidad de servicios realizados y las entregas proximas a

vencer.
Esto no aplica para maquinaria pequefia, ya que no necesita instalacion de parte de los técnicos.

Se considerara fuera de tiempo cuando cumpla méas de una semana desde la venta y aun no se

haya realizado la puesta en marcha de la maquina.
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Imagen N° 2. Modelo propuesto de tablero de control de seguimiento de entregas

Control de entregas
TOTAL FUERA DE 68 >
FECHA

AVANCE DE ENTREGAS l '
META 86.15%. O

_ PENDIENTE B 14%

1] 500 1000 1500 2000 2500 3000 3500 4000 4500 50C

u FUERA DE FECHA mPENDIENTES ESPERADO ENTREGADAS

NO REQUIERE ENTREGA ®ENTREGADAS ®YVENDIDAS

Fuente: Elaboracion propia

Por otro lado, al trabajar en estos casos de forma correctiva y no preventiva se generan costos
adicionales, horas extras y desorden. Para evitar estos inconvenientes, se llevara control de las
entregas a través de guias, las cuales indican fecha, cédigos de producto y con la firma de la
persona que retird el producto de almacén, siempre relacionado a un nimero de factura, para
autorizar la salida. Estas guias son almacenadas en files y se lleva también un registro virtual,

para que pueda descargarse el stock.

Este control permitira determinar los materiales extra utilizados en los servicios y al estar
relacionado a un nimero de factura, se podra determinar la rentabilidad asociada a cada venta,
por otro lado, también permite llevar control de quienes retiran productos de almacén y el

motivo del mismao.

Reconocimiento y premiacion de resultados

Con la finalidad de propiciar la competitividad y de crear una cultura de mejora continua, se
implementara una politica de reconocimiento a los resultados anuales de los colaboradores de

la empresa.

En este sentido, se realizara una reunion, en la cual se pueda compartir un momento entre todos

los integrantes del equipo. Acompariados de una merienda para luego dar a conocer los
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resultados comerciales del afio, premiando al mejor de cada categoria. Por el tipo de negocio,

se proponen tres categorias, las cuales serian:

e Mayor facturacion (area de Ventas)
e Mayor cumplimiento de meta (Ventas y Servicio Postventa)

e Mayor efectividad en entregas (Postventa/Taller)

Plan de capacitaciones anuales

Se establece un plan anual que cubra las capacitaciones requeridas por ley, las cuales son
cuatro, adicionando también tres capacitaciones que apoyen al personal al mejor manejo de su
trabajo y logro de objetivos, ya que los mismos colaboradores han indicado que con este tipo

de apoyo pueden realizar su trabajo de forma mas efectiva y lograr los objetivos propuestos.

De acuerdo a los resultados de la encuesta, en la pregunta 6, Grafico N°17, se puede apreciar
que la mayoria de los colaboradores siente que le hace falta talleres de ventas para mejorar en

su trabajo.

Seguridad y salud ocupacional

Como parte de la normativa vigente en el Perd, las empresas deben establecer una politica de

seguridad, asi como un comité de seguridad, por contar con mas de veinte trabajadores.

Para lo cual, se realizara un levantamiento de informacion e inspeccion de las areas de trabajo
y los procedimientos, midiendo los riesgos y peligros inherentes a sus actividades. Esta
informacidn debe ser analizada por un profesional de seguridad, para que pueda generar los

documentos y formatos necesarios, como politicas de seguridad, ATS, IPERC, entre otros.

Ademas del hecho que algunos de ellos son obligatorios, otros de los documentos en mencion,
no los exige la ley, pero son requisito indispensable para ingresar a las instalaciones de la
mayoria clientes mas grandes que tiene la empresa. Por ello, se propone mantener actualizada
la informacion de seguridad y de esta forma, estar habilitado para ser proveedores de los

clientes mas grandes.

En el caso del comité, se realiza mediante eleccion por parte de los colaboradores, quienes

eligen al personal, previa convocatoria y reunién. Esto debe hacerse en enero de cada afio.
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Orientacion a la especializacion

Si bien el personal de taller tiene estudios técnicos y experiencia en servicio, el tipo de
maquinaria que comercializa la empresa es especializada, por lo tanto, el conocimiento también
lo es. Por este motivo se considera que es necesario actualizar al personal de mantenimiento

para que puedan brindar el servicio adecuado a los clientes.

Nueva distribucion de la oficina Posventa

Como consecuencia del proceso de organizacion de almacén, se reorganizarén los espacios,
por ello, se asignara una zona como oficina de taller y ventas, ya que taller tiene sus espacios

de trabajo y sus puestos en el mismo lugar, lo cual puede ocasionar accidentes.

Para ello, se requeria nuevos escritorios a medida. Los cuales se fabricaran en el mismo taller
de la empresa, considerando las medidas de ergonomia para trabajos sentado y disminuyendo

asi los costos del proyecto.
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Imagen N° 3: Plano de distribucion propuesto para las oficinas

U U 4Jd 0O

)
)

TALLER

Fuente: Elaboracion propia

Adicionalmente se realizara la compra de asientos de escritorio para ser ubicados con las mesas.
En la distribucion se considerd un area para Ventas y Servicio técnico o Postventa, ya que estos
altimos también llevan algunas funciones administrativas, como seria preparar informes,

cotizaciones, actas de servicio, entre otros.
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6.2. Costo

Tabla N° 6: Costo de la propuesta (USD)

FASE ACTIVIDAD COSTO
Metodologia 5S en almacén Cajas de almacenamiento y etiquetas 225,35
Seguimiento del servicio post Guias autocopiante 125,00
venta
Premiacidn de resultados Premios 1200,00
Evento (bocaditos, bebidas, etc.) 2200,00
Plan de capacitaciones anuales Paquete de capacitaciones de seguridad (4 talleres) 1100,00
Capacitaciones de motivacion y ventas (2 charlas) 1600,00
Seguridad y Salud Ocupacional Elaboracién de documentos y protocolos de 500,00
seguridad
Especializacién Cursos cortos para técnicos 1200,00
Implementacion de nueva Materiales para mesas 343,703
oficina Compra de sillas ergondmicas 1466,67
Adquisicién de materiales y equipos de oficina 2506,67
Total USD 10.467,42

Fuente: Elaboracion propia
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6.3. Seguimiento del plan

Auditoria 5S

Consiste en realizar auditorias mensuales y trimestrales. La primera de ellas se llevara a cabo
por un colaborador del area de Posventa (taller), quien revisara el stock y lo registrara,
inspeccionando ademas el orden y etiquetado. Por otro lado, las auditorias trimestrales, contara
con la participacion del jefe de taller, quien tendré que llenar un formato de checklist 5S (Anexo
6) y esto ofrecera una calificacion general al finalizar la inspeccion.

Con lo mencionado anteriormente, se busca mantener el orden y los principios de 5S siempre

en el area del almacén principalmente, pero llevarlo a los demas espacios de trabajo.

Adicionalmente, se llevara a cabo un control de las auditorias y los resultados de las mismas.

Tal como se muestra a continuacion:
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Imagen N° 4: Formato propuesto para el registro de auditorias

_ FORKATD CODBD: TM-55T-PRE-F2
w T OO0 VERSIDN: o
MAQUINAS REGISTRO DEAUDITORAS FECHA: 12082
PAGINA: 1
H°DE REGISTRO
DATOS D L ADDR
RAZOH SOCIAL D DOMICILID {Direccion, distrite, o
DT LG GO RUC departanento. rovincia ACTIVDAD ECONOMICA N°DE TRABAJADORES DEL CENTRD LABORAL
TODO MAQUINAS 5.A.C. G061 347 Ca. Matin Maperga 178 Sreuilo, Comercialization ds 25
Lima- Lima M aguinarias v sericios techicos.

HNOKBRE {S)DEL {DE LOS) AUDIT ORE (S) N DE REG ISTRD

HDOMBRE DELOS RESPONSABLES DE LDS

FECHA DE AUDITORR PROCESO AUDITADD DROCESDS AUDITADOS

K" DE ND CONFORMDADES DESCRIFCION DE LOS HALLAZGOS

PLAN DE ACCION PARA EL CIERRE DE ND CONFD RHIDADES

DESCRIFCION DE LA HO CONFORMIDA D CAUSAS DE LA HD COHFORKIDAD

FECHA DE EJECUCION

ESTADD
(realizada, pendiente , en gecucion)

DESCRIPCIOMN DE HEDIDAS CORRECTIVAS NO MBRE DEL RESPDNSAELE

RESPDHSABLE DEL REGISTRD

NOMERE :

CARGO :
FECHA -

FRHA :

Fuente: Elaboracién propia

Control de unidades entregadas

Con la propuesta se contara con informacion actualizada en tiempo real, lo que permitira

mantener un control de la cantidad de unidades entregadas y las puestas en marcha llevadas a
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cabo. Se mantendra un indicador que permita conocer el estado de las entregas, para darle

seguimiento y poder tomar acciones, en caso sea necesario.

Reporte y reuniones de ventas

Como parte de la propuesta se plantea reconocer el resultado de los colaboradores comerciales,

por ello, es necesario dar seguimiento de los avances que tienen durante el afio.

Para esto, se realizaran reuniones presenciales de forma trimestral, pero se enviara de manera
virtual, los avances cada mes, indicando el cumplimiento de metas de cada uno de los

trabajadores.

Gréafico N° 20: Modelo de reporte de avance de cumplimiento de metas comerciales

CUMPLIMIENTO
VENDEDOR METAS

Vendedor 1 42.92%
Vendedor 2 54.60%
Vendedor 3 56.08%
Vendedor 4 32.95%
Vendedor 5 49.65%
Vendedor 6 39.35%
Vendedor 7 38.55%
Vendedor 8 28.16%
Vendedor 9 36.50%

Fuente: Elaboracion propia

Seguimiento del plan de capacitacién

De manera conjunta, el supervisor de seguridad, asi como el area de Recursos Humanos, deben
dar cumplimiento al plan de capacitaciones a llevar durante el afio, para verificar y velar por

su cumplimiento, segun lo propuesto.

Para mayor control, se propone el siguiente formato:
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Imagen N° 5: Registro de induccidn, capacitacion y entrenamiento

g — Codigo: TM-SST-PR6-F1
” SO0 FORMATO — / .
MAQUINAS | _ _ LRewsmn. . 00
REGISTRO DE INDUCCION, CAPACITACION, | Fecha:
ENTRENAMIENTO Y SIMULACRO DE -

EMERGENCIAS | Pagina:
Actividad e P
P 3 el Comercializacion de maguinarias y
RERLURCTTE I TODO MAQUINAS S AC. U 20606421347 Eu}nomlc servicios 16cnicos.

Direccion | Ca. Martin Napanga 173 Surquillo, Lima - Lima

Nimeros
- N* de de
Hosarlo: Horas trabajador
es

Firma

Expositor

TEMA

Tipo de Evento

Marcar X)
Capacitacitn Simulacro de Emergencia

Responsable del Registro:

Fuente: Elaboracion propia
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usp

Supervisién de seguridad

Como parte de la propuesta, se tiene que designar el supervisor de seguridad y salud en el
trabajo, quién serd encargado de velar por el cumplimiento de las normas vigentes y de llevar
a cabo las reuniones respectivas para mantener bajo control cualquier riesgo de accidentes

laborales, asi como también, la documentacion respectiva.

Proyeccién de resultados

Se proyecta que se obtendra un crecimiento en los ingresos de 2023, obteniendo un monto total
de USD 523.265,60 en la facturacion, basandose en el crecimiento del sector y la proyeccion

de ventas.

Adicionalmente a ello, para el afio en mencion, se proyecta disminuir los reprocesos y mejorar

los indicadores de entregas obtenidos en el 2022.

Gréafico N° 21: Proyeccidn de resultados
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--------- Tendencia
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Fuente elaboracion propia

Donde, se puede apreciar en color azul las ventas de la empresa expresadas en ddlares

americanos y como hubo un pico en el afio 2021, lo cual se explica con el efecto rebote
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mencionado en los factores economicos (Grafico N° 11) y aunque la tendencia, representada
por la linea anaranjada, es al alza, se aprecia que hay una relativa caida durante el afio 2022. A
pesar de ello, las proyecciones son positivas considerando los cambios propuestos en la

compaiiia.

KPI

Porcentaje de no conformidades (PNC)

PNC= Cantidad de no conformidades

Revisiones totales

La cantidad de no conformidades se define por todas aquellas piezas o materiales encontrados,
los cuales no han sido trabajados o clasificados de forma correcta, por lo tanto, se encuentra
ligado al incumplimiento de algun requisito establecido en los procedimientos de la empresa.

Estos se identifican en las auditorias programadas.

El porcentaje de no conformidades define la relacién entre los productos que no cumplen con

los estandares esperados v el total.

Porcentaje de entregas a tiempo (PET)

PET = Cantidad de entregas a tiempo

Cantidad de entregas totales

Indica la proporcion de los productos que fueron entregados a tiempo con respecto al total de
entregas.
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Cumplimiento de meta por vendedor (CMv)

CMv = Monto real facturado por vendedor

Monto esperado facturado por vendedor
El porcentaje de cumplimiento de meta hace referencia a la relacion entre el valor real que
factura cada vendedor, con respecto al monto que se plante6 como objetivo comercial. Este
indicador va variando conforme los vendedores van realizando ventas durante el transcurso del

periodo y se calcula de forma independiente para cada uno de los asesores de venta.

Avance de capacitacion

AvCap =Cantidad de capacitaciones realizadas

Cantidad de capacitaciones programadas

Este indicador muestra la relacion de avance de la cantidad de capacitaciones al personal que
se han llevado a cabo hasta la fecha en la cual se consulta, con respecto al total de las

capacitaciones obligatorias por normativa.

Con respecto a seguridad y salud ocupacional, los indicadores para evaluar la accidentabilidad

son:

indice de Frecuencia (IF)

IF = Accidentes de trabajo* 100"

Total, Horas - Hombre Trabajo

Hace referencia al nimero de accidentes que provocaron una incapacidad de por lo menos
veinticuatro horas, con respecto a las horas trabajadas a tiempo completo durante un afio. Se

multiplica por un millén por términos de redondeo para producir decimales redondos.
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indice de Gravedad (1G)

IG = Numero de dias perdidos * 100"
Total, Horas - Hombre Trabajo

Permite valorar la gravedad de un accidente laboral, relacionado al tiempo de

incapacidad del accidente. Siendo estos directamente proporcionales.
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ANEXO 1: Plan de capacitacion 2023

ANEXOS

WISR:

PROGRAMA Codigo: TM-SST-P-2
Version: 0
PROGRAMA DE CAPACITACIONES Fecha

2023
RAZON SOCIAL UBICACIGN I TIPO DE ACTIVIDAD | NUMERO DE TRABAJADORES FECHA DE ACTUALIZACION DEL PROGRAMA
TODO MAQUINAS SAC. 20524402549 MRAFLORES | Comerciaizacion de maquinas y servicios tcricos. [ 9 3001112023
PROGRAMADO EJECUTADO
RESPONSABLE TIPODE | puracion
N TEMA PUBLICO OBJETIVO
1 |Primeros Auios PERSONAL TODO MAQUINAS SERSAMED PRESENCIL | 1122H
2 [Prevencion y proteccion de incendios PERSONAL TODO MAQUINAS SERSAMED PRESENCIAL H
3 [Uso adecuado de EPPs PERSONAL TODO MAQUINAS SERSAMED PRESENCAL
4 |Mariz PERC PERSONAL TODO MAQUINAS SERSAMED PRESENCIAL
5 |Motvacion en el rabaijo PERSONAL TODO MAQUINAS BUK PRESENCIAL
6 [Estategias de ventas PERSONAL TODO MAQUINAS BUK PRESENCIAL
7 [Pausas acivas PERSONAL TODO MAQUINAS SERSAMED PRESENCIAL

REVISADO POR:

[ Fecha: |

Firma:
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ANEXO 2: Politica de seguridad

sETD delgo. : JK-SST-PR2-F3
Version: 00
— Fecha: 11/1/2023
Y N:A?L"DNADS ACTA DE INSTALACION/DESIGNACION DEL SUPERVISOR
DE SEGURIDAD Y SALUD EN EL TRABAJO
Pégina: 1de2

ACTA DE INSTALACION/DESIGNACION DEL SUPERVISOR DE
SEGURIDAD Y SALUD EN EL TRABAJO

ACTA N° 001 -202 T

De acuerdo a lo regulado por la Ley N° 29783, Ley de Seguridad y Salud en el Trabajo,
su Reglamento, aprobado por el Decreto Supremo N° 005-2012-TR, en JK Investment
SAC siendo las 12 horas del dia 11 de Enero del 2023, en las instalaciones de (la
empresa/entidad), ubicada en Av. Angamos este 975, Surquillo. se han reunido para la
instalacién/designacion del Supervisor de Seguridad y Salud en el Trabajo (SSST), las
siguientes personas:

1. Juan Carlos Solis Carrefio con DNI 43459192, Gerente General

Adicionalmente participaron:
1. Pantigoso Villavicencio Jesus Enrique con DNI N° 72674221, vendedor

Villavicencio Prado Percy Daniel con DNI N* 09620731, Técnico electricista
Cevallos Pampas Ricardo Andrés con DNI N* 48170090, fresador

Silva Le6n Edgar Félix con DNI N* 40669247, Técnico mecanico

Cevallos Pampas Juan Fausto con DNI N° 41254299, tornero

Arrambide Torres Cesar con DNI N® 45842693, Aimacenaje y
aprovisionamiento

7. Perez Gonzales Ronald Josue con CE N° 139309267, Técnico electricista
8. Morillo Puertas José Gregorio con CE N® 005420264, vendedor

C R O

I. AGENDA: (propuesta)
1. Instalacién/designacion Supervisor de Seguridad y Salud en el Trabajo
2. Otros

IIl. DESARROLLO DE LA REUNION

1. Instalacion/designacion del SSST

A efectos de proceder a la instalacién/designacion del SSST para el periodo 2023, ella
titular de la empresa/entidad o su representante toma la palabra manifestando la
conformidad de la eleccion y su ftransparencia, y de esta forma da por
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. Codigo: JK-SST-PR2-F3
Version: 00
Y 1 OO | Acta DE INSTALACION/DESIGNACION DEL SUPERVISOR L
MAQUINAS DE SEGURIDAD Y SALUD EN EL TRABAJO & vias
na: e

instalado/designado el SSST.

2. Definicion de la fecha para la siguiente reunién.

De acuerdo con el articulo 68° del Decreto Supremo N° 005-2012-TR, el SSST se retne
con periodicidad mensual en dia previamente fijado, por lo que corresponde definir la
fecha para la siguiente reunién ordinaria con el SSST.

. ACUERDOS

En la presente sesion de instalacidon/designacion del SSST, los acuerdos a los que se
arribaron son  los siguientes:
1. Elsupervisor elegido es Villavicencio Prado Percy Daniel con DNI N* 09620731
desarrollandose actualmente en el area de Operaciones, asumiendo el cargo
de Supervisor de Seguridad y Salud en el Trabajo.

2. Préxima reunion ordinana con el SSST esta pactada para el 17 de febrero del
2023.

Siendo las 2:00pm del 11 de enero de 2023, se da por concluida la reunién, firmando
los asistentes en sefial de conformidad.
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ANEXO 3: GUIA DE REMISION
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