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RESUMEN

La presente investigacion tuvo como objetivo general desarrollar una propuesta de mejora
integral en Importaciones Clever E.I.R.L. el cual permitio optimizar los procesos criticos
de la empresa, mejorar la gestion en las areas de apoyo y que ello se reflejo en la

rentabilidad de la empresa.

Se procedio a realizar un analisis de causa raiz en el area operativa, comercial,
financiera y recursos humanos, areas en las que se encontraron una serie de deficiencias
como: productos desordenados, bahias de atencion saturados, cruce de areas, reproceso
de trabajos, tiempos muertos en la busqueda de herramientas, falta de data historica para

la toma de decisiones, y la falta de una estructura organizacional.

Luego de realizar el estudio se plantearon una serie de soluciones, en las que se
incluyd: la reestructuracion del local para aumentar la capacidad de atencion, la
implementacién de la metodologia de las 5s, y la implementacion de un sistema de

gestion ERP que permita hacer seguimiento al funcionamiento de cada area.

Finalmente se realiz6 un presupuesto para la implementacion de las mejoras
planteadas y una evaluacion econdémica de los de beneficios esperados, en el cual se
determind que el proyecto es viable y rentable, obteniendo un VAN esperado de
S/ 378 603 y una TIR de 27,4%.

Palabras clave: Mejora de procesos, metodologia de las 57s, taller automotriz, servicio

de mantenimiento, optimizacion del espacio disponible.
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ABSTRACT

The present investigation had as general objective developing an approach of integral
improvement in Importaciones Clever E.I.LR.L., which allows to optimize the critical
processes of the company, improve the management in the support areas, and for this to

be reflected in the business’s profitability.

A root cause analysis was carried out in the operational, commercial, financial
and human resources areas, where a series of deficiencies were found such as: messy
products, saturated service bays, mixed areas, work reprocessing, time-outs in the search
for tools, lack of historical data for decision making, and the lack of an organizational

structure.

After carrying out the study, a series of solutions were proposed, which included:
restructuring the premises to increase the service capacity, the implementation of the 5s
methodology, and the implementation of an ERP management system that allows
following-up the operation of each area.

Finally, a budget was made for the implementation of the proposed improvements
and an economic evaluation of the expected benefits, in which it was determined that the
project is viable and profitable, obtaining an expected NPV of S/ 378 603 and an IRR of
27.4%.

Keywords: Process improvement, 5s methodology, automotive workshop, maintenance

service, optimization of available space.
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CAPITULO |: CONSIDERACIONES GENERALES DE LA
INVESTIGACION

1.1 Antecedentes de la empresa
1.1.1 Breve descripcion de la empresa y resefia historica

La empresa Importaciones Clever E.1.R.L. Inici6 operaciones el 01 de diciembre del afio
2011, siendo su actividad comercial la venta de partes, piezas y accesorios de vehiculos
automotores. Dicha entidad se encuentra ubicada en la Asociacion de vivienda “Los
Yarowilcas” Mz: B Lt:02, Referencia Av. Victor Malasquez — Paradero 1, Manchay Alto
— Pachacamac, la cual pertenece a la Provincia de Lima y se esta categorizada bajo la
Clasificacion Industrial Internacional Uniforme (CIIU) con el nimero 50304. De igual
forma, presenta el Registro Unico de Contribuyentes N° 20545726034, destacando el
hecho de que a partir del 01/08/2015 esta entidad fue incorporada al Régimen de Buenos
Contribuyentes mediante la Resolucion N° 0230050129150, por su gran disposicion al
momento de cumplir con sus obligaciones tributarias ante la Superintendencia Nacional
de Aduanas y de Administracion Tributaria— SUNAT (Universidad Peru, s.f.).

1.1.2 Descripcién de los productos o servicios ofrecidos

Desde el momento de su constitucion, el giro principal de la empresa ha sido la
comercializacion y venta de partes, y todo tipo de repuestos automotrices. No obstante,
se debe destacar que en la actualidad ofrece también servicios especializados de
mantenimiento preventivo y correctivo de vehiculos, lo que en buena medida ha
permitido la diversificacion del negocio y el incremento de los ingresos por las ventas

realizadas.
Dentro de los servicios que ofrece la empresa se pueden enumerar los siguientes:

Sistema de freno:
Limpieza y regulacion de frenos.
Mantenimiento a la bomba de freno.

Reemplazo de pastillas, zapatas y liquido de freno.

2 2 =2 2 e

Rectificado de discos y tambores de freno.



Sistema de embrague:
Mantenimiento de caja mecanica y bomba de embrague.

Reemplazo de disco, plato y collarin de embrague.

2 2 <2 e

Cambio de aceite de caja

Mantenimiento preventivo y mecanica en general:
Cambio de aceite, filtro de aire y filtro de aceite.
Afinamiento electronico.

Reemplazo de bujias y diagnostico de los inyectores.

Revision de fugas de fluidos

2 022 2 =2 e

Reparacion de motores
Suspension:

Cambio de amortiguadores
Cambio de resortes

Cambio de palieres, rotulas

2. 2 2 2 e

Revision del estado de los trapecios, bocinas, rétulas y cremalleras.

Venta de repuestos:

2

La empresa ofrece repuestos y componentes para los sistemas de freno,

embrague, suspension, direccion, eléctrico, aditivos y accesorios.

1.1.3 Descripcién del mercado objetivo de la empresa

Atiende las necesidades de mantenimiento automotriz de clientes que tienen su vehiculo
para uso particular, taxi y colectivo; a los que ofrece la venta de repuestos y el servicio
de mantenimiento, atendiendo requerimientos sin estar limitados a alguna marca
comercial en particular. A nivel general, se enfoca en clientes de los segmentos
socioecondmicos B, C y D de la zona Lima-Este, primordialmente vehiculos livianos de
categoria M1 y M2, modelos sedan, hatchback, station wagon, coupe, convertibles y
SUV, siendo las marcas comerciales mas atendidas Toyota, Nissan, Hyundai, Kia,

chevrolet, Mitsubishi y diferentes marcas de procedencia China.

En este sentido, se debe considerar las circunstancias actuales que rodea el
mercado automotor peruano, donde a pesar de las dificultades experimentadas en el

periodo de pandemia por Covid-19, se ha producido un incremento en la venta de



autopartes, gracias al interés que ha tenido los duefios de los vehiculos en mantener

plenamente operativos sus medios de transporte (Gestion, 2021).

1.1.4 Descripcion de la problematica actual de la empresa

Con el proposito de llevar a cabo el proceso de mejora continua, las empresas deben
gestionar diariamente los distintos recursos de una manera adecuada, siendo el recurso
humano, la informacion, los equipos y materiales, algunos de los elementos que requieren
de una eficiente administracion por parte de los niveles directivos de las organizaciones
empresariales. En este sentido, se entiende, la implementacion del proceso de mejora
como una estrategia competitiva adoptada por las empresas para promover la
estandarizacion de los procesos de su cadena de valor, esto con la intencién de
contrarrestar las iniciativas realizadas por los competidores que participan en el mercado,
lo cual va a significar una ventaja competitiva en el incremento en los niveles de
productividad y desempefio organizacional (Zambrano-Valdivieso y Almeida-Salinas,
2018).

Al mismo tiempo, este proceso de mejora es considerado como un aspecto
innovador que se produce en los sectores cientificos, tecnoldgicos, organizativos,
financieros y comerciales de la sociedad. En este sentido, se requiere de la integracion de
conocimientos, tecnologia, factor humano y otros recursos para generar valor agregado a
un producto o servicio, que sera relevante dentro del mercado y sera competitivo. De
manera simultanea, la innovacion debe ajustarse con las preferencias de los
consumidores, ya que resulta ilogico la creacion de productos novedosos o agregar valor
a los ya existentes si estos no son importantes para los clientes, o si en definitiva no

satisfacen las necesidades de las personas (Garcia et al., 2021).

En lo que respecta al problema objeto de estudio, se evidencié un conjunto de
inconvenientes que en la actualidad interfieren con su desempefio adecuado a nivel
econdémico. En primer lugar, se ha observado una limitacion recurrente en el nivel de
ingresos, como consecuencia de la imposibilidad de atender la totalidad de clientes que
asisten a las instalaciones de la empresa solicitando un servicio de mantenimiento o la
compra de repuestos. Asi mismo, destaca que el inventario de los productos ofrecidos no
presenta un orden adecuado en su almacenamiento, lo que redunda en una pérdida de

tiempo y esfuerzo por ubicar cada uno de los repuestos que son solicitados por los



clientes. En tercer lugar, se contempla un empleo inadecuado del espacio donde son

realizados los trabajos de reparaciones y mantenimiento de vehiculos.

Como consecuencia de las problematicas enunciadas, se tiene la imposibilidad de

aumentar los ingresos econdémicos de la empresa, siendo que la demanda supera la

capacidad operativa actual de la empresa, por lo tanto, no se esta aprovechando el clima

favorable del mercado. Finalmente, el problema de desplazamiento entre las areas de

trabajo repercute negativamente en los tiempos con lo que son realizados los trabajos de

mantenimiento.

1.2 Objetivos de la investigacion

1.2.1 Objetivo general

e Desarrollar una propuesta de mejora integral en Importaciones Clever

E.I.LR.L. que permita optimizar los procesos criticos de la empresa y mejorar

la gestion de sus recursos, y que ello se refleje en el beneficio-costo del

proyecto.

1.2.2 Objetivos especificos

Elaborar un diagnéstico de la situacién actual de los procesos de cada area
en la empresa.

Identificar las causas raices de los procesos criticos donde se presta el
servicio en la empresa Importaciones Clever E.1.R.L.

Analizar las causas raices mediante un diagrama de Pareto, para medir el
nivel de impacto de cada uno.

Plantear propuestas de solucion a las causas raices encontrados.
Determinar la mejor propuesta de solucion de cada area analizada,
mediante una matriz de enfrentamiento.

Hallar el incremento de los ingresos por la ejecucién de las mejoras
planteadas en la empresa, para la evaluacién econdémica — financiera del

proyecto.



1.3 Alcance de la investigacion
1.3.1 Unidad de analisis

La empresa Importaciones Clever E.I.R.L.

1.3.2 Poblacion

Los duefios de automdviles (categoria M1 y M2) establecidos en la ciudad de Lima
Metropolitana, principalmente los pertenecientes a la zona Manchay Alto — Pachacamac

y alrededores.

1.3.3 Espacio

Asociacion de vivienda “Los Yarowilcas” Mz: B Lt:02, Referencia Av. Victor Malasquez

— Paradero 1, Manchay Alto — Pachacamac.

1.3.4 Tiempo

El tiempo de estudio preliminar constara de 12 meses, correspondientes al periodo entre
julio 2021 a junio de 2022.

1.3.5 Limitaciones de la investigacion

Una vez analizada la situacion de la empresa, se considera la limitacion de recursos
econdmicos y financieros que tiene la entidad al momento de implementar las mejoras a
proponer en la presente investigacion. Otra limitacién importante se evidencia en el
instante de obtener informacion del mercado y del sector de reparaciones automotrices,
ya que en buena medida resulta un mercado de dificil acceso y con un flujo de
informacidén sumamente bajo. Asi mismo, se tiene como limitante la recoleccion de datos
para la evaluacién de indicadores, puesto que la empresa realiza una gestion no
estructurada, sin llevar registros detallados de su desempefio, por lo tanto, la confiabilidad
de los datos estd limitada al testimonio que ofrecen los representantes de la empresa,
anotaciones que realizan de forma manual sobre sus registros de venta y la data brindada

por el contador externo, el cual realiza los balances financieros a final del afio.



1.4 Justificacion de la investigacion
1.4.1 Justificacion técnica

Tomando en cuenta la experiencia y los conocimientos obtenidos y desarrollados, fue
factible lograr mejoras de tiempos, aprovechamiento de espacios e ingresos en

Importaciones Clever E.1.R.L.

Existen diversidad de herramientas de ingenieria ya implementadas
satisfactoriamente en empresas similares del mismo rubro; tales como la metodologia de
las 5s, estudio de tiempos, diagrama de causa-efecto Ishikawa, distribucién adecuada de
las areas; los cuales nos permitird identificar los principales problemas, optimizar los
tiempos de las operaciones, mejorar el aprovechamiento de los espacios, establecer orden

y limpieza.

1.4.2 Justificacidon econémica

Parte de la motivacion de esta investigacion se debe principalmente al comportamiento
positivo que experimento el mercado automotriz en el Peru en el afio 2021, ya que a pesar
de los inconvenientes producidos por la pandemia por Covid-19, se registraron resultados

favorables en diversos renglones del sector.

Por ejemplo, segun el Informe del Sector Automotor de Diciembre — 2021
elaborado por la Asociacion Automotriz del Per( (2021), la venta de vehiculos livianos
nuevos tuvo un incremento de 40% en comparacion con el afio 2020. De igual forma, al
comparar el nivel de ventas con el 2019, previo a la pandemia, se evidencié un aumento
de 3,4%, lo que indica que el mercado principal de los productos ofrecidos por la empresa
Importaciones Clever E.1.R.L. esté en franco crecimiento.

En el caso del comercio automotor, tal como esta reflejado en las Tablas 1.1y 1.2
se refleja que las ventas totales declaradas por este sector experimentaron un incremento
del 40,20% entre los afios 2020 y 2021 (esto sin tomar en cuenta lo declarado en
diciembre de 2021), al pasar de S/ 45 154 millones de soles a S/ 63 348 millones de soles,
lo cual puede ser un indicio importante del crecimiento registrado en el sector automotor
a pesar de las restricciones y el resto de los inconvenientes presentados por la situacion

de pandemia por el Covid-19.



Figura 1.1
Importacion de suministros de vehiculos afios 2020-2021

ESTADISTICAS DE IMPORTACION DE SUMINISTROS
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Nota. Cuadro de importaciones de automovildes. Fuente: “Asociacion Automotriz del Peri: sector
automotor volvio a expandirse en septiembre”, por La Republica, 2021
(https://larepublica.pe/economia/2021/11/16/asociacion-automotriz-del-peru-sector-automotor-volvio-a-
expandirse-en-septiembre/).



https://larepublica.pe/economia/2021/11/16/asociacion-automotriz-del-peru-sector-automotor-volvio-a-expandirse-en-septiembre/
https://larepublica.pe/economia/2021/11/16/asociacion-automotriz-del-peru-sector-automotor-volvio-a-expandirse-en-septiembre/

Tabla1.1
Ventas totales declaradas por actividad econdémica en el afio 2020

Sector Ene Feb Mar  Abr May Jun Jul Ago  Sept Oct Nov  Dic
Sector Comercio 30890 29759 32248 13395 17632 24702 31447 32363 33303 36080 36355 42089
Comercio Automotor 4757 4567 2335 708 1273 2558 3933 4326 4745 5199 5350 5403
Comercio al por mayor 18494 17 893 24261 9248 11561 15904 19148 19664 20361 21928 22315 25180
Comercio al por menor 7639 7298 5651 3439 4797 6240 8365 8373 8197 8954 8690 11506
Nota. De SUNAT (s.f.)
Tabla1.2
Ventas totales declaradas por actividad econdmica en el afio 2021
Sector Ene Feb Mar  Abr May  Jun Jul Ago  Sept Oct Nov  Dic
Sector Comercio 34897 31236 39130 37034 39195 39126 41526 43021 44682 45733 47471 50699
Comercio Automotor 4972 4303 5474 5230 5402 5414 5936 6342 6792 6682 6772 6718
Comercio al por mayor 21447 19969 23874 23404 24649 24811 25726 27130 28337 29254 30521 31053
Comercio al por menor 8478 6964 9782 8399 9144 8901 9864 9549 9553 9797 10178 12928

Nota. De SUNAT (s.f.)



Debido a los resultados mostrados en las tablas, se infiere un aumento en la oferta de
mantenimiento para los vehiculos; por ello en la empresa Importaciones Clever se tiene
una alta demanda no cubierta, el cual motiva plantear mejoras en la empresa con el
objetivo de aumentar la rentabilidad sobre las ventas, ya que en afios anteriores no supero
el 6%.

En entrevistas no estructuradas a otros contadores que llevan registros de
empresas del rubro o similares, indican que un porcentaje adecuado de margen tendria

que ser aproximadamente de 12% a mas.

La optimizacion de los procesos y utilizacion de los espacios, incide
efectivamente en la obtencion de niveles adecuados de ingresos, y por ende de

rentabilidad y de mayor liquidez para afrontar los compromisos financieros futuros.

1.4.3 Justificacion social

Asimismo, el estudio se justifica desde lo social, porque ofrece a los distintos usuarios la
posibilidad de disponer de un conjunto de productos y servicios a precios competitivos y
con altos estandares de calidad. Desde cualquier punto de vista, es comprensible pensar
que la estandarizacion de procesos puede conducir a mayores niveles de productividad,
lo que en este periodo de pandemia puede significar una relacién de ganar-ganar para los
clientes y para la propia empresa. En el caso de los clientes, se tiene que no siempre los
propietarios de los vehiculos automotores tienen la capacidad financiera de cubrir los
gastos de mantenimientos en los concesionarios designados para cada marca de vehiculo,
razon por la cual se ven obligados a recurrir a otras alternativas mas economicas que les
permita llevar a cabo el mantenimiento de los vehiculos de un modo rapido, con precios
accesibles y con una atencion especializada. Finalmente, para la empresa la realizacién
del presente trabajo servira como una herramienta novedosa que permita colaborar con
ese segmento de la poblacion, que anda en la bdsqueda de un buen servicio para sus
vehiculos a un precio competitivo, y que permita incrementar su posicionamiento en el

mercado con la captacién de nuevos clientes.



1.5 Hipdtesis de la investigacion

La mejora integral propuesta, contribuira en establecer un 6ptimo uso de los recursos en
la empresa Importaciones Clever E.I.R.L. lo cual se reflejara en el incremento de ingresos
de la empresa

1.6 Marco referencial de la investigacion

A continuacidn, se exponen algunas fuentes de investigacion que fueron utilizadas para

desarrollar el presente estudio:

e Olazo y Palacios (2018) en su trabajo denominado “Propuesta de mejora
del proceso de planchado y pintura para incrementar la productividad en
la empresa Autonort Cajamarca S.A.C.”, cuyo enfoque tuvo dirigido a
proponer la mejora del proceso de planchado y pintura en funcién de
incrementar el nivel de productividad de la empresa Autonort Cajamarca
S.A.C. En el abordaje metodoldgico, se planted una investigacion pre
experimental, aplicada y correlacional. En el periodo del afio 2017 y una
muestra de tipo censal, es decir, igual a la poblacion, donde fue utilizado
la entrevista, las guias de observacién y las fichas de registro como
instrumentos de recoleccion de los datos. Los resultados arrojaron que la
implementacién de una metodologia 5s produjo un incremento en el
porcentaje de cumplimiento en el area de planchado de 28,75% a 86,25%
y en el &rea de pintura de 37,50% a 85%, redundando en un mayor nivel
de productividad.

e Cardenas Moza, M.E. y Sanchez Suarez J.N. (2015). “Mejora en el
proceso de compras y ventas de repuestos en la empresa Laboratorio
Diesel Senatinos S.A.” (Trabajo de investigacion para optar el titulo
Profesional de Ingenieria Industrial). el propdsito de este proyecto fue
optimizar los procesos de compra y venta de la empresa, que estan
directamente relacionados al desempefio de los trabajadores. La primera
solucion reduce las horas de trabajo para sus procesos, mientras que la
segunda, brinda un ahorro en la adquisicion de productos a precios
competitivos con un buen nivel de calidad. Esto trae un beneficio anual a

la empresa de S/ 120 344,87 nuevos soles.
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e C(Cabrera Llerena, G.F. y Pereda Jaqquehua, E.D. (2015). “Estudio de
mejora integral en la empresa Transportes Pereda S.R.L.” (Trabajo de
investigacion para optar el titulo Profesional de Ingenieria Industrial). Esta
tesis También realiza una mejora integral, donde se realiza una revision
de la situacion actual de la empresa Transportes Pereda S.R.L. e
identifican el area de mantenimiento como area a mejorar, ya que tiene
dificultades con la disponibilidad de las unidades para los servicios, se
toma como referencia el proceso de diagndstico y la aplicacién de las 5s
en su area en su taller de mantenimiento. La diferencia esta en el giro del
negocio.

e Suarez Avilez, V. y Valle Vera, M.L. (2016). “Plan de negocio para la
implementacion del taller automotriz Tiki Cars” (Trabajo de investigacion
para optar el grado académico de maestro en Administracion y Direccion
de Negocios). El presente proyecto desarrolla el disefio, elaboracion y
creacion de una idea de negocio de taller automotriz multimarca, donde
analizan las problematicas del sector junto con una investigacion de las
necesidades de los clientes. Luego desarrollan un plan de marketing
describiendo al publico objetivo, estrategias de marketing mix, plan de
ventas y proyeccion de la demanda. Tras un analisis de escenarios, segin
los riesgos identificados, se obtiene un VAN de S/ 451 505,19y la TIR en
52,84%.

1.7 Marco conceptual de la investigacion

e Calidad: es el conjunto de caracteristicas y cualidades de un bien o
servicio en que se sustenta su capacidad para satisfacer las necesidades de
las personas (Torres & Luna, 2017).

e Competitividad: es la capacidad que posee una entidad de sostener
constantemente ventajas comparativas que le permitan lograr, sustentar y
optimizar una posicion especifica dentro del ambiente socioecondémico
(Gordon et al., 2018).

e Costo: es el monto de efectivo o equivalente de efectivo que una entidad
esta dispuesta a sacrificar para obtener bienes y servicios, de los cuales se
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tiene la expectativa que generen un beneficio actual o futuro para la
empresa (Casanova et al., 2021).

Costo de produccidn: es la cantidad de recursos dinerarios, materia prima,
esfuerzos y procesos de actividades, que fue empleado para la produccion
de un bien o servicio (Casanova et al., 2021).

Eficacia: la eficacia es la capacidad que poseen las empresas para cumplir
con las exigencias de sus clientes, al poder visualizar los requerimientos y
expectativas, con el objetivo de establecer los atributos que deben tener
sus productos y asi estar en condiciones de satisfacer los gustos y
preferencias de estos Gltimos (Garcia et al., 2019).

Eficiencia: es la destreza que tiene una entidad para establecer los
objetivos adecuados. Por consiguiente, se puede decir, que es el uso
apropiado de los recursos (medios de produccién) con los que dispone una
entidad para obtener resultados satisfactorios (Calvo et al., 2018).
Estandarizacion de los procesos: constituye una serie de lineamientos
particulares que se requieren para producir un bien de la forma maés
eficiente, lo que permite establecer los mejores procedimientos y
actividades secuenciadas para cada proceso y operador, redundando en
una disminucion de los desperdicios (Vasquez-Vargas et al., 2019).
Mantenimiento: es una funcion empresarial enfocada en supervisar el
nivel operativo de instalaciones y equipos, planeando las actividades de
reparacion y efectuando todas las operaciones que se requieren para
restablecer las condiciones Optimas de la infraestructura y equipos
vinculados al proceso productivo (Botanni, et al., 2014).

Proceso: es la identificacion de las tareas que se asocian para la obtencién
de los resultados esperados y puede ser entendido como el uso de los
distintos recursos para la transformacion y los mecanismos que agregan
valor para poder cumplir a plenitud con las exigencias de los clientes
internos o externos (Serrano y Ortiz, 2012).

Proceso productivo: es un conjunto de pautas y acciones que efecttan las
personas con la ayuda de instrumentos y equipos para generar la
transformacion de materias primas en productos terminados (Casanova et
al., 2021).
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Productividad: puede entenderse como la forma en que se disponen los
factores de produccién en el transcurso del proceso productivo, al tiempo
de que forma parte de los aspectos estratégicos de las entidades, dado que
los bienes y los servicios no pueden ser considerados competitivos si no
son producidos con elevados estandares de productividad (Fontalvo et al.,
2018).

Servicio: es el resultado de la realizacion de un trabajo que puede ser
humano o mecénico a personas u objetos; vale decir, es la ejecucion de

una tarea que no es probable que se pueda tener fisicamente (Choy, 2012).
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CAPITULO II: ANALISIS EXTERNO DE LA EMPRESA

2.1 Analisis del entorno global

Anélisis del macro entorno (PESTEL):

Politico y econémico:

La actual presidente de la Republica del Pert es Dina Ercilia Boluarte Zegarra, quien
asumio el mandato de la presidencia el 07 de diciembre del 2022 tras ser aprobada la
tercera mocion de vacancia presidencial contra Pedro Castillo por parte del congreso

peruano.

Existen discrepancias importantes entre los miembros del Congreso de la
Republica y el Poder Ejecutivo sobre la capacidad moral del presidente, generando

reclamos por parte de la poblacién.

En consecuencia, se evidencia un entorno politico altamente conflictivo que
atraviesa el pais en los ultimos meses, junto con las politicas de inmovilizacién social
plasmadas en tiempo de COVID, vienen afectando la expectativa tanto de los
consumidores como empresarios en el nivel de consumo e inversion para la adquisicion

de unidades.

En cuanto al Producto Bruto Interno (PBI), el Per experimentd un incremento
de 13,2% para el afio 2021, en comparacién con la baja de 11% registrada en el afio 2020,
tal como se detalla en la figura 2.1. Esto fue producto de la recuperacion de la demanda
externa y a los elevados términos de intercambio (Banco Central de la Reserva del Peru,
2021).
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Figura 2.1
Comportamiento del PBI del Per 2018-2021
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Nota. De Banco Central de la Reserva del Per( (2021)

Por otra parte, la tasa de inflacién sufrié un incremento de 6,4% al cierre del afio
2021, en comparacién al 2,0% registrado en 2020, esto motivado a la depreciacion de la
moneda local y al aumento en las cotizaciones internacionales de combustibles y

alimentos (Figura 2.2).

Figura 2.2
Comportamiento de la Inflacion en el Per 2018-2021
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Nota. De Banco Mundial (s.f.) y Banco Central de la Reserva del Pert (2021).

A manera de resumen, se puede considerar un escenario futuro donde se proyecta
un incremento moderado en el PBI. Con ello, se podria producir un incremento de precios
como consecuencia del aumento en las estructuras de costos, lo cual puede resultar

perjudicial para la continuidad de las operaciones de la empresa si el pablico consumidor
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presenta dificultades para adquirir los productos y servicios ofrecidos, lo que conduciria

a una reduccion en la demanda.

El bloqueo de China por la COVID-19, el incremento de los fletes y los conflictos
internacionales, repercuten en el valor de los vehiculos nuevos en el pais, el costo de estos

se vio incrementado en un 6,4% con respecto al afio anterior (Ganamas, 2022).

Pese a lo antes planteado la venta de vehiculo livianos a aumentado en 40% con
respecto al 2020, segun la AAP, este fue impulsado por el dinamismo de la demanda
interna, la recuperacién de los indices de empleo e ingresos. También se debe a las
politicas de estado para acceder a ingresos extraordinarios como la disponibilidad de las
CTS y la AFP. (AAP, Informe del sector automotor a diciembre 2021, 2021).

Social:

Se presentan nuevas variantes del coronavirus que pueden conducir a nuevas restricciones
de movilidad en la poblacién (El Pais, 2022). De esta manera, mayores limitaciones de
circulacion de personas y vehiculos pueden afectar el nivel de ingresos de la empresa
Importaciones Clever E.I.R.L. al reducirse considerablemente la entrada de vehiculos

para servicios de mantenimiento en la misma.

Bajo esta perspectiva, Gestion (2021) considera que los habitantes del Pert que
poseen vehiculos automotores han mostrado preocupacion por el mantenimiento de sus
medios de transporte en tiempos de la pandemia por Covid-19. Con ello, las empresas
comercializadoras de repuestos pueden asegurar un acercamiento con los estratos de la
poblacién que requieren tener en dptimo estado su vehiculo pero que no disponen de los

recursos suficientes para llevarlo a un concesionario de marca.

Como bien se explicé anteriormente el factor economico afecta directamente a la
sociedad, pesé a la incertidumbre politica y econdémica que atraviesa el pais la demanda
de autos nuevos y de segunda vienen en aumento, lo oportuno sera ver el comportamiento
del consumidor en el 2022, ya que es un afio donde se empieza a sentir el impacto de los
precios de los viveres que vienen en aumento, los conflictos sociales son mas recurrentes

y la inseguridad ciudadana en un nivel alarmante.

En el ambito de usos de medios de transporte, para el afio 2021 se registré un
incremento en la tenencia de bienes de transporte en la poblacion peruana, tales como:
autos, bicicletas, motos lineales y mototaxis. Esto se debe a la recuperacion de los niveles

de empleo e ingresos en las familias después de los momentos mas criticos de la pandemia
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del covid-19, el cual se suma el acceso a los ingresos de AFP y CTS, permitié que muchas

familias puedan adquirir diversos bienes de transporte.
Tecnologico:

Las complejidades presentes en los disefios actuales de los vehiculos automotores han
impulsado a los distintos clientes a la busqueda de soluciones tecnologicas que puedan
caracterizarse por brindar un servicio especializado y a su vez que sea expedito, dado las
limitaciones de tiempo de la cual disponen. En este sentido, se tiene que muchos de los
talleres mecénicos que prestan sus servicios en Per(, requieren de capacitacion para su
personal, a efecto de poder atender los nuevos disefios de vehiculos a combustion y sobre

todo a los electrificados (Gestion, 2021).

El comercio electronico se ha intensificado como consecuencia de las
restricciones ocasionadas por el Covid-19. En tal sentido, Rodriguez et al. (2020) plantea
que la transformacion digital, que anteriormente obedecia a actividades extraordinarias
para incrementar los niveles de productividad y las utilidades en las entidades, en la

actualidad se ha convertido en una condicion vital para la permanencia de estas

Al mismo tiempo, las estrategias de difusion de nuevos servicios se han
incrementado en los Gltimos afios. Segun Rodriguez et al. (2020), la mayoria de las
empresas, y en particular las Mini pymes, estan iniciando ese proceso de transformacién
digital, por lo tanto, necesitan equiparse de un conjunto de elementos asociados a las
plataformas digitales para reorientar sus actividades.

Ecoldgico:

Como se tiene conocimiento, los aspectos como el libre mercado, la presencia de
vehiculos obsoletos y la aceptabilidad de estos en las pistas; son considerados como
factores trascendentales con respecto a las consecuencias que afectan la calidad del

ambiente en el Per(.

Otro problema que se tiene es la falta de disposiciones, por parte del gobierno,
que permita el ingreso de nuevas tecnologias vehiculares eco sostenibles, tales como los
eléctricos o hibridos; asi como la implementacion de una red de infraestructura adecuada

para esta tecnologia.

A continuacion, se muestra el nivel de penetracion de la venta de vehiculos eléctricos en

Peru:
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Figura 2.3

Penetracion de mercado de vehiculos eléctricos e hibridos
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Al utilizar instalaciones especializadas en la reparacion de vehiculos automotores
se reducen los dafios al medio ambiente, puesto que no se vierten aceites y otro tipo de
liquidos contaminantes a los suelos, sino que son depositados en envases especiales que

sirven para su posterior desecho (AAP, s.T.).

De tal manera, la promocién de las actividades desarrolladas por la empresa
redunda en un beneficio para el medio ambiente, en el sentido de que contribuye a mitigar
el vertido de aceites en los suelos y otros espacios. Asimismo, la empresa puede
beneficiarse al establecer alianzas con el Estado en funcion de impulsar la produccion
limpia, como las suscritas entre el Ministerio del Ambiente y once empresas en el afio

2021, referida a la recoleccion de residuos solidos en el Per (Andina, 2022).

Importaciones Clever es una empresa que aprovecha los residuos en la venta de
cartones, aceites que se puedan reutilizar, metales, y los desperdicios no utilizables ni
aptos para la venta son colocados en espacios designados, debidamente dispuestos en la
empresa. En cuanto a los trapos con desechos quimicos, plasticos y desechos organicos
no tienen una disposicion adecuada, ya que las colocan con la basura normal, es un punto

a tratar y mejorar.
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Legal:

En el Per( se tiene instituciones de defensa al consumidor aplicada por el Instituto
Nacional de Defensa de la Competencia y de la Proteccion de la Propiedad Intelectual
(Indecopi). Otro punto resaltante es la informalidad en el mercado laboral, luego de pasar
por casi 2 afios de crisis por la pandemia, se evidencia un fuerte incremento de la
informalidad, al igual que una reduccion de salarios; El instituto peruano de economia
manifestd que, en el 2021, la tasa de informalidad laboral en el Pert ascendi6 a 76,8%,

el cual es el nivel mas alto en los ltimos 11 afios (EI Comercio, 2022).

Los servicios del taller estan sujetos a las Normas Técnicas del Peri - NTP
900.051, NTP 900.052, NTP 900.053 y NTP 900.054, referentes a las condiciones de
generacion, recoleccién, almacenamiento y transporte de aceites usados en este tipo de
establecimientos. Los tramites para iniciar operaciones de un taller automotriz en el
distrito de Pachacamac, lugar donde se encuentra Importaciones Clever E.L.R.L, son:
licencia de funcionamiento, defensa civil y permiso de letrero publicitario; para la
obtencidon de estos permisos, el local debe tener implementado todo lo solicitado tales
como: sefializaciones, aforo permitido, alarma contra incendio, 1 extintor por cada 50m2,

pozo a tierra y luces de emergencia.

2.2 Analisis del entorno competitivo

De acuerdo a lo expuesto por Porter, la formulacion de toda estrategia competitiva debe
Ilevarse a cabo asociando a la empresa con su ambiente, siendo la estructura industrial un
aspecto realmente importante en el establecimiento de las condiciones de funcionamiento
en el que la entidad se dispone a competir. Es por ello que, resulta conveniente indagar
acerca de las causas que originan la presion competitiva, identificando las fortalezas y
debilidades de cada organizacion, en funcion de que pueda consolidar su posicién
competitiva. Por consiguiente, es necesario comprender que, para la implementacion de
una propuesta de mejora en la empresa; se requiere analizar las fuerzas competitivas que
explican el sector de ventas de autopartes y de servicios de mantenimiento de vehiculos

automotores, lo cual incidira en la rentabilidad de la estrategia propuesta.
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Fuerzas de Porter

Porter (2008) considera gque existen cinco factores dentro de la estructura industrial que
inciden en el precio, los costos y la inversion que se debe realizar para la puesta en marcha
de una estrategia. Los mismos estan integrados por; la rivalidad entre empresas actuales,
el poder negociador de los compradores, riesgo de nuevas empresas, poder de

negociacion de proveedores y amenaza de sustitutos, tal como se detalla en la Figura 2.4.

Figura 2.4
Las 5 fuerzas de Porter
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empresas
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Nota. De Las cinco fuerzas competitivas que le dan forma a la estrategia. Por Porter (2008)

Amenaza de productos o 1

Amenaza de entrada de nuevos competidores

El riesgo de ingreso de nuevos competidores es medio. Segun los datos aportados por
Lopez (2022), se han producido cambios significativos en los patrones de usos de los
vehiculos como consecuencia de la crisis sanitaria por la pandemia por Covid-19 En tal
sentido, afirma que muchas personas optaron por adquirir un vehiculo con la intencién
de no exponerse al transporte publico y las implicaciones sanitarias que eso conlleva. Por
otra parte, al implementarse las restricciones sanitarias, el canal habitual de ventas de
autopartes también sufrié limitaciones, lo que significo la intensificacion de nuevos
mecanismos de ventas, como las compras online como alternativa para mantener las
actividades de las empresas. Ante este escenario, el ingreso de nuevos competidores, por
lo menos en lo que respecta a las ventas de autopartes, puede incrementarse debido a los
bajos costos de ofrecer los productos a través de medios no tradicionales (Gestion, 2021).
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De igual forma, en el caso de los servicios de reparaciones menores y mantenimiento, se
pueden convertir en una opcidn atractiva para nuevos inversores por el incremento de la

demanda. A continuacién, se menciona algunas barreras de entrada:

e Se requiere de una alta inversion para la apertura de un taller automotriz
formal con una tienda de repuesto, el capital necesario tiene que cubrir el
stock de productos, infraestructura y equipamiento del lugar de trabajo
(alquiler o compra de un terreno), equipos especializados y planilla de
personal capacitado.

e Experiencia en el rubro, la empresa es conocida por ser especialistas en el
sistema de freno, el cual ha generado una fidelidad en los clientes tras el

buen servicio ofrecido y personal calificado desde sus inicios.

Rivalidad entre los competidores

La rivalidad entre competidores es alta. A lo largo de los afios el mercado automotor del
Per( ha experimentado una incesante competencia en el conjunto de actividades que se
desarrollan en este sector, incluyendo la venta de autopartes y en la prestacion de
servicios por mantenimiento preventivo y correctivo. De hecho, para el mes de
septiembre del afio 2021, se observd que el sector comercio se increment6 un 7,37% en
comparacion al afio anterior, incentivado en parte por el crecimiento del subsector
comercio automotriz que registré un aumento de 16,23% en este mismo periodo, tal como

muestra la figura 2.5.

Ante este planteamiento, se tiene una tendencia al alza en el nivel de competencia
entre las diversas empresas que buscan capturar la mayor cantidad posible de tratos

comerciales aprovechando la bonanza econémica y el aumento de la demanda.
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Figura 2.5

PBI sector venta, mantenimiento y reparacion de vehiculos automotores

PBl SECTOR VENTA, MANTENIMIENTO Y REPARACION DE

VEHICULOS AUTOMOTORES
(VARIACION PORCENTUAL ANUAL)

Nota. De “Asociacion Automotriz del Peri: sector automotor volvié a expandirse en septiembre”, por
Diario La Republica, 2021

Poder de negociacion de los proveedores

El poder de negociacion con los proveedores del sector es medio, ya que al incrementarse
el sector automotriz junto con la demanda de compra de repuesto, en el mercado existe
una amplia diversificacion de autopartes los cuales no presentan una diferenciacion de
precios significativa como para pretender mantener una relacion comercial estrecha con
algun proveedor en particular; en el mercado también se encuentra productos alternativos
con las mismas caracteristicas técnicas, pero de diferente precio debido a la procedencia

y escala de produccion del producto.

Bajo estas perspectivas, no existen mayores limitaciones en la adquisicion de los
productos que se requieren para llevar a cabo las actividades de mantenimiento y
reparaciones, por lo que resulta comprensible que la empresa tenga cierta holgura para

negociar los términos de ventas con sus proveedores.

Poder de negociacion de los compradores

El poder de negociacidn de los clientes para el mercado que se enfoca la empresa, es alto.
La empresa Importaciones Clever E.I.R.L. ofrece al mercado repuestos y autopartes de
vehiculos automotores, y al mismo tiempo ofrece servicios de mantenimiento correctivo
y preventivo a estos Gltimos. De este modo, cuenta con una amplia cartera de clientes en
funcion a los precios que presenta por cada una de las actividades que realiza.
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De manera que, al realizar los respectivos analisis en la demanda del mercado, le
va a corresponder a la empresa estipular las condiciones de ventas, prestacion de
servicios, ejecucion de garantias, tiempos de entrega de los vehiculos, entre otras, lo que
obliga a laempresa en la aplicacion de ajustes en su plan de venta y prestacion del servicio

para cumplir con los compromisos adquiridos.

Amenaza de ingreso de productos sustitutos

La amenaza de ingreso de productos sustitutos es considerada bajo, ya que, se esta
proyectando en el mercado automotor el uso de vehiculos hibridos y eléctricos; para el
afio 2021, la penetracion de este tipo de vehiculos en el mercado automotor se ubicé en
0,83%, en comparacion con el 0,46% registrado a finales del afio anterior, segun se refleja
en la figura 2.6.

La utilizacion de este tipo de vehiculos contribuye a reducir las emisiones de gases
contaminantes y al mismo tiempo requieren de menores gastos de mantenimiento, lo que
lo convierte en una potencial amenaza a los servicios que brinda la empresa
Importaciones Clever E.I.R.L. No obstante, se puede decir que este es un mercado todavia
incipiente en el pais, por lo que se entiende gque la eventual sustitucién de los vehiculos
automotores tradicionales por vehiculos electrificados es un proceso que esta sujeto a

cambios paulatinos, debido a las multiples complejidades que esta accion significa.

Figura 2.6

Penetracion de vehiculos eléctricos en el mercado automotor del Peru
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Nota. De “Venta de vehiculos electrificados en Perii alcanza récord en el 20217, por Bnamericas (2022).
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2.3 ldentificacion y evaluacion de las oportunidades y amenazas

A continuacion, se visualizan las oportunidades y amenazas del entorno externo.

Oportunidades

0.1. Crecimiento del parque automotor.

O.2. Incremento del comercio electrdnico.

0.3. Nuevos canales de divulgacion de los servicios ofrecidos.

O.4. Nivel bajo en el deterioro de los repuestos y demas materiales adquiridos.

O.5. Tecnologias innovadoras en la prestacion de servicios de mantenimiento de

vehiculos automotores.

Amenazas

A.1. Moderacidn de las expectativas de crecimiento de la economia peruana.
A.2. Alto nivel de competencia.

A.3. Tensiones econdmicas entre paises donde se fabrican algunos componentes

importados utilizados en el servicio, como el caso de los Estados Unidos y Rusia.
A.4. Conflictividad politica institucional entre el poder Ejecutivo y Legislativo.

A.5. Nuevas reglamentaciones orientadas a favorecer la adquisicion de vehiculos
electrificados.

A.6. Aplicacion de medidas restrictivas por parte de las autoridades gubernamentales ante

la aparicion de nuevas variantes del Covid-19.

Una vez identificadas las oportunidades y amenazas, se procede a la valoracion mediante

la Matriz de Factores Externos (EFE).
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Tabla 2.1
Matriz de evaluacion de factores externos (EFE)

Factor externo valor Calif  Calificacion
()] (0) ponderada

Oportunidades 1,15

1) Crecimiento del parque automotor 0,20 2 0,40

2) Incremento del comercio electronico 0,10 2 0,20

3) Nuevos canales de divulgacion del servicio ofrecido 0,10 1 0,10

4) Nivel bajo en el deterioro de los repuestos y demés 0,05 3 0,15

materiales adquiridos.
5) Tecnologias innovadoras en la prestacion de servicios de 0,15 2 0,30

mantenimiento y diagndstico de vehiculos automotores.

Amenazas 0,90
1) Moderacion de las expectativas de crecimiento de la 0,10 3 0,30

economia peruana

2) Alto nivel de competidores 0,15 3 0,45
3) Tensiones econdmicas entre los Estados Unidos y Rusia 0,05 1 0,05
4) Nuevas reglamentaciones orientadas a favorecer la 0,05 1 0,05

adquisicion de vehiculos electrificados

5) Aplicacion de medidas restrictivas por crisis sanitarias 0,05 1 0,05
asociadas a nueva variante del Covid-19

Total 1 2,05

De la tabla 2.1 se evidencia una elevada calificacion a los aspectos asociados con
el crecimiento del parque automotor descritas en las oportunidades, ya que la propuesta
de mejora integral en la empresa, estd sustentada en propuestas de solucion que
incrementen los ingresos y generen un mayor rendimiento en la organizacion con los
recursos que cuentan. De esta manera, se considera que el puntaje de valor total de 2,05
refleja que la empresa no esta aprovechando las oportunidades presentadas. Dado que el
factor con mayor importancia tiene una calficacion de 2, por lo cual se concluye que la

demanda insatisfecha es un factor clave a atender en la empresa.
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CAPITULO I11: DIAGNOSTICO DEL PROCESO
ESTRATEGICO

3.1. Analisis del proceso estratégico.

3.1.1. Andlisis del direccionamiento estratégico: vision, mision y objetivos

organizacionales

Actualmente la empresa no tiene definido una vision y mision, pero si tiene marcado

objetivos y valores que siempre son resaltados en su dia a dia de operaciones.

La mision de una empresa debe representar el compromiso y la razén de para qué
fue creada la empresa, algunas preguntas que debe contemplar la misiéon son: ¢;Qué
hacemos?,,Cudl es su proposito?, ;A qué se dedica? y ¢(Qué lo diferencia de la

competencia?; a continuacion, se muestra la propuesta de misién para la empresa:

e Mision

Generar plena satisfaccion de nuestros clientes con un servicio de alta calidad
en el mantenimiento y reparacion de vehiculos, asi como en la venta de
repuestos automotrices, con equipos tecnoldgicos adecuados y con el mejor

personal capacitado.

Para la definicion de la vision, esta debe contener los valores y aquella situacion
deseada que se quiere llegar en el futuro; con el fin de guiar al equipo de trabajo en el dia
a dia. A continuacion, se ha desarrollado una propuesta de vision para la empresa:

e Vision
Ser reconocido como la marca de talleres lider con mayor confianza y

prestigio en Lima, destacando un comportamiento ético e impecable con

nuestros clientes y colaboradores.
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Por otra parte, los objetivos y valores de la empresa son los siguientes:

e Objetivos organizacionales

a) Incrementar la rentabilidad neta de la empresa

b) Lograr el desarrollo profesional de los colaboradores

c) Establecer un ambiente de trabajo adecuado y 6ptimo, con adecuados

controles de calidad.

e Valores
a) Respetar a los clientes y compafieros de trabajo.
b) Escuchar y entender las necesidades del cliente.

¢) Puntualidad y honestidad en los diferentes servicios ofrecidos al cliente.

Se concluye que, si bien no se tiene definida la misién y vision de la empresa, el
gerente general tiene un concepto bastante cercano a lo planteado, por ende, es necesario
definirla y transmitirla a toda la empresa, con el fin de que todos estén alineados y tengan
presente los planes de la empresa a mediano y largo plazo.

En cuanto a los objetivos y valores se encuentra bien definidos y los trabajadores

los tienen claros en su labor del dia a dia.

3.1.2. Analisis de la estrategia general de la empresa

La empresa logro crecer y posicionarse en el mercado gracias a la implementacion de una

estrategia genérica de segmentacion con enfoque de costos bajos.

Para analizar la estrategia, separaremos primero el servicio que se brinda; en una
entrevista no estructurada con el gerente de la empresa, este indico que el servicio de
mantenimiento y reparacion estd orientado al sistema de freno, embrague, parte de
suspension y motor; tomando en cuenta Unicamente al sector automotriz de vehiculos
livianos (autos, sedan, camionetas y van) y que no sean marcas premium como audi,
mercedes, BMW y entre otros; en cuanto a los precios por mano de obra son competitivos

y flexibles en comparacion a sus competidores.

Segundo, la venta de repuestos por mostrador se caracteriza por la gran variedad
0 alternativas en cuanto a la calidad que va desde lo basico y genérico a un producto mas

especializado y de marca; los precios de venta que tiene la empresa también son
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competitivos, gracias a las buenas relaciones comerciales con los proveedores y la

compra en escala.

Figura 3.1
Modelo de estrategia competitiva aplicada
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Nota. De “Estrategias Competitivas” por Herrero, 2016.

Todo esto ayudd que la empresa satisfaga las necesidades especificas de cada
cliente como taxistas, colectivos, corporativos y particulares; enfocandose en un

segmento y comercializar sus productos o servicios a éste.

3.1.3. Analisis de la estructura organizacional de la empresa

La planilla esta conformada por 07 trabajadores, quienes cumplen una jornada laboral de
01 solo turno. Luego de una entrevista no estructurada, se evidencié que no se cuenta con
funciones definidas ni con un organigrama definido como tal, pese a ello se elabor6 un
organigrama y los puestos de trabajo, basados en lo visto en la empresa y en la entrevista,
para contar con un punto de partida y analizar las deficiencias y limitaciones de las

mismas
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A continuacion, se detallara las funciones y tareas elaboradas de cada personal:

e Gerente General

El sefior Abel Clever Ignacio Enriquez es el Gerente General de la empresa y
quien se encarga de administrar todos los ingresos y egresos. También se
encarga de supervisar que los trabajos de mantenimiento a los vehiculos
aplicados en el taller sean realizados de manera correcta, llegando muchas

veces a incluirse en la parte operativa cumpliendo las funciones de mecénico.

e Contador externo:
La empresa cuenta con un contador externo quien se encarga de elaborar las
declaraciones de impuesto, registrar los ingresos y egresos de la empresa,

elaborar, estados financieros y brindar asesoria financiera cuando se requiere.

e Administrador de tienda

Es la persona que se encarga de gestionar la administracion de los servicios
aplicados en el taller y la venta de repuestos, asi como de realizar las
cotizaciones o presupuestos correspondientes para los clientes. También es
quien se encarga de coordinar las relaciones comerciales y la logistica con los

proveedores para el abastecimiento de repuestos y materiales.

e Asistente de ventas / almacén

Es el encargado de las atenciones por mostrador, realizando los cobros a los
clientes, emite los documentos de venta y brinda soporte al administrador de
la tienda. Ademas, es el encargado de mantener el orden de los repuestos en

almacén.
e Mecénico

Se cuenta con 3 mecanicos que se encargan de dar el diagnostico principal a
las fallas que presentan los vehiculos por mantenimiento correctivo. Asi
mismo, participa en la realizacion de los diferentes trabajos que se atienden

en el taller.

e Practicante
Brinda soporte en todo lo que se necesiten los mecanicos en el taller, asi como

el mantener el orden y limpieza del area.
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En funcion de lo descrito anteriormente, la figura 3.2. muestra la estructura actual

elaborada de la empresa.

Figura 3.2

Organigrama elaborado de la empresa

Gerente General

Contador Externo

Administrador de Tienda

A\ \4
Asistente de Ventas /

Se concluye que, pese a que los trabajadores conocen como desarrollar sus
funciones bésicas en la empresa, regularmente se incide en cruzar areas o realizar tareas
que no estan dirigidas netamente a su labor diaria. Por ejemplo, el mecanico al necesitar
una pieza, repuesto o insumo, va al almacén a conseguirla para continuar realizando sus
labores, lo cual esta mal, debido a que este no tendria que ingresar al almaceén, ya que es
un area de entera responsabilidad de la administradora de la tienda y de la asistente en
cierta medida, lo cual trae perdida de tiempos en la ejecucion de sus labores en las bahias.
Por otra parte, no existe una jerarquia notoria en los mecénicos ya que no tiene un jefe
directo el cual los dirija, lleve el control de las bahias y conozca las habilidades de cada
uno, para asi designar al mejor mecanico para realizar dichas labores. El gerente general
como pieza clave de la expansion del negocio dedica gran parte de su tiempo a revisar
los trabajos de los mecanicos y en ciertas ocasiones, asume las labores de mecanico,
trabajando en las bahias; cuando su labor principal deberia ser analizar la forma de
mejorar el margen de rentabilidad, los ingresos, conseguir mejores acuerdos comerciales
con los proveedores, evaluar como expandir el negocio y hacerlo ain mas rentable de lo

que ya es.
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CAPITULO IV: DIAGNOSTICO DEL PROCESO
COMERCIAL

4.1. Estudio de mercado
4.1.1. Descripcion del cliente y consumidor

Los clientes objetivos son aquellos del nivel socioeconémico B, C y D de la zona Lima
Sur, duefios, choferes o arrendatarios de vehiculos livianos de categoria M1y M2 (sedéan,
hatchback, station wagon, coupé, convertibles y SUV), quienes busquen repuestos a un
precio competitivo, asi como también quienes requieran una labor de mantenimiento o
diagnostico su vehiculo, o una combinacidn de lo anterior. La empresa se dedica a atender
los requerimientos de cualquier marca de vehiculos comerciales, teniendo mayor

incidencia Toyota, Hyundai, Kia, Mitsubishi y Nissan.

4.1.2. Descripcidon comercial de productos o servicios

Los servicios y productos que ofrece la empresa “Importaciones Clever E.ILR.L” se
enfocan en el mantenimiento automotriz para los vehiculos livianos, los principales

servicios que ofrece son:

e Mantenimiento preventivo:

Vv Motor: cambio aceite de motor, filtro de aceite, filtro de aire, filtro de
combustible, refrigerante y bujias; inspeccion del estado de las fajas,
pernos sueltos y afinamiento electrénico.

Vv Tren de potencia: Cambio de liquido, aceite de caja, aceite de corona;
inspeccion del estado de cruceta y horquilla de embrague.

Vv Frenos: pieza; inspeccion visual del estado de las zapatas, pastillas de
freno, tambor y disco de freno; revision si tiene resumen de liquido de
freno por las cafierias o ruedas.

e Mantenimiento correctivo:

Se realizan reparaciones o reemplazo de piezas en los sistemas de freno,

motor, embrague y suspension.
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e Venta en mostrador:

Consiste en la comercializacion, al publico en general, de repuestos para los
diferentes sistemas de los vehiculos medianos de la categoria M1y M2 de
diferentes marcas, siendo las mas requeridas Toyota, Hyundai, Kia,

Mitsubishi y Nissan. Los repuestos vendidos son:

Vv Para mantenimiento preventivo: Aceite de motor, aceite de caja de
transmision, aceite de corona, liquido de freno, pastillas de freno, zapatas
de freno, discos de freno, tambor de freno, refrigerantes, bujias, filtro de
aire, filtro de aceite, filtro de combustible, filtro de cabina y liquido

limpiaparabrisas.

v Para mantenimiento correctivo: Manguera de lona, cafieria de bronce,
niples, bombas de agua, palieres, amortiguadores, resortes, grasa,
bocamasa, rodajes, retenes, guardapolvo, fajas, empaquetadura de motor

y empaque balancines.

vV Accesorios y aditivos: focos, plumillas, aromas, elevador octanaje,
limpiador de inyectores, lavado de motor, aflojatodo, silicona para tablero,

ceras y limpia llantas.

4.1.3. Descripcion de la demanda y oferta

La demanda de talleres automotrices viene en ascenso en los Gltimos afios, como se
explicé en el capitulo 2; pese a que no se encontraron registros estadisticos de la atencién
ofrecida por talleres automotrices en la ciudad de Lima, los registros de ingresos de la
empresa reflejan un aumento de su actividad comercial en comparacion a afios anteriores,
como se muestra en la tabla 4.1. Por otra parte, el porcentaje de la poblacion en los
sectores socioecondmicos B, C y D han tenido un aumento entre el 2019 y el 2021 (Ipsos,
2022). Esto indica una expansion del mercado objetivo que trae como consecuencia un

aumento en la demanda de talleres.

En el caso de la oferta, la zona de Pachacamac cuenta con pocos talleres
especializados, donde Importaciones Clever es una empresa con una trayectoria ya

conocida en el mercado local, especializada en frenos, por lo que muchas veces es referida
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por otros talleres cuando los clientes requieren este tipo de mantenimiento. Aunado a lo

anterior, goza de una ubicacion privilegiada al estar colindante a una de las arterias viales

de mayor relevancia en el sector.

4.2. Analisis del proceso comercial

4.2.1. Analisis de resultados comerciales:

Pese a que la empresa no emplea el seguimiento de indicadores comerciales en su modelo

de gestion actual, una revision a los registros contables y mediciones hechas en sitio de

estudio permiti6 vislumbrar los siguientes kpi’s:

e Nivel de ventas:
Los ingresos que obtuvo la empresa entre los afios 2017 a 2021 revelan un
aumento del desempefio econdmico de manera sostenida (tabla 4.1). También
se observa gue, salvo por el afio 2020, en el cual se desatd la pandemia por
Coronavirus, los ingresos aumentaron de manera sostenida, como muestra la
grafica de la figura 4.1, pasando de S/ 377 mil a S/ 547 mil, respectivamente.
Al respecto, la variacion entre el 2018 y 2019 se atribuye a que la empresa se
cambid de local a uno mas grande y mejor posicionado en la zona.
Tabla 4.1
Ventas del 2017 al 2021
Mes Vze;lt?s Ventas 2018 Ventas 2019  Ventas 2020  Ventas 2021

Enero S/24 474,00  S/31718,00 S/4143500 S/39139,00 S/44327,00

Febrero S/28764,00  S/25661,00 S/3672600 S/38378,00 S/32881,00

Marzo S/4064500  S/31396,00 S/39596,00 S/17850,00  S/36 600,00

Abril S/32275,00  S/32040,00 S/34264,00 S/0,00 S/ 38 649,00

Mayo S/29488,00  S/3025800 S/41575,00 S/3614,00 S/ 39 573,00

Junio S/34930,00  S/2756500 S/41891,00 S/21389,00 S/40 908,00

Julio S/28168,00  S/44329,00 S/51899,00 S/38767,00 S/36059,00

Agosto S/ 3441000  S/39511,00 S/44918,00 S/45583,00  S/49 239,00

Septiembre  S/27 769,00  S/32068,00 S/4689500 S/34634,00 S/55878,00

Octubre S/33237,00  S/2938800 S/5262500 S/33342,00 S/62717,00

Noviembre ~ S/26 869,00  S/3498500 S/4926500 S/37491,00 S/ 47 894,00

Diciembre ~ S/36513,00  S/31330,00 S/39947,00 S/48499,00 S/ 63 241,00

Total S/377542,00  S/390249,00 S/521036,00 S/358686,00 S/547 966,00

Variacion c 103% 134% 69% 153%

Nota. De Importaciones Clever E.I.R.L.
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Figura 4.1
Ventas acumuladas 2017 — 2021
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Nota. De Importaciones Clever E.I.R.L.

e (Gastos en promocién y publicidad
Paralelamente, se pudo conocer los gastos incurridos en publicidad y
marketing de la empresa con respecto a los afios 2018 y 2019 (tabla 4.3),
cuyos montos resaltan que actualmente la promocion de la empresa es un
factor que a la fecha no ha sido explotado. Algunos de los gastos son: letreros
publicitarios, accesorios para regalo (no brandeado).

Tabla 4.2
Gastos en publicidad y mercadeo 2018 — 2021
Afio Monto invertido
2018 S/2200,00
2019 S/ 2800,00
2020 S/1200,00
2021 S/3200,00
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e Nivel Clientes no atendidos:
Este indicador muestra la cantidad de clientes que llegaron a local para
requerir un servicio o producto pero que no pudo ser atendido debido a las
limitaciones de capacidad que manifiesta la empresa actualmente. Para su
obtencion, se cre6 un formato de levantamiento de informacion (Anexo 1)
con ello se hizo un conteo de clientes atendidos y no atendidos durante un
periodo de 1 mes (tabla 4.3), disgregando entre los que requerian servicios
de mantenimiento, detallados en el anexo 2, de quienes requerian la compra

de repuestos, detallados en el anexo 3.

Tabla 4.3
Relacion de clientes atendidos y no atendidos
Area Indicador Valor %
Solicitudes recibidas 577 100,00%
Servu.:lo.de Clientes atendidos 331 57,37%
mantenimiento

Clientes no atendidos 246 42,63%
Solicitudes recibidas 362 100,00%
Venta por mostrador Clientes atendidos 205 56,63%
Clientes no atendidos 157 43,37%

Como se observa en la tabla 4,3, el porcentaje promedio de clientes no atendidos
rondan el 40% del nimero de personas que visitaron el establecimiento, lo que evidencia
las limitaciones que tiene la empresa ante la demanda de los clientes, ya sea por falta de
stock, falta de espacio o premura del cliente, quien no estuvo de acuerdo en esperar un
tiempo para ser atendido. En relacion a esto, la tabla 4.4 muestra las razones que

motivaron los hechos.
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Tabla 4.4
Motivos de rechazo por parte del cliente

Clientes no

Area X Motivo Cantidad %
atendidos
No hay espacio dlspo'nl'ble para realizar el 171 69.51%
servicio
Area} Qe 246 La empresa no ofre_ce el servicio que 42 17.07%
servicio requiere
El cliente no es_tg de acu_erdo con la 33 13.41%
cotizacion ofrecida
No hay stock del producto solicitado 82 52,23%
ventas 157 El producto no es ofrecido por la empresa 39 24,84%
mostrador
El cliente no esta de acuerdo con la 36 22.93%

cotizacion ofrecida

De la tabla 4.4 se obtiene que el 69,51% de las personas no atendidas requerian la
atencion en el taller para la realizacién de mantenimiento a sus vehiculos, pero no se

contaba con el espacio para atenderlos. Se observa la tendencia del publico a solicitar el

servicio de mantenimiento sobre la venta de repuestos.

e Ticket promedio:

Este indicador se halla mediante la divisién del total de ingreso o ventas, entre
la cantidad de clientes atendidos; es decir muestra el monto promedio a
facturar por cada cliente que es atendido en la empresa; de igual forma se

interpreta como el costo de oportunidad o el monto que se deja de ganar por

cada cliente que no es atendido.

Se realizo el andlisis de un mes, y se separo el ticket promedio por servicio

realizado en el taller y la venta por mostrador. Ver anexo 4

Tabla 4.5
Ticket promedio de ingreso por cliente

Area Ticket promedio
Area de servicio 128,49
Ventas mostrador 65,12




A continuacion, se muestra el modo de procedimiento del area comercial:
Figura 4.2
Diagrama de flujo de ventas por mostrador
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4.2.2. ldentificacion de problemas y analisis de causa raiz

e Gran porcentaje de clientes no atendidos

Los principales clientes de la empresa son los vehiculos de categoria M1 y
M2. Estos fueron aumentando con el tiempo junto con el incremento en la
demanda por realizar servicios de mantenimiento. Se evidencio, con el kpi de
clientes no atendidos, que en repetidas ocasiones la empresa no se da abasto
para la atencion de un servicio o venta por mostrador, por lo que los clientes
optan por dirigirse a la competencia.

También se observa que la empresa no ha desarrollado un plan que le permita
mantener la fidelidad de sus clientes o captar nuevos clientes; esto genera que
no pueda aumentar la participacion de la empresa en la zona, y no esta

creciendo al mismo nivel que el mercado.

e Laempresa desconoce su nivel de inventario

Actualmente Importaciones Clever E.I.R.L. desconoce la cantidad, ubicacion
e incluso los nombres de algunos repuestos en su inventario, el cual es llevado
de manera manual en cuadernos, por lo que en varias ocasiones no es preciso;
se han perdido ventas por creer que no se cuenta con los insumos requeridos
cuando estos si estaban en existencia. Asi mismo, se desconocen los niveles
de stock en tiempo real, lo que entorpece la reposicién de inventario de
manera oportuna. También se observd que el area de almacén permanece
desorganizada, lo que dificulta aln mas la tarea de ubicar los repuestos y un

uso eficiente de los espacios.

Se realizo un diagrama de Ishikawa (figura 4.3) para exponer la causa de los

problemas detectados y sus ramificaciones en el desemperio actual de la empresa.
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Figura 4.3

Analisis causa — efecto (Ishikawa) problemas en los clientes no atendidos
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Analisis causa — raiz (Ishikawa) desconocimiento del nivel de inventario
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4.2.3. Determinacion de fortalezas y debilidades

Fortalezas:

Debilidades:

El buen posicionamiento de la empresa en el mercado debido a sus afios
de experiencia, por lo que goza de un gran numero de clientes recurrentes.
No estar limitados a una marca de vehiculos en particular, por lo que
puede ofrecer la posibilidad de atender a un rango amplio de clientes.

La especializacion en frenos la resalta por encima de otros
establecimientos rivales, inclusive llegando a ser referida por estos cuando

sus clientes requieren dicha atencion.

No cuenta con un sistema de gestion y registro detallado de ventas para
analizar el comportamiento del mercado, lo que entorpece la toma de
decisiones.

Usualmente no se da abasto para la atencion de un servicio o venta por
mostrador, por lo que los clientes optan por dirigirse a la competencia.
No existen objetivos de ventas proyectadas, ni metas a mediano y largo
plazo.

No se emplean estrategias para la captacion de nuevos clientes ni la
fidelizacion de los clientes actuales.

Se tiene una mala distribucion de espacios lo que entorpece las ventas y
la posibilidad de aumentar los ingresos con los recursos ya existentes en
la empresa.

El inventario es llevado de manera manual en cuadernos, por lo que
muchas veces no es preciso. Ademas, imposibilita tener un stock en
tiempo real.

Falta de limpieza y organizacion del area de almacén.

40



CAPITULO V: DIAGNOSTICO DEL PROCESO
OPERATIVO

5.1. Ingenieria del producto o servicio
5.1.1. Descripcion técnica de los productos o servicios

La parte operativa empieza cuando el administrador comunica a los mecéanicos los
requisitos del cliente, las cuales son: si se requiere inspeccion previa o diagndstico, el
problema, tipo de trabajo a solucionar, fecha y hora para entregar la unidad. El vehiculo
ingresa al estacionamiento o espera en cola para ser atendido por un mecéanico cuando

este termine su trabajo.

e Diagnostico:

Los clientes vienen con un problema en su vehiculo, por lo que es necesario
realizar una inspeccion previa o diagndstico de la unidad, se revisa los
diferentes sistemas (frenos, embrague, suspension, entre otros), dependiendo
del tipo de problema, con el fin de brindar una solucion asertiva al cliente.

e Mantenimiento:

Se cuenta con una capacidad méaxima para atender 3 vehiculos. Para ello,
posee equipos y herramientas especializadas para realizar el diagndstico de
las fallas, la reparacion o el reemplazo de componentes. Las tareas de
mantenimiento preventivo involucran el cambio de aceite, filtro de aire y
filtro de aceite, afinamiento electrénico, reemplazo de bujias y diagndstico de
los inyectores. Los mantenimientos correctivos pueden ser reparaciones de
motor, rectificado de discos u tambores, reparacion de bombas, componentes
de la suspension, mantenimiento al sistema de embrague o al sistema de

frenos, siendo este Ultimo la especialidad de la empresa.

e Venta de repuesto:
La empresa cuenta con un stock de repuestos para los diferentes servicios
preventivo y correctivo, el cual es incluido en la cotizacion realizada al cliente

y luego es solicitado por los mecanicos.
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e Gestion del almacén:

Pese a que no exista politicas de gestion de almaceén, esta es llevada de forma
sencilla en cuadernos, en el cual los productos son clasificados en familias
como: aceites, filtros, repuestos de frenos, repuestos de direccion, motor y
accesorios, también cada producto cuenta con una etiqueta donde muestra el
precio y su descripcion. Se verifica el stock de productos eventualmente cada
semana, con el fin de identificar los productos con stock cero y asi realizar la
compra respectiva para su reposicion; cuando el producto llega al local, estos

son etiquetados y luego pasan a ser colocado en su lugar correspondiente.

No se cuenta con un mapa de procesos para el &rea operativa, por lo que se elaboro
un diagrama segun lo observado en el taller, las interacciones de los mecanicos y el
levantamiento de informacidn obtenido en las reuniones. A continuacion, se muestra el

diagrama de flujo para los servicios:
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Figura 5.1

Diagrama de flujo del &rea operativa para los servicios
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5.1.2. Descripcién de las maquinas, herramientas e insumos

Para las operaciones de mantenimiento la empresa posee la siguiente relacion de
maquinas y herramientas, asi como los insumos tipicamente utilizados:

Equipos

Compresora: Es una maquina disefiada para tomar el aire del ambiente,
almacenarlo y comprimirlo dentro de un tanque y con esto dar potencia a
herramientas neumaticas.

Horno eléctrico para vulcanizar: Sirve para pegar las zapatas con la faja
nueva (mediante un pegamento), calentandolo a temperaturas muy altas.
Pluma hidraulica: Es una herramienta disefiada para facilitar el proceso de
levantar objetos y trasladarlos alrededor del area de trabajo.
Rectificadora para disco y tambor de freno: Desbasta el metal gastado y
cristalizado en los discos o tambores de freno, para recuperar la superficie
plana que necesitan estos.

Taladro de banco: Es usado para perforar metales y aceros mediante
brocas en un punto fijo.

Prensa hidraulica: Se utiliza para multiplicar fuerzas, ya sea para prensar
o levantar objetos pesados.

Remachadora: Se utiliza para colocar y fijar los remaches en elementos
gue no se tengan que desmontar méas adelante.

Banco de prueba y limpieza de inyectores: Sirve para verificar el estado
de los inyectores al igual que su vida util. Se realiza un limpiado previo
antes de las pruebas.

Cargador de bateria: Es un dispositivo para suministrar una corriente
eléctrica en sentido opuesto a la corriente de descarga.

Herramientas

Gata de botella

Gata de lagarto

Martillo

Alicate

Desarmadores

Llaves

Multimetro
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- Taladros manuales

- Tornillo de banco

- Amoladora angular

e Consumibles y equipos de proteccion

- Trapo industrial

- Thinner

- Pegamento para zapata

- Remache

- Solvente para limpieza de inyectores

- Desengrasante
- Guantes
- Careta

- Lentes

5.1.3. Identificacion de principales proveedores

Utilizan diversos proveedores para reponer su inventario de repuestos y consumibles, los

cuales se muestran en la tabla 5.1. Algunos proveedores ofrecen mas de un tipo de

producto, mientras que otros tienen un trato exclusivo. Todos los proveedores estan

localizados a nivel nacional.

Tabla5.1

Principales proveedores de la empresa

PRODUCTO

PRINCIPALES PROVEEDORES

Aceite
Hidrolina
Zapata de freno
Pastilla de freno

Liquido de freno
Filtro de aceite

Filtros en general

PERUFARMA SA / CORPORACION PRIMAX / LUBRICANTES

DE ALTURA SAC/VISTONY SAC / IMPORT PETRONAS SAC

PERUFARMA / CORPORACION PRIMAX / LUBRICANTES DE
ALTURA SAC/VISTONY SAC

AUTOFRENOS PERU SAC / CORPORACION JL LOPEZ

AUTOFRENOS PERU SAC / CORPORACION JL LOPEZ /
WIESE

AUTOFRENOS PERU SAC / CORPORACION JL LOPEZ
WILLY BUSH /LAU VIDAL SAC

WILLY BUSH / CORPORACION JL LOPEZ
(continta)
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(Continuacion)

Producto Principales Proveedores
Refrigerante G&L FRENOS / CORPORACION JL LOPEZ // VISTONY SAC
Rodajes KOYO LATIN AMERICA SA / RODA BEARINGS PERU EIRL
Mangueras INDUSTRIAS RUBER POWER AUTOMOTRIZ EIRL
Pernos TEODORO MATOS
Grasa LUBRINEGOCIOS SAC/BRALLARD SA/VISTONY SAC
Bujias LAU VIDAL SAC
Focos NARVA / CORPORACION JL LOPEZ
Baterias LAU VIDAL SAC
Retenes WILLY BUSH / RODA BEARINGS PERU EIRL
Fajas FADRISAC / MINA'Y CONCENTRADORAS SA

Nota. De Importaciones Clever E.l.R.L.

5.2. Analisis del proceso operativo
5.2.1. Analisis de resultados

Para realizar el analisis del area operativa del taller automotriz se tomé una muestra
representativa, para ello se considerd un universo del servicio promedio en un mes,
partiendo de la base que aproximadamente en un mes se realizan 330 servicios, con un
nivel de confianza del 95% y un margen de error del 5,5%, se determiné que se
necesitaban analizar 160 servicios, para ello se tomaron datos para acercarse al monto
hallado, lo cual resulto en 11 dias de andlisis en los cuales se realizaron en total 162

trabajos.
Adicional a ello se definen los siguientes conceptos claves:

e Horas facturadas: Representa las horas de trabajo vendidos o cotizado al cliente
por realizar un trabajo; el cual es calculado en base a la experiencia y la frecuencia
de los servicios realizados anteriormente, ya que el tiempo en realizar cada trabajo
varia por la marca y modelo de cada vehiculo.

e Horas reales de trabajo: Hace referencia a las horas reales de ejecucion del trabajo
de cada mecanico, es decir desde que inicia un trabajo hasta cuando lo termina;
se suma todos estos tiempos en un dia dan como resultado como las horas

productivas de un mecéanico.
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e Horas de presencia: Son las horas que el mecénico se encuentra en el local del

taller, es decir el horario de trabajo por jornada.

Como se explico en capitulos anteriores, la empresa tampoco cuenta con
indicadores de gestion en la parte operativa; por lo que se planted al Gerente General
analizar 2 indicadores claves que ayudaran a conocer el funcionamiento del taller, para
ello se recolect6 informacion para elaborar una base de datos que sirva como base para
elaborar los indicadores; con ellos se evidenciara si la mano de obra o la cantidad de
mecanicos que se tiene es la adecuada; ya que no se dispone de informacion concreta para

tomar decisiones.

a) Indice de utilizacion mano de obra (UMO): Se calcula con las horas reales de
trabajo entre las horas de presencia; quiere decir en qué nivel o medida la empresa
estd aprovechando a los mecanicos o este se encuentre ocupado. El valor 6ptimo
de este indicador se encuentra entre 85% y 92%.

b)

Figura 5.2

Formula del indice de utilizacion

Horas reales de trabajo

UNO: x100

Horas de presencia

c) Rendimiento de los mecénicos en base a las horas facturadas (RMHF):
Este indicador muestra el rendimiento de cada mecanico, se calcula comparando
las horas facturadas al cliente con las horas reales de trabajo; con este indicador
se puede determinar si el mecanico es lento o rapido al realizar los trabajos que se
le asigna. El valor 6ptimo de este indicador, se encuentra en 100%. En otros casos
se reemplaza las horas facturadas por el tiempo estandar de cada trabajo, pero para
el andlisis esto no seria viable, ya que no es exacto y existe muchos trabajos que
no son estandarizados debido a la marca, modelo o complejidad del trabajo.

Figura 5.3

Férmula del rendimiento de los mecanicos

~ Horas facturadas

RMHF: .
Horas reales de trabajo

x100
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Tabla 5.2
Resultado de indicadores por mecénico

HORAS REALES DE HORAS HORAS

MECANICO TRABAJO FACTURADAS DISPONIBLES UMO RMHF
MECANICO 1 78,15 75,63 99 78,9% 96,8%
MECANICO 2 76,87 69,25 99 77,60% 90,1%
MECANICO 3 68,23 58,38 99 68,9% 85,6%
Tabla 5.3
Resultado de indicadores del area operativa
HORAS HORAS
Hgg’.?‘;igﬁ;‘gs FACTURADAS DISPONIBLES UMO  RMHF
DEL TALLER DEL TALLER
223,25 203,25 297 752%  91,0%

El detalle del calculo de cada por cada técnico se encuentra en el anexo 5
De los resultados de la tabla se observa que el indicador RMHF es del 91,0%, esto
considerando los tiempos empleados. Este indicador revela que se tiene retrasos en el

desempefio de los mecanicos por cada trabajo asignado.

Con respecto indicador UMO, este indicador es aceptable entre 85-92%, pero
segun los calculos se obtuvo un 75,2%, lo cual indica que en promedio los mecanicos se
encuentran ocupados aproximadamente 7h de las 9 horas de jornada diaria. Esto nos
compromete a poder identificar, en el siguiente punto, las causas que generan estos

tiempos muertos.

5.2.2. Identificacion de problemas y analisis de causa raiz

e RMHF en 91,0%
Este porcentaje obtenido no es aceptable porque en promedio el mecanico no
concluye sus trabajos en los tiempos cobrados al cliente, durante el estudio
realizado se observd retrasos durante la ejecucién de los trabajos debido a
traslados largos o innecesarios, ya que el area del taller se encuentra partida en 2
y en el medio de estas se encuentra el almacén. Adicionalmente se observo que
los mecénicos se demoran en ubicar una herramienta, ya sea por desorden o que

otro mecanico se encuentre utilizandola.
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Como se ha mencionado anteriormente, existen problemas en la gestion de
almacén que llegan a impactar el entorno operativo de la empresa toda vez que no
se pueden realizar las labores de mantenimiento por falta de orden en el area, tal
es el caso de aceites, filtros, refrigerante, entre otros; el cual ocasiona que el
vendedor demore en la basqueda de los insumos y repuestos, lo que disminuye la

eficiencia general de los procesos.
UMO de 75,2%

El nivel de productividad obtenida en el taller es relativamente bajo, ya que nos
indica que, de una jornada de 9 horas al dia, el mecanico se encuentra ocupado 7
horas promedio. En el analisis que se realizo, se evidencid que ciertos trabajos
requerian de repuestos que no se encontraba en la empresa; por lo que se realiza
una compra local o el cliente lo compra, segun lo pactado con la administradora,
esto conlleva a que la bahia de estacionamiento se encuentre ocupada, generando
asi tiempos muertos y restringiendo la capacidad de atencion a solo 2 bahias, lo
cual genera que muchos clientes se retiren ya que prefieren una atencion
inmediata, esto se refleja en el analisis realizado al area comercial sobre los
clientes no atendidos. Otro punto a recalcar es que la empresa no recibe trabajos
de mecénica pesada, ya que son trabajos con alto nivel de duracion dependiendo
del tipo de trabajo, y mantener una unidad por dias ocupando una bahia de
estacionamiento, le limita a la atencion; sin embargo, este es una oportunidad de
negocio para aumentar los ingresos en la empresa que sera explicada en capitulos

mas adelante.
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Figura 5.4

Analisis causa — raiz (Ishikawa) del RMHF
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5.2.3. Determinacion de fortalezas y debilidades

Fortalezas:

e Cuenta con los equipos, herramientas y suministros adecuados para realizar los

trabajos respectivos.
e Setiene la percepcion de un alto nivel de satisfaccion por parte de los clientes por

el buen servicio que ofrece la empresa.

Debilidades:

e No se cuenta con politicas y herramientas para el control de inventarios, lo que

generar demora en los tiempos de atencion.

e No se tiene un orden y procedimiento documentado de los procesos para la parte

operativa de la empresa.
e No se cuenta con una base de datos, con el fin de realizar analisis para mejoras,

salvo la toma de datos realizados en la presente investigacion.
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CAPITULO VI: DIAGNOSTICO DE LOS PROCESOS DE
SOPORTE: GESTION FINANCIERA Y GESTION DE
RECURSOS HUMANOS

6.1. Analisis del proceso de gestion financiera

La empresa no cuenta con un area de finanzas dentro de su establecimiento comercial. La
gestion contable es llevada por un contador externo, quien presenta la informacién

financiera ante la SUNAT, y no se realiza un analisis.

De esta manera, se observa que la falta de un &rea o persona encargada dentro de
la estructura de la empresa que se dedique a evaluar de manera cotidiana el desempefio
obtenido inhibe la formulacion de planes, metas y estrategias, limitdndose Unicamente a

recibir los resultados de los balances anuales.

6.1.1. Andlisis de resultados financieros

Con la informacién que se obtuvo los balances generales, se propuso al Gerente General,
calcular y analizar indicadores de rentabilidad, liquidez y endeudamiento. A

continuacion, se muestran los resultados de los indicadores evaluados:
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Anadlisis de rentabilidad

Este indicador nos permite evaluar las utilidades de la empresa con respecto a sus ingresos anuales.

Tabla6.1

Resultado de los indicadores de rentabilidad desde el 2018 al 2021

Indicadores de

Rentabilidad Ratio 2018 2021

Rentabilidad sobre ventas Utilidad neta x 100 25591 6,56% 22 764 4,37% 16 004 4,46% 4232 0,77%

ventas 390 249 521 037 358 685 547 966
Margen bruto de utilidad Utilidad bruta x 100 78 049 20,00% 88 732 17,03% 71737 20,00% 114 526 20,90%

Ventas 390 249 521 037 358 685 547 966

Rentabilidad sobre Utilidad neta x 100 25 591 26,81% 22 764 12,12% 16 004 1,85% 4232 0,52%
activos Activo total 95 445 187 761 863 353 815 749

Indice de crecimiento en Vegtas _ X 100 % 3,37% 521 037 33,5% 358 685 -31,2% 547 966 52,8%
ventas Ventas afio anterior 390 249 521 037 358 685

Nota. De Importaciones Clever E.1.R.L.

Se observa que la utilidad disminuyo entre los afios mostrados. Al indagar sobre este hecho se encontrd que algunos insumos fueron

adquiridos en baja cantidad en un intento de ampliar el catadlogo de items disponibles para la venta y tipos de mantenimiento correctivo

ofrecidos, de alli que el precio de adquisicion fuera més alto; la empresa también adquirié un activo en el 2020 por lo que sus gastos

financieros incrementaron; y por lo tanto tuvieron una menor la utilidad.

La rentabilidad de los activos (ROA) también disminuyd a 0,52%, lo que significa que, en relacion al dinero invertido en el negocio,

las ganancias producidas fueron menores a los afios pasados. Independientemente del valor obtenido, el panorama que brinda este indicador

es que la eficiencia de las inversiones realizadas se redujo sustancialmente.
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A pesar de lo anterior, el indice de crecimiento en ventas aumentd, a excepcion del 2020 por el covid-19; lo que viene a reflejar el
aumento de transacciones realizadas. Al respecto, se estima que el 80% de los ingresos son debido a las tareas de mantenimiento aplicado en

el taller, y solo un 20% proviene de la venta de repuestos.

Analisis de liquidez

Tabla 6.2
Resultado de indicadores de liquidez desde el 2018 al 2021

Indicadores de Liquidez Ratio 2018 2019 2020 2021
Razon Corriente Pasivo corriente 8/69 254 8/138 806 3/65 448 8/157 022
P Activo corriente — Invenario S/7667 0,11 S/16 548 0,12 S/356 705 5.45 S/238 966 1,52
Prueba Acida Pasivo corriente S/69 254 $/138 806 S/65 448 S/157 022
Capital neto de Trabajo Activo corriente — Pasivo corriente S/26 191 S/48 955 S/326 949 S/156 457

Nota. De Importaciones Clever E.1.R.L.

En cuanto a los indicadores de liquidez, se observa que la razon corriente de la empresa en los Gltimos afios ha sido mayor a 1, lo cual
se concluye que posee la capacidad para cumplir con las obligaciones financieras contraidas a corto plazo; en cuanto al indicador de prueba
acida, en los ultimos dos afios se mostraron altos debido a que la empresa obtuvo préstamos bancarios y acceso al programa de garantias del
Gobierno Nacional “Reactiva Peri”, creado mediante el Decreto Legislativo 1455; también se observa que las existencias de la empresa han

incrementado de manera considerable, es por eso que en los afios 2018 y 2019 este indicador muy inferior frente al de los afios siguientes.
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Anadlisis de endeudamiento

Para el analisis de endeudamiento de la empresa, se calcularon los siguientes indicadores: Razon de endeudamiento a corto y largo plazo.

Tabla 6.3

Resultados de indicadores de endeudamiento del 2018 al 2021

Indicadores de

Endeudamiento Ratio 2018 2019 2020 2021
Razon de endeudamiento  Pasivo no corriente  S/0 0,00 S/ 0,00  S/732 946 0,85  S/589 535 0,72
a largo plazo Activos totales S/95 445 S/187 761 S/863 353 S/ 815 749
Raz6n de endeudamiento  Pasico corriente S/69 254 0,73 S/138 806 0,74  S/65 448 0,08 S/157 022 0,19
a corto plazo Activos totales S/95 445 S/ 187 761 S/863 353 S/ 815 749

Nota. De Importaciones Clever E.l.R.L.

Al ver los resultados se observa que, en los dos primeros afios de estudio, la razén de endeudamiento a corto plazo es alta, esto es

debido a que la empresa opto por varios pequefios préstamos para realizar una importacion de repuestos, el cual es notorio en el aumento de

las existencias en los estados financieros. Para el afio 2020 y 2021, el indicador més critico es la razén de endeudamiento a largo plazo. Al

consultar al Gerente, coment6 que en el 2020 la empresa adquirié un inmueble mediante la financiacion de un banco; esta decision fue

tomada con el fin de proyectarse a contar con un nuevo local y contar con 2 talleres.

Se concluye gue Importaciones Clever tiene dependencia de terceros que mantiene la empresa, siendo esta por préstamos bancarios

por el cual debe responder.
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6.1.2. Identificacion de problemas y analisis de causa raiz

Rentabilidad sobre ventas menor al 12%

Segun lo investigado y consultado con el contador de la empresa, el cual lleva
la contabilidad de otros negocios del mismo rubro y tamafio similar, la
rentabilidad sobre ventas deberia ser mayor al 12%. La empresa en el 2021
tuvo en este indicador un porcentaje menor al 3%, pese a que registra un
incremento de sus ventas afio tras afio, esto no se ve reflejado en este
indicador, ya que, realizando un anélisis detallado de los estados de resultado,
se hall6 un alto monto en gastos financieros, estos ascendieron a mas 50 mil

soles, gran parte se debe a la adquisicién del nuevo bien de la empresa.

No se cuenta con registros o informacion histérica financiera la cual
ha repercutido en la toma de decisiones, tampoco se realiza un analisis de los

balances presentados por el contador, estos solo se usan con fines tributarios.

Como se menciond previamente, los importadores que abastecen a la
empresa hacen descuentos y ofertas por la compra de lotes mayores, lo que,
con una buena politica de compras y abastecimiento de productos, el cual
reduciria significativamente el costo de los productos que adquiere la

empresa y con esto mejorar el margen de ganancia.
Razon de endeudamiento a largo plazo 0,72

Una razon de endeudamiento saludable para una empresa deberia de estar
entre 0,4 y 0,6, lo que nos indica el Gltimo afio en relacion a este indicador,

es que se tiene recursos sin aprovechar, como el inmueble adquirido.

Este indicador es uno de los mas criticos de Importaciones Clever,
una de las principales causas es que la toma de decisiones se realiza sin
ningun analisis financiero previo, ya que la empresa no ha considerado el uso
de una herramienta de gestion que permita registrar los movimientos y
generar reportes claves que ayuden al gerente visualizar el estado actual de la
empresa. Tal es el caso de la compra del inmueble, ya que esta decision no
tiene el respaldo de un analisis cuantitativo y para esto es necesario

informacion financiera.
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Figura 6.1
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6.1.3. Determinacion de fortalezas y debilidades
Fortalezas:

e Laempresacuenta con un buen historial crediticio, ya que cumple con el pago
de sus deudas
e Enlos ultimos afios se goza de un crecimiento de ventas de manera sostenida,
exceptuando el afio de pandemia ya que es una situacion atipica.
Debilidades:

e No se cuenta con un planeamiento financiero, por lo que no se puede aplicar
estrategias para controlar los gastos o establecer una correcta estructura de
costos.

e Personal no capacitado en gestion financiera que pueda analizar data para la

toma de decisiones clave.

6.2. Analisis del proceso de gestion de recursos humanos
6.2.1. Analisis de resultados de gestién humana

La empresa no cuenta con un area de recursos humanos, por lo que actualmente la gestion
es llevada por el propio gerente general. Para tener una idea sobre el estado actual de la
gestion, se recurrid al testimonio del gerente por medio de una entrevista no estructurada;
por otra parte, se realizd una encuesta a los otros 6 trabajadores de la empresa. Con ello
se plantearon los siguientes indicadores basicos para medir aspectos interfieren

directamente con la eficiencia de los mecéanicos y rentabilidad de la empresa:

e Rotacion de personal:

Tabla 6.4
Indicador de rotacion de personal
Indicador E6rmula Resultado 2021 Resultado 2021
(Comercial) (Operativo)
Rotacion .
del Cantidad de veces que 2 5

personal se cambi¢ al personal

Para analizar bien este indicador se separé en 2 grupos, debido a que el resultado

del &rea comercial comprende al asistente de ventas, tuvo mucha rotacién en el afo, por
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ende la curva de aprendizaje no se llega a desarrollar, ya que a medio camino el trabajador
renuncia o se observa que no es idoneo para el puesto; en cuanto al taller, el resultado es
maés favorable ya que el mecéanico senior y los otros 2 mecéanicos se mantuvieron en el
afio en la empresa, el resultado hace mencion al ayudante mecanico ya que en 2 ocasiones
el personal a cargo del puesto renuncio, estando basadas en decisiones personales, a saber,

por emprendimiento propio y cambio de residencia, respectivamente.

e Ausentismo laboral:

Tabla 6.5
Indicador de ausentismo laboral

Indicador Foérmula Injustificado Justificado

Ausentismo laboral Cantldgd de dlas~de 11 37
ausentimos al afio

Debido a la situacién actual del pais se tuvo un nimero alto de dias de ausentismo,
pero justificado, ya que 2 mecanicos sufrieron de COVID y tuvieron que guardar reposo
unos dias, en este grupo de ausentismo justificado, también estan los chequeos médicos,
y algin permiso previamente pactado con la administradora o el gerente general, en los
dias injustificados son los que sin previo aviso 0 comunicacion se dan, estos se proceden
a descontar del suelo como un dia no laborado; cabe recalcar que 11 dias es un namero
bajo si se cuenta la planilla actual, se obtiene una media menor a 2 dias de ausentismo no

justificado al afio.

e Encuesta sobre perfil de puesto

Se realizé una encuesta al personal de la empresa, se dividié en 5 bloques de
los cuales se concluyé lo siguiente: la empresa cuenta con buen clima laboral,
priorizando el comparierismo y trabajo en equipo; se sienten reconocidos y
valorados por su desempefio; el nivel de compromiso hacia la empresa es alto.
Sin embargo, en el periodo de anélisis se observd que al personal se le

atribuye funciones fuera de su area, lo cual ocasiona ciertos retrasos de los
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trabajos. Por ello se realiz6 una segunda encuesta que confirmé lo comentado
anteriormente, ningun trabajador conoce el organigrama de la empresa y

tampoco tienen una definicidon clara de sus funciones, alcances y limitaciones.

Después las encuestas realizadas, se indagd con los trabajadores y
comentaron que el desorden y la falta de estacionamiento para los servicios
generan un retraso junto con algunas molestias, ya que no encuentran una
herramienta o se pierden, también se sienten presionados por concluir un

trabajo cuando se tiene muchos clientes en espera.

6.1.5. Identificacion de problemas y analisis de causa raiz
e Laempresa no tiene definido los puestos de trabajo

Toda empresa debe tener una estructura organizacional establecida al igual
que la definicion de cada puesto que compone el organigrama, siendo esto
una herramienta esencial para el orden y comunicacion efectiva. En el caso
de Importaciones Clever, el gerente estructuré la empresa de manera
tradicional, sin considerar la importancia de los niveles de jerarquizacion; en
muchas ocasiones el gerente ocupa gran parte de su jornada tomando
decisiones de las operaciones del dia a dia, cuando este deberia delegar mayor

responsabilidad a un encargado por cada area de la empresa.

Esto también impacta a la empresa a la hora de contratar un nuevo
personal, ya que no se tiene un perfil de cada puesto definido, por lo que la
empresa corre riesgo de pasar por alto competencias, experiencia y

conocimientos requeridos en el trabajador.
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Figura 6.3
Analisis causa — raiz (Ishikawa) Desconocimiento del perfil de puesto
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6.1.6. Determinacion de fortalezas y debilidades
Fortalezas:

e Laempresa cuenta con un buen ambiente laboral. Las remuneraciones son de
acuerdo al mercado y los pagos son puntuales, lo que mantiene al personal
motivado

e El ausentismo laboral es bajo

e EIl gerente brinda recomendaciones de manera constante con respecto a la
seguridad y mejores practicas en la realizacion de los mantenimientos.

Debilidades:

e No cuenta con un plan de capacitacion y evaluacion de desempefio.

e La empresa no contempla un presupuesto para el area de desarrollo del
personal

e No se cuenta con un organigrama estructurado que defina las funciones de

cada trabajador.
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CAPITULO VII: DETERMINACION DE LA PROPUESTA
DE SOLUCION

7.1. Planteamiento de alternativas de solucién

Para el planteamiento de alternativas de solucion, primero se analizard los problemas
identificados en cada area de la empresa, con el objetivo de determinar la causa raiz de
cada una de ellas; donde se le asigna un nivel de prioridad en funcion de la frecuencia de

aparicion e impacto generado.

La escala de valores utilizada se muestra en la tabla 7.1, y los resultados de la

evaluacion son mostrados mediante un diagrama de Pareto.

Tabla 7.1
Escala de evaluacion empleada

Frecuencia Pts.

Muy frecuente
Frecuente
Medianamente frecuente
Poco frecuente

P N W b~ O

Esporadico

Impacto Pts.
Muy alto 12
alto
medio
bajo

muy bajo

R W o ©

A continuacién, se mostrara los Paretos del andlisis realizado a cada area:
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Area Comercial
Analisis de causa raiz identificadas a los problemas encontrados en el area comercial
Problema 1: Clientes no atendidos para los servicios 42,63%

Tabla 7.2
Lista de causa raices para el problema 1 del area comercial

N° Causas Frec. Imp. E  %lIndiv. %Acum.
1 Estacionamientos saturados para los servicios 5 12 60 22,0 22,0%
2 Mala organizacion de los espacios 5 12 60 22,0% @ 44,0%
3 Espacios libres desaprovechados en el local 4 12 48  176%  61,5%
4 Retraso en la limpieza de las bahias de estacionamiento 3 9 27 9,9% 71,4%
5 No se tiene una estrategia de fidelizacién al cliente 3 9 27 9,9% 81,3%
6 Procesos no estandarizados 2 9 18 6,6% 87,9%
7 Falta de politica de descuento 3 6 18 6,6% 94,5%
8 Falta de un plan de asignacion de trabajos 2 6 12 4,4% 98,9%
9 Falta de software para recepcion y registro de clientes 1 2 0,7% 99,6%
10 No se tiene un formato de recepcion de clientes 1 1 0,4% 100%

Grafico Pareto para el andlisis del primer problema:

Figura 7.1

Diagrama de Pareto

=t acumulade 22.0% 44.0% 61.5% 71.4%  81.3% K 87.9%  945%  98.9%  99.6%  100.0%

70 120.0%
60 100.0%
50 ;
| 80.0%
40 :
[ 60.0%
30 :
I 40.0%
20 :
0 | 20.0%
|
|
0 ! 0.0%
1 2 3 4 5 | 6 7 8 9 10
= Efecto (F*) 60 60 48 27 27 | 18 18 12 2 1
|
]
]

63



Problema 2: Desconocimiento del nivel de inventario

Tabla 7.3

Lista de causa raices para el problema 2 del area comercial

1

2

3

1

5

N° Causas Frec. Imp. E %lndiv. %Acum.
1 Productos desordenados y cajas en el piso 5 12 60 19,0%  19,0%
2 Inadecuada organizacion de los productos 5 12 60 19,0%  38,0%
3 Falta de compromiso con el orden y limpieza 5 12 60 19,0%  57,0%
4 No se tiene uan clasificacion ABC de los productos 4 12 48  152%  72,2%
5 Desconocimiento de gestién de inventario 3 27 8,5% 80,7%
6 No se cuenta con pardmetros de codificacion de 3 6 18 5,7% 86.4%
productos

7 !:alta de_estrategla adecuada para el control de 2 6 12 3.8% 90.2%
inventario

8 Falta de software para el registro de ingresos y salidas 2 6 12 3,8% 94,0%

9 No se cuenta con una politica de reposicion adecuada de 2 6 12 3.8% 97.8%
productos

10 Insuficientes andamios para almacenar 1 6 6 1,9% 99,7%
11 Falta de pro_cedlmlento para la recepcion y 1 1 1 03%  100,0%

almacenamiento de productos
Con las causas raices obtenidas se elabor6 un diagrama de Pareto:
Figura 7.2
Diagrama de Pareto
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Luego de la evaluacion de las causas raices de los problemas, se concluye que las

principales del area comercial son:

Estacionamientos saturados para los servicios

Mala organizacion de los espacios

Espacios libres desaprovechados en el local

Retraso en la limpieza de las bahias de estacionamiento

Productos desordenados y cajas en el piso

Inadecuada organizacion de los productos

Falta de compromiso con el orden y limpieza

No se tiene una clasificacién ABC de los productos

Area operativa

Problema 1: RMHF 91,0%

Anaélisis de causas identificada en los capitulos anteriores para el area operativa:

Tabla 7.4
Lista de causa raices del problema 1 del area operativo

N° Causas Frec. Imp. E %lIndiv. %Acum.
1 Falta de limpieza en las areas de trabajo 5 12 60 20,1% 20,1%
2 Falta de politicas de orden y limpieza 5 12 60 20,1%  40,2%
3 Cruce de &reas 4 12 48  16,1%  56,4%
4 Mala organizacién de los equipos de trabajo 4 9 36 12,1% 68,5%
5 Reprocesos en los trabajos 3 9 27 9,1% 77,5%
6 Desconocimiento de las cinco S 3 9 27 9,1% 86,6%
7 I;;Zr:gggzmcos no cuentan con un kit de herramientas 3 6 18 6.0% 92.6%
8 Falta de procesos estandarizados para el diagndstico 2 6 12 4,0% 96,6%
9 Falta de mantenimiento a las maquinas 2 3 2,0% 98,7%
10 Falta de formatos para el control de herramientas 1 3 1,0% 99,7%
11 Falta de control de los insumos para los trabajos 1 1 0,3% 100,0%
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Gréfico de Pareto para el analisis de las causas de un RMHF al 91.0%

Figura 7.3

Diagrama de Pareto
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Problema 2: UMO de 75,2%
Anaélisis de causas para generar el diagrama de Pareto:
Tabla 7.5
Lista de causa raices del problema 2 del area operativo
N° Causas Frec. Imp. E %lndiv. %Acum.
1 Buscar herramientas, buscar repuesto 5 12 265%  26,5%
2 Traslados largos entre las secciones del taller 4 9 159%  42,5%
3 Falta de formatos para el control de herramientas 4 9 159%  58,4%
4 Reprocesos en los trabajos 3 9 119%  70,4%
5 Bahias de estacionamiento insuficientes 3 9 119%  82,3%
6 Demoraen la limpieza de las bahias 2 6 5,3% 87,6%
7 Tardanza de los trabajadores 2 6 5,3% 92,9%
8 Desconocimiento de técnicas para el orden y limpieza 2 3 2,7% 95,6%
9 Falta-de po!ltlcas de orden y limpieza en las bahias de 2 3 2.7% 98.2%
estacionamiento
10 Falta de registro de mantenimiento a los equipos 1 3 1,3% 99,6%
11 Falta de control de los insumos para los trabajos 1 1 0,4% 100,0%
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Figura 7.4

Diagrama de Pareto
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Luego de analizar los 2 problemas del area operativa, se obtuvo las siguientes causas

raices:
e Falta de limpieza en las areas de trabajo
e Falta de politicas de orden y limpieza
e Cruce de areas
e Mala organizacion de los equipos de trabajo
e Reprocesos en los trabajos
e Buscar herramientas, buscar repuesto
e Traslados largos entre las secciones del taller
e Falta de formatos para el control de herramientas
e Reprocesos en los trabajos

e Bahias de estacionamiento insuficientes
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Area finanzas
Problema 1: Rentabilidad sobre ventas menor al 12%

Tabla 7.6

Lista de causas raices del problema 1 del area de finanzas

N° Causas Frec. Imp. E  %lndiv. %Acum.
1 If:i?]gﬁcc:zrrsformacién para la toma de decisiones 5 12 60 313%  313%
2 Falta de data historica los ingresos y egresos 4 12 48  25.0%  56,3%
3 Falta de andlisis de los estados de resultado 4 9 36 18,8%  75,0%
4 Falta de poliiticas para el control de costos y gastos 3 9 27 141%  89,1%
5 Desconocimiento de la importancia del area 2 6 12 6,3% 95,3%
6 Falta de capacitacion financiera 2 3 3,1% 98,4%
7 Falta de politicas de venta 1 3 1,6%  100,0%

Figura 7.5

Diagrama de Pareto

70 120.0%
60 100.0%
50
} 80.0%
40 |
} 60.0%
30 |
} 20.0%
20 ‘
|
10 | 20.0%
|
|
0 | — 0.0%
1 2 3 4 5 6 7
— Ffecto (F*1) 60 60 48 36 27 12 6 3
——t%acumulado  31.3% 56.3% 75.0% | 89.1% 95.3% 98.4% 100.0%
|
|

68



Problema 2: Razon de endeudamiento a largo plazo 0,72

Tabla 7.7

Lista de causa raices del problema 3 del area financiera

s Efecto (F*1)

N° Causas Frec. Imp. E  %lIndiv. %Acum.
1 No se tiene registro de informacion contable 5 12 60 33,9%  33,9%
2 Desconocimiento de conceptos financieros 4 12 48  271%  61,0%
3 Conocimiento bésico de finanzas por parte del gerente 3 9 27 153%  76,3%
4 No existe una planificacion financiera 3 6 18  10,2% 86,4%
5 Registro de los libros contables por parte de un externo 2 9 18  10.2%  96,6%
6 No se cuenta con metas u objetivos financieros 1 6 6 3,4% 100,0%
Figura 7.6
Diagrama de Pareto
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Luego de analizar los 2 problemas del area de finanzas, se obtuvo las siguientes causas

raices:

Falta de informacion para la toma de decisiones financieras

Falta de data historica los ingresos y egresos

Falta de anélisis de los estados de resultado

No se tiene registro de informacion contable

Buscar herramientas, buscar repuesto

Desconocimiento de conceptos financieros

Conocimiento basico de finanzas por parte del gerente
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Area Recursos Humanos

Problema 1: La empresa no tiene definido los puestos de trabajo

Tabla 7.8
Lista de causa raices del area de recursos humanos

N° Causas Frec. Imp. E  %lIndiv. %Acum.
1 No se cuenta con un organigrama estructurado 5 12 60 37, 9% 37,3%
2 Falta de desarrollo del perfil de puestos 5 12 60 37,9%  755%
3 Falta de retroalimentacion al personal 2 9 18 113%  86,8%
4 Descon00|m|ent_o de los limites y alcances de los 3 6 18 113%  98.1%

puestos de trabajo
5 Falta de registros para los puestos de tabajo 1 3 3 1,9%  100,0%
Figura 7.7
Diagrama de Pareto
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Luego de analizar el problema central del area de recursos humanos, se obtuvo las

sig

uientes causas raices:
e No se cuenta con un organigrama estructurado

e Falta de desarrollo del perfil de puestos
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7.2. Seleccién de alternativas de solucién

7.2.1. Determinacion y ponderacion de criterios de evaluacion de las alternativas de

solucién

En base al punto anterior, se formuld una solucion concreta para cada causa raiz
seleccionada en los Paretos por area, estas soluciones serdn mostradas y enfrentadas en
un cuadro de analisis de ranking de factores, para ello, previamente se determiné la
jerarquia de las soluciones planteadas mediante una matriz de enfrentamiento, empleando
los criterios de “inversion”, “impacto en resultados”, “tiempo de implementacion” y
“complejidad” de la implementacion, donde el valor “1” significa que el criterio es igual
0 mas importante que el criterio con el que se compara, mientras que el valor “0” significa

lo contrario, lo que se muestra en la tabla 7.3. Asi mismo, la tabla 7.4 muestra los puntajes
asignados a cada criterio.

Tabla 7.9

Ponderacion de criterios para la seleccion de soluciones

Impactoen  Tiempo de

Criterio Inversion . .. Complejidad Conteo Ponderacion
resultados implementacién

Inversion - 0 1 1 2 28,57%
Impacto en resultados 1 -- 1 1 3 42,86%
Tiempode 0 0 I 1 1 14,29%
implementacién

Complejidad 0 0 1 -- 1 14,29%
Total 7

De los resultados anteriores, se tuvo que el impacto en los resultados para la
implementacion de cada solucion es el factor de mayor peso a considerar, ya que el cuadro
se elaboro en colaboracion con el gerente general y la administradora de tienda. En este
sentido, estas 2 personas claves de la empresa indicaron que el impacto de las soluciones
es el criterio mas critico para tomar una decision. Luego priorizan la inversion ya que la
utilidad neta es de moderada a baja y, por ultimo, el tiempo en la implentacion de la

solucion y la complejidad tiene el mismo peso.
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Tabla 7.10
Puntaje para cada criterio de seleccion

Criterio Parametro

Valor

S/0 - S/15 000
S/15 001 - S/30 000
S/30 001 - S/40 000

S/40 001 a més
Impacto en resultados Alto

Medio
Bajo
1- 30 dias
31 - 60 dias
61 - 90 dias
90 a més dias

Inversion

Tiempo de ejecucion

(¢, ]

Complejidad de ejecucion Alta
Media
Baja

g Wk O kP W Ok W 01 O Fkr W

A continuacion, se muestra las soluciones por area:

Tabla 7.11

Lista de alternativas de solucién propuesta para el area comercial

Area Causas raices principales

Alternativa de solucién

Estacionamientos saturados para los
servicios

Mala organizacion de los espacios

. Espacios libres desaprovechados en el
Comercial
local
Retraso en la limpieza de las bahias de
estacionamiento

Productos desordenados y cajas en el
piso
Inadecuada organizacion de los
productos

Falta de compromiso con el orden y
limpieza

No se tiene una clasificacion ABC de los
productos

Reestructurar el local para aumentar las bahias
de estacionamiento y asi atender mas
vehiculos al mismo tiempo

Realizar un diagrama de flujo que permita
identificar la mejor ubicacién de cada area de
trabajo

Realizar una nueva distribucién del local,
optimizando todos los espacios del s6tano y
ler nivel

Capacitar a los mecénicos y realizar un
cronograma de limpieza para mantener limpio
las bahias de estacionamiento

Aplicar la metodologia 5s parareordenar y
organizar los materiales del local, como
también codificar las herramientas y
productos.

Realizar charlas de concientizacion del orden
y limpieza en una empresa

Desarrollar una lista de cada tipo de producto
y analizar el nivel de rotacion de cada una
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Con respecto al area comercial se encontraron 7 soluciones a las diversas causas raices, como se observa algunas comparten soluciones
similares o complementarias, debido a ello se unificaron para asi formar 4 soluciones integrales, las cuales se les enfrentd en el siguiente ranking

de factores para definir cual sera la solucion a desarrollar:

Tabla7.12

Matriz de enfrentamiento del area comercial

Inversién Impacto en resultados Tiempo de ejecucion Complejidad
TOTAL
Alternativa de solucion P.ono!. Ptje Valqr P.ono!. Ptje Valgr P_ond_. Ptje Valc.J’r P-ond_. Ptje Valc.J,r
Criterios solucion  Criterios solucién  Criterios solucion  Criterios solucion

Realizar un diagrama de flujo que permita hallar las g 600 5 1409 429% 1 0420 143% 5 0714  143% 3 0429 3.0
rutas mas cortas para realizar las labores.

Aplicar la metodologia de 5s en el area comercial 28,6% 5 1,429 42,9% 3 1,286 14,3% 3 0,429 14,3% 1 0,143 3,3
Reestructurar el local para optimizar los espacios. 28,6% 3 0,857 42,9% 5 2,143 14,3% 3 0,429 14,3% 3 0,429 3,9
Desarrollar una lista de cada tipo de producto y 286% 5 1429  429% 3 1286  143% 3 0429  143% 1 0143 33

analizar el nivel de rotacién de cada una.
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Luego de analizar el ranking de factores del area comercial, se concluyo6 que la

alternativa a desarrollar en el siguiente capitulo sera el reordenamiento de los espacios,

el cual permitird mejorar todas las areas no solo la parte comercial, ya que se aumentaran

las bahias de atencion, se seleccionaran los espacios adecuados para las areas de la

empresa y se utilizara el sétano como almacén.

Tabla 7.13

Alternativas de solucién para el area operativa

Area Causas principales Alternativa de solucion

Falta de limpieza en las &reas Realizar un cronograma de limpieza por trabajador, en el cual
de trabajo indique la fecha y area asignada
Falta de politicas de orden y  Generar politicas de orden y limpieza mediante la aplicacion de
limpieza la metodologia 5s
Cruce de areas Realizar una redistribucion de las areas de trabajo, para evitar
Mala organizacion de los cruces al momento de los traslados y ubicar adecuadamente los
equipos de trabajo equipos

Operativa  Reprocesos en los trabajos Implementar un plan de control de calidad para los trabajos que

Buscar herramientas, buscar
repuestos

Traslados largos entre las
secciones del taller

Falta de formatos para el
control de herramientas

Bahias de estacionamiento
insuficientes

se realiza

Reorganizar las herramientas y repuestos para disminuir los
tiempos en la bisqueda y traslado en el local

Crear formatos de inventario de herramientas por mecanico y
realizar controles mensuales

Reestructurar el local para aumentar las bahias de
estacionamiento y asi atender mas vehiculos al mismo tiempo

Con respecto al area operativa se encontraron 8 soluciones a las diversas causas

raices, como se observa algunas comparten soluciones similares o complementarias,

debido a ello se unificaron para asi formar 3 soluciones integrales, las cuales se les

enfrentd en el siguiente ranking de factores para definir cuél sera la solucion a desarrollar:
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Tabla 7.14
Matriz de enfrentamiento del area operativa.

Inversion Impacto en resultados Tiempo de ejecucion Complejidad

Pond. . Valor  Pond. . Valor  Pond. . Valor  Pond. valor TOTAL

Alternativa de solucién .. Puntaje i .. Puntaje - .. Puntaje i .. Puntaje S
Criterios solucién Criterios solucion Criterios solucién Criterios solucién

Reestructurar el local para optimizar los espacios.  28,6% 3 0,857  42,9% 3 1,286  14,3% 5 0,714  14,3% 1 0,143 3,0

Aplicar la metodologia de 5s en el area operativa  28,6% 5 1,429  42,9% 5 2,143 14,3% 3 0,429 14,3% 3 0,429 4,4

Implementar un plan de control de calidad para

. ; 28,6% 5 1,429  42,9% 1 0,429 14,3% 3 0,429  14,3% 5 0,714 3,0
los trabajos que se realiza.

Luego de analizar el ranking de factores del area operativa, se concluyé que la alternativa a desarrollar en el siguiente capitulo sera la
implementacién de las 5°s, la cual mejorara los tiempos de ejecucion de los mecénicos, pudiendo atender mas autos al dia; por otra parte, como se
observa en el ranking de factores comercial y en este, es que comparten soluciones, y estas a su vez son complementarias, por ende para realizar

una mejora de forma integral en la empresa se estructurara en conjunto las 2 soluciones
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Tabla 7.15

Alternativas de solucidon para el area de finanzas

Areas Causas raices principales

Alternativas de solucion

Falta de informacion para la toma
de decisions financieras

Falta de data histérica de los
ingresos y egresos

Falta de andlisis de los estados de

Finanzas
resultado

No se tiene registro de informacion
contable

Desconocimiento de conceptos
financieros

Conocimiento basico de finanzas
por parte del gerente

Implementar un software de gestion que permita registrar
informacion clave de la empresa para su posterior analisis

Contratar un personal calificado orientado en temas de
finanzas y contabilidad, con el fin de brindar soporte a la
gerencia

Generar fichas y documentos contables, con el fin de
registrar todo el movimiento de la empresa

Contratar una capacitacion especializada en temas
contables y financiero, para que el gerente general pueda
analizar los estados financieros de la empresa

Con respecto al area de finanzas se encontraron 4 soluciones a las diversas causas

raices, las cuales se les enfrent6 en el siguiente ranking de factores para definir cual sera

la solucion a desarrollar
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Tabla 7.16
Matriz de enfrentamiento del area de finanzas.

Inversion Impacto en resultados Tiempo de ejecucion Complejidad
Alternativa de solucion PoRd. Puntaje Valor Pond. Puntaje \gllor Pods, Puntaje Valor Pond. Puntaje Valor - TOTAL
Criterios I€ solucién Criterios 1€ solucién Criterios J€ solucién Criterios 1€ solucion

Implementar un software de gestién 28,6% 5 1,429  42,9% 5 2,143  14,3% 5 0,714  14,3% 1 0,143 4,4
fg’%gatar un profesional financiero /contable por - g 600 3 0g57  429% 3 1286 143% 3 0420 143% 3 0429 30
Contratar capacitacion especializada en temas 286% 5 1429 429% 5 2143 143% 3 0429 143% 3 0429 44
contables y financieros

Generar fichas y documentos fisicos para el 286% 5 1429 429% 1 0429 143% 5 0714 143% 5 0714 33

control contable

Luego de analizar el ranking de factores del area de finanzas, se concluy6 que tanto la alternativa 1 y 3 de solucién, se desplegaran en el

area de finanzas ya que tienen la misma importancia y alto puntaje, se considera llevar a cabo las dos debido a que traeran beneficios cualitativos

a corto plazo y beneficios cuantitativos a mediano y largo plazo, ya que con los nuevos conocimientos de contabilidad y finanzas del gerente

general y los datos recabados por el software, se podra realizar analisis mas exactos de los indicadores financieros.
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Tabla 7.17
Alternativas de solucién para el area de recursos humanos

Area Causas raices principales Alternativa de solucion

No se cuenta con un Elaborarelorganigrama de la empresa, mostrando

Recursos ~ Organigrama estructurado los niveles jerarquicos de los puestos de trabajo
Fumanos D lar el perfil de cad to de trabajo, indicand

Falta de desarrollo del perfil esarrollar el perfil de cada puesto de trabajo, indicando

de puestos las funciones, responsabilidades, competencias y formacion requerida; también

contratar un personal capacitado para ver los temas generals de RRHH
Tabla 7.18
Matriz de enfrentamiento del area de RRHH.
Inversién Impacto en resultados Tiempo de ejecucién Complejidad
. . Pond. . Valor Pond. . Valor Pond. . Valor Pond. _ valor TOTAL
Alternativa de solucién .. Puntaje s .. Puntaje - ..~ Puntaje S .- Puntaje <
Criterios solucion Criterios solucién Criterios solucion Criterios solucion

Elaborar ef organigrama de laempresay 286% 5 1420 429% 3 1286 143% 5 0714 143% 3 0429 39
desarrollar los perfiles de cada puesto requerido
Contratar un profesional de RRHH por 1 afio 28,6% 3 0,857  42,9% 5 2,143 14,3% 3 0,429 14,3% 1 0,143 3,6

Luego de analizar el ranking de factores del area de RRHH, se concluyd que la solucién a desplegar sera la elaboracién de un organigrama
y el desarrollo de perfiles de cada puesto, esto traera beneficios al orden interno de la empresa y a determinar los requerimientos minimos para
ocupar un cargo Y las funciones que este debera cumplir. Cabe recalcar que para la evaluacion economica del presente proyecto solo se cuantificara

las soluciones del area comercial y operativa.
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CAPITULO VIII: DESARROLLO Y PLANIFICACION DE
LAS SOLUCIONES

8.1. Ingenieria de la solucion

Se describe a continuacion los detalles de cada solucion planteada para cada area

analizada en la empresa.

8.1.1. Area Comercial

Solucién: Redistribucion de las &reas del local y aumento de bahias de
estacionamiento a 5

Se observd un desaprovechamiento de espacios disponibles en el local, ademés de un
desorden entre las areas que tiene la empresa, debido a que los insumos son apilados en
cualquier lugar segun la disponibilidad del momento; también los tiempos de traslados
son altos, lo que finalmente incide al momento de buscar un producto o herramienta en
particular que sea necesitado. En funcion de ello se planted, hacer una redistribucién del

local mediante un anélisis relacional de areas.

Se identifico las siguientes areas en la empresa para realizar un analisis de relacion
entre ellas, con el fin de buscar la distribucion adecuada segun los procesos que cuenta la

empresa.

79



Figura 8.1

Lista de areas
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ﬁ‘ 8. Oficina administrativa

. 9. Vestuario y comedor

. 10, Recepeion y ventas
. 11. Sala de espema

/

(12) 12 Talker

= Y
ﬁ 13, Gerencia

Luego se procede a realizar una tabla relacional que es un cuadro organizado en

diagonal, en el que se muestra la relacion de cercania entre cada area. Para la construccion

de la tabla se apoya de la siguiente informacion:

Tabla 8.1
Tabla de valor de proximidad
Cadigo Valor de proximidad
A Absolutamente necesario
E Especialmente necesario
| Importante
0] Normal u ordinario
U Sin importancia
X No deseable
XX Altamente no deseable

A continuacion, se detalla los motivos existentes en la relacion de un espacio u area con

otra, para el desarrollo de las actividades en la empresa:
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Tabla 8.2

Lista de razones o motivo

Cddigo

Motivo

1
2

~N o o1 b~ W

Productos complementarios

minima distancia por recorrer
Utilizacion de herramientas
comunes

Por generar distracciones

Servicios para el personal

Tramites administrativos
Por no ser necesario

A partir de la informacién obtenida de la relacion entre areas, se construye la tabla

relacional:

Figura 8.2

Tabla relacional
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6. Almacén de partes de motor

7. Almacén de otros repuestos

8. Oficina administrativa

9. Vestuario y comedor

10. Recepeion y ventas

11. Sala de espera

12, Taller

13. Gerencia
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Tomando como base la tabla relacinal, tendremos los siguientes pares de proximidad:
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Tabla 8.3

Pares de proximidad

Cédigo

A (1,12) (2,10) (3,4) (3,10) (4,10)

E (1,10) (2,12) (5,10) (6,10) (7,10)

I (1,2) (3,5) (3,6) (3,7) (4,5) (4,6) (4,7) (5,6) (5,7) (6,7) (10,11)
0 (2,11) (8,10)

(1,3) (14) (1,5) (1,6) (1,7) (1,8) (2,3) (2,4) (2.5) (2,6) (2,7) (3,12) (4,12) (5,12)
(6,12) (7,12) (8,11) (8,12) (9,10) (9,11) (10,12) (3,8) (4.8) (5,8) (6,8) (7.8)

U (3,9 (311) (4,9) (4,11) (5,9) (5,11) (6,9) (6,11) (7,9) (7,11) (8,9) (12,13)
(11,13) (10,13) (9,13) (8,13) (7,13) (6,13) (5,13) (4,13) (3,13) (2,13) (1,13)
(2,8) (2,9)

X (1,9) (1,11) (9,12) (11,12)

A continuacion, se muestra el diagrama relacional:

Figura 8.3

Diagrama relacional

Hmim .
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Con el analisis realizado se presenta la distribucion de las areas modificadas:

Figura 8.4

Distribucion sugerida del nivel sétano segun la propuesta
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Figura 8.5

Distribuciéon sugerida del nivel 1 segun la propuesta
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Figura 8.6

Distribuciéon sugerida del piso 2 segln la propuesta
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e Nivel sétano: se utilizara como nuevo almacen de repuestos y materiales, excepto
para los aceites y otros materiales inflamables, ya que, por normas de seguridad,
estos no pueden estar en una zona confinada. De esta forma se liberara espacio en
el nivel 1 para la ampliacion a 5 bahias de atencion en el area de taller.

e Nivel 1: la prioridad en este nivel es aumentar en 2 espacios la capacidad de
atencion de vehiculos en el area de taller mecéanico, por lo cual, se organizaria al
lado derecho todo lo relacionado al taller como maquinas, herramientas y
accesorios; y al lado izquierdo seré la atencién al cliente por mostrador, recepcion
y parte del almacén restante. Ademas, se acondicionara un area para la disposicion

final de los desperdicios de la empresa.

e Nivel 2: se empezara a utilizar la mitad del segundo nivel para implementar las

oficinas administrativas y un comedor / sala de capacitacion.

Para iniciar la reestructuracion se solicita los servicios de un arquitecto para el
disefio del nuevo plano de distribucion del local, lo cual tomard 1 semana
aproximadamente, luego de esto se enviara a cotizar a diferentes maestros de obra y
emprsas para la ejecucion de las modificaciones; de igual forma se enviara a cotizar los
materiales como drywall, accesorios, pintura, acabados y cerajero. Se contratara a 2
ayudantes externos, quienes recibiran una charla. Con la ayuda del personal de trabajo y
las 2 personas externas, se empieza la liberacion de los espacios que incluye: retirar los
productos de los anaqueles, desarmado de los anaqueles, traslado de las cosas segun el

nuevo plano y armado de los anaqueles.
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8.1.2. Area Operativa

Se plantea utilizar la técnica de las 5s para mejorar la utilizacion del espacio disponible
en el local, mejorar las condiciones donde son realizan los trabajos y eliminar artefactos
innecesarios que afecten negativamente en la eficiencia de los procesos. Entre los

beneficios que se espera percibir al aplicar la técnica se tienen:

e Disminuir los tiempos de traslado de los mecéanicos, ya sea para buscar
una herramienta o utilizar un equipo.

e Mejorar los tiempos de atencion al cliente en el &rea de ventas, al poder
ubicar los repuestos rapidamente

e Mejorar el aspecto visual del local

e Inculcar el orden y la limpieza de las areas de trabajo

e Establecer la distribucion de espacios en el area de almacén para la
organizacion eficiente de los insumos

e Concientizar y alinear al personal de trabajo para que sepan los beneficios

generales que trae la aplicacion de esta metodologia

Para llevar a cabo esta mejora, se requieren los siguientes pasos:

I. Actividades preliminares

La primera actividad que se va a realizar para la implementacion de las 5s es conformar
el equipo trabajo que sera responsable en desarrollar e implementar la técnica de las 5°S
en la empresa. Se realizara una charla informativa de las 5’s, en el cual se concientizaré
atodo el personal acerca del por qué y como se llevara a cabo las 5°S. El equipo de trabajo

sera el mostrado en la figura 8.3, cuyas funciones son las siguientes:

e Gerente general: Sera el lider del proyecto, ya que cuenta con la
experiencia del manejo del taller y del personal, con ello podra tomar
decisiones acertadas junto con los implementadores.

e Implementadores: Tendran la labor de supervisar que la implementacion
se lleve a cabo; se encargaran de la documentacion y evaluacion continua
de la realizacion de las 5°s. Coordinaran de la mano con el Gerente general

los detalles y el seguimiento de la implementacion.
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e Administradora de tienda: Sera la encargada de tomar el liderazgo del
proyecto luego del Gerente general, ya que una vez terminado el proyecto
ella seré la que supervise el correcto funcionamiento de lo implementado.

e Asistentes: Sera conformado por el personal de apoyo para llevar a cabo
las 5s y desarrollar al pie de la letra las directrices de los lideres del

proyecto.

Figura 8.7

Equipo de trabajo para la aplicacion de la técnica 5s

GERENTE GENERAL
< IMPLEMENTADORES

e ~

ADMINISTRADORA DE

TIENDA
\. J
' ™
AYUDANTES

\. J

Con el nuevo equipo de trabajo ya consolidado, se procede a iniciar las actividades
preliminares para la implementacion de las 5°s. Se realizara una charla informativa acerca
de mejora continua y de la implementacion de las 5’s, en el cual se explicard al detalle a
todo el personal de la empresa la definicidn, trabajos a realizar y los beneficios que este
traerd a cada puesto de trabajo. Los temas a tratar en las charlas informativas se muestran

en la figura 8.4.
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Tabla 8.4

Temas a tratar en las charlas formativas de la técnica 5s

Temas a tratar

Descripcién

Tema 1: enfoque general de la
mejora continua

Tema 2: ;Qué es y como idéntico una
oportunidad de mejora?

Tema 3: ;Cual es mi rol en la mejora
continua?

Tema 4: Herramientas de mejora 5’s

Se explicara el significado a detalle de una mejora continua

Se explicara la definicién de valor agregado y no agregado,
con el fin de identificarlos y medirlos

Se explicara el organigrama de implementacion y el rol que
cumple cada uno dentro de la empresa

Se explicara que son las 5’s, sus beneficios y alcances
Se detallara los pasos de implementacion de las 5°s

Se mostrara casos reales del proceso de las 5’s para ver el
impacto que causa en una empresa

Il. Aplicacion de las 5s

Las fases de aplicacion de la técnica de las 5s dentro del local se presentan a continuacion:

e Seiri — Clasificar

Para implementar la primera S, el primer paso es identificar los elementos

innecesarios en las areas de trabajo, taller y almacén, mediante una ficha

elaborada, ver anexo 6, en el cual se podra:

A. ldentificar y listar todos los articulos necesarios 0 no necesarios en

cada puesto de trabajo, aqui cada trabajador separara los elementos
que sirven o no, debera listar todos los elementos que se encuentren
en su zona de trabajos, para ello se usard un formato simple que
contiene criterios para definir objetos necesarios, dafiados, obsoletos,
de poco uso, etc. En el caso del almacén se tendra un formato adicional
para los articulos destinados a la venta por remate, estos son productos
en su mayoria son descontinuados.

. Todos los elementos no necesarios seran registrador en una cartilla
roja, ver anexo 7, en las cuales se vera la accion final a tomar del item
en cuestion, como, por ejemplo, reciclar o eliminar, fluidos liquidos,

fierros, aluminio, plasticos, etc.

C. Presentar el avance del trabajo ya realizado en cada area
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Figura 8.8

Para concluir, en esta S todos los miembros de la empresa tomaran
conciencia de que realmente es necesario en Sus areas para que
posteriormente cuando se refuerce esta conducta, ellos puedan discernir
mediante el formato de clasificacion, si alin su area se conserva en 6ptimas
condiciones.
Ordenar - Seiton
Para implementar la Segunda S, sé toma de base la primera S, ya que luego
de clasificar lo necesario de lo no necesario en cada &rea, estas seran
ordenadas; en el caso del taller las herramientas y accesorios necesarios
seran debidamente colocados en cada puesto de trabajo, a cada mecanico
se le brindaré un kit de herramientas con su hombre y cada herramienta
serd identificada con un color en especifico por mecanico, por ejemplo,
Al mecanico 1 se le brindara un Kit 1 de herramientas y estas herramientas
tendran una pegatina de color especifico, por ejemplo, azul.

Luego los accesorios necesarios para el uso de las maquinas del
taller seran debidamente colocados usando el circulo de proximidad
(figura 8.6).

Circulo de proximidad de herramientas

Colocar en
almacén

Colocar en
archivo

Colocar en
almacén

SEUSAL
VEZ AL

ALGUNAS
VECES AL

Colocar otra

Eliminar

ES POSIBLE
QUE SE USE

Colocar junto
a la persona

CIRCULO
DE

FRECUENCI

A DEUSO

VARIAS
VECES
AL DIA

Colocar cerca
de la persona
ALGUNAS

VECES AL
MES

VARIAS
VECES POR
SEMANA

Colocar en el
area
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Con respecto al almacén, se contara con la administradora de
tienda, el asistente de ventas y 2 personas externas para ordenar en el
almacén toda la mercaderia previamente baja del nivel 1 al s6tano, que es
el nuevo almacén; se procedera a segmentar por tipo de producto en cada
anaquel: amortiguadores, filtros, aceites, pastillas y zapatas y otros. Luego
se procede a ordenar por tipo de producto en los anaqueles, el
procedimiento para este trabajo se dara de la siguiente secuencia:

A. Las 2 personas se encargaran de ordenar los productos en el anaquel,
piso por piso, bajo la supervision de uno de los implementadores.

B. Una vez terminado un piso del anaquel, la tercera persona procede a
pegar las pegatinas visibles con el SKU correspondiente y una breve
descripcion; paralelo a esto una cuarta persona se encargard de
registrar los productos en una base de datos en Excel, supervisados por
el otro implementador.

C. Terminado esta secuencia, se repetira anaquel por anaquel.

Una vez terminado el ordenamiento, se implementara un letrero
jala vista que mencionara el tipo de producto que se encuentra en ese

anaquel.

Tanto en el taller como en el almacén los desperdicios que se
clasificaron en la primera S, seran dispuesto a su venta como en el caso de
los aceites, remate en el caso de los productos mas antiguos pero que aun
se puedan usar, desechado en el caso de lo que ya no se pueda recuperar
ningun valor economico del mismo, y separar lo que se pueda reciclar y

darlo a disposicion de las personas especializadas en ello.

Limpiar — Seiso

Una vez terminado el proceso de clasificar y ordenar, se procedera a
limpiar las areas de trabajo, en el caso del almacén se limpiaran los pisos
y los anaqueles, en el caso del area de taller, se procedera a limpiar los
pisos con desengrasante, las herramientas y las maquinas con el fin de
hallar alguna falla o desperfectos en estas ultimas, ya que, en la siguiente
S, se hard un cronograma de limpieza y mantenimiento béasico a las

maquinas de la empresa.
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Figura 8.9

Adicionalmente los residuos que genera el taller automotriz al
implementar las 2S anteriores, seran recogidos semanalmente por
recicladores especializados en aceites, metales, carton y baterias, estos se
venden y suman al ingreso de la empresa; los residuos organicos son

desechados sin ningun beneficio econémico.

o Lunes: Aceites

O

Miércoles: Cartones y metales (fierro, aluminio, entre otros)

Viernes: Baterias

O

Todos los dias: Residuos organicos entre otros.

O

Piloto de las 3 primeras fases

Se realizd un piloto en el area del almacén de la empresa para obtener
datos y cuantificar las mejoras a realizar. Como se muestra en la figura
8.9, y 8.10, en el area se tienen cajas en el piso y los anaqueles tienen
distintos productos de diferentes tipos, haciendo dificil la busqueda
espacial y visual de los repuestos que se requieren para la venta o uso en
el taller; también los pasadizos tienen productos obstruyendo el paso y

haciendo lento el transito por el mismo.

Pasillos ocupados por cajas
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Figura 8.10

Anaqueles desordenados

Figura 8.11

Anaquel ordenado
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Figura 8.12

Cajas ordenadas con pasillo libre

e e

Figura 8.13

Anaquel etiquetado y codificado
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Figura 8.14

Pasillos ordenados y libres

Como aprecia en las fotos del area piloto trabajada, ahora los tipos de
productos estan con sus semejantes y los anaqueles tiene la clasificacion y
codificacion del SKU que contienen, haciendo mas eficiente el proceso de
busqueda de los productos, mejorando el tiempo de respuesta del asistente de
ventas al buscar los repuestos y aumentando los ingresos de la empresa, ya
que como los SKU estan debidamente codificados, no se pierden ventas por
creer que no se tiene un producto cuando en realidad si se tenia stock, pero
disperso en varias zonas del almacén.

Al tener un chequeo visual de la existencia de los SKU se puede prever con
mayor exactitud el momento de realizar una recompra, para no caer el quiebre
de stock. También esta prueba piloto nos brinda informacion valiosa para
clasificar los productos en grupos como: almacén de aceites, almacén de
filtros y refrigerantes, almacén de partes de suspension, almacén de partes de
motor y almacén de otros respuestos.
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e Estandarizacion - Seiketsu
Con las éareas correctamente ordenadas y limpias, se tiene que aplicar
sefiales facilmente visibles que indiquen la correcta forma de llevar a cabo
las otras 3’s, en las 2 areas se colocaran los carteles de seguridad, los
delimitadores de cinta reflectora en el piso de color amarillo, en caso del
almacén para delimitar los pasillos y anaqueles; y el taller, para delimitar
el area de trabajo de cada méaquina. Se tomaran fotos a las &reas
correctamente implementadas y se colocaran en las paredes, para que, de
manera rapida, se pueda observar como tiene que quedar el area de trabajo
luego de realizar sus labores. Se implementara un cronograma de limpieza

(Tabla 8.5), indicando la fecha, area, responsable y frecuencia.

Tabla 8.5
Cronograma de limpieza 5s
Cronograma de limpiezade &reas Semanas
Area Responsable 1 2 3 4 5 6
Taller Mecénico X X
Taller Mecénico 2 X X
Taller Mecénico 3 X X
Taller Practicante X X X X X X
Atencion cliente Asistente ventas X X X X X X

Los mecanicos se intercalaran semana tras semana para realizar la limpieza de su
area de trabajo; el mecanico practicante apoyara al mecanico de turno con la limpieza; la
asistente de ventas limpiara su area todas las semanas; la actividad de limpieza se
realizara los sabados, una hora antes del final de la jornada laboral, para asi empezar los
lunes con el local limpio. Adicionalmente se elaborara un formato check list de control
de las 5’s (tabla 8.6) con el fin de llevar un control y seguimiento de las 5’s, las

supervisiones sera una vez al mes por el Gerente General.
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Tabla 8.6
Formato tipo check list para las 5s

CHECK LIST 58

5S

SEIRI

SEITON

SEISO

SEIKETSU

NO

o B~ W N B

O 00 N O

11
12

13
14

15

16
17
18

19
20

0= Muy malo, 1=Malo, 2=Regular, 3=Bueno, 4=Muy bueno
ITEM EVALUADO CALIFICACION
SEPARAR LOS PRODUCTOS INNECESARIOS DE LOS NECESARIOS

No existen productos innecesarios en el area del almacén

Se encuentran clasificados todos los items en el area del almacén

Todos los items del almacén se encuentran en buen estado para su uso

Los pasillos se encuentran libres de obstaculos

Se utilizan las cartillas rojas de manera adecuada
SUBTOTAL

UN LUGAR PARA CADA PRODUCTO Y UBICARLO EN SU LUGAR

Estan almacenados todos los productos de manera adecuada

Se dispone de un sitio establecido para cada producto

Se devuelven los productos utilizados a su respectivo lugar

Se encuentra debidamente codificados los productos

Los anaqueles cuentan con etiqueta de la familia de producto asignado
SUBTOTAL

LIMPIEZA EN EL AREA DEL ALMACEN

No existe suciedad en el area de trabajo
Estéan identificados las fuentes de suciedad y se aplican acciones
correctivas

Se elaboran cronogramas de limpieza constantemente

Se cumple con las actividades de limpieza en el area
Existe los productos de limpieza necesario para ejecutar las tareas de
trabajo

SUBTOTAL

MANTENER Y MONITORIAS LAS PRIMERAS S
Se realizan reuniones o pruebas de evaluacion
Se respetan las normas y politicas establecidas
Se verifica el nivel de involucramiento de los colaboradores
Estan constantemente actualizados los instructivos y procedimiento de
ordeny limpieza
Se mantiene la estandarizacion

SUBTOTAL

TOTAL GENERAL

e Disciplina — Shitsuke
Este punto tiene como objetivo mantener lo logrado en las S anteriores y
seguir manteniendo en el tiempo a traves de la disciplina.
Se deberan establecer los medios adecuados para disciplinar e incentivar

a todo el personal de la empresa, estos son:
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o Implementar reuniones mensuales, para discutir los aspectos evaluados en
el check list de control por parte de la gerencia. Se escuchara el feedback
de cada empleado con el fin de mejorar la calidad y ambiente de trabajo.

o Se premiard mediante un incentivo al trabajador que mejor haya cumplido
con las 5°S.

o Generar el habito de orden y limpieza en cada trabajador de la empresa, y
que no sea considerado como una obligacion.

O Respetar las politicas y normas establecidas por la empresa.

8.1.3. Area finanzas

Siguiendo con las soluciones planteadas para la empresa, la siguiente solucion es la
implementacién de un software de gestion empresarial, este se encargara de entrelazar
todas las areas de la empresa, para ello se contratara a un especialista en programacion,

requiriendo que el ERP, cuente con las siguientes caracteristicas:

e Que se tenga una base de datos maestra donde se tenga almacenado los datos de
los clientes, proveedores y productos (estos seran registrados con la codificacion
de las 5’s).

e En cuestion a los inventarios, debe tener el Kardex y ajustes de inventario (en
caso se necesite modificar el inventario fuera de las ventas).

e Para el médulo de compras, se registraran todas las adquisiciones en mercaderia,
estas modificaran las existencias y alimentaran al Kardex.

e Parael mddulo de ventas, se realizara cotizaciones, notas de crédito y documento
de venta, ya sea factura o boleta, este también alimentara el Kardex.

e Se generard un modulo de cuentas por cobrar, en el cual se visualice a los
deudores, el monto de la deuda y el tiempo de morosidad de cada uno.

e En el modulo de cuentas por pagar, se visualizara a quienes se le debe dinero, el
monto y el plazo para concretar el pago.

e Se tendra un modulo de caja chica, donde se registre diariamente algun
comprobante de ingreso o egreso del dia, y al final de la jornada se realiza el
cierre.

e El Gltimo mddulo sera de reportes, en el cual el software nos brindara reportes de

ventas, compras, inventario, entre otros.
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Adicionalmente, se contratara al contador externo de la empresa, ya que cuenta
con un amplio conocimiento de finanzas y del sector automotriz, con el fin de reforzar y
ampliar los conceptos financieros y contables por parte del gerente general. Se optaré por
los servicios del contador debido a la flexibilidad del horario para tomar los moédulos, ya

que este depende directamente de la disponibilidad del gerente.
Se plante0 el siguiente temario en conjunto con el contador:
Maodulo 1: Conceptos béasicos contables

El médulo iniciara con los elementos basicos de la contabilidad: activo, pasivo,
patrimonio, ingresos y gastos; ademas de los conceptos de partida doble y ecuacion

contable.
Maodulo 2: Estados financieros

Para este modulo se tocard los siguientes temas: el estado de situacion financiera, el

estado de resultados, elaboracion y conceptos de analisis de estados financieros.
Maodulo 3: Indicadores financieros

En este mddulo el gerente aprenderd a calcular e interpretar indicadores basicos

financieros de liquidez, rentabilidad y endeudamiento.
Maodulo 4: Libros contables y sistema tributario

Para este ultimo mddulo se revisara temas como: los comprobantes de pago, tipos de libro
contable, impuesto general a las ventas, crédito fiscal, impuesto a la renta y los regimenes

tributarios.

Durante todas las sesiones se incluira ejemplos practicos con informacion de la empresa,

lo que facilitara al gerente general comprender de manera mas efectiva los médulos.

La capacitacion se realizard via zoom por un tiempo de 4 semanas, cada semana incluira

2 sesiones de 3 horas.
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8.1.4. Area recursos humanos

Aunado a lo anterior, se definen los responsables y roles para cada area de la empresa,
cuya organizacion deberd atender la estructura mostrada en el diagrama de la figura 8.10.
A diferencia de la estructura actual de la empresa, se plantea establecer un Asesor de
Servicio y un encargado de taller, que sera el mecanico con mas experiencia, pues ya esta
familiarizado con el funcionamiento de la empresa, siendo ellos responsables del

cumplimiento de las nuevas politicas a implementar.

Por su parte, el gerente tendra el rol de crear las estrategias de negocio a seguir,
dejando de participar en el taller mecéanico, como hace actualmente. De esta manera se

podra dedicar de lleno a incrementar el desempefio comercial de la empresa.

Figura 8.15

Estructura organizacional planteada

Gerente General

- wm o Em wm ow Contador Externo

Administrador de Tienda

v

Asistente de Ventas /
Asesor de Servicio Encargado de Taller

4 Mecanicos

Practicante

Por razones de espacio y de practicidad, se seguird recurriendo a un contador
externo para la presentacion de los balances econémicos, sin embargo, se le solicitara la
creacion y supervision de un presupuesto anual para la mejora continua de las

instalaciones.
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Las funciones especificas de cada puesto laboral se presentan en las tablas del 8.7

al 8.13, las cuales fueron elaboradas considerando como base la estructura de otras

empresas del mismo rubro y de tamario similar.

Tabla 8.7
Perfil de puesto del gerente general

Puesto: Gerente General

Rol Gerenciar la empresa Area Gerencia
Funciones del puesto

Planear las actividades empresariales

Organizar los recursos que tiene la empresa

Definir metas y objetivos de la empresa

Llevar a cabo las reuniones semanales y mensuales de revision de indicadores

Explorar nuevas posibilidades de expansion emprearial

Busqueda de nuevos clientes y proveedores

Asegurar la rentabilidad de la empresa
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Tabla 8.8

Perfil de puesto del administrador de tienda

PUESTO: ADMINITRADOR DE TIENDA

Unidad
. Jefatura
Organizacional
Jefe Inmediato Gerente General
Descripcion del negocio  Venta de repueso y servicio mecanica automotriz
1. La Empresa Sector Automotriz

Localizacion Lima - Manchay - Pachacamac
L Minimo 4 afios en puestos similares para el rubro
o Experiencia general .
2. Experiencia automotriz
Experiencia especifica

3. Formacién Adminsitracién de empresas, Contabilidad

4. Conocimientos . .
mecanica automotriz basico

Técnicos
5. Especializacién Diplomado en gestion de talleres automotrices, gestion de inventarios
] Gradualidad
Competencias centrales
2 3 4 5

Orientacidn a los

Resultados
6. Competencias Trabajo en Equipo

Orientacion al Cliente
Gestidn del Cambio

X X X X X

Liderazgo

Responsable del buen funcionamiento del local tanto en la venta de repuestos
como los servicios

Supervisar las actividades comerciales como presupuesto, inventario y servicio al
cliente

Verificar que las areas tengan los recursos necesarios para su funcionamiento
Corroborar que se cumpla con las politicas y estrategias de la empresa en todas las
areaas.

Verificar el stock de materiales, repuestos y realizar los pedidos de reposicion.

7. Funcién principal

8. Funciones
especificas

Recibir a los proveedor y recepcionar la mercaderia

Realizar los trdmites documentarios necesarios para el funcionamiento del local
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Tabla 8.9

Perfil de puesto del asesor de servicio

PUESTO: ASESOR DE SERVICIO

Unidad
Organizacional

Jefe Inmediato

1. La Empresa

2. Experiencia

3. Formacion

4. Conocimientos
Técnicos

5. Especializacién

6. Competencias

7. Funcién principal

8. Funciones
especificas

Comercial
Administrador de
Tienda
Descripcion del negocio  Venta de repueso y servicio mecanica automotriz
Sector Automotriz
Localizacion Lima - Manchay - Pachacamac
L Minimo 2 afios en atencion al cliente el rubro
Experiencia general -
automotriz
Experiencia especifica Venta de repuesto

Adminsitracién de empresas, Ingenieria Industrial

mecanica automotriz basico

Curso de Asesor de Servicio
Gradualidad

Competencias centrales
2 3 4 5

Orientacion a los
Resultados

Trabajo en Equipo
Orientacion al Cliente
Gestion del Cambio

X X X X X

Comunicacion Efectiva

Responsable de la relacion y comunicacién con los clientes
Atencidn directa a los clientes

Recepcion de los vehiculos

Generar ventas de servicios y acceosrios adicionales

Realizar seguimiento y control del avance de las trabajos e informar constantemente
al cliente
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Tabla 8.10

Perfil de puesto del asistente de ventas / almacén

PUESTO: ASISTENTE DE VENTAS Y ALMACEN

Unidad
Organizacional

Jefe Inmediato

1. La Empresa

2. Experiencia

3. Formacion

4. Conocimientos
Técnicos

5. Especializacion

6. Competencias

7. Funcién principal

8. Funciones
especificas

Comercial

Administrador de

Tienda

Descripcion del negocio  Venta de repueso y servicio mecanica automotriz
Sector Automotriz

Localizacion Lima - Manchay - Pachacamac

Experiencia general .
P g automotriz

Experiencia especifica

Adminsitracién de empresas, Contabilidad

mecanica automotriz basico

Diplomado en gestion de talleres automotrices, gestion de inventarios
Gradualidad

Competencias centrales
2 3 4

Orientacion a los
Resultados

Trabajo en Equipo
Orientacion al Cliente
Gestién del Cambio X

Comunicacion Efectiva X

Atender a los clientes y mantener en orden el almacén

Generar las boletas y facturas

Realizar la cobranza por las ventas o servicios

Colocar correctamente la mercaderia en el almacén

Mantener el orden y limpieza de su area

Realizar diversas tareas asignadas por el adminsitrador de tienda

Minimo 1 afios en puestos similares para el rubro

X
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Tabla 8.11

Perfil de puesto del encargado de taller

PUESTO: ENCARGADO DE TALLER

Unidad
Organizacional

Jefe Inmediato

1. La Empresa

2. Experiencia

3. Formacion

4. Conocimientos
Técnicos

5. Especializacién

6. Competencias

7. Funcién principal

8. Funciones
especificas

Operativa

Administrador de

Tienda

Descripcion del negocio  Venta de repueso y servicio mecanica automotriz
Sector Automotriz

Localizacion Lima - Manchay - Pachacamac

Experiencia general Minimo 4 afios en | rubro automotriz

Experiencia en sistema de frenos, reparacion de motor,

Experiencia especifica L N P
suspension y diagnostico eletronico

Mecanica Automotriz, Mecatrénica

Uso de equipos como scaner, probador inyectores y herramientas (maquina soldar,
amoladora, taladro, etc)

Cursos de electrénica automotriz, mecatronica.

. Gradualidad

Competencias centrales

2 3 4 5
Orientacion a los
Resultados X
Trabajo en Equipo X
Orientacion al Cliente X
Gestion del Cambio X
Liderazgo X

Coordinar la asignacién de trabajos, realizar seguimiento y dar conformidad del
trabajo

Planificar y organizar los trabajos a realizar del dia a dia
Realizar el requerimiento de los materiales e insumos que se necesita para los
trabajos.

Realizar diagnostico, mantenimiento preventivo y correctivo de las unidades de
acuerdo a los requerimientos.

Mantener el orden y limpieza dentro de las instalaciones del taller y controlar de
manera efectiva el inventario de herramientas.

Vela por el crecimiento profesional y personal de su equipo.
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Tabla 8.12

Perfil de puesto de trabajo del mecanico

PUESTO: MECANICO

Unidad
Organizacional

Jefe Inmediato

1. La Empresa

2. Experiencia

3. Formacion

4. Conocimientos
Técnicos

5. Especializacion

6. Competencias

7. Funcién principal

8. Funciones
especificas

Operativa

Encargado Taller

Descripcion del negocio

Sector

Localizacion
Experiencia general
Experiencia especifica

Venta de repueso y servicio mecanica automotriz

Automotriz

Lima - Manchay - Pachacamac
Minimo 2 afios en el rubro automotriz

Experiencia en sistema de frenos

Mecanica Automotriz, Mecatrénica

Uso de equipos: Probador de inyectores, scanner automotriz

Especializacién en el sistema de freno, embrague o rep. De motor

Competencias centrales

Orientacion a los
Resultados

Trabajo en Equipo
Orientacion al Cliente
Gestion del Cambio

Alineamiento a las normas

Gradualidad
2 3

X
X

Realizar trabajos de diagnostico, reparacién y mantenimiento

Inspeccionar de manera detallada los vehiculos para tener un diagnostico preciso

Realizar tareas de mantenimiento rutinaria (cambio de fluidos, lubricacion de

componentes, etc)

Reparar o sustituir componentes dafiados que no funcionen bien y solucionar el

problema

Mantener el orden y limpieza de su area de trabajo

X
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Tabla 8.13

Perfil de puesto del practicante

PUESTO: PRACTICANTE

Unidad
Organizacional

Jefe Inmediato

1. La Empresa

2. Experiencia

3. Formacion

4. Conocimientos
Técnicos

5. Especializacion

6. Competencias

7. Funcién principal

8. Funciones
especificas

Operativa

Encargado Taller
Descripcion del negocio
Sector

Venta de repueso y servicio mecanica automotriz
Automotriz

Localizacion
Experiencia general
Experiencia especifica

Lima - Manchay - Pachacamac
No es necesario

No es necesario

Egresado o altimo ciclo de la carreta técnica Mecanica Automotriz

Curso: Mecanica automotriz, Mecatronica
Herramientas: amoladora, maquina de soldar, llaves, gatas, extractor de filtro

No es necesario

. Gradualidad
Competencias centrales
2 3 4 5
Orientacion a los X
Resultados
Trabajo en Equipo X
Orientacion al Cliente X
Gestion del Cambio X
Alineamiento a las X
normas

Apoyar en todos los trabajos a los mecanicos y realizar labores basicas: orden y
limpieza del area de trabajo y herramientas

Realizar tareas de mantenimiento rutinaria (cambio de fluidos, lubricacion de
componentes, etc)

Limpieza de ruedas y componentes

lavado de motor

Mantener los equipos y las herramientas en buen estado y ordenado
Apoyar a los mecénicos en las diferentes trabajos que se tiene.

Una vez definido los perfiles de puesto, se contratara al personal adicional que se

consider0 para el nuevo organigrama, este punto es de vital importancia que se ejecute

como primer punto de la implementacién de las soluciones; debido a que es necesario

que los nuevos trabajadores se encuentren involucrados en su totalidad.
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8.2. Elaboracion del presupuesto general requerido para la ejecucion de la solucion

En base a las soluciones propuestas, se presenta el siguiente presupuesto requerido para su implementacion:

Tabla 8.14

Presupuesto general de las soluciones del proyecto

Alternativas solucion Descripcion Presupuesto
*Contratar un arquitecto para hacer el nuevo plano de distribucion de local S/ 2000,00
*Maestro de obras: Instalacion de Drywall y acc, Conexiones electricas, pintado del local
* ; - ) S//9500,00
Materiales De redistribuucion
Redistribucion de las areas del local y aumento *Materiales de almacen (andamios, etiquetas, cintas, papeles) S/'3000,00
de bahias de estacionamieniSiag *Contratar a 2 ayudantes para que realice el trabajo pesado de redistribucién, carga de
i L . S/'3000,00
productos, armados de andamios y colocacion de separadores de area. (3 semanas)
*Nuevos escritorios, Sillas y entre otros para las oficinas, sala de reunién y comedor S/ 5000,00
*Nuevas herramientas para operar la cuarta bahia S/ 4000,00
*Instalacion de los 2 portones de acceso a las 2 nuevas bahias S/ 8400,00
*Contratar 2 persona para codificar, ordenar y rotular los productos (2 semanas) S/2000,00
Aplicacion de las 5s
*Materiales y economatos S/1000,00
*Contratar los servicios de un programador con expericiencia en Sistemas de facturacion. S/:3000,00
Implementacidn de software de gestién
*Contratar capacitacién para reforzar temas financieros S/ 2500,00
Definicion de puestos y estructura de la empresa *Costo de asesoria y horas hombre del administrador en preparar los perfiles (1 semana) S/:3000,00
PRESUPUESTO TOTAL S/46 400,00
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8.3. Actividades y cronograma de implementacion de la solucion

Figura 8.16

Cronograma de implementacion para la solucién de mejora
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CAPITULO IX: EVALUACION ECONOMICA DE LA

PROPUESTA Y BENEFICIOS ESPERADOS

Los beneficios esperados por la implementacion de las soluciones propuestas para el

presente proyecto son:

Disminucion del porcentaje de clientes no atendidos:

Con la reestructuracion del local, se lograra incrementar las bahias de atencion de
3 a5y se estructurara de manera 6ptima los espacios para acortar los tiempos de
traslado; ademas, la mejora en la eficiencia de los trabajadores una vez
implementada las 5°s, se podra reducir sustancialmente el porcentaje de clientes
no atendidos, principalmente en el &rea de servicios ya que representa

aproximadamente el 80% de los ingresos de la empresa.

Optimizacion los espacios del local:

La reestructuracion del local también permitira aprovechar de manera éptima
todos los espacios disponibles en la empresa, ya que el s6tano sera utilizado en su
totalidad como el almacén principal de la empresa, y el segundo piso pasara a ser
un area comun para futuras reuniones, capacitaciones y la oficina principal del
gerente general. Todo esto con el fin de aumentar los ingresos de la empresa y

darle un aspecto méas empresarial y formal a Importaciones Clever.

Incremento de los ingresos:

Como consecuencia de todas las mejoras implementadas, se espera incrementar
los ingresos de la empresa, como también poder llegar al margen esperado de
rentabilidad sobre las ventas, que debe de ser mayor al 12% para una empresa del

mismo tamafo y rubro de Importaciones Clever.

Reduccion en los tiempos muertos en el area operativa
Las soluciones integrales planteadas, mejoraran notablemente la reduccion de los
tiempos muertos en el area operativa, esto contribuira a tener mejores tiempos de

atencion y un mejor tiempo en la ejecucion de los trabajos; lo cual permitira
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brindar servicios a mas autos al dia, con ello se mejorara lo ingresos de la empresa

y la satisfaccion del cliente al tener un trabajo de calidad.

Mejoramiento de la planificacion financiera

Con la implementacion del software para el registro de informacién, se podra
tener data valiosa para la empresa, esto generara beneficios claves a largo plazo,
ya que se podré evaluar las futuras inversiones y toma de decisiones con el
respaldo financiero adecuado, adicionalmente a ello, el gerente general recibira
un curso especializado a cargo del contador externo de la empresa, esto le
conferira nuevas habilidades y un nuevo panorama general de la situacion actual

de la empresa.

Mejoramiento en la organizacion interna

Como parte clave del crecimiento de la empresa, es necesario tener una estructura
organizacional; por ello, el nuevo organigrama define los perfiles de puesto y los
niveles de jerarquizacion, asi los empleados de la empresa tendran conocimiento
de sus funciones y responsabilidades, ello ayudara a mejorar el flujo del trabajo
junto con una comunicacién efectiva que optimizara los tiempos internos de la

empresa para mejorar la rentabilidad e ingresos.

Mejora en el compromiso y motivacion de los trabajadores

Juntamente con la mejora integral de la empresa y de los indicadores de la misma,
se adicionara areas para el personal de trabajo, tales como: un comedor con
televisor, un vestibulo con casilleros, la misma que podran utilizar para descansar
y si asi lo requieren. También los mecanicos contardn con herramientas
personalizadas y se les brindara un mejor ambiente de trabajo; todo ello mejorara
el compromiso de los trabajadores y con ello se espera mejorar el rendimiento de

los mismos.
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9.1. Determinacion de los escenarios para la solucion de la propuesta

Para medir el posible impacto de los resultados de los indicadores para la empresa, se

planteardn escenarios con base en resultados pesimistas, esperados, y optimistas.

Escenario con resultados pesimistas

Para este escenario, se podria determinar que el tiempo de desarrollo del Gant demore
mas de lo previsto, asi como los resultados, en cuanto a la nueva distribucion del local,
solucionan el orden y el cruce de areas de manera parcial, la mejora de reduccién de
tiempos es menor a lo proyectado, la implementacion de las 5°s y el check listo no supera
los 4 puntos por item, el software de datos no refleja claramente los datos financieros, en
cuanto a la capacitacion no se logra asimilar por completo todos los conceptos
financieros, y el nuevo organigrama junto con el perfil de puestos no resuelve en su
totalidad el cruce de funciones; como conclusion, los beneficios econémicos y no

econdmicos de la empresa estan por debajo del objetivo final de las mejoras.

Escenario con resultados esperados

En este caso el tiempo de desarrollo del proyecto se cumple a cabalidad; los resultados
de la nueva distribucion solucionan los problemas de orden y ya no existe cruce de areas;
la mejora de reduccion de tiempos es sustancial y cumple los esperado como objetivo; la
implementacién de las 5°s y el check list supera los 4 puntos por item; el software de
datos refleja claramente los datos financieros y permite realizar anélisis de los estados
financieros; en cuanto a la capacitacion al gerente general, se logra completar los médulos
satisfactoriamente y los nuevos conocimientos financieros se asimilan en su totalidad;
con respecto al nuevo organigrama y los perfiles de puesto resuelven los problemas de
cruce de funciones y de areas, respetando el espacio permitido para cada uno; por lo tanto,
los beneficios econdmicos y no econdmicos se dan segun lo planteado como objetivo

final de las mejoras.

Escenario con resultados optimistas

Para este escenario final, el desarrollo de los tiempos del proyecto se llevan a cabo en
menor tiempo de lo estimado; la nueva distribucion soluciona los problemas de orden, ya
no existe cruce de areas y se visualiza posibles mejoras de lo ya planteado; la mejora en
reduccion de tiempos es superior a lo esperado y cumple por encima los objetivos; la

implantacion de las 5°s y el check list cuenta con 5 puntos por item; el software de datos
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refleja claramente los datos financieros pudiendo realizar informes y analisis clave para
la empresa con ello calcular nuevos indicadores financieros, por parte del gerente general
logra completar satisfactoriamente los mddulos de capacitacion y se cuenta con el
contador externo para seguir nutriendo de conocimiento financiero y contable al gerente
ya que muestra habilidades para analisis de alto nivel; con respecto al nuevo organigrama
y los perfiles detallados de puesto resuelven los problemas de cruces de funciones, estos
hacen que los trabajadores se vuelvan més eficientes y productivos, ellos se incentivan a
mejorar en su labor cada dia; en conclusion, los beneficios econémicos y no econémicos

se incrementa por encima de lo proyectado del objetivo final de las mejoras.

9.2. Anélisis econdmico y financiero de la propuesta

Para el analisis economico, primero se identificara los ingresos de la empresa por venta

en mostrador y por realizar servicio, se tomard como base los ingresos del afio 2021:

Tabla 9.1
Ingreso segun tipo

Total de ingresos

Porcentaje 2021 Ingreso por tipo
Ventas por mostador 23,9% S/ 130 907
S/ 547 966
Ventas pro servicio realizado 76,1% S/ 417 059

Para este célculo de porcentaje, se analizo datos del mes de Setiembre del 2021

el cual se encuentra detallado en el anexo 3.

Con las propuestas de mejora planteadas para cada area de la empresa, los

beneficios a obtener segun el escenario moderado, seran los siguientes:
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Disminucién de los clientes no atendidos

Con la reestructuracion del local, la capacidad de atencion se amplia a 5 bahias de
estacionamiento gradualmente, primero se implementara la cuarta bahia con la
contratacion de un mecénico y al final del primer afio proyectado se contratara al personal
necesario para cubrir la quinta bahia. En el diagndstico inicial se obtuvo que 171 clientes
no son atendidos debido a que no se cuenta con espacio disponible para el servicio, segun
tabla 4.4; por ende, para hallar los beneficios esperados, se plantea 3 escenarios donde

cada uno cubre un porcentaje de los clientes no atendidos:

Tabla 9.2
Escenario de los beneficios esperados a cubrir de los clientes no atendidos

. Porcentaje a Cantidad de clientesa  Ticket promedio
Escenarios

cubrir atender (mes) (mes)
Pesimista 55% 94,05
Esperado 80% 136,8 S/ 128,5
Optimista 100% 171,0

Se llegara a cubrir un 75% de clientes no atendidos a fin del primer afio, solamente
con la redistribucién del local, en el siguiente punto que comprende la mejora de las 5°s
en el &rea operativa incrementara la cobertura de clientes no atendidos en el area de taller.

Impacto en los ingresos al implementar las cinco *“s”
Operativa:

Al implementar las cinco S en el area operativa, impactara directamente a los indicadores
UMO y RMHF que son explicados en capitulo 5, para el céalculo de los beneficios
econdmicos se incluira en los ingresos los beneficios esperados de la mejora anterior; ya
que, para desarrollar las 5’s, la ampliacion del local ya estara implementada, por ende se
tendra cuatro bahias operativas en el primer afio y en el segundo afio la quinta bahia ya
instalada, por ello se sumara el ingreso por servicios del 2021 y los ingresos esperados, ,
tendiendo esta consideracion se plantearon 3 escenarios, donde cada mix de mejora de

UMO y RMHF presentan un incremento en los ingresos de la empresa
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Tabla 9.3
Escenario de los beneficios esperados en la parte operativa

Porcentaje de

Escenarios UuMO RMHF aumento de
ingresos
Pesimista 80% 95% 5%
Esperado 85% 98% 8%
Optimista 90% 100% 10%

Luego de realizar ambos célculos se determiné que el 8% en incremento de ventas a final
del primer afio, es proporcional a 10 autos mensuales mas por bahia, lo cual en conjunto
con la mejora de reestructuracion del local a fin del primer afio se debera atender

aproximadamente 160 clientes.
Venta por mostrador

Con la implementacion de las 57s se reducira notablemente la cantidad de clientes que no
son atendidos en la venta por mostrador, debido al quiebre de stock de los repuestos; en
el diagnostico inicial se determind que se dej6 de atender a 82 clientes, ya que
visualmente se podra realizar un chequeo de cuantos productos se tiene y si es necesario
realizar la recompra del mismo, por ende se reducira los clientes no atendidos en ventas
por mostrador, por quiebre de stock; por ello, para calcular los beneficios esperados se

plantearon 3 escenarios, donde cada uno cubre un porcentaje de los clientes no atendidos:

Tabla9.4

Escenario de los beneficios esperados a cubrir de los clientes no atendidos en la venta
por mostrador

. Cantidad de . .
. Porcentaje a . Ticket promedio
Escenarios - clientes a atender
cubrir (mes)
(mes)
Pesimista 50% 41
Moderado 70% 58 S/ 65,12
Optimista 90% 74
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Las mejoras de la implementacion del software empresarial, las capacitaciones en
finanzas y el nuevo organigrama, no se costearan debido a que la informacion obtenida
no es suficiente, debido a ello se realizd una estimacion conservadora del aumento en
ventas de las 2 mejoras en conjunto. Por otra parte, estas mejoras complementaran y
tendran resultados a mediano y largo plazo, con ello se podréa tener un panorama claro a
donde quiere llegar la empresa, y como hacer esto posible; debido a que el software y las
nuevas habilidades del gerente general proporcionaran a la empresa las suficientes

herramientas de datos y analisis numérico para una futura expansion.
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A continuacion, se muestra el cuadro detallado de los beneficios esperados al implementar las 5°s y realizar la redistribucion del local
Redistribucion de local + 5’s del area operativa

Se tomo en cuenta que inicialmente se cubrird un 40% de los clientes no atendidos, con un crecimiento mensual del 5% mes contra mes. Para
realizar el calculo, se tomo en consideracion que aproximadamente se atienden 120 clientes mensualmente por bahia de trabajo, por ello, en el mes
13 se contratara un nuevo mecanico. También se tomo en cuenta, para hallar el beneficio econémico, el ticket promedio del area de servicio que

es de S/ 128,50 soles. En conclusidn, las 2 mejoras al final del primer afio atenderan aproximadamente a 160 clientes.

Tabla 9.5
Beneficios esperados
Afio 1
Meses 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
% Incremento mes  40,0% 5,0% 5,0% 5,0% 5,0% 5,0% 5,0% 5,0% 5,0% 5,0% 5,0% 5,0%
Clientes a atender 85 90 95 100 105 111 117 123 130 137 144 152

Ticket promedio S/1285 S/1285 S/1285 S/1285 S/1285 S/1285 S/1285 S/128)5 S/12 5 S/1285  S/128,5  S/128,5
Ingresos

esperados S/10921 S/11564 S/12206 S/12849 S/13491 S/14262 S/15033 S/15804 S/16703 S/17603 S/18502 S/19530
Ao 2
Meses 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24

% Incremento mes 5,0% 5,0% 5,0% 5,0% 5,0% 5,0% 5,0% 5,0% 5,0% 5,0% 5,0% 5,0%
Clientes a atender 160 168 177 186 196 206 217 228 240 252 265 279
Ticket promedio S/128,5 S/128,5 S/128,5 S/128,5 S/128,5 S/128,5 S/128,5 S/128,5 S/12 5 S/128,5 S/128,5 S/128,5
Ingresos

esperados S/20558 S/21586 S/22742 S/23898 S/25183 S/26468 S/27882 S/29295 S/30837 S/32379 S/34049 S/35848
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Implementacion de las 5°s: Ventas por mostrador

Se tomd en cuenta que inicialmente se cubrird un 40% de los clientes no atendidos, por quiebre de stock, con un crecimiento mensual de 3%
Ilegando en un afio a cubrir casi en su totalidad los clientes no atendidos segun el escenario moderado, que son 58. También se tomd en cuenta,

para hallar el beneficio econdmico, el ticket promedio del area de ventas por mostrador que es de S/ 65,12 soles.

Tabla 9.6
Beneficios esperados en la venta por mostrador

Ano 1
Meses 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
% Incremento mes 40,0% 3,0% 3,0% 3,0% 3,0% 3,0% 3,0% 3,0% 3,0% 3,0% 3,0% 3,0%
Clientes a atender 33 35 37 39 41 43 45 47 49 51 53 55
Ticket promedio S/ 651 S/ 651 S/ 651 S/ 651 S/ 651 S/ 651 S/ 651 S/ 651 S/ 651 S/ 651 S/ 651 S/ 651
Ingresos
esperados S/ 2149 S/ 2279 S/ 2409 S/ 2540 S/ 2670 S/ 2800 S/ 2930 S/ 3061 S/ 3191 S/ 3321 S/ 3451 S/ 3581
Ao 2
Meses 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24
% Incremento mes 3,0% 3,0% 3,0% 3,0% 3,0% 3,0% 3,0% 3,0% 3,0% 3,0% 3,0% 3,0%
Clientes a atender 57 59 61 63 65 67 69 71 73 75 77 79
Ticket promedio S/ 651 S/ 651 S/ 651 S/ 651 S/ 651 S/ 651 S/ 651 S/ 651 S/ 651 S/ 651 S/ 651 S/ 651
Ingresos
esperados S/ 3712 S/ 3842 S/ 3972 S/ 4102 S/ 4233 S/ 4363 S/ 4493 S/ 4623 S/ 4754 S/ 4884 S/ 5014 S/ 5144
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Implementacion de Software de gestion y definicion de puestos y estructura de la empresa

El nuevo software impactara directamente a uno de los grandes problemas de la empresa, que son los clientes no atendidos por falta de stock, ya
que mostrard en tiempo real el stock que se tiene, esto evitard que, al momento de realizar un mantenimiento o venta por mostrador, no se encuentre
algun producto, lo que ocasiona retraso en la realizacion del servicio o venta de un repuesto, o incluso que se llegue a perder una venta por no
encontrar un repuesto o insumo; con el software se podréa establecer un stock minimo para que se genere un pedido automaticamente. Otro beneficio
importante para la empresa es obtener la fidelizacion del cliente; el software te permite registrar todos los mantenimientos que se llevan a cabo en
los vehiculos de cada cliente, por lo que el administrador o asesor de servicio puede acceder al historial de cada cliente, con el fin de brindar un
servicio personalizado. Este software también sera de vital importancia para enlazar a todas las areas de la empresa mediante datos numéricos, con

ello se podra realizar andlisis mas profundos o puntuales, detectando los productos estrella, de baja rotacién y los productos ya obsoletos.

La definicidn de puestos y estructura de la empresa permitira tener una mejor coordinacion entre las distintas areas de la empresa al
igual que una buena comunicacion entre todos los empleados. Todo esto beneficiara indirectamente a que los procesos se vuelvan mas rapidos y

eficaces.

Junto a la capacitacién del gerente general en temas financieros, la nueva definicion de su puesto y los datos recolectados por el
software, le daran una visién clara de la situacion actual de la empresa, con ello podra proyectarse y cumplir su rol de gerente general, la cual es
mejorar los tratos con los proveedores, conseguir nuevos proveedores, compras por lotes mayores que generen menor costo de adquisicion de
repuestos e insumos, evaluar hasta cuanto es posible endeudarse con los bancos para no estar en nimeros rojos al final del balance, formas de
expandir el negocio abriendo otra sucursal o mudando la actual a una mas amplia a mediano o largo plazo, buscar contratos con empresas para

contar con carteras de clientes fijos y recurrentes, etc.
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Todo lo explicado contando la curva de aprendizaje se estima que aumente los ingresos generales de la empresa en aproximadamente 5%

mes contra mes en un escenario moderado los 2 primeros afos.

Tabla 9.7

Beneficios esperados en el afiol por la implementacion

Afio 1
Meses 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Ingresos S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
esperados 2,280 2,394 2,514 2,639 2,771 2,910 3,055 3,208 3,369 3,537 3,714 3,900
Tabla 9.8
Beneficios esperados en el afio 2 por la implementacion
Afio 2
Meses 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24
Ingresos S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
esperados 4,095 4,299 4,514 4,740 4,977 5,226 5,487 5,761 6,050 6,352 6,670 7,003

Para calcular el beneficio total del proyecto se tendra que tomar en cuenta los nuevos costos y gastos mensuales que seran consecuencia de

la implementacion de las mejoras realizadas en la empresa, los cuales se detalla a continuacion.
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Tabla 9.9
Gastos mensuales operativos

Alternativas solucion Descripcion Presupuesto  Mensual
Redistribucién de las 4reas del local y ~ *Gastos de luz, agua y mantenimiento S/ 2400,0 S/ 200,0
aumento de bahias *Alquiler mitad del segundo piso (administrativo) S/ 9600,0 S/ 800,0

Implementacidn de software de gestibn  *Soporte técnico y mantenimiento de software durante el afio S/ 20000 S/ 166,7
Total S/ 1166,7

Tabla 9.10
Gasto mensual de planilla
Alternativas solucion Descripcion Presupuesto Afo 1 Ao 2
* Gasto planilla aumento encargado de taller (15 x 1000) S/15000,0 S/ 1250,0 S/ 1250,0
* Gasto planilla contratacion de mecanico 3 (15 x 2200) S/33000,0 S/ 2750,0 S/ 2750,0
* Gasto planilla contratacién de mecénico 4 (15 x 2200) S/ 33 000,0 S/ 2750,0
Definicion de puestos y estructura de la  * Gasto planilla de asesor de servicio (15 x 2200) S/ 33 000,0 S/ 2750,0
empresa * Sobre costo de aumento de encargado taller (12 x 150) S/ 1800,0 S/ 1500 S/ 150,0
* Sobre costo de contratacion de mecéanico 3 (12 x 500) S/ 6000,0 S/ 5000 S/ 5000
* Sobre costo de contratacion de mecanico 4 (12 x 500) S/ 6000,0 S/ 500,0
* Sobre costo de asesor de servicio (12 x 550) S/ 6600,0 S/ 550,0

Totales S/ 4650,0 S/11200,0

Una vez hallado el beneficio total del proyecto, se realizara un cuadro con la proyeccion de los beneficios, costos, gastos y la inversion;

esto nos permitira determinar el VAN y TIR del proyecto.
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Tabla 9.11
Evaluacion economica de los beneficios esperados

Afo 1
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Beneficio S/15350 S/16237 S/17129 S/18028 S/18932 S/19972 S/21019 S/22073 S/23263 S/24461 S/25667 S/27011
Inversion -S/ 46 400
Costo de ope. -S/ 5817 -S/ 5817 -S/ 5817 -S/ 5817 -S/ 5817 -S/ 5817 -S/ 5817 -S/ 817 -S/ 817 -S/ 5817 -S/ 5817 -S/ 5817
Flujo de
caja -S/46 400 S/ 9534 S/10420 S/11313 S/12211 S/13116 S/14155 S/15202 S/16256 S/ 17446 S/18644 S/19850 S/21194
Ano 2
13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24
Beneficio S/28364 S/29727 S/31228 S/32741 S/34393 S/36057 S/37862 S/39680 S/41640 S/43614 S/45733 S/47995
Inversion

Costo de ope. -S/12367 -S/12367 -S/12367 -S/12367 -S/12367 -S/12367 -S/12367 -S/12367 -S/12367 -S/12367 -S/12367 -S/12 367
Flujodecaja S/15997 S/17360 S/18862 S/20374 S/22026 S/23690 S/25495 S/27313 S/29273 S/31248 S/33366 S/35628
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Para hallar el COK se tomo en cuenta la formula con los siguientes valores, un riesto pais de 1.94%, una beta de auto partes, la cual se

asemeja mas a los servicios que se realizan, de 1.04, un S&P 500 de 10.13%; con lo cual obtenemos una prima de riesgo de 8.9% y un COK de

10.46%

Tabla9.12

Resutados de los beneficios esperados

RATIO VALOR

COK ANUAL 10,46%
COK MENSUAL 0,83%
VAN S/ 378603
TIR 27,4%
B/C 1,81
PER. RECUPERO 4,22

Se obtuvo un VAN positivo de 378 603 soles, una TIR mensual de 27,4% la cual refleja que la inversion tendra un retorno positivo, el

beneficio costo indica que por cada sol invertido en el proyecto se ganara 1,81 soles de retorno y el periodo de recupero de la inversion se calculd

en aproximadamente 4 meses y una semana. Con esta evaluacion econdmica, se concluye, que el proyecto y las propuestas de mejora planteadas

generaran beneficios econémicos para la empresa sostenibles en el tiempo.
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Analisis Montecarlo:

Se realizé la simulacion de Montecarlo de 5000 iteraciones para evaluar los diferentes
escenarios de nuestras variables mas importantes, que son clientes atendidos por servicio

y clientes a tendidos en venta por mostrador, y como estas afectarian al VAN y TIR

Con respecto al VAN se cuenta con un 90% de certeza los valores oscilaran entre
S/ 231884y S/ 530 882

Figura 9.1

Simulacion de Montecarlo para el VAN

VAN (5000 Ensayos)

124043 244,043 344,043 444,043 544,043 544,087

Tipo |Doble vinculo | [1231/88471 | 530,882 | Ceneza % [ 90.00%]

Con respecto a la TIR se cuenta con un 90% de certeza que los valores oscilaran
entre 22,78% y 36,75%.

Figura 9.2

Simulacion de Montecarlo para el TIR

TIR (5000 Ensayos)

0.14 0.24 034 0.44

Tipo |Doble vinculo v |[770:1879" || 0.3550 | Ceneza % [ 90.003
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Con esto se concluye que el proyecto es viable mediante el modelo Montecarlo,
teniendo un VAN y una TIR positivos; usando la distribucion Pert y un rango de

confianza de 95% Yy una desviacion de 5%.
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9.3. Impacto de la solucion propuesta
9.3.1. Impacto Social

Al finalizar con la implementacion de las propuestas de mejora para cada éarea,
Importaciones Clever E.I.LR.L. iniciard una nueva etapa de su trayectoria, por lo que
generara una mayor motivacion, compromiso y desempefio de las funciones en todos los

trabajadores incluyendo al Gerente General.
También se lograra un gran impacto en el ambiente de trabajo, algunas de esas son:

e Capacitacion y charlas constantes.

e Realizar reuniones de trabajos mensualmente con los comentarios de todo el
personal.

e Mayor comunicacion efectiva y trabajo en equipo, lo cual permitird obtener
informacidn en el momento preciso.

e Desarrollar buenos habitos de trabajo.

Por altimo, se generara mayor empleo de trabajos para la zona donde se ubica la
empresa, el cual va a depender del crecimiento de la empresa, donde se va a requerir mas

personal tanto en la parte operativa como administrativa.

9.3.2. Impacto Ambiental

Importaciones Clever E.I.R.L. se encuentra en uno de los rubros el rubro automotriz, que
es uno de los que genera mayores residuos dentro de sus operaciones, tales como: sélidos,

fluidos, aceites y agentes quimicos.

Las soluciones planteadas en el presente proyecto, no generaran ningin impacto
negativo ambiental; por lo contrario, los beneficios obtenidos ayudaran a tener un mayor
control de residuos generados; todos los residuos sélidos como plasticos y carton seran
almacenados en tachos; los aceites seran guardados en cilindros; los repuestos usados de
fierro o aluminio seran reciclados al igual que las baterias viejas que contienen diversos
quimicos. Todos estos residuos mencionados seran vendidos y se asegurara su buena
disposicion final. Todos esto seré soportado por una capacitacion continua y la aplicacion

de nuevas técnicas como las 5s.
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CONCLUSIONES

En el diagnostico se encontraron los siguientes problemas: En el area comercial los
clientes no atendidos, desconocimiento de los inventarios y rotacion de mercaderia;
en el area operativa la mala distribucion de espacios; en el area de finanzas fue que
no se contaba con data ni conocimiento para la toma de decisiones clave para la
empresa y en el area de recursos humanos la falta de una estructura organizacional.
Las causas raices mas importantes de cada problematica son: Estacionamiento
saturado por los servicios, mala organizacion de los espacios, inadecuada
organizacion de los productos, falta de politicas por el orden y limpieza, cruce de
areas, reprocesos en los trabajos, tiempos muertos en buscar herramientas y repuestos,
falta de informacion financiera para la toma de decisiones, falta de andlisis de los
estados financieros, falta de competencia, falta de organigrama empresarial y
desarrollo de perfil de puesto.

Las soluciones integrales se enfrentaron por &rea, mediante una matriz de
enfrentamiento; con ello se concluyeron las siguientes soluciones para la empresa,
para comercial fue la reestructuracion del local, para operaciones fue la aplicacion de
la metodologia de las 5°s, para finanzas implementar un software de gestién y
capacitacion a la gerencia en temas contables y financieros, y para recursos humanos
elaborar un organigrama y un perfil detallado de puestos.

Mediante evaluacidén econémica de los de beneficios esperados, se determiné que el
proyecto es viable y rentable, obteniendo un VAN esperado de S/ 378 603; TIR de
27,4%; un beneficio costo de 1.81 y un periodo de recupero de 4.2 meses.

La reestructuracion de la empresa permitio aumentar las bahias de atencién de 3a 5
debido a ello se podra atender un 75% de los clientes no atendidos en el area de
servicios al término del primer afio.

Las 5°s mejoraran los indicadores UMO de un 75,2% a un 85% y el indicador RMHF
de un 91% a un 98%.
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RECOMENDACIONES

Realizar la actualizacion constante y el andlisis de los indicadores planteados en
el presente proyecto, ya que permitira visualizar el comportamiento de la empresa.
Evaluar cada 6 meses los procedimientos planteados para el area comercial y
operativa, con el fin de optimizar y recortar los tiempos muertos o retrasos.

Las capacitaciones tanto para el personal de trabajo como para la gerencia, deben
ser constante, con el fin de reforzar y actualizar los conocimientos adquiridos. En
cuestion a la gerencia, es de vital importancia recibir capacitacion de gestion de
talleres y de liderazgo empresarial.

Luego de la implementacion del proyecto es necesario ampliar la cartera de
productos y servicios complementarios tales como alineamiento computarizado,

diagndstico electrénico, balanceo y trabajos de mecéanica pesada.
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Anexo 1: Formato para el conteo de clientes

Fecha:

FORMATO DE REGISTRO

SOLICITUD DE SERVICIO

Solicitudes recibidas

Clientes atendios

clientes no atendidos

No hay espacio disponible para realizar el servicio

La empresa no ofrece el servicio que requiere

El cliente no estd de acuerdo con la cotizacién ofrecida

VENTA X MOSTRADOR

Solicitudes recibidas

Clientes atendios

clientes no atendidos

No hay stock del producto solicitado

El producto no es ofrecido por la empresa

El cliente no estd de acuerdo con la cotizacion ofrecida

Solicitudes recibidas: Son todos los clientes que llegron al local para solicitar un

producto o servicio.

Clientes atendidos: Son aquellos clientes adquirieron un producto o servicio.

Clientes no atendidos: Son aquellos clientes que no adquirieron un producto o servicio.
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Anexo 2: Clientes no atendidos en el area de servicio

Analisis diario del motivo por el cual los clientes no son atendidos en el area de servicio.

Motivo 1: No hay espacio para realizar un servicio y el cliente no espera.

Motivo 2: Cliente llega y la empresa no ofrece el servicio/producto o0 marca que requiere.

Motivo 3: El cliente no esta de acuerdo con la cotizacion ofrecida para realizar el servicio,

porque sobre pasa su presupuesto.

AREA DE |MOTIVOS PRINCIPALES DE CLIENTES NO O % CLIENTE % CLIEMTES
SERVICIO ATENTIDOS ATENDIDOS ATENDIDOS ATENDIDOS NO
FECHA MOTIVO 1 | MOTIVO 2 | MOTIVO 3 ATENDIDOS
1 4 1 2 7 10 58.8% 41 2%
2 2 2 1 11 14 56.0% 44 0
3 5 3 ) 8 9 52.9% 47 1%
4 g 1 3 12 16 57.1% 42 9%
5 11 3 1 15 1% 55.8% 44 1%
7 5 1 3 9 10 52.6% 47 4%
] 1 2 2 5 & 54 5% 45 5%
g B 1 1 10 14 58.3% 41 7%
10 7 ] 2 g 10 52.6% 47.4%
11 7 3 ) 10 15 60.0% 40.0%
12 10 3 2 15 1B 54.5% 45 5%
14 & 2 1 9 13 58.1% 40 5%
15 3 1 2 & 7 53.8% 46.2%
16 5 1] 1 b 12 66.7% 33.5%
17 9 1 1 11 16 59.3% 40. 7%
18 B 2 i) 10 14 5B.3% 41 7%
19 10 2 2 14 18 56.3% 43 8%
11 2 1 1 4 12 75.0% 25.0%
22 9 2 ) 11 15 57.7% 42 3%
23 ] 1 1 2 7 46.7% 53.3%
24 3 2 2 7 11 61.1% 38.5%
25 7 2 1 10 13 56.5% 455%
26 ] 2 1) 8 17 6E.0% 32.0%
28 o 1 1 11 13 54 2% 458%
24 7 2 2 11 10 47 6% 52.4%
30 7 1 1 9 12 57.1% 429%
TOTAL 171 42 33 246 331 57.4% 42.6%
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Anexo 3: Clientes no atendido en el are de ventas

Anadlisis diario del motivo por el cual los clientes no son atendidos en el area de ventas
por mostrador.

Motivo 1: Quiebre de stock al requerir un producto.

Motivo 2: Cliente llega y la empresa no ofrece el producto o marca que requiere.

Motivo 3: El cliente no esta de acuerdo con la cotizacion ofrecida para la compra de
productos, porque sobre pasa su presupuesto.

VEMNTAS MOTIVOS PRINCIPALES DE CLIENTES NO NO % CLIENTE % CLIENTES
MOSTRADOR ATENTIDOS ATERDENOS ATENDIDOS ATENDIDOS MO
ATENDIDOS
FECHA MOTIVO 1 | MOTIVO 2 | MOTIVO 3
1 4 | 1 3 B g 50.0% 50.0%
2 1 2 1 4 & &0.0% 40.0%
3 3 2 0 5 7 58.3% 41 7%
4 3 1 2 & 8 57.1% 42 9%
5 Fi 1] 1 B 11 57.9% 42 1%
7 5 2 1 B 9 52.9% 47 1%
8 3 1] 2 5 g 61.5% 38.5%
] 2 5 2 9 9 50.0% 50.0%
10 2 2 1 5 7 58.3% 41 7%
11 4 0 1 5 & 54 5% 45 5%
12 ] 2 2 10 9 47 4% 52.6%
14 4 1 1 ] g 57.1% 42 9%
15 3 3 0 ] 5 45.5% 54 5%
16 1 1] 3 4 4 50.0% 50.0%
17 1 2 1 4 9 £9.2% 30.8%
18 4 1 0 5 11 £8.8% 31.3%
19 6 0 1 7 9 56.3% 43 8%
21 2 3 2 7 7 50.0% 50.0%
22 1 2 0 3 5 62.5% 375%
23 2 1 0 3 & 66. 7% 33.3%
24 0 2 1 3 5 62.5% 37.5%
25 1 0 1 2 11 B4 6% 15.4%
26 3 1 3 7 15 £5.0% 35.0%
2B ] 2 2 10 7 41 2% 5B.8%
29 5 3 4 12 9 42 9% 57.1%
30 3 1 1 5 61.5% 38.5%
TOTAL B2 39 36 157 205 56.6% 43.4%
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Detalle de ingresos de septiembre 2021 para calcular el ticket promedio

Anexo 4: Calculo del ticket promedio

bia INGRESOS | INGRESOS POR | INGRESO | % ING. POR | % ING. POR
MOSTRADOR SERVICIOS TOTAL  |MOSTRADOR| SERVICIOS

1 |/ 626 | 5/ 1,968 2534 24% 76%
2 |5/ 491 | 5/ 1,408 1899 26% 74%
3 |y 509 | 5/ 1,926 2525 24% 76%
a s 413 | g/ 1,732 2175 20% B0%
5 |/ 744 | 8/ 1,929 2673 28% 72%
7 |5/ 483 | 5/ 2,229 2712 18% B2%
g |/ a40 | s/ 1,644 2084 21% 79%
g |s/ 555 | 5/ 1,845 2400 23% 77%
10 |s/ 742 | 8/ 1,375 2117 35% 65%
11 |5/ 535 | 5/ 1,403 1938 28% 72%
12 | s/ 677 | s/ 2,055 2732 25% 75%
14 |/ 512 | 5/ 1,709 2321 26% 74%
15 | s/ 527 | 5/ 1,767 2294 23% 77%
16 |5/ 466 | 5/ 1,866 2332 20% B0%
17 | s/ 663 | S/ 2,012 2675 25% 75%
18 |/ 536 | 5/ 1,920 2456 22% 78%
19 |5/ 523 | 5/ 1,811 2334 22% 7E%
1 |5/ 508 | 5/ 1,230 1828 33% 57%
2 |5 54 | 5/ 1,383 2027 32% BE%
3 |5/ 472 | 5/ 1,440 1862 23% T7%
24 |5/ 252 | 5/ 1,218 1470 17% B3%
5 |5/ 300 | s/ 1,085 1385 22% 78%
% |5/ 253 | 5/ 1,654 1907 13% B7%
22 |5/ 518 | 5/ 1,525 2043 25% 75%
29 |5/ 267 | 5/ 1,188 1455 18% B2%
30 |/ 433 | 5/ 1,207 1640 26% 74%
TOTAL | S/ 13,349 | 5/ 42,529 55878 23.89% 76.11%

Con ello se realizo el calculo del ticket promedio, el cual se detalla en el siguiente cuadro

MOSTRADOR SERVICIO
INGRESOS s/ 13,349 | 5/ 42,529
CLIENTES
ATENDIDOS 20 331
TICKET
PROMEDIO s/ 65.12 | s/ 128.45
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Anexo 5: Toma de tiempos del area de servicio

Hora | Hora HORAS FACTURACION| TARIFA H/H HORAS HORAS
TCO FECHA micio] B REALLES DE DE M.O. DE LA FACTURADAS DISPONIBLES UmMo RMHF
TRABAIO (HR) PROPIA EMPRESA DIA (JORNADA)
TECNICO 1 03/01/2022 B2 917 1.08 45 40 113
TECNICO 1 03/01/2022 9:25| 10:33 113 50 40 125
TECNICO 1 03/01/2022| 1048| 1205 128 50 40 125 9 B7% 97.5%
TECNICO 1 03/01/2022| 13:20| 1606 277 120 40 3.00
TECNICO 1 03/01/2022| 16:15| 1748 155 40 40 1.00
7.82 7.63
TECNICO 2 | 03/01/2022 B2 957 175 55 40 138
TECNICO 2 | 03f01/2022 9:58| 1103 1.08 45 40 113
TECNICO 2 | 03/01/2022| 11:16| 13:32 2.27 &0 40 150 ] B2% B4.3%
TECNICO 2 | 03/01/2022| 14:44| 1605 135 65 40 163
TECNICO 2 | 03/01/2022| 16:35( 17:33 0.97 25 40 0.63
7.42 6.25
TECMICO 3 03/01/2022 B:07 9:38 152 50 40 125
TECNICO 3 03/01/2022| 10:15| 13:19 3.07 75 40 188
TECNICO 3 03/01/2022| 14:23| 1548 142 50 40 125 9 BO% B4.7%
TECNICO 3 03/01/2022| 16:20| 1641 0.35 40 40 1.00
TECNICO 3 03/01/2022| 1702| 1755 0.88 30 40 0.75
7.23 6.13
Hora | HoRa HORAS FACTURACION| TARIFA H/H HORAS HORAS
TCO FECHA micio] B REALLES DE DE M.O. DE LA FACTURADAS DISPONIBLES UmMo RMHF
TRABAIO (HR) PROPIA EMPRESA DIA (JORNADA)
TECNICO 1 07/01/2022 B:03 9:13 117 &0 40 150
TECNICO 1 07/01/2022 9:25| 1133 2.13 75 40 188
TECNICO 1 07/01/2022| 1202| 1236 0.57 20 40 0.50 g pas 04 79
TECNICO 1 07/01/2022| 13:31| 1408 0.53 20 40 0.50
TECNICO 1 07/01/2022| 14:13| 1437 0.40 20 40 0.50
TECNICO 1 07/01/2022| 15:15] 1801 277 90 40 2.25
7.57 7.13
TECNICO 2 | 07/01/2022 B:10| 1042 2.53 70 40 175
TECNICO 2 | 07/01/2022| 1101 12:35 157 BD 40 2.00
TECNICO 2 | 07/01/2022| 13:20 14:53 155 65 40 163 8 92% 89.4%
TECNICO 2 | 07/01/2022| 1512 1705 188 60 40 150
TECNICO 2 | 07/01/2022| 17:21 1804 0.72 20 40 0.50
B.25 7.38
TECNICO 3 07/01/2022 B:02 B:36 0.57 20 40 0.50
TECNICO 3 07/01/2022 B:48 9:32 0.73 25 40 0.63
TECNICO 3 07/01/2022 9:45] 1102 128 65 40 163
TECMICO 3 07/01/2022| 11:15| 1351 160 40 40 1.00 9 79% B7.6%
TECNICO 3 07/01/2022| 14:01] 15:15 123 40 40 1.00
TECNICO 3 07/01/2022| 15:36| 1632 0.93 35 40 0.88
TECNICO 3 07/01/2022| 16:51| 17:38 0.78 25 40 0.63
7.13 6.25
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voRA | Hora | HORAS  |FACTURACION| TARIFAH/H| o o HORAS
TCO FECHA | ool e | REALLES DE DE M.O. DELA |\ rurapas | DISPONIBLES [ UMO RMHF
TRABAJO (HR)|  PROPIA EMPRESA DIA (JORNADA)
TECNICO1 | 11/01/2022| 8:6| 10:04 1.80 80 40 2.00
TECNICO 1 | 11/01/2022] 1042] 1272 1.50 60 a0 1.50 8 _— 08 3%
TECNICO 1 | 11/01/2022| 1355 1501 1.10 a0 a0 1.00
TECNICO 1 | 11/01/2022] 15:38] 1808 247 30 a0 2.25
5.87 575
TECNICO 2 | 11/01/2022| 803 11:02 298 110 40 275
TECNICO 2 | 11/01/2022] 1305 1501 1.83 70 a0 1.75 9 66% 91.1%
TECNICO 2 | 11/01/2022] 16:33] 1732 0.88 35 a0 0.88
5.80 5.38
TECNICO 3 | 11/01/2022| 802 10:23 2.35 70 a0 175
TECNICO 3 | 11/01/2022| 11:51| 12:35 0.73 30 40 0.75 g 57% 82.8%
TECNICO 3 | 11/01/2022| 15:42| 17:45 2.05 70 a0 1.75
5.13 435
HORA | Hora | HORAS  |FACTURACION| TARIFAH/H| | o o HORAS
TCO FECHA | ool ey | REALLES DE DE M.O. DELA | L, rUnapas | D'SPONIBLES [ UMO RIMHF
TRABAIO (HR)| PROPIA EMPRESA DIA (JORNADA)
TECNICO 1 | 13/04/2022] 808 936 1.45 50 ap 1.25
TECNICO 1 | 13/04/2022] 953 958 0.08 5 ap 0.13
TECNICO 1 | 13/04/2022] 10:22| 1051 0.48 20 40 0.50
TECNICO 1 | 13/04/2022] 1108 11:29 0.35 20 a0 0.50 g 75.6% 95.6%
TECNICO 1 | 13/04/2022] 13:18] 1444 1.43 45 40 1.13
TECNICO 1 | 13/04/2022] 14:51] 1513 0.37 20 ap 0.50
TECNICO 1 | 13/04/2022] 15:16] 17:54 2.63 100 ap 2.50
6.80 £.50
TECNICO 2 | 13/04/2022] &30 B35 0.08 5 ap 0.13
TECNICO 2 | 13/04/2022] 840 805 0.42 15 ap 0.38
TECNICO 2 | 13/04/2022] 9:12| 1048 1.60 50 a0 125 g S0.1% 57 8%
TECNICO 2 | 13/04/2022] 10:51] 12:52 2.02 70 40 175
TECNICO 2 | 13/04/2022] 14:23] 14130 0.12 10 ap 0.25
TECNICO 2 | 13/04/2022] 14:53] 1746 2.88 100 ap 2.50
7.12 6.25
TECNICO 3 | 13/04/2022] 87| 923 1.10 35 ap 0.88
TECNICO 3 | 13/04/2022] 10:03| 1036 0.55 20 ap 0.50
TECNICO 3 | 13/04/2022] 10:50| 12:22 153 50 a0 1.25 g 77.0% B2.9%
TECNICO 3 | 13/04/2022] 13:35| 14:33 0.97 35 a0 0.88
TECNICO 3 | 13/04/2022] 14:s5| 1732 278 90 ap 2.25
6.93 5.75
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nora | Hora HORAS FACTURACION| TARIFA HfH HORAS HORAS
TCO FECHA micio] Fin REALLES.DE DE M.O. DELA FACTURADAS DIS.PDNIBLES Umo RMHF
TRABAIO (HR) PROPIA EMPRESA DIA (JORNADA)
TECNICO 1 15/01/2022 B:05 9:22 1.28 40 0.00
TECNICO 1 15/01/2022 248 956 0.12 10 40 0.25
TECNICO 1 15/01/2022| 10:14| 13233 2.15 70 40 175
TECNICO 1 15/01/2022| 1340| 1531 185 120 40 5.00 8 B4.3% 84.0%
TECNICO 1 15/01/2022| 1541| 17:10 148 60 40 150
TECNICO 1 15/01f2022| 17:22| 1747 0.42 20 40 0.50
TECNICO 1 15/01/2022| 17:51| 18:08 0.28 5 40 0.13
7.58 7.13
TECNICO 2 | 15/01/2022 B:02 B:37 0.58 40 40 1.00
TECNICO 2 | 15/01/2022 B:56 9:02 0.10 10 40 0.25
TECNICO 2 | 15/01/2022 9:30] 1331 402 140 40 3.50 9 BS 6% 96.1%
TECNICO 2 | 15/01/2022| 14:36| 17:17 2.68 90 40 2.25
TECNICO 2 | 15/01/2022| 17:22| 1803 0.68 30 40 0.75
B.07 775
TECNICO 3 15/01/2022 8:15| 1153 3.63 BD 40 2.00
TECMICO 3 15/01/2022| 12:13| 13218 0.10 5 40 0.13
TECNICO 3 15/01/2022| 12:24| 1231 0.12 5 40 0.13
TECNICO 3 15/01/2022) 12:41| 1342 102 30 40 0.75
TECNICO 3 15/01/2022| 14:50| 15:24 0.57 20 40 0.50 9 77.8% 76.8%
TECNICO 3 15/01/2022| 15:33| 16:10 0.62 35 40 0.88
TECNICO 3 15/01/2022| 16:24| 16:26 0.03 5 40 0.13
TECMICO 3 15/01/2022| 16:36| 1646 0.17 5 40 0.13
TECNICO 3 15/01/2022| 16:58| 1743 0.75 30 40 0.75
7.00 5.38
Hora | HORA HORAS FACTURACION| TARIFA H/H HORAS HORAS
TCO FECHA micio | Ein REALLES DE DE M.O. DE LA FACTURADAS DISPONIBLES UmMo RMHF
TRABAIC (HR) PROPIA EMPRESA DIA (JORNADA)
TECNICO 1 17/01/2022 B:15 9:29 1.23 40 40 1.00
TECNICO 1 17/01/2022| 10:30| 1155 142 40 40 1.00
TECNICO 1 17/01/2022| 13:35| 1607 2.53 110 40 2.75 ] 73% 94.9%
TECNICO 1 17/01/2022| 16:17| 1727 117 40 40 1.00
TECNICO 1 17/01/2022| 1737 1751 0.23 20 40 0.50
6.58 6.25
TECNICO 2 | 17/01/2022 8:02 8:13 0.18 5 40 0.13
TECNICO 2 | 17/01/2022 B:37) 1122 2.75 BD 40 2.00
TECNICO 2 | 17/01/2022 1210 12:31 0.35 10 40 0.25 ] B4% BB.4%
TECNICO 2 | 17/01/2022| 14:25| 1521 0.93 43 40 113
TECNICO 2 | 17/01/2022| 15:58| 17:33 158 B5 40 1.63
5.80 513
TECNICO 3 17/01/2022 B:15 832 0.28 10 40 0.25
TECNICO 3 17/01/2022 9:10) 10:26 127 &0 40 150 g R 00 2%
TECNICO 3 17/01/2022| 11:04| 1211 112 30 40 1.25
TECNICO 3 17/01/2022) 1335 1701 3.43 100 40 2.50
6.10 5.50
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nora | Hora HORAS FACTURACION| TARIFA HfH HORAS HORAS
TCO FECHA micio] Fin REALLES.DE DE M.O. DELA FACTURADAS DISIPDNIBLES Umo RMHF
TRABAIO (HR) PROPIA EMPRESA DIA (JORNADA)
TECNICO 1 19/01/2022 B:.01 B:35 0.57 25 40 0.63
TECNICO 1 19/01/2022 9:10| 1305 3.92 130 40 3.25
TECNICO 1 19/01/2022| 14:20] 1540 133 70 40 175 9 BD.9% 97.8%
TECNICO 1 19/01/2022| 16:00| 16:50 0.83 30 40 0.75
TECNICO 1 19/01/2022| 16:52| 17:30 0.63 30 40 0.75
7.28 7.13
TECNICO 2 | 19/01/2022 B:02 B:30 0.47 20 40 0.50
TECNICO 2 | 19/01/2022 B:45 8:50 0.08 5 40 0.13
TECNICO 2 | 19/01/2022 B59| 10:30 152 50 40 125 g 68,13 91,73
TECNICO 2 | 19/01/2022| 11:.05( 1255 183 60 40 150
TECNICO 2 | 19/01/2022| 14:30| 1557 145 50 40 125
TECNICO 2 | 18/01/2022| 17:12| 1758 0.78 40 40 1.00
6.13 5.63
TECMICO 3 19/01/2022 B:15 8:22 0.12 5 40 0.13
TECNICO 3 19/01/2022| 10:15| 10050 0.58 25 40 0.63
TECNICO 3 19/01/2022| 11:20| 1242 137 35 40 0.28 9 32.0% 91.0%
TECNICO 3 19/01/2022| 1542| 1601 0.32 20 40 0.50
TECNICO 3 19/01/2022| 17:14| 1744 0.50 20 40 0.50
2.88 2.63
Hora | HoRa HORAS FACTURACION| TARIFA H/H HORAS HORAS
TCO FECHA micio] B REALLES DE DE M.O. DE LA FACTURADAS DISPONIBLES UmMo RMHF
TRABAIO (HR) PROPIA EMPRESA DIA (JORNADA)
TECNICO 1 21/01/2022 B:.07| 10:53 277 100 40 2.50
TECNICO 1 21/01/2022] 11.01] 1145 0.73 40 40 1.00
TECNICO 1 21/01/2022| 1207| 1248 0.68 20 40 0.50
TECNICO 1 21/01/2022| 13:35| 14:18 0.72 30 40 0.75 9 B4.4% 98.7%
TECNICO 1 21/01/2022| 14:23| 1500 0.62 30 40 0.75
TECNICO 1 21/01/2022| 15109| 1608 0.98 45 40 113
TECNICO 1 21/01/2022| 16:37| 1743 110 35 40 0.88
7.60 7.50
TECNICO 2 | 21/01/2022 B:03 B:32 0.48 20 40 0.50
TECNICO 2 | 21/01/2022 8:36| 11:03 245 75 40 188
TECNICO 2 | 21/01/2022| 1110 1244 157 60 40 150 9 78.3% 92 7%
TECNICO 2 | 21/01/2022| 14:35| 15:25 0.83 35 40 0.88
TECNICO 2 | 21/01/2022| 15:38[ 1652 123 50 40 125
TECNICO 2 | 21/01/2022| 17:23( 1752 0.48 20 40 0.50
7.05 6.50
TECNICO 3 21/01/2022 B:11 9:18 112 40 40 1.00
TECNICO 3 21/01/2022 9:47] 1055 113 30 40 0.75 g 80 2% BE 6%
TECNICO 3 21/01/2022| 1106| 1357 2.85 120 40 3.00
TECNICO 3 21/01/2022| 15:17| 1724 212 60 40 150
7.22 6.25
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Hora | Hora HORAS FACTURACION| TARIFA H/H HORAS HORAS
TCO FECHA micio] B REALLES DE DE M.O. DE LA FACTURADAS DISPONIBLES UmMo RMHF
TRABAIO (HR) PROPIA EMPRESA DIA (JORNADA)
TECNICO 1 22/01/2022 815 10:34 2.32 95 40 2.38
TECNICO 1 22/01/2022| 11:26| 1207 0.68 20 40 0.50
TECNICO 1 22/01f2022| 12:38| 1244 0.10 5 40 0.13 9 65.0% 98.3%
TECNICO 1 22/01/2022| 14:11| 15:43 153 50 40 125
TECNICO 1 22/01/2022) 16:28| 1741 122 &0 40 150
5.85 575
TECNICO 2 | 22/01/2022 B:03 9:06 105 30 40 0.75
TECNICO 2 | 22/01/2022 9:21| 10:28 112 50 40 125
TE{CN ICO2 | 22/p1/2022| 11.07| 11:14 0.12 5 40 0.13 g 711% a7 7%
TECNICO 2 | 22/01/2022| 1148 1304 127 40 40 1.00
TECNICO 2 | 22/01/2022| 13356 16:13 2.28 100 40 2.50
TECNICO 2 | 22/01/2022| 17:03] 17:37 0.57 25 40 0.63
5.40 6.25
TECNICO 3 22/01/2022 g:14 816 103 30 40 0.75
TECNICO 3 22/01/2022 9:22 958 0.62 20 40 0.50
TECNICO 3 22/01/2022| 10:13| 10:51 0.63 25 40 0.63
TECNICO 3 22/01/2022| 1103| 11:18 0.25 10 40 0.25 9 61.3% 97.4%
TECNICO 3 22/01/2022| 1148| 1221 0.55 20 40 0.50
TECNICO 3 22/01/2022| 14:05| 15:33 147 &0 40 150
TECNICO 3 22/01/2022| 1543] 1641 0.97 50 40 125
5.52 5.38
Hora | Hora HORAS FACTURACION| TARIFA H/H HORAS HORAS
TCO FECHA micio] B REALLES DE DE M.O. DE LA FACTURADAS DISPONIBLES UmMo RMHF
TRABAIO (HR) PROPIA EMPRESA DIA (JORNADA)
TECNICO 1 25/01/2022 B:01] 1102 3.02 100 40 2.50
TECNICO 1 25/01/2022| 11:37] 1231 0.98 40 40 1.00 g 273 97.3%
TECNICO 1 25/01/2022| 1340| 14376 0.77 45 40 113
TECNICO 1 25/01/2022| 14:58| 18:02 3.07 120 40 3.00
7.83 7.63
TECNICO 2 | 25/01/2022 B:01] 12:38 463 120 40 3.00
TECNICO 2 | 25/01/2022| 1345 14:35 0.83 25 40 0.63
TECNICO 2 | 25/01/2022| 14:56( 16101 1.08 60 40 150 9 B%% 92 4%
TECNICO 2 | 25/01/2022| 1e:11| 17:12 102 &0 40 150
TECNICO 2 | 25/01/2022| 17:17| 1742 0.42 30 40 0.75
7.98 7.38
TECNICO 3 25/01/2022 B:09| 1102 2.88 70 40 175
TECMICO 3 25/01/2022| 11:18| 14:31 3.22 100 40 2.50
TECNICO 3 25/01/2022| 15:24| 1622 0.97 35 40 0.88 ] 40% B3.7%
TECNICO 3 25/01/2022| 16:35| 16:59 0.40 20 40 0.50
TECNICO 3 25/01/2022| 17:19| 1755 0.60 45 40 113
B.07 675
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nora | Hora HORAS FACTURACION| TARIFA HfH HORAS HORAS
TCO FECHA micio] Fin REALLES.DE DE M.O. DELA FACTURADAS DIS.PDNIBLES Umo RMHF
TRABAIO (HR) PROPIA EMPRESA DIA (JORNADA)
TECNICO 1 29/01/2022 B:.01 9:01 1.00 50 40 125
TECNICO 1 29/01/2022 9:08 8:47 0.65 30 40 0.75
TECNICO 1 29/01/2022 9:55| 11:33 163 B0 40 150
TECNICO 1 29/01/2022| 11:50| 13255 1.08 30 40 0.75 8 70.7% 98.2%
TECNICO 1 29/01/2022| 15:32| 1543 0.18 5 40 0.13
TECNICO 1 29/01/2022| 16:10| 1708 0.97 35 40 0.88
TECNICO 1 29/01/2022| 17:15| 1806 0.85 40 40 1.00
6.37 6.25
TECNICO 2 | 29/01/2022 B:03 8:41 0.63 20 40 0.50
TECNICO 2 | 29/01/2022 9:17] 1031 123 45 40 113
TECNICO 2 | 29/01/2022| 11.07| 1150 0.72 20 40 0.50
TECNICO 2 | 29/01/2022| 11:58| 13:15 1.28 15 40 0.38 9 75.0% 79.6%
TECNICO 2 | 29/01/2022| 1442 1509 0.95 40 40 1.00
TECNICO 2 | 29/01/2022| 15:18( 16:23 1.08 45 40 113
TECNICO 2 | 29/01/2022| 1651 1742 0.85 30 40 0.75
6.75 5.38
TECNICO 3 29/01/2022 B:23 9:21 0.97 30 40 0.75
TECNICO 3 29/01/2022| 1055 11M 0.10 5 40 0.13
TECNICO 3 29/01/2022| 1203| 1352 0.82 20 40 0.50 8 35.7% 82.2%
TECMICO 3 29/01/2022| 14:23| 1652 2.50 90 40 2.25
TECNICO 3 29/01/2022| 17:15| 1753 0.63 20 40 0.50
3.02 413
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Anexo 6: Formato de clasificacion usado en la primera de las
5’s

FORMATO DE CLASIFICACION
ITEM DESCRIPCION MECESARIO |[NO MECESARIO

Anexo 7: Cartilla roja para la disposicion final de los items no
necesarios

METODOLOGIAS'S

PRIMERA 5: CLASIFICAR
CARTILLA ROJA

NMUMERO DEL ITEM

DESCRIPCION
MOTIVO DE LA TARJIETA
INNECESARIO | [DEFECTUOSO | |
ACCION
REUBICAR REPARAR
ELIMINAR RECICLAR
REMATAR
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Anexo 8: Balances generales y estados de ganacias y perdidas
del 2018 al 2021

BALAMCE GENERAL AL 31 DE DICIEMBRE DE 2018

*SOLES *
ACTIVOS

ACTIVOS CORRIEMNTES

Efectivo y Equivalentes de Efect

Cuentas por Cobrar Comerciale

Existencias

Gastos Pagados por Anticipado
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES

ACTIVOS NO CORRIENTES

Inmuehbles, Magquinaria y Equif

TOTAL ACTIVOS NO CORRIEN

TOTAL ACTIVOS

TOTAL ACTIVOS

257427
0.00

87,778.00
5093.00

95,445.27

0.00

0.00

95,445.27

95,445.27

PASIVOS Y PATRIMONIO

PASIVOS CORRIENTES

Obligaciones Financieras

Cuentas por Pagar Comerciales

Otras Cuentas por Pagar
TOTAL PASIVOS CORRIENTES

PASIVOS NO CORRIENTES

PATRIMONIO NETO

Capital

Resultados Acumulados

RESULTADO DEL EIERCICIO

Total Patrimonio Neto Atribuible

TOTAL PASIVOS Y PATRIMONIO

TOTAL PASIVOS Y PATRIMONIO

0.00
0.00
G9,253.82

69,253.82

600.00
0.00
25,591.45
26,191.45

26,191.45

95,445.27
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ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS AL 31 DE DICIEMERE DE 2018

*S0LES *
INGRESOS OPERACIOMALES:
Ventas Metas (Ingresos Operacionales) 390,249.00
Otros Ingresos Operacionales 0.00
Total Ingresos Brutos 390,249.00
COSTO DE WVENTAS:
Costo de Wentas (Operacionales) -312,199.92
Otros Costos Operacionales 0.00
Total Costos Operacionales -312,19992
UTILIDAD BRUTA 78,049 .08
Gastos de Ventas 0.00
Gastos de Administracicn -52,457.63
UTILIDAD OPERATIVA 25,591.45
Ingresos Financieros 0.00
Gastos Financiercs 0.00
RESULTADO ANTES DE IMPTO RENTA 25,591.45
UTILIDAD (PERDIDA) DEL EIERCICIO 25,591.45
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ESTADO DE SITUACION FINANCIERA AL 31 DE DICIEMBRE DE 2019

ACTIVOS

ACTIVOS CORRIENTES

Efectivo y Equivalentes de Efect

Cuentas por Cobrar Comerciale

Existencias

Gastos Contratos por Anticipac
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES

ACTIVOS NO CORRIENTES

Inmuekles, Magquinaria y Equif
TOTAL ACTIVOS NO CORRIEN

TOTAL ACTIVOS

*S0LES *

12,549.05
0.00
171,212 60
3995.31
187,760.96

0.00
0.00

187,760.96

PASIVOS Y PATRIMONIO

FASIVOS CORRIENTES

Tributos por pagar
Remuneraciones y Participacioni
Ctas por Pagar a los Acc.(Socios,
Obligaciones Financieras

TOTAL PASIVOS CORRIENTES

PASIVOS NO CORRIENTES

PATRIMONIO NETO

Capital

Resultados Acumulados

RESULTADO DEL EJERCICIO
TOTAL PASIVOS Y PATRIMONIO

TOTAL PASIVOS Y PATRIMONIO

761.00
397.84
85,475.38
52,171.37
138,805.59

600.00
25,591.45
22,763.92
48,955.37

187,760.96
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IMPORTACIONES CLEVER E.L.R.L.
R.U.C. 20545726034

ESTADO DE RESULTADOS AL 31 DE DICIEMEBRE DE 2019

*SOLES *

INGRESOS OPERACIOMNALES:

Ventas Metas (Ingresos Operacionales)

Otros Ingresos Operacionales
Total Ingresos Brutos

CO5TO DE VENTAS:

Costo de Ventas (Operacionales)

Otros Costos Operacionales
Total Costos Operacionales

UTILIDAD BRUTA

Gastos de Ventas
Gastos de Administracion
UTILIDAD OFERATIVA

Ingresos Financieros

Gastos Financieros
RESULTADO ANTES DE IMPTO RENTA

UTILIDAD (PERDIDA) DEL EIERCICIO

521,057.15
7703

521,192.61

-432,460.85
0.00
88,731.78

88,731.78

-12,000.00
-45,298.76
31,433.02

0.00

-8,669.10
22,783.92

22,783.92
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ESTADO DE SITUACION FINAMCIERA AL 31 DE DICIEMBRE DE 2020
* B0LES *

ACTIVOS

ACTIVOS CORRIENTES

Efectivo y Equivalentes de Efect

Existencias

Gastos Contratados por Antici
TOTAL ACTIVOS CORRIEMTES

ACTIVOS NO CORRIENTES

Inmuebles, Maquinaria y Equif
TOTAL ACTIVOS NO CORRIEN

TOTAL ACTIVOS

141,916.06

35,691.67

214, 789.04

392,396.77

470,856.37
470,956.37

863,353.14

PASIVOS Y PATRIMONIO

PASIVOS CORRIENTES

Tributos por pagar
Remuneraciones y Participaciom
Ctas por Pagar a los Acc.(Socios,
Obligaciones Financieras

TOTAL PASIVOS CORRIENTES

PASIVOS NO CORRIENTES

Obligacicnes Financieras Largo f

TOTAL PASIVOS NO CORRIENTES

PATRIMONIO NETO

Capital

Resultados Acumulados

RESULTADO DEL EIERCICIO

Total Patrimonio Neto Atribuible
TOTAL PASIVOS Y PATRIMONIO

700.00

397.84
54,346.95
10,002 86
65,447 .65

732,946.17
732,946.17

600.00
48,355.37
16,003.95
64,959.52

863,353.14

149



R.U.C. 20545726034

ESTADCO DE RESULTADOS AL 31 DE DICIEMBRE DE 2020

*SOLES *

INGRESOS OPERACIONALES:

Wentas Netas (Ingresos Operacionales)

Otros Ingresos Operacionales
Total Ingresos Brutos

COSTO DE VENTAS:

Costo de Ventas (Operacionales)

Otros Costos Operacionales
Total Costos Operacionales

UTILIDAD BRUTA
Gastos de Ventas
Gastos de Administracion
UTILIDAD OPERATIVA
Ingresos Financieros
Gastos Financieros

RESULTADO ANTES DE IMPTO REMNTA

UTILIDAD (PERDIDA) DEL EIERCICIO

358,685.44
0.00

358,685.44

-286,948.35

0.00

71,737.08

71,737.08

0.00

-55,733.14

16,003.95
0.00
0.00

16,003.95

16,003.95
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ACTIVOS
ACTIVOS CORRIENTES

Efectivo y Equivalentes de Efect
Cuentas por Cobrar Comerciale
Servicios y Otros Contratados |
Existencias

Gastos Contratados por Ant'lc'lE

TOTAL ACTIVOS CORRIENTES

ACTIVOS NO CORRIENTES

Propiedad, Planta y Equipo

TOTAL ACTIVOS MO CORRIEN

TOTAL ACTIVOS

IMPORTACIONES CLEVER E.L.R.L.

R.U.C 20545726034
BALANCE DE SITUACION FINANCIERA31 DE DICIEMBRE DE 2021
*SOLES *

5430521
3,845.50
0.00
7451311
130,815.02

313,478.84

502,269.73

502,269.73

815,748.57

PASIVOS CORRIENTES
Tributos,Contrapr.y Aportes a 5.P
Remuneraciones y Participacion
Cuentas por Pagar Comerciales-1
Ctas por Pagar a los Acc.(Socios,
Obligaciones Financieras

TOTAL PASIVOS CORRIENTES

PASIVOS NO CORRIENTES
Obligaciones Financieras Largo |

PATRIMOMIO NETO
Capital
Resultados Acumulados

RESULTADO DEL EIERCICIO

Total Patrimonio MNeto Atribuible

TOTAL PASIVOS Y PATRIMONIO

1,755.29
10,395.36
6,988.74
115,708.95
2217392

157,022.26

589,535.06
589,535.06

600.00
64,359.32
423193

815,748.57
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IMPORTACIONES CLEVER E.L.R.L.
R.U.C. 20545726034

ESTADO DE RESULTADOS AL 31 DE DICIEMBRE DE 2021

*SOLES ™

Ventas MNetas (Ingresos Operacionales)
Otros Ingresos Operacionales
Total Ingresos Brutos

COSTO DE VENTAS:

Costo de Ventas (Operacionales)

Otros Costos Operacionales
Total Costos Operacionales

UTILIDAD BRUTA

Gastos de Ventas
Gastos de Administracion
UTILIDAD OPERATIVA

Ingresos Financieros

Gastos Financieros

Participacion en los Resultados

Ganancia (Pérdida) por Inst.Financieros
RESULTADO ANTES DE IMPTO RENTA

Impuesto a la Renta

UTILIDAD (PERDIDA) DEL EJERCICIO

547,966.05
.00
547,966.05

-432 279.00
-1,160.98

-433,439.98

114,526.07

.00
-53,692.24
60,833.83

57772
-55,851.97
.00
-124.65
5,434.93

-1,203.00

423193
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