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Resumen Ejecutivo

UNIMAQ S.A. es una empresa con gran respaldo financiero, perteneciente al grupo
econdémico Ferreycorp, lo cual le concede grandes oportunidades de posicionamiento y
estrategia. El objetivo principal de la consultoria es determinar el problema central de la
empresa y plantear las soluciones necesarias para la gestion de inventarios antiguos. Luego de
haber identificado la situacion general de la empresa, donde se abordé el modelo de negocio
mediante CANVAS; se procedi6 a determinar la mision, vision y valores, como eje principal
de la tesis. Para el cumplimiento de los objetivos fue necesario diversos estudios como: El
analisis externo PESTE, las cinco fuerzas de Porter, oportunidades y amenazas, analisis
interno AMOFHIT, fortalezas y debilidades, matriz de complejidad versus beneficio, analisis

de causa raiz, entre otras metodologias.

Luego de la identificacion de problemas, se determind que los inventarios antiguos
son el problema clave a tratar por una amplia diferencia; se concluyo, luego de la valoracion
de los cuatro problemas analizados. Por ende, se esta planteando medidas para la venta y/o
alquiler de los mismos, de esta manera, prescindir de ellos, ya que generan perjuicio a la
economia de UNIMAQ S.A. En ese aspecto, se elabord un conjunto de pasos para
implementar cada alternativa de solucidn, se establecio6 el Gantt de actividades, factores
claves de éxito, Balanced Scorecard, Analisis de inversion para la implementacion y
presupuesto de costos. Posteriormente, se logré determinar beneficios de caracter cualitativo
y cuantitativo. Con relacion al beneficio cualitativo, la aplicacion de las alternativas
innovadoras, representaran entregables documentados y estandarizados, que integraréan el
sistema de control de la calidad. Luego se analizaron dos escenarios financieros: Escenario
optimista, el VAN es S/ 467,340.27, la TIR es 59.10% y el tiempo en el cual se recuperara la
inversion se da en el 3° ano. En contraste, en el escenario con enfoque pesimista, el VAN es

S/30,093.24, 1a TIR es 29.18% y la recuperacion de lo invertido se da en el 5° afio.



VI

Abstract

UNIMAQ S.A. is a company with great financial support, belonging to the Ferreycorp
economic group, which gives it great opportunities for positioning and strategy. The main
objective of the consultancy is to determine the central problem of the company and propose
the necessary solutions for the management of old inventories. After having identified the
general situation of the company, where the business model was addressed through
CANVAS; the mission, vision and values were determined as the main axis of the thesis. In
order to fulfill the objectives, various studies were necessary, such as: The external PESTE
analysis, Porter's five forces, opportunities and threats, AMOFHIT internal analysis, strengths
and weaknesses, complexity versus benefit matrix, root cause analysis, among other

methodologies.

After the identification of problems, it was determined that the old inventories are the
key problem to be addressed by a wide difference; it was concluded, after the assessment of
the four problems analyzed. Therefore, measures are being considered for the sale and/or
rental of the same, in this way, dispensing with them, since they generate damage to the
economy of UNIMAQ S.A. In this aspect, a set of steps was elaborated to implement each
solution alternative, the Gantt of activities, key success factors, Balanced Scorecard,
Investment Analysis for the implementation and cost budget were established. Subsequently,
it was possible to determine qualitative and quantitative benefits. In relation to the qualitative
benefit, the application of the innovative alternatives will represent documented and
standardized deliverables, which will integrate the quality control system. Two financial
scenarios were then analyzed: Optimistic scenario, the NPV is S/ 467,340.27, the IRR 1is
59.10% and the time in which the investment will be recovered is in the 3rd year. In contrast,
in the scenario with a pessimistic approach, the NPV is S/ 30,093.24, the IRR is 29.18% and

the recovery of the investment occurs in the 5th year.
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Capitulo I: Situacion General

En esta seccion se exponen las raices de la organizacion materia de estudio,
haciéndose una compilacion de los hechos relevantes que marcaron hitos significativos en la
trayectoria de UNIMAQ S.A. teniendo como sustento la data recopilada en el proceso de
investigacion. A su vez, se presenta el modelo de negocio segiin la metodologia Business
Model Canvas para integrar todas las aristas involucradas, desarrolladas a detalle lineas
abajo. La guia para un correcto actuar empresarial se basa en los valores de la compaiiia, ya
que ayudan a un crecimiento y desarrollo ético, siendo ejemplo para la sociedad.

En subtitulos posteriores se han plasmado la mision, vision y los objetivos, para tener
un marco referencial de la organizacion, con el proposito de forjar los cimientos sobre los
cuales se conduce actualmente, para mejorar su gestion, a su vez tener definidas sus
proyecciones en su proceso de mantenerse vigente en el tiempo, garantizando la permanencia
y continuidad del negocio. La revision de estos aspectos preliminares permite tener un marco
introductorio de las operaciones de la compaiiia y su interaccion con el entorno empresarial
en el cual se desenvuelve. Posteriormente poder plasmar adecuadamente la investigacion en
el presente Business Consulting, este capitulo procura brindar una compresion apropiada para
conocer aspectos primarios de la organizacion materia de estudio.

1.1. Presentacion de la Compaiiia

La compainia peruana UNIMAQ S.A. es una subsidiaria del grupo Ferreycorp, creada
en 1999, obteniendo el liderazgo de la linea de Construccion general de Caterpillar que
precedentemente comercializaba Ferreyros S.A. “UNIMAQ S.A. nace de la vision de la
corporacidn por desarrollar el negocio de equipos ligeros a través de una empresa
especializada, enfocada en atender la construccion urbana y las necesidades de diversas
industrias, complementando la provision de maquinaria pesada. Hoy se reafirma el acierto de

este enfoque, que permite responder con dinamismo y experiencia a los sectores clave del



pais”, sostuvo Alberto Parodi, gerente general. (Revista Peru Construye, 2019). Iniciando con
3 millones de dolares en su 1° afio de funcionamiento, a lo largo de més de 20 afios en el
mercado ha multiplicado por 40 aproximadamente el valor de sus ventas, al afio 2018 registro
cifras superiores a 130 millones de dolares. La empresa cuenta con sucursales y oficinas que
suman 13 puntos de ventas a nivel nacional, las mismas poseen oficinas administrativas,
almacenes de repuestos y talleres para atenciones de servicios de reparacion de los equipos
que distribuye. Actualmente tiene la representacion de mas de 20 marcas aliadas, de utilidad
en el sector construccion, agricultura e industria, dentro de los equipos mas representativos se
encuentran las autohormigoneras Carmix, equipos de compactacion Wacker Neuson,

tractores e implementos agricolas Valtra, montacargas Caterpillar, etc.

Ademas, UNIMAQ S.A. cuenta con una amplia flota de equipos en formato de
alquiler, cuya linea de negocio lo combina con la distribucién de equipos seminuevos, esta
linea consiste en ingresar a la flota equipos nuevos para alquiler, con esta gama de productos,
atiende a un mayor nimero de clientes y se adapta a las necesidades de los mismos,
ofreciéndole toda esta gama de posibilidades. Sumado a todo ello, se encuentra el negocio del
Post-venta, que incluye la comercializacion de repuestos, asi como el servicio técnico de los
equipos que comercializa. A la empresa UNIMAQ S.A. se le otorgd Caterpillar World's Best
Lighting Distributor for Business Performance. Igualmente, fue laureada por Mitsubishi CAT
América Latina por tener las mejores practicas de distribucion. A la par se le otorg6 la
certificacion de calidad ISO 9001:2015 gracias a su gestion comercial y post venta, durante el
afio 2015; al afio siguiente le otorgaron el reconocimiento cuatro estrellas por distinguirse en
sus procesos de alquiler de equipos CAT. Durante el 2017, implementa canal e-commerce
para comercializar repuestos: https://parts.cat.com/es/catcorp, con miras acelerar sus procesos
de ventas. Es una empresa con gran presencia en el mercado peruano, premiado como el

dealer del afio, en lo que respecta a equipos ligeros de la marca CAT. (UNIMAQ, 2022).



1.2. Modelo de Negocio

El modelo de negocio de UNIMAQ S.A. se defini6 haciendo uso de la metodologia
Business Model CANVAS, la cual organiza los nueve aspectos en los que se divide, la parte
derecha hace referencia a los aspectos externos a la empresa, al mercado, al entorno; en
consecuencia se debe entender cudl es la propuesta de valor, es decir como aporta valor la
organizacion hacia su segmento de clientes, relacion con el cliente; canales, formas de
interaccion; fuentes de ingreso; actividades claves, en otras palabras lo que se debe realizar;
recursos claves; socios claves y estructura de costos; del mismo modo, se conocen los
elementos clave que soportan el desarrollo de UNIMAQ S.A. (Ver Tabla 1).

Propuesta de valor. La empresa UNIMAQ S.A. tiene como propuesta de valor;
brindar equipos nuevos, semi-nuevos y repuestos, con altos estandares de calidad, servicios
de reparacion de todos los equipos que comercializa, permitiendo una adecuada gestion
logistica, garantizar la especializacion del servicio técnico, ademds del seguimiento a tiempo
real del desempeiio y rendimiento de sus equipos.

Segmento de clientes. Sectores industriales que requieran maquinaria pesada, equipos
de energia, etc. Ademas de los sectores de mineria, logistica, energia, construccion, industria,
saneamiento y puertos maritimos; de manera que abarca al sector industrial en general.

Relacion con el cliente. Una relacion de confianza es fundamental para el logro de
objetivos, fidelizacion a través de asistencia técnica certificada por CAT. Dada la inversion,
fomentar lazos a largo plazo con los clientes.

Canales. Cuenta con representantes comerciales, marketing digital, canales de
comunicacion, distribucion y venta, garantizando vias directas al publico.

Fuentes de ingreso. Son generadas por: La venta de activos, leasing, alquileres,

servicios y notas de débito.



Actividades claves. Marketing y ventas en ferias empresariales, consolidacion de los
procesos logisticos, servicios de post-venta, innovacion y tecnologia, e ingreso a nuevos
mercados.

Recursos claves. Respaldo de la marca Caterpillar, pertenecer a un grupo econémico
grande y con respaldo financiero, ademas de ser la inica empresa de venta de equipo ligero,
presente en 15 puntos de venta en todo el pais.

Socios claves. Caterpillar, interaccion con subsidiarias de la Corporacion Ferreyros:
Trex, Fargoline, Motored, Soltrak, Ferreyros, Ferrenergy, Forbis, 23 marcas aliadas y
operaciones en los sectores: energia, construccion, industria y agricultura.

Estructura de costos. Costos de ventas, Costos financieros, costos de marketing, costos

logisticos, recursos humanos, mantenimiento de infraestructura.



Tabla 1

Modelo de Negocio de UNIMAQ S.A.

SOCIOS CLAVES

- Caterpillar

- Interaccién con
subsidiarias del grupo
Ferreycorp: Ferreyros,
Motored, Ferrenergy,
Trex, Soltrak, Forbis,
Fargoline.

- 23 marcas aliadas.

- Operaciones en los
sectores: Construccion,
energia, agricultura e
industria.

ESTRUCTURA DE COSTOS
- Costos financieros
- Costos de ventas
- Costos de marketing
- Costos logisticos
- Recursos humanos

ACTIVIDADES CLAVES

- Marketing y ventas en
ferias empresariales.

- Consolidacién de los
procesos logisticos.

- Servicios de post-venta.

- Innovacidn y tecnologia.

- Ingresar a nuevos
mercados.

RECURSOS CLAVES

- Respaldo de la marca
Caterpillar.

- Pertenecer a un grupo
econdmico grande y con
respaldo financiero.

- Ser la tinica empresa de
venta de equipo ligero,
presente en 15 puntos de
venta en todo el pais.

- Mantenimiento de infraestructura

PROPUESTA DE VALOR
Brindar equipos nuevos, semi-
nuevos y repuestos, con altos
estandares de calidad, servicios
de reparacion de todos los
equipos que comercializa,
asegurando una cadena de
abastecimiento eficiente,
garantizar el soporte técnico
especializado, ademas del
seguimiento a tiempo real del
desempefio y rendimiento de sus
equipos.

RELACION CON EL
CLIENTE
- Relacion de confianza.
- Fidelizacion a través de
asistencia técnica
certificada por CAT.
- Relacioén a largo plazo
con los clientes por la
inversion requerida.

CANALES
- Representantes
comerciales
- Marketing digital
- Canales de
comunicacion,
distribucion y venta.

FUENTES DE INGRESO
- Son generadas cuando los clientes adquieren las propuestas de valor dadas.
- Venta de activos, leasing, alquileres, servicios
- Notas de débito

SEGMENTO DE CLIENTES

- Sectores industriales que
requieran maquinaria
pesada, equipos de
energia, etc.

- Sectores de
construccion, mineria,
energia, logistica,
industria, puertos
maritimos y
saneamiento.

Nota. Tomado de “Business Model Canvas", por Business Model Inc. 2022 s.f. (https://www.businessmodelsinc.com/about-bmi/tools/business-model-Canvas/).



1.3. Mision, Vision y Valores de la Compafiia

1.3.1. Misién

La compaiia tiene como mision ““Satisfacer las necesidades de nuestros clientes
mediante soluciones integrales en equipos ligeros a través de un amplio portafolio de marcas,
productos e infraestructura a nivel nacional; asi como un servicio eficiente, agil y de calidad
con personal altamente motivado y calificado” (UNIMAQ, 2022).

1.3.2. Vision

La compania en cuestion enfoca su vision en “Ser la mejor opcion en soluciones
integrales de equipos ligeros en un solo lugar y lideres en cada linea que se representa”
(UNIMAQ, 2022).

Propuesta. ldentificarse como la principal alternativa en el pais en brindar servicios
integrales de equipos ligeros para construccion e industria, en todas las lineas que representa
la empresa, al 2025.

1.3.3. Valores

En UNIMAQ S.A. se tienen los siguientes:

e Innovaciodn, se enfoca en la mejora continua en desarrollo.

e Integridad, en este valor prima hacer lo moralmente correcto.

e Compromiso, se manifiesta mediante el cumplimiento de deberes y obligaciones

laborales.

e Vocacion de Servicio, se considera a los clientes como la razon de ser.

e Dinamismo, como caracteristica de que se enfoca en el futuro.

1.4. Objetivos de Largo Plazo
UNIMAQ S.A los define, en la reunion de planeamiento estratégico, llevada a cabo

anualmente en octubre, en conjunto con las metas del afio venidero. En el afio 2021 se



definieron objetivos con mirada al 2027. Estos objetivos se enfocan en cinco ejes, cada uno
de ellos tienen sus propias métricas que lo convierten en objetivos SMART:
1.4.1. Crecimiento constante y diversificado
OLP1: Al 2027, mejorar la rentabilidad en 30%, de las lineas de negocio.
Métricas. Se precisan a continuacion:
e Crecimiento del 6.6% en la venta total.
e Crecimiento minimo del 30% en la venta de lineas aliadas en sucursales.
e Incrementar como minimo el 23% de la venta total de soporte al producto.
e Conseguir que el margen operativo sea como minimo 5% en Lima y 10% en
sucursales.
e Razodn o ratio de rotacion de activos es mayor o igual a 1.15.
e Estabilidad econdmica minima del 8%.
1.4.2. Transformacion centrada en el cliente
OLP2: Al 2027, incrementar la satisfaccion y fidelizacion de los clientes a 54%,
desarrollando una organizacion 4gil, eficiente y flexible.

Métricas. Se enumeran lineas abajo:

Participacion de mercado mayor o igual al 54% en la marca Caterpillar.

e Participacion de importacion de marcas aliadas mayor o igual al 23%.

e Indicador de lealtad UNIMAQ S.A. mayor o igual al 45%.

e Indicador de lealtad Caterpillar mayor o igual al 50%.

e Los canales digitales deben representar como minimo el 15% de la venta.
e Implementar el Retail Experience de Caterpillar al 100%.

e Realizar como minimo 16 obras de Responsabilidad social como UNIMAQ S.A.



1.4.3. Mejores practicas y sinergias
OLP3: Al 2027, desarrollar una organizacion agil al 100%, mediante la
transformacion digital y optimizacion de procesos.
Métricas. Las métricas de desarrollo organizacional son las siguientes:
e Gestionar como minimo el 85% de ideas, generadas por los colaboradores en la
herramienta “Maquinando ideas” en los plazos establecidos.
e Implementar al 100% la estandarizacion de los procesos.
e Lograr el 100% de certificados en los programas de excelencia Caterpillar.
/ServiceExcellence/ Rental.
1.4.4. Talento empoderado y en constante desarrollo
OLP4: Al 2027, contar con el talento adecuado y debidamente empoderado al 90%,
para afrontar los retos del mercado actual.
Métricas. Las métricas de UNIMAQ S.A. para el talento empoderado son las
siguientes:
e Service Pro todo el afio.
e Realizar 6 capacitaciones en proyectos mineros.
e Indice de accidentabilidad menor a 0.24.

e Lograr el 90% como minimo del avance de los planes de clima laboral.



1.5. Conclusiones

La empresa UNIMAQ S.A, en un corto tiempo muestra una evolucion significativa en
los sectores en los que se desempeiia, incentivado por la distribucion de productos de gran
impacto en el mundo empresarial y con la herencia de su empresa madre, Ferreyros; la cual
tiene en el mercado mas de 90 afos. La vision de la empresa no presenta un enfoque claro en
resultados concisos, que muestren lo que exactamente quiere la compaiiia en un plazo
determinado, por lo que se ha planteado una propuesta que si lo contempla.

Los objetivos a largo plazo estan bastante diversificados, se recomendaria aterrizarlos
unicamente en tres o cuatro ejes como maximo que engloben los mismos criterios y métricas
mejor unificadas. Los objetivos a largo plazo se deben replantear debido a la coyuntura actual

Covid-19, aterrizandolos con metas alcanzables y realistas.
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Capitulo I1: Andlisis del Contexto

En este apartado se realiza un estudio del contexto externo e interno de la compaiiia,
lo que permitira conocer mejor el sector en el cual interactia, profundizando en factores clave
para el conocimiento de la situacion de la compania. Se analiza la data historica en un lapso
para realizar pronosticos en diferentes ambitos, conduciendo al entendimiento del
comportamiento en los ultimos afios de la empresa. Seguidamente se hace una descripcion
detallada de cada elemento, ya que el analisis de la combinacion de aspectos externos e
internos permite tener un panorama holistico de UNIMAQ S.A. y es clave para tener éxito
empresarial.

Se desarrollo la investigacion del aspecto externo mediante las metodologias: PESTE,
la cual permite identificar las oportunidades del medio para maximizar su aprovechamiento y
en contraste mitigar las amenazas del mercado, que pongan en riesgo la continuidad de la
compaiiia; las cinco fuerzas de Porter, para el conocimiento de un adecuado uso de los
recursos y hacer frente a la competencia. Posteriormente, en el aspecto interno las variables
AMOFHIT, de ese modo aterrizar en las fortalezas y poder potenciarlas para optimizar su
gestion interna, del mismo modo el reconocimiento de las debilidades, que la compaiiia se
comprometera a superar con la plena conviccion de promover el cambio orientado a la mejora
continua. Finalmente se sintetiza en la matriz FODA, las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas, haciendo un cruce para las estrategias: FO, DO, FA, DA.
2.1. Analisis Externo

2.1.1. Analisis PESTE

El término proviene de las iniciales de los factores de estudio, fue planteada por los
teoricos Liam Fahey y V.K. Narayanan, permite realizar un sondeo y exposicion de los
aspectos externos en el campo politico, econdmico, social, tecnologico y ecoldgico; que

impactan en UNIMAQ S.A. de esta manera se podran determinar las oportunidades y
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amenazas. Asi mismo, ayuda a entender las fluctuaciones en el mercado en el que interactiia
la compaiiia del mismo modo tener una comprension de las complicaciones y los desafios que
afronta; contribuye una cadena beneficios relevantes, tales como, la versatilidad, es util para
varios tipos de organizaciones y sectores; al mismo tiempo permite decidir, tener
conocimiento del mercado, asi como el avance para tomar medidas ante las variaciones
presentadas y valorar los conflictos, al hacer uso de esta herramienta se posiciona la empresa
de modo favorecedor (Perez-Tabernero Polo, 2019).

Fuerzas politicas, gubernamentales y legales (P). Segun (Ministerio de Economia y
Finanzas, 2022) para el presente afio se tenia previsto impulsar el aspecto economico a traveés
del gasto publico, reflejado en enero y febrero donde el gasto general aumento en un 11.2%,
como consecuencia de una prevision del incremento en la inversion publica.
Lamentablemente debido a la coyuntura por la pandemia del COVID-19, cambié el rumbo de
las finanzas de los sectores econdmicos del estado peruano. El coronavirus, ha provocado una
crisis econdmica no vista en muchos afios, ante ello el estado viene implementando una seria
de medidas e incentivos para disminuir el efecto que esta enfermedad viene causando a la
economia nacional; de las medidas adoptadas las que impacta a UNIMAQ S.A. directamente
son:

Reactiva Peru: La iniciativa gubernamental “Reactiva Per1”, se cred mediante DL
1455, se modificé por medio del DL 1457, es un programa trascendental, ejecutado con el
proposito de atender las necesidades de liquidez de las organizaciones ante el impacto de la
pandemia.

Arranca Peru: El (Ministerio de Economia y Finanzas, 2022) indica que mediante
el DU 070-2020 se promulgo6 el plan de mantenimiento de vias para este programa, se asigno
S/ 3,898 millones a nivel nacional, la asignacion para los municipios provinciales ascendio a

S/ 3,705 millones.
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Sumado a ello, la crisis politica por casos de corrupcion genera incertidumbre en el
contexto macroecondmico, en el caso del sector minero, se muestra desagrado por los
pobladores de zonas aledafias a la localizacion de campamentos mineros, poniendo en riesgo
la inversion privada, ocasionando debilitamiento de la estabilidad del pais.

Fuerzas economicas y financieras (E). En los ultimos afos, se puede distinguir dos
fases en el crecimiento de la economia peruana; del 2002 al 2013, el PBI era del 6.1% cada
afio, la pobreza se redujo del 52.2% al 26.1% y la pobreza extrema del 30.9% al 11.4%; la
segunda fase comprendida entre 2014 al 2019, la evolucidén de la economia se desacelerd a un
promedio de 3.1% anual, esto debido principalmente a una disminucion en el precio
internacional de las materias primas (BCRP, 2020). (Ver Tabla 2).

Tabla 2

Variaciones porcentuales del PBI por Sectores Economicos segun Reporte de Inflacion (RI)

Sector Prom. 2014- I Trim. DIC 2019 JUN 2020 DIC 2019 JUN 2020
2018 2019 2020
PBI Primario 4.0 -1.3 -2.8 4.7 -5.5 3.7 8.0
Agropecuario 3.6 32 2.9 4.0 1.3 3.6 3.6
Pesca 3.0 -25.9 -15.3 23.0 9.5 -3.9 8.5
Mineria metalica 7.1 -0.8 -6.3 3.6 -10.2 5.5 10.7
Hidrocarburos -3.2 4.6 0.2 0.9 -14.4 0.2 6.9
Manufactura 0.9 -8.8 -0.8 9.3 2.1 0.9 7.7
PBI no primario 3.0 3.2 -3.5 3.6 -14.5 3.8 12.6
Manufactura -0.6 1.2 -12.3 2.7 -23.8 3.5 16.9
Electricidad y agua 4.7 3.9 -2.1 4.0 -7.9 4.5 -12.6
Construccion 0.0 1.5 -13.0 5.3 -25.4 5.1 23.2
Comercio 2.7 3.0 -6.2 35 -23.6 3.7 17.4
Servicios 4.2 3.8 -0.5 3.6 -9.9 3.7 10.1
PIB Interno 3.2 2.2 -3.4 3.8 -12.5 3.8 11.5

Nota. Adaptado de “Reporte de Inflacién. Panorama actual y proyecciones macroecondmicas”, por Area de Edicién e Imprenta
del BCRP, 2020, Edicién Junio, Pert.

En el presente ano la contraccion econdmica por la pandemia, ha generado que la
oferta y demanda de productos, servicios sea fuertemente afectada, provocando una crisis
econdmica no vista en muchos anos; las restricciones de la fuerza laboral para trasladarse a

sus lugares de trabajo, el confinamiento social y la poca disponibilidad del transporte para
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que la cadena de suministros por sectores econdomicos siga funcionando adecuadamente; ha
traido como consecuencia un desplome del consumo por su impacto negativo en los ingresos
de las personas, dado que un gran nuevo de la poblacion perdié su empleo o presenta un
menor nivel de ingreso, el aumento del ahorro en las familias como medida de precaucion, la
dificultad para la adquisicion de bienes y solicitar servicios por las limitaciones al
movimiento de las personas incluyendo servicios de entregas a domicilio. Las acciones del
gobierno, orientadas a la otorgacion de bonos a las familias a limitado los efectos negativos
de esta crisis.

En su estudio el (Banco Mundial, 2020) manifiesta que, la inflacion se situa dentro de
los rangos previstos, aproximadamente del 2%. En el primer semestre del 2019, la inflacion
fue del 2.3%, estando dentro de los parametros del Banco Central (1% - 3%), se destaca, que
el Pert busca seguir con las proyecciones de normalizacién en relacion a la inflacion. (Banco
Mundial, 2020). La economia peruana para el 2020, decrecid en -11,12%, mostrando el
resultado mas desfavorable en los tltimos treinta afios, luego de haber tenido crecimiento
econdmico sostenible en los tltimos 22 afios. (Peru Retail, 2021).

Fuerzas sociales, culturales y demogrdficas (S). UNIMAQ S.A. se desenvuelve
principalmente en los sectores construccion y mineria, actividades que tienen un impacto
directo en las poblaciones aledafias a donde se desarrollan proyectos de estos sectores. En el
caso de proyectos de construccion se cree que los habitantes de alguna region reaccionen de
manera positiva, porque se percibe como desarrollo para su hébitat, a pesar de eso, se muestra
que el Peru al 2018, tenia 79 conflictos sociales relacionados con proyectos de infraestructura

de transporte y gestion del agua. (Ver Tabla 3).
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Tabla 3
Conflictos relacionados con el desarrollo de infraestructuras de transporte y gestion del

agua y conflictos totales en paises seleccionados de América Latina y el Caribe

Conflictos relacionados

> total de conflictos
transporte y gestion de 1)
agua
(Inc. Hidroeléctricas)

Guatemala 10 27 37%
Jamaica 1 3 33%
Panama 5 15 33%
El Salvador 2 33%
Belice 1 3 33%
Nicaragua 3 10 30%
Costa Rica 4 15 27%
Bolivia 10 40 25%
Honduras 5 20 25%
México 14 71 20%
Colombia 24 127 19%
Ecuador 10 63 16%
Brasil 15 98 15%
Venezuela 5 33 15%
Peru 11 79 14%
Chile 5 49 10%
Argentina 5 50 10%
Paraguay 0 6 0%

Uruguay 0 4 0%

Nota. Tomado de “Boletin Facilitacion del Transporte y el Comercio en América Latina y el Caribe”- Edicion N° 361,
numero 1: Environmental Justice Atlas.

Segun esta informacion el Pert con 79 conflictos es el tercer pais en nimero de
conflictos sociales relacionados al sector construccion (infraestructura de transporte y agua),
solo por debajo de Colombia y Brasil. Esto merma la capacidad de crecimiento de las
empresas que se relacionan a este rubro. El otro sector mas fuerte relacionado con el core
business de UNIMAQ S.A. es la mineria, el cual se ve seriamente afectado por los conflictos
sociales relacionados a temas socio-ambientales, a marzo del 2020 se identificaron 188

pugnas, de las cuales 73 estan referidas a reclamos hacia la operacion de alguna concesion
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minera en el Peru, informacion plasmada en el reporte N°193 de la (Defensoria del Pueblo,
2020). Esto genera desde hace varios afios que, la principal actividad creadora de empleo y de
recursos para el estado no se desarrolle con total normalidad, por lo tanto, no se pueda
aprovechar este sector en su verdadera magnitud. A esto se le puede sumar la crisis actual de
la pandemia, que genera que la operacion de estas concesiones se vea afectada por el nimero
de contagios que se vienen dando diariamente, retrasando la produccioén que se comienza a
reactivar. Se muestran los registros de la pandemia, contagios y muertes de trabajadores de

las principales mineras del Pert por Region a Julio de 2020. (Ver Figura 1).
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Figura 1
Casos COVID — 19 en Unidades Mineras — Peru

Nota. Tomado de “26° observatorio de conflictos mineros en el Pert,” 2020.

Fuerzas tecnologicas y cientificas (T). La 6ptima atencion de las necesidades
humanas se basa en la aplicacion de conocimientos cientificos y tecnoldgicos, los mismo que,
demuestran su razon de ser en la busqueda y el desarrollo de bienes, servicios, herramientas,
entre otros; las nuevas tendencias en los sectores econémicos obliga a contar con los activos

requeridos para ofrecer al cliente las ventajas en automatizacion industrial y digitalizacion de
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procesos, sumado a ello, la creciente demanda de la inteligencia artificial para el
mantenimiento de maquinaria pesada e instalacion de sistemas eléctricos.

Desde el afio 2009, fecha en que UNIMAQ S.A. recibe la distincion formal de la linea
Construccion Integral CAT, se ha mantenido a la vanguardia en este sector, mostrandose
siempre por encima de su competencia, muestra de ello, las empresas Blend y Rival,
apostaron por ellos para ser representados. Tiene una larga trayectoria de cosecha de méritos
en el territorio nacional como en el extranjero, esto ha conllevado a estar siempre atento a las
tendencias de mercado, siempre buscando la mayor satisfaccion de sus clientes, puesto que,
posee un catalogo diverso e innovador que le permite estar a la vanguardia de los patrones de
excelencia en su sector. (UNIMAQ, 2022).

Fuerzas ecologicas y ambientales (E). Segun (Sierra, 2021) el tema ambiental es
estratégico en el Peru. Se debe elegir por la defensa del medio ambiente, las personas tienen
derecho a que los candidatos informen claramente cudl es su propuesta ambiental, para poder
elegir con responsabilidad al gobierno. UNIMAQ S.A. al no ser fabricante, es un distribuidor
de productos terminados el impacto ambiental generado se reduce unicamente a la operacion
de oficinas administrativas, talleres de reparacion y todo lo relacionado. Se puede decir que,
de acuerdo al reporte de sostenibilidad 2016-2017 de Ferreycorp en todo el grupo se
ahorraron 1,353.12 GJ de energia eléctrica en los periodos 2016-2017, ademas el 100% de
agua rehusada en el Centro de reparacion de componentes de la Joya en Arequipa para el
riego de areas verdes. Todo esto con la implementacion de estrategias dirigidas hacia
disminuir el consumo de agua y energia eléctrica en todas las subsidiarias y sucursales.

Segun el mismo reporte, se viene implementando un sistema preventivo para detectar
a clientes del sector minero y Construccion que estén relacionados a la mineria ilegal, con
esto se verifica que los clientes cumplan con todas las normas de ley, antes de iniciar una

relacion comercial con alguna empresa de la corporacion. Al no cumplir con estos requisitos,
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no se permite la adquisicioén de equipos ni repuestos. Con respecto a la tala ilegal, se realiza
un “Due diligence” a cada uno de los clientes para verificar que su actividad este dentro del
marco legal y pueda ser realizado sin ninglin problema.

2.1.2. Las cinco fuerzas de porter

Inicialmente, se aborda el area en la cual desarrolla sus actividades la empresa
UNIMAQ S.A. empezando por definir las fronteras del sector, en otras palabras, se delimita
el rango de producto o servicio, se define la geografia; encontrandose que la empresa brinda:
El servicio de venta, servicio post venta de maquinaria mediana y liviana para la
construccion, industria, agricultura y el alcance geografico, es nacional. Es muy importante
entender la estructura del negocio, enmarcada en las cinco fuerzas de porter.

La venta de productos se clasifica en: Maquinaria mediana, excavadoras, retro
excavadoras, cargadores frontales, rodillos lisos; maquinaria liviana, equipos para concreto,
como, por ejemplo: Alisadoras, vibro-apisonadores, planchas compactadoras, etc. Se debe
responder las siguientes preguntas: ;Son los mismos proveedores de maquinaria mediana y
liviana?, siendo la respuesta no, para el caso de maquinaria mediana en la mayoria de casos el
proveedor es Caterpillar y para maquinaria liviana los proveedores son variados, por ejemplo,
Carmix, WackerNeuson, Blend, Lincoln, Suplir, Husqvarna, entre otros, ;Son los mismos
compradores de maquinaria mediana y liviana? en este caso hay una combinacion, existen
empresas o personas naturales que tienen necesidades de maquinaria de construccion, que
podria incluir una Retroexcavadora, que esta en el rubro de mediana y una plancha
compactadora, que es liviana. En donde se encuentra la diferenciacion es en el sector, existen
empresas del rubro industrial que adquieren un tipo de productos, generalmente livianos;
empresas del rubro construccion que no comparten los mismos requerimientos. Al ser los
requerimientos de equipos tan variados, las lineas de negocio se pueden cruzar en todos los

sectores. (Ver Figura 2).
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Las cinco fuerzas de Porter para UNIMAQ S.A.

Nota. Tomado de “Las cinco fuerzas competitivas que le dan forma a la estrategia,” por M.E. Porter, 2008.

Amenaza de nuevos entrantes. Para el caso de la compaiiia UNIMAQ S.A. la

considera “baja” a causa de varios factores:

Nivel de inversion es alta o muy alta para desarrollar la operativa de una empresa
que distribuya maquinaria, ya que no corresponde unicamente la venta del bien, si
no también del servicio post-venta que esto conlleva; almacenes de repuestos,
técnicos calificados, oficinas descentralizadas. Todo ellos con la finalidad de dar
un buen servicio y no quebrar en el intento.

Empresas que ofrecen maquinaria con precios muy bajos, se podrian considerar
como unas de las mayores amenazas, con las limitaciones que corresponden,
relacionadas con lo mencionado anteriormente; ya que el unico valor que ofrecen

es el de precio.
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e Otra limitacion que podrian tener los nuevos entrantes es la relacionada con la
economia de escala, empresas ya posicionadas en el mercado y que distribuyen una
cantidad considerable de equipos tienen un mayor poder de negociacion de
conseguir precios mas bajos y con ello poder desplazar a los nuevos competidores
que quieran ingresar al mercado.

e En este sector los costos para los clientes por cambiar de proveedor son muy altos,
puesto que la compra de una maquina implica una logistica de manutencioén
engorrosa y sobre todo muy técnica. Por lo que para que el cliente decida cambiar
de marca, tiene que considerar el nuevo conocimiento técnico que conlleva la
nueva y la operatividad de comprar de repuestos y mantenimiento. Por ello es
dificil que un cliente decida adquirir un equipo de una marca que recién esté
ingresando al mercado.

e UNIMAQ S.A. tiene una ventaja por ser un actor establecido en el mercado; con
mas de 20 afios y la calidad reconocida de las marcas que representa de manera
exclusiva (en la mayoria de ellas), tener 14 puntos de venta, en donde funcionan
oficinas administrativas, almacén de repuestos, técnicos calificados hace que la
barrera de ingreso con respecto a este punto sea muy alta.

e Con respecto a los canales de distribucidn, en este rubro, los nuevos entrantes
deben crear sus propios canales, digitales (que podrian considerarse los mas
sencillos de implementar), canales fisicos, que deben ser creados por las propias
empresas, implementando locales con toda la operativa que implica distribuir
maquinaria y equipos.

e Finalmente, si se considera la normativa estatal y sus politicas, que son bastante

restrictivas y con altos costos arancelarios e impositivos. Los nuevos entrantes se
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verian en la necesidad de implementar estrategias algo complejas para desarrollar
sus productos sin tener problemas con las entidades de control del pais.

El poder de negociacion de los proveedores. En este ambito se consideran dos grupos
de proveedores, los de maquinaria que se llamaran externos y los demds proveedores de
personal, de ttiles, materiales, etc. los cuales se denominaran proveedores internos.
UNIMAQ S.A. tiene 20 afios en el mercado peruano, lider en la distribucion de maquinaria
mediana y ligera, con las mayores participaciones en cada una las marcas que representa,
como ya se ha mencionado la marca bandera es Caterpillar con participaciones de mercado a
nivel mundial que lo posicionan como el lider dentro su segmento. (Ver Figura 3).

Figura 3

Ranking mundial de fabricantes de maquinaria pesada 2017

Nota. Tomado de “Mundo minero en el Perd” por Infominero, 2017. (http://www.infominero.pe).

Se debe considerar que en este rubro las marcas regularmente firman contratos de

representacion exclusiva con el dealer, lo que significa que la marca no le vende a otra
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empresa en el Pert y el dealer no distribuye otra marca del mismo equipo, esto cultiva de
manera casi obligatoria una buena relacion comercial, con negociaciones cuyos pardmetros
estan practicamente estipulados, por ejemplo que el fabricante tenga conocimiento mensual
de las ventas del distribuidor y acceso completo a los stock en tiempo real. Con la finalidad
de programar entregas con mucha anticipacion, esto genera un equilibrio de poderes entre
proveedor y empresa.

UNIMAQ S.A. al representar mas de 20 marcas, no contempla las mismas
condiciones con todos sus proveedores, algunos no son exclusivos, por ejemplo,
WackerNeuson, Lincoln, Sullair, etc. con los que hay una negociacion ligeramente menos
amistosa en donde UNIMAQ S.A. tiene ciertas ventajas por el nivel de ventas que le
representa a esos fabricantes, sobre todo por la reputacion que tiene en el mercado y que
cualquier marca quisiera estar en el portafolio de la compafiia. Con respecto a los
proveedores que se denomina “internos”, los de materiales, personal (Services), transporte,
inmobiliario (alquiler de locales), etc. UNIMAQ S.A. tiene ventajas y se podria considerar
mayor poder de negociacion por las siguientes razones:

e El prestigio de la compaiiia en la industria es alto, cualquier proveedor local, por
ejemplo, de limpieza, quisiera firmar un contrato con UNIMAQ S.A.

e El nivel de requerimientos en soles es alto, lo que representa para las empresas que
contratan con UNIMAQ S.A., mayores ventas y utilidades.

e La coyuntura actual covid-19 ha generado estrechar lazos comerciales con sus

mejores y mas fieles proveedores, con la finalidad de brindarse apoyo mutuo.

e Es respetuoso sus compromisos de pago, eso le permite a la compatfiia poder

conseguir créditos corto, mediano y largo plazo, dependiendo del rubro.

El poder de negociacion de los compradores. Se pueden ver distintos tipos de

compradores con los cuales tiene relaciones comerciales disimiles, dada la variedad de
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sectores objetivo a los que se dirige. Todo ello sumado a los competidores que estan
presentes en cada uno de esos rubros, lo que genera que haya una guerra de precios que
aprovechan los compradores, con lo que se concluye que son ellos los que tienen el poder de
negociacion mas alto.

A pesar de ser lideres en el mercado en las diferentes lineas que distribuye, por las
muchas y variadas opciones que tiene el comprador, es el que muchas veces maneja la
negociacion y la coyuntura actual covid-19, le da mayor fuerza a esta desventaja que tiene la
compaiiia, el comprador aprovecha su postura para solicitar la mayor cantidad de beneficios.

Amenaza de productos o servicios sustitutos. Un producto o servicio sustituto
desempefia la misma funcioén o semejante, a un precio inferior en relacion al producto
original, las marcas asiaticas se han convertido en sustitutos de varios productos a nivel
mundial y los distribuidos por UNIMAQ S.A. no son la excepcion. En este caso el inico
valor que presentan es el precio, se encuentra muchas veces hasta 50% por debajo del
promedio del mercado, lo que genera una fuerte amenaza al sector. Esta desventaja se puede
contrarrestar con la diferenciacion del producto, siendo el factor mas importante de
diferenciacion es el servicio post-venta y la disponibilidad de repuestos, en lo que la
compaiia UNIMAQ S.A. muestra un considerable desarrollo, se realizo la apertura de
oficinas y sucursales en el pais, cada una con un almacén de repuestos, esta operativa termina
siendo muy complicada de implementar por la amenaza de productos sustitutos.

Otro producto sustituto que se podria mencionar es el de la mano de obra, al ser el
pais subdesarrollo, hay sectores como es de la agricultura, por ejemplo, donde atin no esta
desarrollada en su totalidad la mecanizacion, lo que genera que las personas prefieran
contratar un grupo de personas para realizar la labor que podria realizar una maquina en
menos tiempo y con mayor eficiencia. Esta amenaza cada dia va perdiendo fuerza por el

mayor conocimiento que se va adquiriendo. (Porter, 2008).
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Rivalidad entre los competidores existentes. Previo a la pandemia la competencia era
bastante agresiva, sobre todo en el nivel de precios, pero la diferenciacion que presenta
UNIMAQ S.A. en el servicio post-venta aplicando en la mayoria de lineas los estandares y
lineamientos de la marca Caterpillar le da un valor diferenciador, esta marca tiene precios de
aproximadamente 20% mads altos que su competidor més proximo, a pesar de eso en el afno
2019 y por quinto afio consecutivo recibid el reconocimiento de fabrica como mejor
distribuidor del mundo de la marca Caterpillar, con un porcentaje de participacion que supera
el 51%. Actualmente (coyuntura covid-19) muchas de las empresas pequefias de venta de
maquinaria estdn en una situacion muy critica, algunas obligadas a cerrar o quebrar, por su
poca solidez financiera, lo que hace que disminuyan los competidores existentes, aunque por
otro lado la demanda tiene una tendencia a la baja, haciendo “sumas y restas”, en general se
esta presentando una coyuntura favorable y de menor rivalidad entre los pocos competidores
que hay actualmente.

2.1.3. Oportunidades y amenazas

Oportunidades. Se identifico lo siguiente:

e (Crecimiento econémico del pais a nivel latinoamericano.

e Infraestructura nacional orientada a la contratacion de maquinaria pesada.
e Facilidades del estado para importaciones de maquinaria pesada.

e Actividad minera en crecimiento que requiere siempre maquinaria pesada.

Amenazas. Se observan una serie de amenazas, las cuales son:

e Agresiva situacion de competencia de marcas chinas, segin (INEI, 2020) el
25.35% de las importaciones vienen del referido pais asiatico, constituye un
riesgo, debido a la competencia con lo referente a precios de maquinaria.

e Consolidacion de la competencia por ofrecer variedad de productos y marcas.
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e Conlflictos sociales en zonas mineras, impiden la explotacion de yacimientos
con maquinaria pesada.
e Desaceleracion econdmica exterior disminuye nuevos proyectos.
2.2. Anélisis Interno

Segun (D" Alessio, 2008) el andlisis interno requiere mucha honestidad, esto permitira
hacer un buen diagnéstico el cual se vera reflejado en las recomendaciones que se den para
beneficio de la empresa, por ello se deben potenciar las fortalezas y minimizar los efectos
adversos de las debilidades. A continuacion, se utilizé la metodologia AMOFHIT, asi como
el andlisis de Fortalezas y Debilidades.

2.2.1. Analisis AMOFHIT

Administracion y Gerencia (A). UNIMAQ S.A. integra la Corporacion Ferreycorp,
con gestion casi independiente que nace en el afio 1999, con la idea de vender servicios
complementarios; como alquiler de equipo ligero CAT y marcas aliadas, posteriormente la
venta de equipos nuevos y usados. El organigrama muestra la organizacion interna de la
compaiia. (Ver Figuras 4 y 5).

Segun (Raffino, 2020), el analisis del proceso administrativo tiene que ver con las
etapas que componen el ciclo de un sistema determinado, se comprende de diversas fases,
coincidentes con los objetivos de la administracion empresarial.

Planeamiento. El proceso de planeamiento es formal, se realiz6 en el 2018 hasta el
2021, se actualiz6 en el 2019 con miras al 2022 y en el 2020 se proyectan al 2023; se efectua
con apoyo de terceros e involucrando a los usuarios claves. Respecto a los vision, mision y
objetivos estratégicos, los tienen definidos, entre los que se pueden mencionar: Rotacion de
activos mayor a 1.1, margen operativo mayor a 8% y margen neto mayor a 3.5%. En relacion
al desarrollo de proyecciones de estados financieros, se ejecutan anualmente en noviembre

para el siguiente afio, los cuales son revisados trimestralmente a nivel de gerencia en la
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corporacion. Dentro de UNIMAQ S.A. los resultados se van monitoreando cada 15 dias para
comparar con las proyecciones planteadas, de modo poder emitir alertas de desviaciones,
mejorando el control de gestion.

Monitoreo. Se realiza una inspeccion de la competencia y lo demandado, se hacen
estudios de inteligencia de mercado, se revisa las importaciones de las partidas arancelarias
relacionadas al giro de UNIMAQ S.A. para obtener una data y luego procesar. En cuanto a la
inspeccion del sistema organizacional es revisada cada 3 afos y afio a afo se actualiza,
revisiones trimestrales. Sobre el disefio organizacional se puede decir que no es muy
adecuado, debido a las inconsistencias del sistema de la empresa en las diferentes areas, con
la implementacion del SAP ERP, se pretende corregir el disefio y desempeio de la
organizacion.

Organizacion. Las especificaciones laborales son conocidas por todos los trabajadores
y se encuentra plasmado en el Manual Interno de Trabajo, este documento se encuentra
habilitado en el intranet empresarial; adicional a ello, todo trabajador nuevo es capacitado a
través de un curso de induccion de 6 horas donde se le da a conocer las normas de
convivencia, funciones y normas que regulan la empresa. Se puede afirmar, que se cumple
con los catorce principios de Henry Fayol. (Serra, 2016)

Es necesario mencionar que todos los afios se hace encuestas de clima laboral y
motivacion, obteniéndose resultados bajos en el afio 2019, generado por los despidos de
personal, en el proceso de reestructuracion de la empresa.

Coordinacion. Respecto a las comunicaciones, usan el sistema en cascada, que van de
acuerdo a la linea de mando en la empresa, existen silos organizacionales entre los
colaboradores, donde la comunicacion no llega eficientemente, la idea es mejorar a través de
programas de comunicacién efectiva, un recurso util es el intranet, por donde se informa a

todos los trabajadores los acuerdos tomados. Las relaciones laborales son productivas
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existiendo el apoyo mutuo entre compaiieros de trabajo, con la finalidad de alcanzar las metas
planteadas. Los premios y castigos al personal estdn basados en programas de reconocimiento
y sancion, por parte del reconocimiento existen becas y premios mediante tarjetas de
consumo; y por parte de los castigos al incumplimiento de la norma, la primera es una
sancion verbal, la segunda es una amonestacion escrita y la tercera, el despido a través de la
liquidacion del trabajador.

Control. Los controles son eficientes, los inventarios son ciclicos, es decir se realiza
un conteo periddicamente, en lugar de efectuar un unico inventario anual para los repuestos
de méquinas, los controles financieros se realizan cada mes a nivel de UNIMAQ S.A.y a
nivel de Corporacion se realizan trimestralmente, también se rastrean costos en los procesos.
El equipo de gerentes tiene liderazgo, esta a prueba su capacidad para revertir las
repercusiones por el coronavirus, el cual esta afectando economicamente a las empresas del
pais. El respeto a todas las personas esta garantizado en UNIMAQ S.A. no hay espacio para
la discriminacion, se tiene una idea arraigada sobre la contundencia en el cumplimiento de las

acciones y la empatia con las personas.



Figura 4

Organigrama de UNIMAQ S.A.
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Figura 5
Organigrama de UNIMAQ S.A. en la provincia de Arequipa

ADMINISTRADOR DE
AREQUIPA

REPRESENTANTE
JEFE ADMINISTRATIVO) \ REPRESENTANTE DE
BEREIES VENTAS JUNIOR
SENIOR

ASISTENTE
ADMINISTRATIVO

REPRESENTANTE DE
VENTAS

s HOMBRE DE PATIO

ENCARGADO DE
ALMACEN REPUESTOS

ASISTENTE DE
CREDITOS Y
COBRANZAS

Nota. Tomado de archivo fisico documental UNIMAQ S.A. 2022.

REPRESENTANMNTE DE
VENTAS PSSR

REPRESENTANTE DE
VENTAS

JEFE DE SERVICIOS

| ECNICO DE SERVICIO

mm |EFE DE OPERACIONES

e ASISTENTE PROYECTO

SUPERVISOR DE
PROYECTO

SUPERVISOR PRE
ENTREGAS, ET Y

GARANTIAS

COMUNICADOR

TECNICO

29



30

Marketing y Ventas (M). Las lineas de negocio en este aspecto estan bien definidas, son:
Equipos ligeros CAT, grupos electrégenos CAT, aliados para la construccion, aliados para la
industria, asi como, alquiler y venta de equipos usados. Los mercados estdn segmentados desde
hace 2 afios clasificando en clientes oro, plata y bronce, de acuerdo a su recurrencia de compra.

Anualmente se desarrollan una o dos investigaciones de mercado, a través de inteligencia
de mercado (Permanentemente) y estudios de mercado encargando a consultorias externas. Las
fuerzas de ventas son eficaces, faltando mejorar la eficiencia para optimizar el uso de recursos
durante el ejercicio. La calidad de los productos ofertados es reconocida a nivel nacional e incluso
internacional, las cuales se ubican dentro de las mejores tres marcas de su sector. El servicio post -
venta es de calidad reconocida, ademas, cuenta con técnicos certificados por CAT, lo que se ha
constituido en un valor agregado del negocio. Los precios son fijados teniendo en cuenta los
margenes definidos en los objetivos estratégicos. En los tltimos afios, la tendencia es hacia la
publicidad en redes sociales, se ha logrado determinar los horarios adecuados donde los
potenciales clientes revisan la publicidad, esta informacion se soporta en el big data obtenidos a
partir del CRM que se ha implementado.

La venta de maquinaria es bastante competitiva, teniendo en consideracion que las otras
marcas al igual que CAT también tienen altos estandares de calidad. El mercado se encuentra en
crecimiento, teniendo en cuenta que el pais en su conjunto estd avanzando y hay mucho por
desarrollar en el sector construccion, agricultura e industria. Los funcionarios del marketing
cuentan con experiencia superior a los 10 afos en actividades relacionadas con esta area. El
personal de marketing se encuentra permanentemente en capacitacion, teniendo en cuenta que las
comunicaciones por redes sociales estan en permanente evolucion. El presupuesto asignado a
marketing es reducido, debido a que el costo de publicidad en redes sociales no es muy elevado.

Sin embargo, las ventas han estado cayendo de 500 millones el 2016 a 420 millones el 2019 y las
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utilidades siempre fueron negativas, -574 millones de Soles en 2016 a -12 millones en 2019. (Ver
Figura 6).

Figura 6
Ventas y Utilidad Neta del 2016 al 2020
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Nota. Tomado de la data de UNIMAQ S.A.

La fidelizacion de los clientes ha sido estimada en un 40% basado generalmente en el
respaldo de la marca CAT, servicio técnico calificado y el trato por parte del personal. Las marcas
CAT, las marcas aliadas Wacker y otras, estan bien posicionadas en Pert y en el mundo. Los
canales de distribucion son desde nuestro almacén central en Lima o el puerto del Callao, hacia las
sedes en provincias por via terrestre, son considerados confiables debido a la inexistencia hasta la
fecha de accidentes por traslado de maquinaria. Las sucursales estan ubicadas estratégicamente y
se usan de manera eficiente contribuyendo a la gestion de la empresa.

Operaciones y Logistica (0). Los productos estan posicionados en el sector construccion,
mineria, agricultura, portuaria e industrial. Las operaciones estan distribuidas a lo largo del
territorio peruano, se cuenta con 08 sedes y 05 oficinas, haciendo un total de 13 puntos de

contacto con los clientes.
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En Lima se encuentra la sede principal y cuenta con sucursales en provincia, lo cual ha
sido un factor determinante para extender la cartera de clientes. Su desempefio comercial ha sido
excelente, llevando a la compaiiia al reconocimiento mundial.

Las remuneraciones estan en el promedio del pais; no existen lineas de carrera en
UNIMAQ S.A., pero si existe oportunidad de crecimiento en la Corporacion Ferreycorp. Los
protocolos de seguridad y salud en el trabajo se ejecutan, la empresa cuenta con ISO 14001 sobre
proteccion del medio ambiente. También es preciso indicar que la empresa cuenta con
certificacion ISO 9001 en procesos de varias areas como: Ventas, Alquiler, Logistica.

En lo referido al campo de Operacional, se fundamenta en los siguientes aspectos:

Proceso. Posee certificaciones que le permiten alcanzar los procesos de ventas y servicio
post venta de maquinaria CAT, siendo Lima el principal punto de ejecucion. La estrategia interna
Rightsizing (adecuacidn), para la adecuacion del actual servicio post venta dirigiéndolo hacia otros
horizontes permite expandir la organizacion. De acuerdo con (Welter, 2011), el Rightsizing
implica la realizacion de una revalorizacion de los propdsitos y el lugar ganado en el entorno
empresarial, dejando su legado para futuras generaciones.

Capacidad. La planificacion podria ser mas eficiente, si la comunicacion tuviera un
alcance mas global; sin embargo, se estd mejorando con la implementacion de herramientas de
coordinacion estratégica.

Inventario. La empresa cuenta con un control de inventarios, sin embargo, el tema de los
inventarios antiguos, aun sigue representando un alto margen de pérdidas para UNIMAQ S.A.

Mano de Obra. La capacitacion y entrenamiento del equipo es primordial para el logro de
metas empresariales. El trabajo es evaluado frecuentemente por el equipo de operaciones para

garantizar un alto rendimiento y los altos estandares.
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Finanzas y Contabilidad (F). Se obtuvo la data del area financiera de UNIMAQ S.A. de
los afios 2016 al 2020, lo cual ha posibilitado el calculo de ratios financieros, como herramienta
guia para conocer la situacion econdmica- financiera de la compaifiia. (Ver Tabla 4).

Tabla 4
Indicadores Financieros UNIMAQ S.A. 2016-2020

Indicadores Financieros 2016 2017 2018 2019 2020
ROE -0.41% -9.40% -13.83% -12.95% -17.30%
ROA -0.11% -2.40% -3.43% -2.98% -3.98%
ROS -0.11% 2.47% -3.27% -3.00% -3.98%
Rotacion de activos 0.91 0.88 0.97 0.91 0.92

Periodo Promedio de
Cobranzas (dias) 145 131 102 72 66
Periodo Promedio de
Inventario (dias) 158 181 177 201 166

Nota. Indicadores Financieros para UNIMAQ S.A. obtenidos en base a los Estados Financieros recopilados de la declaracion
jurada de impuestos para los periodos 2016-2020.

Ventas. En la compafiia se evidencia una baja con respecto a las ventas desde 2016. Para
2018 por menores ventas provocadas por escandalos de corrupcion como “Lavajato” y el “Club de
la construccion” asociados a empresas del sector construccion: Odebrecht, Grana & Montero,
Grupo OAS y empresas complementarias; ya que la corporacion Ferreyros para conservar su
imagen ha limitado las relaciones comerciales con estas empresas. Al culminar el 2019 se
evidencio una disminucidn del 7% por factores de politica econdmica nacional. En el caso del
2020, dada la coyuntura por la emergencia sanitaria significd una caida en las ventas, quedando en

353,666.40. (Ver Figura 7).



Figura 7
Evolucion de las Ventas periodo 2016-2020

Evolucién de las ventas anuales 2016-2020
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Nota. Tomado de la informacion del area de Ventas de UNIMAQ S.A.

Rentabilidad. UNIMAQ S.A. mostr6 una evolucion sobre el margen bruto de 19% en el
2018 y 21% para el ano 2019, lo que no ha sucedido con el margen operativo, en el 2019 se
observa un porcentaje de -1.64% en vista de mayores gastos administrativos y gastos de ventas
que ascienden a S/ 63MM generando un impacto negativo en el resultado de la compaiia. (Ver
Figura 8).

Figura 8
Evolucion de los Margenes 2016-2019

Nota. Tomado de informacién dada por UNIMAQ S.A.
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La empresa produce un EBITDA de S/ 18MM aiio a afio, por otro lado, en los tltimos
tiempos este indicador ha decrecido, a causa de que la compaiiia decidi6 romper lazos comerciales
con clientes relacionados con la corrupcion en el pais, asi como por motivos politicos. (Ver Figura
9).

Figura 9
Evolucion y Margen EBITDA de los arios 2016- 2019

Nota. Obtenido de UNIMAQ S.A.

Endeudamiento. El nivel de endeudamiento muestra un incremento de 3.34 para el afio
2018 a3.73 en el 2019, ocasionado por la deuda financiera y una utilidad neta negativa de - S/
12MM. (Ver Figura 10). Ante este escenario en el 2018 la empresa refinancio6 su deuda,
mostrandose una oportunidad de progreso en ratio de capital de trabajo. Sin embargo, se tienen

resultados acumulados al 2019 de (-S/ 31MM). (Ferreycorp, 2018).
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Figura 10

Evolucion ratio de Apalancamiento 2016-2019

Nota. Obtenido de informacion proporcionada por Ferreycorp.

Liquidez. Segun (Ferreycorp, 2019) la razon corriente fue 1.23 para 2019, este resultado es
basicamente por los inventarios S/ 184MM, por otra parte, no se gestiona correctamente los
inventarios, ya que no rotan con la frecuencia esperada, ocasionando, la incurrencia de gastos

asociados con el almacén de dichos equipos, debido a su escasa venta en la industria. (Ver Figura

11).
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Figura 11

Razon Corriente

Nota. Datos proporcionados por Ferreycorp.

Recursos Humanos (H). Se trata del conjunto de todos los colaboradores que laboran en
una empresa y representa un capital indispensable en las organizaciones, reuniendo los bienes
materiales e inmateriales, para la correcta operacion, adoptando pautas que permitan alcanzar las
metas propuestas. No obstante, se trata de un capital impredecible, asi como de alta variabilidad,
ya que tiene un efecto directo en la estimulacion del equipo dentro de la organizacion (D™ Alessio,
2008).

Sistemas de Informacion y Comunicaciones (I). Disponer de adecuados sistemas es de
vital relevancia, con el propdsito de asegurar los logros en una organizacion, de esta forma lograr
la disminucidn de gastos generales debido a los problemas de comunicacion que surgen
frecuentemente. En UNIMAQ S.A. el compromiso es lograr expresar la mayor cantidad de
informacion con la mayor eficiencia y profesionalismo, contribuyendo asi al mejoramiento de la

calidad y en el control de la empresa.
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Los sistemas informaticos son vitales para brindar informacion precisa y clasificada a la
gerencia, de manera que pueda ser interpretada adecuadamente para comunicar el mensaje y

lograr llevar a la compaiiia al siguiente nivel.

Tecnologia e Investigacion y Desarrollo (T). Estar a la vanguardia del avance tecnologico
en una compaifiia, es fundamental para garantizar la productividad entre los colaboradores, debido
a que constituye una herramienta clave que debe ser puesta en marcha. Luego de la adquisicion de
SAP-HANA, considerado a nivel mundial por su excelencia, se evalua contar con Business
Intelligence, con el fin de un mejor manejo y presentacion de la informacion financiera de la empresa,
esto conducira al mejoramiento de la presentacion de la data de operacion en la compafiia. UNIMAQ
S.A. lanz¢ la nueva plataforma de venta de repuestos, simplificando la forma de obtener repuestos,
para observar todos los datos disponibles Caterpillar a través de la tienda online:
https://parts.cat.com/es/catcorp, este medio se enfoca en el cliente para agilizar sus procesos.

2.2.2. Fortalezas y debilidades

Fortalezas. Segun el estudio realizado, se distinguen las siguientes:

e Responsabilidad asumida por los socios para potenciar la marca.

e Se posee herramientas informaticas para la geolocalizacion y monitoreo de equipos
pesados.

e CAT opera en todas las regiones geograficas del Pais por su diversificacion.

e Cuenta con la garantia de la casa Matriz CAT Walker, entre otros por ser una
marca de prestigio mundial.

e Posee el respaldo del grupo Ferreycorp.

Debilidades. Luego del andlisis llevado a cabo, se detallan a continuacion:

e Inadecuada gestion de gastos, lo cual impacta en los resultados financieros de la
empresa.

e (entralizacion de una sola marca impide aumentar la linea de productos.
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e Dificultades en las operaciones por politicas mercantiles.

e Evolucion insuficiente de la empresa.

e Baja inversion en publicidad en las zonas rurales.

2.3. Matriz FODA
Consta de un enfoque principalmente en el andlisis y solucion de dificultades, se realiza

para la tipificacion de Oportunidades y Amenazas manifestadas por los datos adquiridos del
aspecto externo, asi como las Fortalezas y Debilidades, obtenidas del aspecto interno de la
compaiiia. Las fortalezas y debilidades corresponden a la una organizacion y sus productos, en
contraposicion las oportunidades y amenazas se relacionan con elementos externos que escapan al
control de una organizacion. Al identificar en primer lugar las amenazas en lugar de las
vulnerabilidades, las organizaciones deben prestar mas importancia a las primeras y llevar a cabo
estrategias apropiadas para hacerles frente, reduciendo asi gradualmente el efecto de las
vulnerabilidades. Teniendo claras las amenazas, las organizaciones pueden explotar mejor tanto
sus fortalezas como sus oportunidades. Las oportunidades y amenazas surgen de las condiciones

actuales y futuras del mercado, asi como de la competencia. (Ver Tabla 5).



Tabla 5
La Matriz FODA
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LA MATRIZ FODA

Oportunidades - O
Crecimiento econémico del Pais a nivel
latinoamericano.
Infraestructura nacional orientada a la contratacion
de maquinaria pesada.
Facilidades del estado para importaciones de
maquinaria pesada.
Actividad minera en crecimiento que requiere
siempre maquinaria pesada.

Amenazas — A

Agresiva situacion de competencia de marcas
chinas.
Consolidacion de la competencia por ofrecer
variedad de productos y marcas.
Conflictos sociales en zonas mineras, impiden la

explotacion de yacimientos con maquinaria pesada.

Desaceleracion econémica exterior disminuye
nuevos proyectos.

Fortalezas -F
Responsabilidad asumida por los socios para potenciar la
marca.
Se posee herramientas informaticas para la geolocalizacion
y monitoreo de equipos pesados.
CAT opera en todas las regiones geograficas del Pais por su
diversificacion.
Cuenta con la garantia de la casa Matriz CAT Walker, entre
otros por ser una marca de prestigio mundial.

Estrategias FO
FOL1: Expandir cobertura de posventa y servicios en todas
las areas de negocio.
FO2: Potenciar la cadena logistica haciendo mucho mas
eficiente la entrega de repuestos.
FO3: Incrementar el portafolio de productos de la firma
incursionando en agricultura.
FO4: Crear nuevo canal de atencion virtual
integrado para venta en redes sociales.

Estrategias FA
FA1: Negociar con corporacion Ferreyros para vender otras
marcas asiaticas de distinto target.
FA2: Fortalecer el posicionamiento de UNIMAQ S.A. a
nivel latinoamericano.
FA3: Impulsar el uso de UNIMAQ S.A. hibrido para
reduccion de emisiones CO2 en zonas de conflicto.

FA4 Concentrar esfuerzos en proyectos de paises con
economias y gobiernos consolidados pese a desaceleracion.

Debilidades - D
Inadecuada gestion de gastos, lo cual impacta en los
resultados financieros de la empresa.
Centralizacion de una sola marca impide aumentar la linea
de productos.
Dificultades en las operaciones por politicas mercantiles.

Evolucion insuficiente de la empresa.

Estrategia DO
DO1: Ejercer poder de negociacion con
proveedores para mejorar el ciclo de caja y créditos.
DO2: Gestionar el riesgo cambiario a través
de derivados financieros para los yenes y dolares.
DO3: Obtener un Ratio de Gastos de Administracion /
ventas menores al 20%.
DO4: Realizar compras programadas y en
volumen para negociar precios con casa matriz.
Estrategias DA
DA1: Innovar productos y servicios no ofrecidos por
magquinaria china barata.
DAZ2: Fidelizar a los clientes mas comerciales ofreciendo
sistemas crediticios y servicio post venta especial.
DA3: Fomentar apoyo del Estado para promover la
magquinaria pesada eco eficiente en yacimientos mineros.

Nota. Tomado de https://www.unimaq.com.pe/, por archivo documental UNIMAQ S.A. 2022, Pert.

Elaborado por el Consulting Team.


https://www.unimaq.com.pe/
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2.4. Conclusiones

En la empresa UNIMAQ S.A. se ha analizado el aspecto interno y externo para contrastar
su realidad con los objetivos planteados y de esta manera lograr alinearlos para lograr el
crecimiento sostenido en la compaiiia. La obtencion de beneficios econdmicos mediante la
optimizacion de los procesos y administracion implica una inteligencia comercial, aplicada a
partir del conocimiento de la data historica de los ultimos afios.

Se debera trabajar en potenciar mas sus fortalezas, debiendo considerar que cuenta con el
soporte de la casa matriz CAT Walker, el posicionamiento y prestigio ganado mundialmente, le
brinda un valor agregado en su desarrollo. Sumado a ello el alto compromiso de los socios por
mejorar cada dia y alcanzar sus objetivos a largo plazo, poseer recursos y herramientas para
mejorar sus operaciones. Por otro lado, mitigar sus debilidades, ya que una inadecuada gestion de
sus gastos, perjudica los resultados financieros, a su vez mejorar sus politicas mercantiles para la
descentralizacion de la marca y diversificar las lineas de productos.

Con respecto a las oportunidades y amenazas, la compaifiia cuenta con un amplio mercado,
debido al crecimiento econdomico del pais a nivel latinoamericano, ademas la actividad minera se
encuentra en auge econémico, dada la creciente demanda de maquinaria pesada; las facilidades
brindadas por el gobierno para las importaciones permiten contar con el stock disponible para
atender las necesidades del mercado. Hacer frente a los riesgos que amenazan la marcha de las
operaciones de la compaiiia, la creciente competencia de marcas chinas y sobretodo la variedad de
productos y marcas, sumado a ello los conflictos sociales mineros que dificultan el uso de
maquinaria pesada en las zonas en querella, la desaceleracion econdmica exterior trae consigo la

disminucién de nuevos proyectos y por ende frenar la expansion de la organizacion.
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Capitulo I11: Problema Clave

La problematica de la organizacion es el eje central de la investigacion, el proposito es
identificarlo para poder solucionarlo, optimizar los procesos y garantizar mayores utilidades en el
negocio. En este apartado se busca conocer el problema clave, asi como varios problemas
secundarios que, si bien es importante hallar una solucidn razonable, el enfoque principal esta en
el que ocupa la primera posicion. El motivo central es distinguir los problemas que no permiten
avanzar hacia la consecucion de los objetivos organizacionales, de corto y largo plazo.

Luego de procesada la entrevista al Gerente General y las encuestas, ejecutadas a las areas
de responsabilidad, se logro definir cada problema en orden jerarquico para su respectiva
atencion. La investigacion en este segmento da lugar a establecer la metodologia de trabajo para
determinar los problemas de la empresa. Ademas, las dificultades mas relevantes estan vinculados
a cuatro aspectos, segun el peso relativo asignado: (1) Inventarios antiguos, (2) Saldos de
cobranza, (3) Elevados costos de alquiler en Lima y algunas sucursales, finalmente (4) Poca
rentabilidad en algunas marcas aliadas. (Ver Tabla 9).

3.1. Metodologia de Trabajo

La aplicacion de la metodologia de trabajo Design Thinking, permitid realizar el
diagnostico que se obtuvo de UNIMAQ S.A. se llevo a cabo entrevistas y encuestas virtuales (ver
apéndices A-G) debido a la pandemia por coronavirus, el relevamiento de informacion fue
mediante la plataforma zoom, se dio el caso de la entrevista programada el dia 12 de agosto de
2020 con la Direccion General de la compaiiia. (Ver Apéndice A). Se observo un escenario poco
favorable para la empresa, debido al mal manejo de las areas principales como: Logistica de
operaciones, finanzas, y post venta. Desde entonces, se focaliz6 el esfuerzo en la recuperacion de
liquidez para reflotar los resultados de baja rentabilidad en el negocio, agudizandose mas cada
afno. En este cambio de enfoque se adaptd un nuevo plan de trabajo, diferente al habitual. Por

tanto, el diagndstico realizado para la empresa, consistio en aplicar la metodologia de trabajo mas
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estricta tanto a corto como a largo plazo y ajustar las medidas sobre la marcha, el analisis
realizado en el capitulo anterior sirvid de soporte para determinar los problemas mas significativos
y de esta manera mejorar la imagen empresarial.
3.2. Identificacion de Problemas

Los problemas que se lograron identificar, se analizaron con el propdsito de plantear
soluciones al respecto. En los acépites posteriores se detallaron los principales problemas de
UNIMAQ S.A.

3.2.1. Inventarios antiguos

La gestion de inventarios se considero el problema principal de la empresa, ya que se
encontraron equipos en inventario que tienen hasta 8 afios de antigiiedad y que no han podido ser
vendidos. Actualmente con grandes esfuerzos se tiene mas de 17.8 millones de soles en
inventarios antiguos, esto representa el 14.8% del inventario total que a Julio del 2020 era 120
millones de soles. Para categorizar un equipo como inventario antiguo debid tener una antigiiedad
en almacén mayor o igual a 25 meses, en el siguiente cuadro actualizado se muestra el inventario

total a Julio del 2020. (Ver Figura 12).
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Figura 12

Inventario por linea en intervalos de tiempo sin rotacion a julio del 2020

Nota. Tomado de archivo de la Gerencia de Administracion y Finanzas UNIMAQ S.A.

Desde el afio 2017 se cred un area especifica de venta de inventario antiguo, con sus
objetivos especificos y una subgerencia a cargo con la finalidad de delinear estrategias para
disminuir este inventario de manera rapida. Con inconvenientes en su desarrollo, a partir del afio
2019, se plantearon metas mas ambiciosas con una escala de comisiones mas atractiva para los
representantes de ventas, que inclusive llegaba para los productos de mayor antigiiedad hasta de
un 6% del valor de venta; mientras que una comision promedio no pasa el 1-1.5% del valor de
venta. Con esto se ha logrado algunos avances, por ejemplo, se investigo el avance y proyeccion

del afio 2020 de ventas de equipos de inventario antiguo. (Ver Figura 13).
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Figura 13

Estatus y estimacion del Inventario Antiguo al 1 de agosto 2020

Nota. Tomado de archivos de la Gerencia de Administracion y Finanzas UNIMAQ S.A.

Esta estrategia no ha sido suficiente, por el nivel de inventario que se tiene actualmente,
por lo cual se debe aplicar adicionalmente un programa de destruccion de equipos con mucha
antigiiedad, que es mas conveniente que tener gastos excesivos por almacenamiento que superan
la pérdida por destruccion. Este programa comenzaria en el mes de Setiembre con una cantidad de
equipos valorizados en mas de $500,000.00, lo cual continuaria con el pasar de los meses para
mitigar el problema principal generado, siendo la razon o ratio de rotacion de activos.

Analisis Cuantitativo. En el caso UNIMAQ S.A. se analizara con un enfoque cuantitativo
el problema principal de los inventarios antiguos, se muestran las estadisticas anuales, de la
manera en que estos inventarios han venido quedandose en stock. Se compar6 los PPI anuales que

han llevado al arrastre del inventario y generado un costo de oportunidad de esta maquinaria que
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no se podia colocar, en vez de comprar maquinaria o repuestos de mayor rotacién. Se observa el
PPC y el PPI. (Ver Tabla 6).

Tabla 6
PPC y PPl de UNIMAQ S.A.

Ciclo 2016 2017 2018 2019 2020
Periodo Promedio de Cobranzas (dias) 145 131 102 72 66
Periodo Promedio de Inventario (dias) 158 181 177 201 166

Nota. Adaptado de https://www.unimaq.com.pe/ por archivo documental UNIMAQ S.A. 2022, Pert.

Elaborado por el Consulting Team.

Como se puede apreciar, los dias de PPI han ido incrementandose de 158 dias en 2016 a
166 en el 2020. Se observa el detalle de inventarios antiguos por linea de maquinaria pesada 2005
al 2020, la linea Husqvarna y Walker se quedaron en stock casi todos los afios del rango de
analisis del 2005 al 2020. Luego le siguen la linea de montacargas y grupos electrégenos. (Ver

Tabla 7).


https://www.unimaq.com.pe/

Tabla 7

Detalle de inventarios antiguos por linea de maquinaria pesada 2005 al 2020
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ANO LINEA GRUPO MARCA DESCRIPCION

2005 HUSQ

2008 MONTACARGAS WK
2010 COES  COMPAIR GR];JPOS HUSQ LE THE WK
2011 COES  COMPAIR HUSQ THE WK
2012 COES  COMPAIR HUSQ LE  MONTACARGAS THE WK
2013 COES  COMPAIR GRUPOS LE  MONTACARGAS  SULLAIR  THE WK

E
2014 AGRICO COES  COMPAIR GR];JPOS HUSQ  IMPLAGR LE  MONTACARGAS THE WK
2015 COES GeNE  ORUPOS T HusQ IMPLAGR  LE MONTACARGAS THE WK
2016  AGRICO  BCP CIFA  COES  COMPAIR ORUPOS " HUSQ  IMPLAGR  LE  MONTACARGAS  SULLARR WK
GRUPOS

2017 AGRICO CARMIX  CIFA . HUSQ  IMPLAGR MONTACARGAS THE WK
2018 CIFA MONTACARGAS  SULLAIR WK
2019 BCP ORUPOS IMPLAGR WK
2020 HUSQ WK

Nota. Tomado de archivos de la Gerencia de Administracion y Finanzas UNIMAQ S.A.
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3.2.2. Saldos de cobranzas

UNIMAQ S.A. presenta un segundo problema importante que afecta directamente la
liquidez de la empresa, como son los saldos de cobranza. Cuenta con dos formatos de ventas:
Contado y al crédito (directo) a corto y mediano plazo; al tener un area de créditos y cobranzas
poco empoderada, siendo presionada constantemente por el area comercial, se aprobaban créditos
subestandar, sin el filtro apropiado, a clientes con alto nivel de riesgo, logrando un forado
significativo, generando la necesidad de provisionar deudas con mas de 300 dias de atraso. Al
finalizar el afio 2017, se aplic6 una provision de S/ 5,000 000.00. En el afio 2018 hubo una
reestructuracion en el area en mencion, se cambio6 al jefe encargado, asignandose la
responsabilidad al anterior Gerente de recuperacion de cuentas incobrables de “Mi banco”,
sumando al equipo, dos supervisores de cobranzas para las zonas Norte y Sur, dedicados
exclusivamente a la recuperacion de cuentas con excesivo riesgo por falta de pagos. Todo esto ha
generado que se pase de 16 juicios por deudas que se implantaban en el 2016, a tener 525 juicios
por deudas al dia de hoy. Logrando que en los ultimos meses la cobranza sea mayor a la venta en
10% aproximadamente. Todavia existe una brecha considerable, para lo cual se deben
implementar estrategias que se vayan adaptando a nuevos tiempos; por ejemplo, la coyuntura que
se esta viviendo con la pandemia ha generado la ruptura abrupta del ciclo de pagos en los
principales clientes, las acciones tomadas, deben velar por mantener el nivel de ingresos por
recuperacion de cuentas incobrables.

3.2.3. Elevados costos de alquiler en la capital y algunas sucursales del pais

La empresa cuenta con un local alquilado en la via de evitamiento en la capital, los demas
locales que posee UNIMAQ S.A. igualmente son alquilados y generan una salida de dinero
notable, por los precios exorbitantes que tienen varios de ellos, sobre todo el de la sede principal
en Lima, sin embargo, se planifico dejar el local al 30% en septiembre del 2020 para reubicarse en

Villa el Salvador al 100% para febrero del 2021.
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Ademas, este panorama es visualizado en algunas sucursales mas importantes; en la zona
norte del pais, la sucursal Cajamarca tenia un gasto mensual por alquiler de local de
aproximadamente S/ 18,000.00 soles mensuales, en una superficie de 5650 m?, el afio pasado se
hizo un redimensionamiento acorde con los ingresos de la misma, conservando solo 3512 m?, lo
que genero una reduccion del 50% en el valor del alquiler que se pagaba. En la zona sur, se
encuentra la sucursal Arequipa con el alquiler mas costoso a nivel nacional, $17,500.00 mensuales
por 5,500 m?; atin no se ha estudiado la posibilidad de reubicacion o renegociacion del valor, ya
que se ubican en un lugar de mayor afluencia en ese territorio, ademas no se podria pensar en
reducir el tamafio, ya que los espacios estan ajustados para todas las areas incluidas los talleres y
la zona de exhibicion de las maquinas.

3.2.4. Poca rentabilidad en algunas marcas aliadas

UNIMAQ S.A. distribuye mas de 20 marcas aliadas diferentes de Caterpillar, muchas de
ellas son equipos menores o ligeros de ticket de venta bajos, que generan buenos margenes brutos
de venta, pero por el volumen de ventas y sus precios; los altos gastos asociados hacen que el
margen operativo muchas veces sea negativo; la primera idea es aumentar las ventas de estos
equipos, después de aplicar varias buenas estrategias no se han tenido resultados importantes, esto
hace que las gerencias se planteen dejar lineas que no generan valor al negocio, para quedarse con
las que aportan utilidades sanas a la compaiiia.

Lamentablemente, no es tan sencillo deshacer lazos comerciales con estas marcas, ya que
muchas de ellas estan presentes también en otras empresas de la corporacidén con cobertura
internacional, traduciéndose como un “Problema politico”, segiin afirma Alberto Parodi, Gerente
General de UNIMAQ S.A. “El romper un contrato, por ejemplo, con Husqvarna, implicaria que
ellos también dejen de distribuir su marca a otra empresa de la corporacion en Latinoamérica, en

donde las ventas si generan utilidades considerablemente mayores”, dijo en la entrevista realizada.
9
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Ademas, coment6 “Se debe generar un mix de decisiones politicas sin arriesgar en gran medida la
rentabilidad”.
3.3. Matriz de Complejidad versus Beneficio

Para elaborarla es necesaria la priorizacion de problemas que presenta la empresa, teniendo
en cuenta dos ejes fundamentales: (a) Complejidad, el cual se pondera de acuerdo a la dificultad
para dar solucion a los problemas; (b) beneficio, con este eje se pretende analizar el posible
impacto que tiene la solucion a los problemas. Para priorizar y ponderar tanto los problemas como
los criterios, se califico cada criterio. (Ver Tabla 8).

Tabla 8

Calificacion asignada a cada criterio

Detalle Puntaje
El criterio de la columna es mucho mas importante que el criterio de la fila. 10

El criterio de la columna es mas importante que el criterio de la fila. 5
Ambos criterios son igual de importantes. 1

El criterio de la de la columna es menos importante que el criterio de la fila. 0.2

El criterio de la columna es mucho menos importante que el criterio de la fila. 0.1

Nota. Tomado de https://www.unimaq.com.pe/, por archivo documental UNIMAQ S.A. 2022, Peru.
Criterios analizados por el Consulting Team.

Se procede a darle una mayor importancia a un problema por solucionar, que generaria un
mayor beneficio a UNIMAQ S.A. El procedimiento para evaluar la complejidad, radica en
examinar que tan transcendentales son los aspectos de las columnas con respecto a las filas;
consecutivamente se determina una calificacion con los valores establecidos, detallados a

continuacion en la matriz complejidad versus beneficio. (Ver Tabla 9).
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Tabla 9

Matriz de complejidad versus beneficio

Elevados Costos de  Saldosde  Inventarios Poca Total Peso
Alquileren Lima Cobranza  Antiguos rentabilidad Relativo
en algunas

Marcas

Aliadas
Elevados costos de alquiler . 5 . 14.52%
en lima.
Saldos de cobranza. 37.47%
Inventarios antiguos. 46.84%
Poca rentabilidad en algunas 1.17%
marcas aliadas.
Total 42.7 100%

Nota. Tomado de https://www.unimaqg.com.pe/, por archivo documental UNIMAQ S.A. 2022, Pert1.
Evaluacion analizada Consulting Team.

En el esquema anterior, se analizaron los problemas diagnosticados, ponderando y
priorizando cada uno de estos para determinar cudl se debe de atender primero. Los resultados
muestran que el problema con los inventarios antiguos, reciben una calificacion del 46.84%,
siendo asi el mds alto porcentaje; seguido de (b) los saldos de cobranza, con un 37.47%; (c) los
elevados costos de alquiler en lima, con un 14.52%; y (d) los proveedores de marcas aliadas, con
un 1.17%. Es por ello que la problematica radica en los inventarios antiguos de UNIMAQ S.A.
debido al alto porcentaje alcanzado frente a los deméas problemas, lo cual debe ser atendido con
mayor prioridad, ya que el impacto repercutird sobre los secundarios para que la empresa pueda
desarrollarse eficientemente.

3.4. Problema Central
Después de realizar un andlisis exhaustivo de los problemas diagnosticados, se aplico un

analisis de priorizacion y posteriormente una matriz de complejidad versus beneficio, para que de


https://www.unimaq.com.pe/

52

esta manera se pueda identificar el problema principal y trabajar en su solucion. Se concluyo que
los “Inventarios antiguos” son el problema principal, lo cual no permite cumplir con las
proyecciones de UNIMAQ S.A. ademads resolverlo generaria un impacto positivo y significativo.

3.4.1. Sustancia

El problema que se determind como el mas relevante consiste en los inventarios antiguos
con los que cuenta la empresa, debido a que existe una considerable obsolescencia de las
maquinarias y repuestos que no fueron liquidadas en su debido momento, por lo que esto
representa una pérdida, el impacto financiero esta relacionado con la reduccion de utilidades.

3.4.2. Locacion

La locacion del problema es a nivel nacional ya que no se cuenta con una politica de
liquidacién o destruccion de los inventarios antiguos de la empresa, por lo que ninguna sede
realiza una gestion adecuada ante la situacion.

3.4.3. Magnitud

Es significativa porque representa una considerable pérdida en los resultados reflejada en
los estados financieros, pudiendo rescatar un porcentaje til para la empresa. La representacion de
maquinarias y repuestos antiguos ascienden a 17 millones de soles, de un total de 120 millones de
soles. Por lo que se considera como prioritario el problema identificado.

3.4.4. Tiempo

La acumulacion de los inventarios antiguos, es un problema que data desde los primeros
afos de creacion de la empresa. Hay que considerar que fue un proceso acumulativo desde sus
1nicios.
3.5. Conclusiones

El analisis aplicado permite tener un panorama completo de la dificil situacion que
enfrenta la compafiia y de esta manera brindar la importancia adecuada para priorizar las medidas

de ajuste ante estas situaciones; sin embargo también se debe considerar un analisis externo e
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interno de las fortalezas y oportunidades con los que la empresa cuenta para poder programar
actividades en el corto y largo plazo, ya que la programacion de las actividades conducird al
cumplimiento de lo que desea alcanzar UNIMAQ S.A. lo cual posteriormente guiard hacia la
materializacion de la mision y vision empresarial. Este acapite logro identificar el problema mas
significativo, el cual radica en la tenencia de Inventarios antiguos y la manera en que no facilita
alcanzar las metas trazadas; al priorizar los problemas, se detecté que los inventarios antiguos no
conducen a una mejor razon o ratio de liquidez en los estados financieros. Por lo tanto, las
medidas para poner en marcha la metodologia, estaran enfocadas en establecer politicas de

liquidacion y destruccion de inventarios antiguos obsoletos.
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Capitulo 1V: Revision de la Literatura

En esta seccion se llevo a cabo una revision de base de datos y recursos informaticas,
fuentes bibliograficas, que permitié contar con el bagaje documental necesario para desarrollar la
presente investigacion a cargo del equipo consultor. Se revisaron los conceptos afines al problema
clave para el posterior planteamiento de alternativas de solucion y un eficiente plan de
implementacion. La importancia radica en contar con las bases tedricas que sustenten lo
manifestado en el analisis empresarial efectuado a la compania.

El business consulting realizado para UNIMAQ S.A. se centr6 en el disefio de
metodologias alineadas a las propuestas de solucion, debido a la inadecuada gestion de inventarios
antiguos. Este acapite tiene como fin, revisar la bibliografia relevante para conceptualizar la
perspectiva de la causa raiz del problema. Siendo los aspectos fundamentales: Gestion de
inventarios, rentabilidad, flujo de caja, indicadores financieros, sectores productivos del pais,
segmentacion, valor compartido.

4.1. Mapa de la Literatura

Esta técnica aborda los argumentos concernientes a la problematica clave de la compaiia y

propuestas de mejora; permite abordar la literatura de manera sistematica e indagar con sus

fuentes bibliograficas de sustento, ampliando los horizontes informativos. (Ver Figura 14).
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Figura 14
Mapa de la Literatura

Nota. Elaborado por el consulting team para la empresa UNIMAQ S.A.

4.2. Revision de la Literatura

4.2.1. Gestion de inventarios

En su estudio (Avila, 2010), indica que la gestion de inventarios se orienta al correcto
manejo y control de los niveles de stock, para su adecuada rotacion y reduccion, mejorando de ese
modo la rentabilidad. Gerenciar inventarios esta condicionada al giro del negocio y sector
econodmico, ya que no es igual el manejo en una empresa retail que en una empresa
manufacturera, o de servicios. Se basa en tener control sobre: La cantidad de unidades que
deberian ordenarse, en qué oportunidad se ordenarian, qué productos ameritan una atencion
exclusiva y el modo de respaldarse ante variaciones en los costos de los productos.

Hay que tener en cuenta que una mayor rapidez en el flujo de productos, se minimiza el

riesgo de posible obsolescencia de lo almacenado, esta ligado a menores costos operativos, lo que
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conlleva a obtener mayor utilidad. La gestion de inventarios tiene por objetivos: Disminuir el
costo de los inventarios permanentes, incrementar el grado de servicio y mejorar la capacidad
productiva. Por tal efecto, estan comprendidas las siguientes acciones coordinadas, que permiten
realizar una correcta gestion de inventarios, se tienen:

Cdlculo de las existencias. Con el proposito de afianzar los factores claves en el calculo de
las existencias, se deben considerar: Conteos, inventarios fisicos y auditorias; permitiendo el
control total sobre las existencias, mantener al dia sus registros, sustentar la reporteria financiera,
en otras palabras, esta evaluacion es considerada de suma importancia para una adecuada gestion
empresarial.

Analisis de inventarios. Es una herramienta logistica que facilita a una empresa
administrar sus inventarios y los niveles adecuados de suministro de materiales, consiste en
realizar todos los andlisis estadisticos de validacion del stock real de los inventarios.

Control de rotacion. Es una politica de control de inventarios que ayuda a conocer la
rapidez con la que se repone el stock, es el nimero de veces que se venden o se consumen los
inventarios, en un intervalo de tiempo, habitualmente, un ejercicio econémico anual.

4.2.2. Rentabilidad

Segun lo mencionado por (Garcia, Mures, & Lanero, 2016), a inicios del siglo XX,
trascendentales cambios se llevaron a cabo en lo que concierne a las razones financieras, se
tienen: La implementacion de nuevos indicadores, la enunciacion de aspectos especificos y la
deteccion de las necesidades de contrastar los ratios de una empresa con su competencia. En su
estudio (Gutiérrez & Tapia, 2016) a través de (Zamora, 2008) este indice se define como la
conexion del beneficio y lo invertido en un periodo, genera la recuperacion de la inversion,;
sugiriendo el cotejo entre la ganancia obtenida y recursos empleados. Esta formula tiene como
proposito alcanzar la rentabilidad, expresada en un ratio o razon financiera. Para el analisis de

estas razones descritas, se debe dar cumplimiento al método de tricotomia. (Madden, 2011).
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La fuente de datos son los estados financieros (Garcia, Mures, & Lanero, 2016). Los
indicadores Net Present Value (NPV) and Internal Rate of Return (IRR) permiten la evaluacion
financiera del proyecto, producir beneficios viables a la empresa. (Ariza, 2013).

De acuerdo a (Ibarra, 2001), Lucas Paccioli, expone el concepto practico de los ratios
financieros, al crear el concepto de la partida doble: Establece un principio que afirma la paridad
entre operaciones econdmicas — financieras, ya que las partidas del Debe tienen que ser igual a las
partidas del Haber.

4.2.3. Flujo de caja

El efectivo es el recurso econdmico de mayor relevancia con el que cuenta una empresa,
una adecuada gestion es importante para su funcionamiento eficiente. Segun lo indicado por
(Hinojoza & Falcon, 2005) el flujo de caja, tiene como objetivo determinar el estado de liquidez
de la compaiiia, es decir la cantidad de efectivo que se proyecta tener en un momento especifico
para la posteridad. Mediante el registro de todas las entradas y salidas netas de dinero que se
planea que ocurran en un periodo dado y en la ocasidon que se reciben o se pagan.

En su investigacion (Chan S., 1997), el flujo de efectivo, simboliza las utilidades a futuro
originadas por la utilizacion de los activos fijos, los gastos periddicos y los gastos de capital. Por
otro lado, (Gitman, 2007), sostiene que este recurso, constituye la cantidad de dinero que se
encuentra libre para los inversionistas, los acreedores y capitalistas, luego de haber cumplido con
todas sus responsabilidades operacionales y recuperacion de su inversion. Representa el total del
flujo de caja neto a favor de los propietarios, titulares con derechos por cobrar, durante el periodo.

En términos generales se realiza la planificacion operativa del efectivo, en otras palabras,
consiste en evaluar los ingresos y egresos de efectivo para un tiempo futuro dado. (Garcia Serna,
1999). También se puede realizar un flujo de caja proyectado, permite estimar cualquier déficit

que pueda existir o estimar ganancias adicionales que se pueden planificar como una inversion.
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4.2.4. Valor actual neto

El Net Present Value (NPV) se utiliza para determinar la posibilidad de que el proyecto sea
viable, si queda una ganancia luego de la ponderacion de los ingresos, gastos futuros y deducir la
inversion preliminar. Cuando existen multiples oportunidades de inversion, se utiliza como medio
para identificar la mayor rentabilidad de los proyectos. Ademas, es necesario detallar opciones
Optimas en el proyecto actual, teniendo en cuenta diferentes prondsticos de ingresos y gastos. De
manera similar, si estd vendiendo un proyecto o una empresa, esta métrica lo ayudara a determinar
si el precio solicitado es mas alto o mas bajo que el que obtendria si no se vendiera. E1 VAN es
una métrica utilizada para evaluar las posibles circunstancias futuras de una empresa.

Como ejemplo, establece que una entidad puede considerar mudarse a una nueva
ubicacion. Esto incluye la compra o el alquiler de bienes inmuebles y el traslado de todos los
equipos o la instalacion de equipos en una nueva ubicacion. Esto tendra implicaciones para el
futuro, luego de unos afios, o en un muy largo plazo, la gerencia financiera deberia manejar
parametros que le permita distinguir si una decision es correcta o incorrecta. Tiene una medida
financiera, que se traduce en indicadores. Hay un indicador de valor que te dice si el valor que se
obtiene de la evaluacion de una inversion esta exactamente por encima de la inversion, se habla
del indicador VAN, se sefala por los expertos financieros.

El VAN resume en una sola cifra toda la situacion futura y acumula la estimacion global a
lo largo de varios afios, de manera que, de llegar al valor esperado, vale la pena la inversion, por
lo tanto, habra que ser paciente para verificar que las estimaciones se cumplan segun lo evaluado.
(Santa Cruz, 2017).

4.2.5. Tasa interna de retorno
La TIR es un instrumento de decision de inversion que se emplea para comparar la
viabilidad de potenciales alternativas de inversion. Medida para evaluar proyectos de inversion y

diagnosticar la rentabilidad en un proyecto de inversion. Posibilita cotejar inversiones entre si. La
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estimacion de la TIR, esta relacionada con el retorno de la inversion. En efecto, la TIR se entiende
como la estimacion de la tasa de descuento que, origina que el VAN =0, para un proyecto de
inversion concreto. TIR traduce la rentabilidad de una empresa en una tasa de retorno comparable
a la de una inversion de bajo riesgo, permitiendo saber qué alternativas son mas rentables. No
conviene invertir si el proyecto no es rentable. En general, se da preferencia a la alternativa de
inversion con una TIR elevada. TIR es la tasa descontada del proyecto que hace que el Beneficio
Neto Actualizado sea igual a la inversion. Un proyecto para considerarse rentable debe tener una
tasa interna de retorno maxima. (Puga, 2019).

4.2.6. Sectores productivos del pais

Segun senala (Porter, 2008), es necesario realizar el estudio de la industria a la que una
empresa estd a punto de ingresar, no solo para determinar si la industria es atractiva, sino también
para comprender la competencia y los beneficios econdomicos. De acuerdo con (Instituto Peruano
de Economia [IPE], 2020) se han identificado diferentes industrias en la economia, las cuales
conforman la actividad econdmica de acuerdo a su funcionamiento; estos sectores son: (a) El
sector primario incluye actividades extractivas y transformativas; (b) sector secundario incluye
actividades de manufactura y artesania: Industria Manufacturera y Construccion; y (c) sector
terciario, en el cual estan incluidos los proveedores de comercio y servicios.

De acuerdo con el Censo de 1993, la Poblacién econdmicamente activa, que realiza tareas
vinculadas con la comercializacion y servicios fue de 1'466,680 habitantes, lo que representa el
73.8% de la poblacién que tenia empleo, a partir de los 15 afios, manteniéndose una cifra cercana
al nivel observado en el afio 1981.

4.2.7. Segmentacion

El consumidor posee peculiaridades individuales que lo describen como persona, en
ocasiones es posible pronosticar con seguridad si una determinada persona califica como

comprador luego de evaluar aspectos como: Ingresos, edad, aficiones, etc. Otra alternativa es
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conocer el historial de compras al detalle. Rasgos conductuales distintivos al momento de comprar
sus productos, determinado por factores historicos, puntualizan su actuacidon con respecto a sus
adquisiciones y prestaciones solicitadas. Regularmente, para segmentar hay que utilizar un mix de
los tipos de componentes asociados, cabe precisar la existencia de una interconexion usualmente.
Desarrollar una adecuada segmentacion, involucra el analisis del comportamiento del cliente, de
esta manera poder detallar elementos concluyentes con respecto a divergencias relevantes
conductuales del bien; de esta forma distinguir y separar los segmentos mas trascendentes, elegir
el més adecuado y hallar los rasgos de los subgrupos seleccionados. Dependiendo del tipo de
obstaculo al que se enfrente y de la informacion que se disponga (o de la que pueda lograrse en
ese punto), se eligen las variables a utilizar. Una inspeccién visual de los mercados existentes
permite obtener datos y tendencias en relacion a personas, con gustos y motivaciones similares
segun diferentes aspectos de su entorno geografico, conductas, patrones de consumo,
apreciaciones y requerimientos de bienes o prestaciones. Es importante considerar oportuno
abordarlos de manera distinta, segiin la categoria del bien, tarifario, logistica, entre otros criterios
que serviran, con el proposito que durante la recta final se pueda ajustar la venta a determinados
consumidores objetivo. (Villanueva & De Toro, 2017).

4.2.8. Valor compartido

Se trata de una novedosa ideologia para los negocios, va mas alld del compromiso frente a
la sociedad, teniendo por misidn precisar que las organizaciones enfoquen sus esfuerzos en su
avance, teniendo como prioridad la conservacion del medio ambiente. Representa un factor clave,
como un disefio para hacer frente y superar las complejidades sociales, identificandose esencial
para los logros a todo nivel. Sin embargo, las compafiias que no consideran relevantes los desafios
de los grupos sociales en que se desenvuelven, deberian tomar en cuenta los beneficios a obtener,

luego de adoptar un nuevo enfoque de rentabilidad, creando valor social.
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Es imperativo reinventarse constantemente hacia los avances, las organizaciones, deberian
progresar conforme a la vanguardia empresarial, reconocer a las partes interesadas de manera
precisa y exhaustiva y abordar los desafios de la sociedad que los rodea para crear valor y
sostenibilidad a largo plazo para la empresa en el interior de su nicho de mercado. Segun lo
indicado en (Gutiérrez, 2019) se infiere con respecto al tema en mencion, representa un modelo
que posibilita la existencia de una interrelacion: Negocios y comunidad, teniendo como meta el
avance del lugar geografico en donde se desarrolla. Cuando una empresa crea valor social de la
misma manera que crea valor econdmico, tiende a surgir la idea que se trata de una reciprocidad;
porque bien, el fundamento principal de la organizacion estd enfocada en los clientes, orientando
sus politicas constantemente al logro de este proposito.

(Diaz, 2015) afirma que, la busqueda de enlazar el crecimiento financiero y el avance
social es abordada estratégicamente por la creacion del valor compartido. Ello conlleva a las
organizaciones en alianza con los grupos sociales del lugar que trabajan, dirijan sus esfuerzos
hacia un aumento significativo en su productividad e innovacion, ademas de un aumento paulatino
del desempeiio en el aspecto econdémico general. [gualmente, esta definicion intenta dar
conocimiento sobre las similitudes e incompatibilidades, con respecto a: La responsabilidad social
en las organizaciones, orientada al reconocimiento de las reglas fundamentales y los criterios que

las compaiiias requieren para el reconocimiento de las demandas de sus stakeholders.
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4.3. Conclusiones

En este capitulo se desarroll6 la revision de literatura, la cual radica en descubrir,
conseguir y examinar la informacion relevante para la mision planteada, ya que requiere la
revision de los conceptos que serviran como fundamento para el andlisis de la viabilidad del
presente Business Consulting, estas definiciones son claves para abordarlas mas a
profundidad en el desarrollo del mismo. Con la finalidad de demostrar las soluciones mas
adecuadas a implementar para una mayor eficiencia en la gestion y direccion de UNIMAQ
S.A. Los temas abordados son: Gestion de inventarios, rentabilidad, flujo de caja, VAN, TIR,
sectores productivos del pais, segmentacion, valor compartido; los indicadores de gestion
financiera de la rentabilidad son la base para el calculo de la factibilidad de la propuesta en
estudio, gracias a los resultados obtenidos, se concluye si cumple o no, con las condiciones
para ser ejecutado, demostrar los beneficios a obtener. Finalmente cabe subrayar que,
manejar adecuadamente la administracion de los inventarios antiguos, necesita que la
empresa UNIMAQ S.A. haga uso de las herramientas planteadas en este estudio realizado por
el equipo consultor, mejorando asi los problemas que afronta, desarrollando alternativas de

solucion eficientes para el logro de sus objetivos organizacionales.
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Capitulo V: Anédlisis de Causas Raiz del Problema

En relacion al capitulo 11, se ha identificado que UNIMAQ S.A. tiene como problema
principal; los inventarios antiguos; como consecuencia, esto representa una pérdida y
reduccidn de utilidades. Se revisaron las posibles causas, las cuales se muestran
seguidamente: Inadecuado gerenciamiento de inventarios, deficientes estrategias comerciales,
inadecuada programacion de compras en: Productos y repuestos, inadecuada liquidacioén por
obsolescencia de inventarios. Mediante el uso de la herramienta de espina de pescado, se
posibilita la visualizacion de las causas que originan el problema.

Se disefi6 el Diagrama de Ishikawa adaptado a la situacion de UNIMAQ S.A.
teniendo en cuenta las categorias relacionadas con el problema clave. Se presentan a
continuacion, las posibles causas que estan ocasionando el problema central. Las causas antes
mencionadas, han sido agrupadas de acuerdo a lo indicado en el diagrama.

5.1. Diagrama de Ishikawa

Esta herramienta tiene como utilidad identificar los factores que conllevan al problema,
también se conoce como Diagrama de causa-efecto, ya que se fundamenta en la deduccion de
que los problemas tienen una raiz causal, por ello hay que determinar el origen de estos aspectos
que producen los problemas. El esquema elaborado para UNIMAQ S.A. tiene los siguientes
factores de agrupamiento son: Gestion de compras, finanzas, gestion logistica, ventas. (Ver

Figura 15).



Figura 15

Diagrama de Ishikawa

Nota. Adaptado de Introduccion to Quality Control (5% ed., p 97) por K. Ishikawa, 1997. Tokio, Japon: 3A Corporation.
5.2. Causas ldentificadas del Problema Clave

5.2.1. Inadecuada programacion de compras en productos y repuestos

La programacion de compras de productos de una empresa, constituye una pieza
destacada en supply chain, toda vez que se establezca una comunicacion con el area
comercial para que realicen una propuesta de compra de maquinarias y repuestos. La
intencion de trabajar en equipo, es evitar compras de productos que no tengan rotacion, lo
cual perjudica el flujo de efectivo dentro de la organizacion.

5.2.2. Inadecuada liquidacion por obsolescencia de inventarios

En reiteradas ocasiones, se realizan acciones que perjudican a la compaiiia. En el

panorama de UNIMAQ S.A. se ha procedido a comprar maquinarias y repuestos como
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activos corrientes, que llevan en los almacenes mas de 5 afios, debido a esta situacion, existe

una significativa obsolescencia representativa de los mismos, que no fueron liquidadas en su
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debido momento, por lo que esta situacion representa una pérdida, debido a que el impacto
financiero esta relacionado con la reduccion de utilidades.

5.2.3. Inadecuado gerenciamiento de inventarios

Es un aspecto muy significativo, porque, si en almacén se determina que se tienen
inventarios con varios afios de antigiiedad, se debe solicitar una reunion inmediata con
gerencia general para informar que existen maquinaria y repuestos que no han sido vendidos
ni alquilados. Gerencia por su parte tomara las acciones necesarias para solucionar esta
situacion. La gestion de inventarios juega un rol importante dentro de una organizacion.
Cuando se tiene una alta rotacion de inventario, se traduce en una mejor valuacién para la
empresa, teniendo como resultado que los inversionistas vean con buenos ojos a la
organizacion, atrayéndolos para de esta manera, captar recursos de inversion.

5.2.4. Deficientes estrategias comerciales

Al tener como resultado que, parte de la maquinaria y repuestos no tiene rotacion por
varios afios, se deben plantear estrategias de ventas; sugiriendo las siguientes: Remate por
subasta (Debido a la coyuntura de la pandemia podria ser virtual), alquiler - venta (leasing) de
la maquinaria que no tiene rotacion (A tasas bastantes bajas del sector financiero) y por
ultimo exportarla hacia otro pais donde se pueda vender los productos de baja rotacion.

5.2.5. Insuficiente comunicacién entre el area comercial y el de inventarios

La comunicacion constituye un factor esencial en toda empresa, para conseguir las
metas en diferentes intervalos de tiempo. Sin embargo, representa una dificultad recurrente en
la mayoria de las organizaciones. Llevar una adecuada gestion de las comunicaciones,
conlleva una complejidad, que deberia ser solucionada por una compaiiia, con la ayuda de los
colaboradores y la alta direccion. En UNIMAQ S.A. el area comercial y el area de inventarios
presentan una ineficiente comunicacion, evidenciandose individualismo, algo que no deberia

existir en una organizacion donde todos persiguen una meta en comun. El proyecto para la
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reduccidn de inventarios antiguos no tuvo un impacto inmediato, segin la entrevista realizada
para este estudio (Gerente General de UNIMAQ S.A.).
5.3. Conclusiones

Se ha determinado que debe existir una adecuada articulacion de las partes
involucradas en la supply chain, para este caso especificamente; para evitar compras que
tengan bajo indice de rotacion perjudicando el flujo de recursos econdomicos de UNIMAQ
S.A. se debe coordinar entre encargados del area de gestion de compras, para hacer una
adecuada programacion de compras de maquinarias y repuestos; finanzas, liquidar
maquinarias y repuestos obsoletos en su debido momento, debido a que el impacto financiero
estéd relacionado con la reduccion de utilidades; ventas, para que el plan de mercadotecnia
tenga bien definido el segmento de mercado a donde se dirige; gestion logistica, para un
manejo apropiado de inventarios y ventas, para que sea esta area quien revise finalmente la
lista de compras que se realizaran teniendo en cuenta la rotacion de productos mas solicitados
por los clientes; gestion de la direccion, llevar una adecuada gestion de las comunicaciones,
deberia ser solucionada por la compaiiia, con la ayuda de los colaboradores y la alta
direccion. Los inventarios antiguos son el problema principal en UNIMAQ S.A. se logro
determinar luego del analisis de los diversos problemas observados en la empresa, lo cual fue
abordado en el capitulo 3. A partir de ello, se va a plantear alternativas de solucion que
conduzcan a la eliminacion de inventarios antiguos, para un mejoramiento permanente en la

rotativa de inventarios y una mayor eficiencia en gestion integral de la organizacion.
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Capitulo VI: Alternativas de Solucion

El planteamiento de las alternativas de solucion sugiere la meta de este estudio, ya
que da respuesta al problema clave de UNIMAQ S.A. dichas propuestas se basan en
implementar estrategias que guien a la empresa a una evolucion constante. The consulting
team ha desarrollado siete propuestas de solucion encaminadas en lograr una inteligencia
comercial en todos y cada uno de los &mbitos de la organizacion. Teniendo definido lo que se
desea lograr, es de suma importancia el planteamiento de alternativas de solucion coherentes
y factibles para lograr lo que sea desea.

En esta seccion se abordara las medidas de solucién a las causas influyentes en el
problema principal de UNIMAQ S.A. en otras palabras atender el problema de rotacion de
los inventarios antiguos. Las cuales estaran orientadas en generar valor agregado y fortalecer
la organizacion interna de la empresa. Se ha coordinado con las gerencias de areas,
considerando las alternativas para solucionar el problema central, evaluadas lineas abajo.

6.1. Propuestas de Solucion

6.1.1. Disefiar un plan de comunicacion, que permita contar con instancias a todo
nivel para el control y seguimiento de las operaciones diarias

Instaurar estas medidas es de suma importancia ya que permitira realizar un monitoreo
operacional. En otras palabras, el talento humano que conforman a la empresa deben
comprometerse en conseguir una mayor productividad, a través de la sinergia de las areas de
responsabilidad. Esto se obtiene, instaurando un adecuado Plan de comunicacion que sirva de
hoja de ruta.

La comunicacion permite la integracion de las areas, por tal motivo, los colaboradores
deberian involucrarse en dicho plan, para conocer cada aspecto de la organizacion, desde la
gerencia hasta el personal técnico (operarios). La finalidad de esto, es que todos los

trabajadores asuman compromisos para lograr un mayor rendimiento. Las reuniones de
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control y seguimiento de la gestion, seran el punto de partida para la verificacion del avance
logrado y se discutird, si en efecto las cosas se estan realizando correctamente, o si por el
contrario es momento de tomar acciones diferentes para orientar el camino hacia mejores
resultados. Provee un flujo de informacion Optimo entre los interesados y las areas de la
compafiia para engranar Optimamente los esfuerzos de cada miembro participante en el flujo
de actividades. En la Tabla 10, se observa el plan de comunicacion para el proceso de
rotacion de inventarios, en el cual se detallan cada una de las etapas con los aspectos que

¢éstas implican.



Tabla 10

Plan de Comunicacion para el proceso de rotacion de inventarios
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PLAN DE COMUNICACION

Proceso de Rotacién de Inventarios antiguos

Etapa
Necesidad de
Rotacion de
inventarios

antiguos

Anadlisis de
estudio de
mercado
objetivo

Andlisis
econémico
financiero

Informe a
Gerente
Financiero

¢ Qué?
Emision de
presupuesto para
el desarrollo de
proyectos en la
organizacion
para el control de
inventarios
antiguos
El 4rea comercial
es el ente
encargado de
analizar los
diferentes
mercados.
Realizar el
analisis de todos
los proyectos
propuestos con el
objetivo de
identificar cuan
viable y que
ajustes se pueden
realizar para su
posible gestion.
Se emite los
resultados del
analisis

¢Cuando?
Decision de
Gerencia

Semanal

Semanal

Semanal

¢Donde?
Empresa
UNIMAQ

Empresa
UNIMAQ

Empresa
UNIMAQ

Empresa
UNIMAQ

¢Quién?
Responsable Apoyo
Gerente Sub
General Gerentes
Gerente Jefe de
Comercial Marketing
Gerente de Jefe de
Finanzas Finanzas
Jefe de Analista de
Finanzas Finanzas

¢Cémo?

Mediante un
informe

Mediante
indicadores de
operaciones

Mediante
indicadores
financieros

Mediante un
informe

Especificacion

FORMATO DE
INFORME DE

INVESTIGACION-

FORMATO DE
INFORME DE

INVESTIGACION-

Documento

Correo

Correo

Correo

Correo



Gestion de
ventas

Retorno de
inversion

Aprobacion
de controles
de inventarios

financiero final
del estudio de
mercado
Se realiza la
negociacion y el
bosqueje de
posibles
alternativas en
tasas de interés
beneficiosos
segun los
acuerdos
pactados.
Analizar la
pérdida de la
venta mediante
el estudio del
comportamiento
mensual del
ultimo semestre
Emitido el
informe a la alta
gerencia, se
procede a dar su
aprobacion
buscando
aumentar la
rotacion en un
5%, disminuir
los costos de
inventarios
muertos, luego
se comunica al
area contable.
Conla
aprobacion se

Mensual

Mensual

Final de los
Analisis

Inmediatamente

Empresa
UNIMAQ

Empresa
UNIMAQ

Empresa
UNIMAQ

Empresa
UNIMAQ

Gerente
Comercial

Gerente
Comercial

Gerente
General

Gerente
Comercial

Jefe de
Marketing

Jefe de
Marketing

Sub
Gerentes

Jefe de
Marketing

Mediante un
informe

Mediante un
informe

Mediante un
informe

Mediante un
informe
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- Correo

- Correo

FORMATO DE Correo
APROBACIONES

- Correo / informe
Verbal



Comunicacién
al Area
Contable

Asigha
cuentas por
cobrar

Reporte de
estados de
cuenta

Elaboracion
de Cash Flow

realiza la
comunicacion de
los presupuestos

asignados.

9 El area de
contabilidad se
encarga de la
gestion de
cuentas por
pagar y la
creacion del
cronograma de
pagos.

10 El area de
tesoreria emite
los reportes de

movimientos de
cuentas
bancarias al area
de Finanzas.

11 El area de

Finanzas es
encargada del
desarrollo del

Cash Flow para
su posterior
presentacion a
Gerencia.

Inmediatamente

Mensual

Mensual

Empresa
UNIMAQ

Empresa
UNIMAQ

Empresa
UNIMAQ

Gerente de Jefe de
Contabilidad Contabilidad

Gerente de Jefe de
Contabilidad Tesoreria
Jefe de Analista de

Finanzas Finanzas

Mediante un
informe

Reportes

Informe de Cash
Flow

CASHF-GF-01
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Correo

Correo

Correo

Nota. Tomado de https://www.unimag.com.pe/, por archivo documental UNIMAQ S.A. 2022, Peru.

Elaborado por el Consulting Team.
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6.1.2. Elaborar plan de capacitacion con las areas de inventarios y
comercial

Capacitar al personal de almacén y comercial, para fomentar su aprendizaje
en relacion al plan de remate de la maquinaria antigua exportando a otros paises
donde tenga acogida, puesto que no se vende con frecuencia en Peru. Las
capacitaciones se han estructurado en seis modulos, con una duracion individual de
treinta horas. El plan de capacitacion contempla los siguientes items. (Ver Figura
16).

En la programacion de los temas a tratar, se consideraron aspectos esenciales
en el comportamiento de los colaboradores. Este accionar se vera reflejado en las
utilidades esperadas de la compaiiia, con el unico proposito de incrementar la
demanda de los equipos que ofrece y la optimizacidn interna en la operacion. A
continuacion, se plasma el plan de capacitacion, enfocado en el crecimiento de las
capacidades de los colaboradores a favor de la empresa. (Ver Tabla 11).

Figura 16
Items de plan de capacitacién para UNIMAQ S.A.

Nota. Adaptado del proceso Estratégico: Un enfoque de Gerencia (1° ed., p 390) por Fernando D’Alessio Ipinza,
2008, México.
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Tabla 11

Plan de Capacitacion UNIMAQ S.A.
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PLAN DE CAPACITACION UNIMAQ S.A.

N°

Cl

C2

TEMA GENERAL

Entorno de la situacion. Ene- 23

Entablar la Ene-

relacion
23

FECHA

N° HORAS

30

30

PARTICIPANTE

Representantes de ventas
y Almacén.

Representantes de ventas
y Almacén.

TIPO (T/P)

Tedrico/Practico

Practico

CONTENIDOS

Técnicas para averiguar las
necesidades del cliente.
Taller de habilidades
blandas, para no mostrarse
agresivo o entrometido.
Importancia del cliente,
criterios para su monitoreo y
control.

Ejercicios vivenciales:
Escuchar los comentarios.
Observar el comportamiento
del cliente.

Focus Group para
aprender a enganchar
al cliente en una
charla.

Dinémicas grupales
para realizar preguntas
que requieran de una
respuesta completa.
Técnicas de
comunicacion:
Averiguar los intereses
particulares del cliente.
Escuchar con atencion
y responder con
honestidad.

PONENTE

Jefe de
administracion de
ventas

Jefe de
administracion
de ventas

RECURSOS

Auditorio de la
compaiiia
UNIMAQ S.A.
Pizarra

Utiles de oficina
Proyector
Carpetas con
material
didactico.

Auditorio de la
compaiiia
UNIMAQ S.A.
Pizarra

Utiles de oficina
Proyector
Carpetas con
material
didactico.

EVALUACION

Uso de
instrumentos de
evaluacion al
final de la
capacitacion.

Emision de
informe
individual de
cada
participante.

Uso de
instrumentos de
evaluacion al
final de la
capacitacion.

Emision de
informe
individual de
cada
participante.



C3 Confianza y
conocimiento

C4 Educacion del
cliente

C5 La economia

del cliente, mas
importante que

el beneficio
propio

Ene-

23

Feb-

23

Feb-
23

30 Representantes de ventas
y Almacén.

30 Representantes de ventas
y Almacén.

30 Representantes de ventas y
Almacén.

Practico

Préactico

Practico

Convencer al
comprador.

Compartir las
credenciales de manera
espontanea.

Comentar sobre los
temas constructivos de
la maquinaria y
equipos, para
comprender la
superioridad del
mismo.

Mostrar propiedades de
la mercaderia.
Proporcionar
informacion incluyendo
ventajas y desventajas
de optar por una u otra
alternativa.

Comentar detalles
técnicos de la
magquinaria y equipos.

Gestion de comisiones.
Sistematizacion de
indicadores.

Técnicas de soporte al
cliente: Resolver las
inquietudes del cliente.
Control administrativo
de ventas por
pais/cliente/vendedor.

Jefe de
administracion de
ventas

Jefe de
administracion de
ventas

Jefe de
administracion
de ventas

Auditorio de
la compaiiia
UNIMAQ
S.A.

Pizarra
Utiles de
oficina
Proyector
Carpetas con
material
didactico.

Auditorio de
la compaiiia
UNIMAQ
S.A.

Pizarra
Utiles de
oficina
Proyector
Carpetas con
material
didactico.

Auditorio de
la compaiia
UNIMAQ
S.A.

Pizarra
Utiles de
oficina
Proyector
Carpetas con
material
didactico.

Uso de
instrumentos
de evaluacion
al final de la
capacitacion.

Emision de
informe
individual de
cada
participante.

Uso de
instrumentos
de evaluacion
al final de la
capacitacion.

Emision de
informe
individual de
cada
participante.

Uso de
instrumentos
de evaluacion
al final de la
capacitacion.

Emision de
informe
individual de
cada
participante.
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C6 Enfocarse en la Feb- 30 Representantes de ventas y ~ Practico Métodos para exhibir
primera 23 Almacén. bien el producto, para
impresion llamar la atencion de

todo el catalogo.
Normas para la buena
impresion del area de
trabajo.

Control de gestion del
inventario.

Técnicas de
colocacion segiin
rotacion de los
productos.

Jefe de
administracion
de ventas

Auditorio de
la compaiiia
UNIMAQ
S.A.

Pizarra
Utiles de
oficina
Proyector
Carpetas con
material
didactico.

Uso de
instrumentos
de evaluacion
al final de la
capacitacion.

Emision de
informe
individual de
cada
participante.

Nota. Adaptado del proceso Estratégico: Un enfoque de Gerencia (1* ed., p 390) por Fernando D’ Alessio Ipinza, 2008, México.
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6.1.3. Implementar instrumentos de gestion de desempefio

Medir el desempeiio a través de la Evaluacion 360 grados, la cual permite la
evaluacion de las competencias de los colaboradores que conforman una
organizacion, para obtener un informe detallado de las habilidades claves que se
poseen. (Ver tabla 12). Para profundizar mas en este punto, se tiene las siguientes
razones:

e La evaluacion, control, motivacion y de esta forma incrementar la
eficiencia.

e Para llevar al siguiente nivel a los colaboradores que muestran
deficiente rendimiento y compromiso laboral.

e Elevar la calidad del recurso humano para potenciar sus aptitudes y
habilidades, enfocadas en lograr una mayor participacion en los
procesos internos.

e Para incentivar la responsabilidad y fomentar una sana competitividad

en el marco de un mejor desempefio laboral.



Tabla 12

Evaluacion de desemperio laboral
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Evaluacion de desempefio laboral

Fecha:
Datos del evaluado:
Nombre:
Departamento:
Puesto:
Datos del evaluador
Nombre:
Relacion con el evaluado
CALIFICACION
) o
COMPETENCIAS A EVALUAR § & =) § %
S > g o @
= 5] @ > o
5 @ > x
o S L
1 2 3 4 5

Comunicacion
Comparte informacion de manera efectiva y asertiva.
Escucha activamente y es receptivo a las opiniones de los demas.

Presta atencion en las conversaciones.

Se comunica de manera escrita con claridad.
Expresa sus ideas con claridad y respeto a la otra persona.
Fomenta el didlogo de manera abierta y directa.

Trabajo en equipo
Se desempeiia como un miembro activo del equipo.
Inspira, motiva y guia al equipo para el logro de las metas.
Comparte su conocimiento, habilidades y experiencia.
Comparte el reconocimiento de logros con el resto del equipo.

Resolucion de problemas
Recauda informacion de diferentes fuentes antes de tomar una decision.
Se enfoca en los asuntos clave para resolver el problema.
Tiene flexibilidad y disposicion de cambio ante las situaciones.
Considera las implicaciones antes de llevar a cabo una accion.
Conserva la calma en situaciones complicadas.

Mejora continua



Se adapta a trabajar con nuevos procesos y tareas.

No muestra resistencia a las ideas de las demads personas.

Busca activamente nuevas maneras de realizar las actividades.

Se esfuerza por innovar y aportar ideas.

Busca reforzar sus habilidades y trabajar en sus areas de oportunidad

Organizacion y administracion del tiempo
Es capaz de establecer prioridades en sus tareas laborales.
Completa de manera efectiva en tiempo y forma los proyectos asignados
Utiliza eficientemente los recursos asignados para llevar a cabo sus actividades.

Enfoque en el cliente

Establece y mantiene relacion a largo plazo con los clientes al ganar su
confianza.

Procura la satisfaccion del cliente al brindar un servicio de excelencia.
Busca nuevas maneras de brindar valor agregado a los clientes.
Entiende las necesidades del cliente y busca exceder sus expectativas.

Es percibido por el cliente como una persona confiable que representa a la
empresa.

Pensamiento estratégico

Comprende las implicaciones de sus decisiones en el negocio a corto y largo
plazo.

Determina objetivos y establece prioridades para lograrlos.

Tiene vision a largo plazo y busca oportunidades para llevar a la organizacion al
crecimiento.

Basa sus decisiones y acciones estratégicas en la mision, vision y valores de la
organizacion.

Enfoque a resultados
Reconoce y aprovecha las oportunidades.
Mantiene altos niveles de estandares de desempefio.

Demuestra interés por el logro de metas individuales y organizacionales con
compromiso.
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Nota. Adaptado de https://www.unimaq.com.pe/, por archivo documental

Elaborado por el Consulting Team.

UNIMAQ S.A. 2022,

Perti.

Realizar un célculo de los recursos necesarios a fin de no sobredimensionar las

necesidades para la ejecucion de las actividades debidamente planificadas. Se propone

habilitar una app de soporte, para administrar los requerimientos de sus clientes y la


https://www.unimaq.com.pe/
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misma cuente con interfaz conectada con las plataformas electronicas de gestion de la
empresa. Disefar una integracion tecnologica con el flujo de informacion de las
inspecciones ejecutadas a las maquinas de sus clientes, para brindar un servicio en just
time.

6.1.4. Disefiar herramientas de gestion estratégica y cultura organizacional,
bajo politicas de control operacional

Construir una matriz de impacto cruzado, en la cual se implantan relaciones, que
toman consistencia con la finalidad de amparar que la cultura organizacional es vital
para la estrategia. (Ver Figura 17). Los términos de gestion estratégica y cultura
organizacional son materia de estudio en consultorias y en los estratos de alta direccion,
por su dinamismo en el escenario actual. Para su logro se deben plasmar los elementos
de estrategia y cultura organizacional.

Figura 17

La estrategia y la cultura organizacional

Nota. Adaptado de https://www.unimaq.com.pe/, por archivo documental UNIMAQ S.A. 2022, Pert. Elaborado por
el Consulting Team.
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La estrategia direccionara a la empresa hacia el aprovechamiento de las

oportunidades mediante el ajuste de su vision y objetivos. La Cultura Organizacional,

condicionara el cumplimiento del propdsito de la estrategia. El mercado es complejo y

para atender la demanda eficientemente es necesario considerar aspectos como se

detalla a continuacion. (Ver Tabla 13).
Tabla 13

Estrategia organizacional

1. Habituarse a cambios en el entorno

Decidir sobre cursos de accion a seguir frente
a cambios originados por la dinamica social y
en lo referido al entorno. Definir aspectos
estratégicos diferenciadores que causan
ventajas competitivas por los cursos de accion

tomados en consideracion.

2. Vision a largo plazo

Tomar atencion de los pardmetros deseados
para su implementacion y trazar el rumbo para
cumplir con la mision definida. Con una
vision definida, se determinard el tiempo en el

largo plazo.

3. Definicién del negocio, generacion de

valor

Crear productos y/o servicios que produzcan
valor y determinen una posicion Unica y
diferenciadora para ser competitivos en el

mercado.

4. Definir mision, valores, objetivos y

metas

Definir el horizonte del negocio. Los
directivos orientan el tipo de organizacion y
puntualizan los objetivos generales, las metas,
las estrategias, las politicas y los planes; para
determinar el rumbo de la actuacion de la

empresa.

5. Cursos de accion

Implementar la estrategia para diferenciar el
negocio, con el propdsito de lograr valor y

alcanzar ventaja competitiva.




81

Las actividades que realizan una empresa para
diferenciarse son unicas a como la realizan los
competidores. Las estrategias adoptadas y
actividades son exclusivas de cada
organizacion y no existen estrategias
impuestas; es de suma importancia, integrar e
interrelacionar las actividades a los procesos

mediante los ajustes a la estructura.

6. Asignacion y administracion de

recursos

A partir de la identificacion de requerimientos,
se podran cumplir las metas y garantizar su
efectividad, la administracion de los recursos
disponibles, la asignacion y adaptacion de

tales recursos a las propuestas definidas.

Nota. Tomado de https://www.unimaq.com.pe/, por archivo documental UNIMAQ S.A. 2022, Peru. Investigacion

realizada por el Consulting Team.

La cultura organizacional resulta de la interaccion social del equipo que

conforma la empresa. Determinada por una serie de factores sociales, filosofia,

orientacion; que incentivan los directivos para obtener una data precisa y poner en

marcha. (Ver Tabla 14).
Tabla 14

Cultura organizacional

1. Direccionamiento del

comportamiento

Definir pardmetros para conducir
comportamiento de las personas, actien de
manera semejante en diferentes aspectos
formales e informales de la dinamica,
validando el concepto de conciencia colectiva.
Los gerentes o lideres, se enfocan en
parametros como los valores, ideologias, ética,

politicas, normas, simbolos, logotipos, las



https://www.unimaq.com.pe/
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personas, historias, creencias, lenguaje y clima

organizacional.

2. Propiciar identidad Proyectar estandares, compromiso, la
responsabilidad social asumida, los principios,
la ética y las normas con las que se rigen. Asi
como en el sentido de pertenencia de los
colaboradores, quienes saben sobre sus
responsabilidades segun el lugar en que se

desenvuelven.

3. Diferenciacién Diferenciarse de la competencia, dado que
cada empresa posee sus propias dinamicas, no
es facil su réplica por parte de otra
organizacion; no hay organizaciones con
cultura semejante, inclusive de un grupo

empresarial con el mismo fundador.

4. Normativa de accion Establecer normas formalmente. En sus
procesos, procedimientos, manuales de
funciones, no dan alternativa de actuar fuera
de lo estipulado, lo que se afianza con las

normas aplicadas en la accion.

Nota. Tomado de https://www.unimaq.com.pe/, por archivo documental UNIMAQ S.A. 2022, Pert. Investigacion

realizada por el Consulting Team.

Establecer lineamientos para el control operacional, aplicar politicas de compras
y almacén, como se detallan a continuacion:

e FEl 4rea usuaria tiene la responsabilidad de establecer en sus requerimientos un
control sobre el presupuesto aprobado, para medir el grado de avance en la
gjecucion presupuestal.

e Toda solicitud de pedido o requerimiento que necesite de una orden regularizada

por definirse con especial urgencia, debera contar con la aprobacion y sustento
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del director del area solicitante y de la gerencia financiera, manteniendo
informado al Controller Financiero.

e Laaceptacion de un bien en almacén y/o puntos de recepcion, no incluye la
verificacion técnica, ya que estard a cargo del area usuaria quien tendra 24 horas
para realizar la inspeccidn respectiva para finalmente aceptar o no el bien.

e Todo requerimiento antes de ser aprobado, debera poseer las especificaciones
claras.

6.1.5. Elaborar un flujo de almacén para la recepcion de mercaderia y
optimizar la gestion de la cadena de suministro

Para la organizacion diaria del almacén, se recomienda implementar el flujo de
almacén para la recepcion de mercaderia, con el objetivo de sistematizar y documentar
con formateria idonea obtener el kardex de productos, ya que la compafiia no cuenta con
el flujo graficado, lo que origina una desorganizacion, conllevando a un deficiente
control de inventarios. Elaborar el flujo de mercaderia en almacén representa un factor
critico para el éxito empresarial. La gestion de la cadena de suministro es un area de

creciente énfasis por parte del equipo que lidera la empresa. (Ver Figura 18).



84

Figura 18

Diagrama de recepcion de mercaderia en almacén
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Nota. Tomado del flujograma de recepcion de mercaderia en almacén UNIMAQ S.A.

Las comunicaciones check in y check out, se abordan como una propuesta de

solucion al problema principal.

- Reuniodn check in: Se lleva a cabo una comunicacion directa de 15 minutos
entre el ingeniero y los trabajadores en campo, previo a iniciar la jornada

laboral regular. Los ejes centrales son: Planificacion de actividades del dia y

N2
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recursos a emplear. Las capacitaciones de seguridad son un tema
independiente.

Reuniodn check out: Se realiza la comunicacion durante 30 minutos cuando la
jornada laboral esta por terminar, incluye las jefaturas de las diferentes areas
de la compaiiia. Con el fin de llegar a consensos en lo referente a:
Limitaciones observadas, discutir la distribucion de recursos para las labores,
asi como la planificacion de las tareas del siguiente dia. Esta reunion
constara en un documento para sellar lo tratado.

Reunion semanal: Junta que se lleva a cabo entre las jefaturas y la gerencia
con el fin de dar a conocer la planificacion de la semana, el indice de
desempefio, asi como la evaluacion de las limitaciones. Es un consolidado de

las juntas check out realizadas semanalmente.

6.1.6. Establecer meetings semanales entre el a&rea comercial e inventarios

El planeamiento tiene como objetivo orientar hacia una acertada gestion de

proyectos de la mano de resolver inquietudes y planteamientos alineados en relacion a

la data existente. Para lograr la eficiente planificacion, todo eslabon comprendido en la

empresa, tiene que participar de manera constante. Los meetings semanales tienen el

unico proposito de presentar un reporte informativo general, que conduzca al

replanteamiento de las acciones que se han venido ejecutando hasta la fecha.

Esta metodologia es fundamental y deberia ser incentivada por la gerencia y

aplicada en todas las areas de la organizacion; en este caso para conseguir mejores

resultados entre el area comercial e inventarios. Se tiene en consideracion algunos

Planificacion de ventas e inventarios, equipo comprometido a realizar en cada

ejercicio economico.
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- Hoja de calculacion de colocaciones de ventas, asi como mejorar la rotacion
de inventarios.

- Gestidn de recursos; se refiere a la conexion existente entre lo presupuestado
asignado en un lapso de tiempo, para la identificacion de las marcas que
tienen mayor demanda.

Se debe considerar el calendario de meetings semanales como lo indica la Tabla 15,

estableciendo la duracion en horas de cada actividad, para una mejor planificacion.

Tabla 15

Calendario de Meetings semanales

ACTIVIDAD DURACION HRS.
Reunion de planificacion de ventas e inventarios 2
Desarrollar hoja de calculacion de colocaciones de ventas 11
Imprimir y enviar valorizacion 9
Recepcion de respuestas 15
Entrada de datos 18
Analisis de datos 4
Redaccién del reporte 12
Distribucion de las tareas 1
Solicitud de comentarios 4
Reporte final 5
Distribucion del reporte informativo general 1
Reunion de cierre 1

Nota. Tomado de https://www.unimaq.com.pe/, por archivo documental UNIMAQ S.A. 2022, Pert.

Elaborado por el Consulting Team.

En la Tabla 16, se observa el Gantt del calendario de meetings semanales, donde
se representa de manera grafica los elementos a considerar para una eficiente

retroalimentacion en el espacio laboral.
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Tabla 16

Gantt de Meetings semanales

Nota. Tomado de https://www.unimaq.com.pe/, por archivo documental UNIMAQ S.A. 2022, Pert.

Elaborado por el Consulting Team.

6.1.7. Implementar inteligencia de negocios, para vender inventarios
antiguos en otros paises

Inteligencia Empresarial comprende: Estudio empresarial, visualizacion de la
data, mineria de data, recursos e instrumentos de extraccion de informaciéon y una buena
praxis empleada para garantizar una correcta toma de decisiones esencialmente
enfocadas en la informacidn recopilada. En el ejercicio productivo, se sabe que se tiene
Inteligencia Empresarial de vanguardia al existir una proyeccion global de la
informacion de la empresa utilizdndose como estimulo hacia la innovacion,
minimizando deficiencias para adaptarse velozmente a las nuevas tendencias
mercantiles o de las provisiones. Segun lo indicado por (Foreman, 2010), las compaiiias

deben tener como cualidad la adaptabilidad a diversos entornos econdmicos, para
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alcanzar la calidad estratégica total y la eficiencia general, lo que en otras palabras se
traduce en ganancias superiores. En ese sentido, para gestionar los inventarios antiguos,
mediante los KPIs de la cadena de suministro con la implementacioén de un dashboard,
permitiendo el acceso a las areas interesadas para que visualicen la informaciéon
actualizada en tiempo real, fomentando la toma de decisiones oportunas y realistas.

Puntos en consideracion a la hora de crear el dashboard:

e Definicién de indicadores clave de rendimiento.

e Reunion con las partes interesadas.

e Esquematizacion del disefio preliminar del dashboard.

o Uso de herramientas tecnologicas para crear el dashboard de KPlIs, tales como
Excel, Power BI.

e Relevamiento de los puntos relevantes.

e Visualizacion atractiva, simple y concisa.

e Programa una sesion de feedback.

e Mostrar los dashboard en espacios de alto impacto.

Esta herramienta ayuda a la identificacion visual de tendencias, modelos y
desviaciones, mediante el uso de indicadores, permitiendo guiar la toma de decisiones,
ya que gestiona la informacion detallada, el total de las operaciones, orientando el
correcto seguimiento del estado de la compaiiia. Como primer paso, se debe crear una
base de datos para Control de Inventarios, en la cual se realiza el registro de los
productos, partiendo desde el ingreso de productos nuevos, consignando los
movimientos asociados, eliminacion, rotacion de cantidades. Para llevar a cabo dicha
alternativa, se inicia con el disefio de una ficha por producto, procediendo con crear una

etiqueta de identificacion.



89

Dada la carencia en la optimizacion para el andlisis de la informacién y la toma
de decisiones de manera proactiva debido a las deficiencias en la fluidez de la data. Se
propone implementar un sistema de control basado en inteligencia de negocios, que
permita a los usuarios contar con informacion de forma fluida y a tiempo, evitando
sobretiempos en su elaboracion. El proceso planteado empieza con ingresar los
productos objeto de estudio, para ello se debera anadir y/o eliminar productos, haciendo
uso de botones especiales. (Ver Figura 19).

Figura 19

Botones Especiales en formateria de Control de Inventarios

AGREGAR
PRODUCTOS

ELIMINAR
PRODUCTOS

Nota. Tomado de https://www.unimaq.com.pe/, por archivo documental UNIMAQ S.A. 2022, Peru. Elaborado por el
Consulting Team.

Estos pasos son los iniciales para que sea funcional el cuadro de Control de
inventarios. Luego de pulsar en el boton Agregar Productos, se muestra una ventana con
tres campos, los cuales deben ser llenados, luego hacer clic en Agregar producto para
que de esta forma se registre el producto para su control respectivo. Los campos que se

visualizan a continuacion seran completados preliminarmente a la inscripcion:
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1. Cdédigo Producto: Este campo es tnico e irrepetible, permite la individualizacion
del producto. Se genera automaticamente.

2. Nombre de Producto: En este caso se escribe el nombre del producto, segiin
ficha técnica del fabricante.

3. Descripcion del Producto: Especificaciones, detalles y caracteres propios del

producto.

Luego de completar los campos indicados, hacer clic en agregar producto. (Ver
Figura 20).

Figura 20

Agregar Nuevo Producto al Inventario

CODIGO PRODUCTOD

MOMERE DE PRODUCTO |

DESCRIPCION DEL PRODUCTO |

Agregar Producto ‘

Nota. Tomado del Sistema de Control de Inventario de https://www.unimaq.com.pe/, por archivo documental
UNIMAQ S.A. 2022, Pert.

Posteriormente se verifica que, al Agregar Producto, éste se lista en la tabla de
Productos en inventario con mayor detalle y se sincroniza automaticamente con la tabla
de control de inventario, en la cual se realiza el ingreso de los movimientos: Saldo
inicial, Compra, Venta, Devolucion de Cliente, Devoluciéon a Proveedor, Retiro otro

concepto. (Ver Figura 21).
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Figura 21

Movimientos en el Control de Inventario

CONTROL DE INVENTARIO

UMIDADES DISPONIBLES PRECIO UNITARIO EN EL

cODIGO PRODUCTO EN EL INVENTARIO INVENTARIO
1 RETROEXCAVADORA JD
MOVIMIENTO
Unidades* PRECIO UNIDAD* PRECIO TOTAL
Compra
Venta Sn" 0.0

Devolucion de Cliente * Por favor registra la cantidad y Precio de Unidades

FECHA Devolucidn a Proveedaor
(DDMMiasss)  LREHrC Otro Concepto DESCRIPCION A
NRO. FACTURA

Registrar Movimiento

Nota. Tomado del Sistema de Control de Inventario de https://www.unimaq.com.pe/, por archivo documental

UNIMAQ S.A. 2022, Peru.

En el caso de productos nuevos la data de unidades y precio unitario en
inventario son 0; se ingresa el saldo inicial de este producto, este paso es requerido en el
primer registro de cada producto. Se selecciona en los tipos de movimientos supuestos
para un producto en el inventario, en este caso se escoge la opcion Saldo Inicial. (Ver
Figura 22).

Figura 22

Saldo inicial en el Control de Inventario

CONTROL DE INVENTARIO

cODIGO PRODUCTO UNIDADES DISPONIBLES PRECIO UNITARIO
EN EL INVENTARIO EN EL INVENTARIO

* Por favor selecciona el codigo de producto

MOVIMIENTO
Saldo Inicial Unidades* PRECIO UNIDAD* PRECIO TOTAL
DE""'”C?‘?” de Cliente * Por favor registra la cantidad y Precio de Unidades
FECHA Devolucicn a Proveedaor
(DDIMMIAAAA) Retiro Otro Concepto . DESCRIPCION b
NRO. FACTURA

Registrar Movimiento

Nota. Tomado del Sistema de Control de Inventario de https://www.unimaq.com.pe/, por archivo documental
UNIMAQ S.A. 2022, Peru.
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Luego afiadir la informacion complementaria:

e Fecha: Indica el dia que se realiza el movimiento.

e Numero de Factura: Para efectos de control contable, se registra el nimero del
comprobante de pago.

e Unidades: Se registra el numero de unidades a considerarse en el inventario.

e Precio Unidad: Se registra el precio unitario del producto en el inventario.

A continuacion, se visualizara el calculo del Precio Total, tomando en cuenta los
inputs registrados. Luego hacer clic en Registrar movimiento para generar su historico.
Posterior al registro del saldo inicial, se procede con los movimientos complementarios:

Compra, venta, devolucion de cliente, devolucion a proveedor, retiro otro concepto.
(Ver Figura 23).

Figura 23

Compra en el Control de Inventario

CONTROL DE INVENTARIO

A UNIDADES DISPONIBLES ~ PRECIO UNITARIO EN EL
CODIGO PRODUCTO EN EL INVENTARIO INVENTARIO
MOVIMIENTO
Saldo Inicial Unidades* PRECIC UNIDAD" PRECIO TOTAL
Venta Sn" 0.0
Devolucian de Cliente * Por favor registra la cantidad y Precio de Unidades
FECHA Devolucion a Proveedor
([DMMAsAs)  LREtro Ofro Loncepto DESCRIPCION 3
NRO. FACTURA
Registrar Movimiento

Nota. Tomado del Sistema de Control de Inventario de https://www.unimaq.com.pe/, por archivo documental
UNIMAQ S.A. 2022, Peru.
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Por ultimo, se hace clic en Registrar movimiento, se obtiene el Balance resumen

del inventario total de los movimientos del producto, la cantidad para el producto

ingresado, el precio unitario. (Ver Figura 24).

Figura 24

Balance consolidado del Control de inventarios

BALANCE

RETROEXCAVADORA JD

SALDO INICIAL

ENTRADAS

SALDO FINAL

COSTO DE VENTAS

SALIDAS DE INVENTARI 5/

DIFERENCIA

Nota. Tomado de la propuesta de Inteligencia de Negocios de https://www.unimaq.com.pe/, por archivo documental

UNIMAQ S.A. 2022, Peru.

En una pestafia nueva se registran automaticamente todos los movimientos

imputados al producto, como requisito esencial es que se aflada como primer

movimiento el Saldo Inicial indicado lineas arriba, esta informacién se almacena en un

anexo auxiliar codificado con el correlativo del cddigo del producto. (Ver Figura 25).

Figura 25

Registro de movimientos imputados al producto

DATOS BASICOS DEL PRODUCTO

chipico 1
PRODUCTO RETROEXCAVADORA JD
DESCRIPCIGN JOHN DEERE 310 SL

ZALDO INICIAL

ENTRADAZ

SHLO0 FIMAL

BALANCE

COSTO DE YENTAS
ZALIDAS DE INYENTARID

DIFERENCIA

CANTIDAD DE
UNHIDADES
DIZPONIBLES

FECHA MOYIMIENT O

DESCRIPCION

Hro.
Factara

ENTRADAS A IHY

HTARIO

SALIDAS INYENT ARIO

Cantidad Costo
Unitario

Precic Total

Cantida. Precio Precio Tatal

Unidad

SALDO INYENT.
Cantidad Precio
Unidad

RIO

Precio Total

Nota. Tomado de la propuesta de Inteligencia de Negocios de https://www.unimaq.com.pe/, por archivo documental

UNIMAQ S.A. 2022, Perti.
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Dado a que la informacion esta conectada, al realizar la seleccion,
automaticamente se llenaran los datos de identificacion, ademas de actualizar las
unidades disponibles en el inventario, ya que previamente en el inventario se han
registrado los movimientos de entradas y salidas, el precio unitario sera calculado por el
Meétodo de Promedio Ponderado. Con los movimientos consignados, en un informe
nuevo se pueden ampliar los detalles para efectos de reportar a gerencia, consignando
los siguientes campos, permitiendo el control detallado de productos del stock,
registrando responsables de la tarea, pais de destino del producto, local de
almacenamiento a la par de las cantidades involucradas en cada operacion. (Ver Figura
26).

Figura 26

Seleccion para obtener los datos de identificacion

RESPONSABLE COSTO UNITARIO CANTIDAD

DIAS DE ENTRADA STOCK ESTIMADO

Lol CENTRO DE

MOVIMIENTO :
ENTRADA/SALIDA DISTRIBUCION

Nota. Tomado de la propuesta de Inteligencia de Negocios de https://www.unimaq.com.pe/, por archivo documental
UNIMAQ S.A. 2022, Pert.

Adicionalmente como recursos necesarios, se debe tener una base de datos de
proveedores: RUC, razdn social, correo, teléfono de contacto, alguna observacion y/o
comentario. Con la data consignada se obtiene un reporte de productos, teniendo como
campos base lo que se observa en la Figura 27, permitiendo visualizar todos los

productos registrados para controlar el stock.
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Figura 27

Base de datos de proveedores

Nota. Tomado de la propuesta de Inteligencia de Negocios de https://www.unimaq.com.pe/, por archivo documental
UNIMAQ S.A. 2022, Pert.

Para llevar un control de inventarios antiguos mensual, se toma como data
historica la registrada, consolidandolo como se observa en la Figura 28.

Figura 28

Control de inventarios antiguos mensual

Variedad de productos en stock

Numero de articulos en stock

Valor en Inventario

Enero FebreroMarzo Abril Mayo Jumio Julic Aposte Setiembre Octubre Noviembre Diciembre Total

Entradas [ 1 [ 1 [ [ [ [ |

EE [ [ [ [ [ [ T [ T T [ T ]
Total [ 1T T T T T T T T T T 1]

Nota. Tomado de la propuesta de Inteligencia de Negocios de https://www.unimaq.com.pe/, por archivo documental
UNIMAQ S.A. 2022, Pert.

Finalmente, se construye el dashboard con tres paneles de control con los

principales indicadores y graficos para un control de stock consolidado. (Ver Figura

29).
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Figura 29
Grdfico de Control de Stock

Nota. Tomado de la propuesta de Inteligencia de Negocios de https://www.unimaq.com.pe/, por archivo documental UNIMAQ S.A. 2022, Peru.
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Teniendo en cuenta que la inteligencia de negocios es procesar datos de manera
optima, permitiendo posteriormente usarse para reportes con cualquier herramienta, se
propone el uso de Power BI, esta herramienta abarca todos esos procesos de inteligencia
de Negocios, desde extraer la informacion hasta mostrarlo en reportes para el control de
gestion empresarial. Enfocandose en la implementacion de inteligencia de negocios,
para vender inventarios antiguos en otros paises, se puede construir para detectar que
productos o clientes brindan mayor rentabilidad o que vendedores tienen mayor impacto
en el resultado de la compania. (Ver figura 30).

Figura 30
Power BI

Nota. Tomado de la propuesta de Inteligencia de Negocios de https://www.unimaq.com.pe/, por archivo documental
UNIMAQ S.A. 2022, Pert.

Antes de procesar el panel en Power BI se debe contar con el conjunto de datos
para el caso de vender inventarios antiguos en otros paises, agenciarse de tablas
maestras: Calendario, pais, cliente, modelo, vendedor, marca, centro de distribucion,
paleta de colores, ademas de tablas de los tres ultimos afios para efecto de analisis

comparativo. (Ver Figura 31).
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e Reporte de ventas reales: Considerando factura, fecha, codigo vendedor, codigo
cliente, codigo pais, codigo tienda, codigo operador, codigo modelo, cantidad,
costo, precio de venta, venta (cantidad*precio venta).

e Proyeccion de ventas: Codigo de pais, codigo tienda, codigo modelo, meses,

total general.

Figura 31

Consolidacion de datos

Nota. Tomado de la propuesta de Inteligencia de Negocios de https://www.unimaq.com.pe/, por archivo documental
UNIMAQ S.A. 2022, Pert.

Se procede al procesamiento de la informacion, obteniendo un dashboard que
permite el analisis de datos para conocer a la compafiia, tomar decisiones eficientes.
(Ver Figura 32).

Figura 32

Procesamiento de la Informacion

Nota. Tomado de la propuesta de Inteligencia de Negocios de https://www.unimaq.com.pe/, por archivo documental
UNIMAQ S.A. 2022, Pert.


https://www.unimaq.com.pe/
https://www.unimaq.com.pe/

99

6.2. Conclusiones

Las alternativas propuestas fueron detalladas para conducir a la mitigacién en
tiempo y forma del origen del problema clave plasmado en el acapite anterior. Estas
medidas se complementan entre si, para beneficio de la administracion gerencial de la
compaiiia, debido a que apuntan a atender los Inventarios antiguos, problema central
abordado.

Las propuestas seleccionadas provocan un efecto significativo en los resultados,
monitorear las operaciones diarias mediante la generacion de controles a varias escalas,
promover el mayor involucramiento de cada miembro de la organizacion a través de la
elaboracion de un plan de capacitacion con las dreas de inventarios y comercial,
implementar instrumentos de gestion de desempeno, disefiar herramientas de cultura
organizacional y gestion estratégica, mapear el flujo de almacén para la mejora de
actividades diarias en dicha area a efecto de contar con la informacion en tiempo real y
oportuna, establecer meetings semanales entre el area comercial e inventarios para
absolver las inquietudes a la par que se evidenciara el conocimiento técnico de las areas
en mencion, finalmente implementar inteligencia de negocios; estas acciones permitiran
atender el problema central, logrando vender inventario antiguo en otros paises. Disefiar
una matriz de indicadores para un adecuado seguimiento de los procesos y

materializacion de las alternativas propuestas. (Ver Tabla 17).



Tabla 17

Matriz de Indicadores UNIMAQ S.A.
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MATRIZ DE INDICADORES UNIMAQ S.A.

acreditacion)

resultados de
autoevaluacion

el indicador cuando se
desarrolle los planes
de mejoramiento por

autoevaluacion

OBJETIVO
No. PROCESO OBJETIVO DEL INDICADOR TIPO DE DE LA CALCULO META TOLERANCIA FRECUENCIA REGISTRO RESPONSABLES
INDICADOR
MEDICION
Verificar el
grado de
Cumplimiento cumplimiento ~ Avance en el Informe de
1 Direccionamiento del Plfflr,l de Eficacia stn'las cumplimiento de la 90% +10% Anual seguimiento al plan Gerente General
Accién actividades meta del plan de d -
. . -, e accion
empresarial planificadas accion
para la gestion
de la compaiiia
Med1r el Tiempo de respuesta
tiempo de -
repuesta que ¢l estipulado para dar
ch))ceso jtiliza respuesta a
Respuesta a p Peticiones, quejas y Registro de respuesta
i i Peticiones para dar reclamos - el tiempo < 15 dias a Peticiones, quejas
Direccionamiento ex1step,c1a, . ? Eficacia respuesta a las d dp habil N/A Cuatrimestral ) »d '(]1 y Gerente General
adecgacpp ylo quejas y Peticiones, e respuesta usado abiles reclamos reportadas
actualizacion del reclamos ueias por el proceso para al proceso
direccionamiento r(lcli moys dar.re'spuesta a Vlas
organizacional y reportadas por Peticiones, quejas y
demés componentes los clientes reclamos
de la gestion de la
compaiiia Cumplimiento de las
o Evaluar el actividades planteadas
Cumplimiento S Soportes de
cumplimiento  en los planes de o L
_Plan d_e de las mejoramiento %0 A] Qe cump limiento de las
Mejoramiento . llad 1 cumplimiento actividades
or resultado de act}Vldades desarrollados por los de las estipuladas en los
L . P ., . planificadas en  resultados de .. o
s 0
3 Direccionamiento Autoevaluacion Eficacia los planes de autoevaluacion actividades a 10% Anual planes de Gerente General
(Prggramas mejoramiento cumplir mej oraml.ento )
acreditados y en .. durante la empresarial a partir
por los Nota. Solo se medira . .
proceso de vigencia de los resultados de



Gestion de
Capacitaciones
especializadas

Gestion de
Capacitaciones
especializadas

Gestion de
Capacitaciones
especializadas

Capacitar de acuerdo
con el modelo
organizacional y la
normatividad vigente
para el sector.

Nivel de
Satisfaccion
Global

Cumplimiento
del plan de
accion

Cumplimiento
Plan de
Mejoramiento
por resultado de
Autoevaluacion

Medir el nivel
de Satisfaccion
del Cliente en
relacion a las
ventas.

Eficiencia

Evaluar el
cumplimiento
de las
actividades
planificadas
dentro de la
gestion del
proceso

Eficacia

Evaluar el
cumplimiento
de las
actividades
planificadas en
los planes de
mejoramiento
por los
resultados de
autoevaluacion

Eficacia

los resultados de
autoevaluacion

ftem relacionados con
los servicios de
UNIMAQ S.A. en la
encuesta con
calificacion
positiva/Total de
items de servicios
ofrecidos

Avance en el
cumplimiento de la
meta del plan de
accion

Cumplimiento de las
actividades planteadas
en los planes de
mejoramiento
desarrollados por los
resultados de
autoevaluacion

Nota. Solo se medira
el indicador cuando se
desarrolle los planes
de mejoramiento por
los resultados de
autoevaluacion

>76%

El
establecido
en el Plan de
accion

90% de
cumplimiento
de las
actividades a
cumplir
durante la
vigencia

+3%

+10%

10%

Anual

Anual

Anual

Encuesta Reuniones
entre areas

Informe de
seguimiento al plan
de accion

Soportes de
cumplimiento de las
actividades
estipuladas en los
planes de
mejoramiento
empresarial a partir
de los resultados de
autoevaluacion
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Subgerencia de
sucursales/ Jefe de
capacitacion y
desarrollo

Subgerencia de
sucursales/ Jefe de
capacitacion y
desarrollo

Subgerencia de
sucursales/ Jefe de
capacitacion y
desarrollo
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Gestion de
Capacitaciones
especializadas

Atencion al Cliente

Atencion al Cliente

Atencion al Cliente

Manejar en forma
transparente la
informacion para la
gestion, registro,
control, ventas y
mercadeo de los
servicios ofrecidos
por UNIMAQ S.A.

Respuesta a
Peticiones,
quejas y
reclamos

Eficacia

Satisfaccion del

. Eficiencia
cliente

Cumplimiento
Plan de
Mejoramiento
por resultado de
Autoevaluacion

Eficacia

Respuesta a
Peticiones,
quejas y
reclamos

Eficacia

Medir el
tiempo de
repuesta que el
proceso utiliza
para dar
respuesta a las
Peticiones,
quejas 'y
reclamos
reportadas por
los clientes

Determinar el
nivel de
satisfaccion de
los clientes.

Evaluar el
cumplimiento
de las
actividades
planificadas en
los planes de
mejoramiento
por los
resultados de
autoevaluacion

Medir el
tiempo de
repuesta que el
proceso utiliza
para dar
respuesta a las
Peticiones,
quejas 'y
reclamos
reportadas por
los clientes

Tiempo de respuesta
estipulado para dar
respuesta a
Peticiones, quejas y
reclamos - el tiempo
de respuesta usado
por el proceso para
dar respuesta a las
Peticiones, quejas y
reclamos

Promedio arrojado de
las encuestas de
satisfaccion de los
clientes

Cumplimiento de las
actividades planteadas
en los planes de
mejoramiento
desarrollados por los
resultados de
autoevaluacion

Nota. Solo se medira
el indicador cuando se
desarrolle los planes
de mejoramiento por
los resultados de
autoevaluacion

Tiempo de respuesta
estipulado para dar
respuesta a
Peticiones, quejas y
reclamos - el tiempo
de respuesta usado
por el proceso para
dar respuesta a las
Peticiones, quejas y
reclamos

< 15 dias
habiles

>80%

90% de

cumplimiento

de las

actividades a

cumplir
durante la
vigencia

< 15 dias
habiles

N/A

+3%

10%

N/A

Cuatrimestral

Cuatrimestralmente
durante el proceso
de inscripciones

Anual

Cuatrimestral

Registro de respuesta
a Peticiones, quejas y
reclamos reportadas
al proceso

Encuesta de
Satisfaccion del
Cliente y Mercadeo,
Tabulacion de
encuestas e Informe
de satisfaccion del
cliente.

Soportes de
cumplimiento de las
actividades
estipuladas en los
planes de
mejoramiento
empresarial a partir
de los resultados de
autoevaluacion

Registro de respuesta
a Peticiones, quejas y
reclamos reportadas
al proceso

102

Subgerencia de
sucursales/ Jefe de
capacitacion y
desarrollo

Gerente Soporte de
Producto

Gerente Soporte de
Producto

Gerente Soporte de
Producto



11

13

14

Atencion al Cliente

Atencion al Cliente

Investigacion e
Innovacion

Investigacion e
Innovacion

Definir y operar los
mecanismos para
garantizar el
desarrollo y
fortalecimiento de las
actividades
investigativas al
interior de la
compaiiia, en procura
de contribuir con el
logro de los objetivos
de Unimaq S.A'y
propender por el
desarrollo cientifico y
tecnologico de la
Region y del Pais.

Tiempo de
respuesta a
solicitudes

Cumplimiento
del plan de
accion

Cumplimiento
del plan de
accion

Cumplimiento
Plan de
Mejoramiento
por resultado de
Autoevaluacion
(Asambleas)
y/o de
Capacitacion
(Capacitaciones
acreditados y en
proceso en
proceso de
capacitacion)

Eficacia

Eficacia

Eficacia

Eficacia

Evaluar el
tiempo de
respuesta ante
una solicitud y
mercadeo por
los miembros

Evaluar el
cumplimiento
en las
actividades
planificadas
dentro de la
gestion del
proceso
Evaluar el
cumplimiento
en las
actividades
planificadas
dentro de la
gestion del
proceso

Evaluar el
cumplimiento
de las
actividades
planificadas en
los planes de
mejoramiento
por los
resultados de
autoevaluacion

Fecha de solicitud /
Fecha de entrega de
solicitud

Avance en el
cumplimiento de la
meta del plan de
accion

Avance en el
cumplimiento de la
meta del plan de
accion

Cumplimiento de las
actividades planteadas
en los planes de
mejoramiento
desarrollados por los
resultados de
autoevaluacion

Nota. Solo se medira
el indicador cuando se
desarrolle los planes
de mejoramiento por
los resultados de
autoevaluacion

< 10 dias
habiles

El
establecido
en el Plan de
accion

El
establecido
en el Plan de
accion

90% de
cumplimiento
de las
actividades a
cumplir
durante la
vigencia

N/A

+10%

+10%

10%

Mensual

Anual

Anual

Anual

Hoja de Excel en
medio magnético con
los registros
respectivos

Informe de
seguimiento al plan
de accion

Informe de
seguimiento al plan
de accion

Soportes de
cumplimiento de las
actividades
estipuladas en los
planes de
mejoramiento
empresarial a partir
de los resultados de
autoevaluacion
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Gerente Soporte de
Producto

Gerente Soporte de
Producto

Responsable de
Investigacion e
Innovacién

Responsable de
Investigacion e
Innovacién



Investigacion e

15 -y
Innovacion
16 Investigacion e
Innovacién
17 Data histérica de
Unimagq S.A.
Mantener disponibles
y en adecuado estado
de funcionamiento
los medios y recursos
Bibliograficos para
sus operaciones.
18 Data historica de

Unimagq S.A.

Respuesta a
Peticiones,
quejas y
reclamos

Eficacia

Satisfaccion de

R Eficiencia
los clientes

Satisfaccion de

R Eficiencia
los clientes

Cumplimiento
Plan de
Mejoramiento
por resultado de
Autoevaluacion

Eficacia

Medir el
tiempo de
repuesta que el
proceso utiliza
para dar
respuesta a las
Peticiones,
quejas 'y
reclamos
reportadas por
los clientes

Determinar el
nivel de
satisfaccion de
los clientes.

Determinar el
nivel de
satisfaccion de
los clientes.

Evaluar el
cumplimiento
de las
actividades
planificadas en
los planes de
mejoramiento
por los
resultados de
autoevaluacion

Tiempo de respuesta
estipulado para dar
respuesta a
Peticiones, quejas y
reclamos - el tiempo
de respuesta usado
por el proceso para
dar respuesta a las
Peticiones, quejas y
reclamos

Promedio arrojado de
las encuestas de
satisfaccion de los
clientes

Promedio arrojado de
las encuestas de
satisfaccion de los
clientes

Cumplimiento de las
actividades planteadas
en los planes de
mejoramiento
desarrollados por los
resultados de
autoevaluacion

Nota. Solo se medira
el indicador cuando se
desarrolle los planes
de mejoramiento por
los resultados de
autoevaluacion

< 15 dias

hébiles N/A Cuatrimestral

>80% +3% Cuatrimestral

>80% +3% Cuatrimestral

90% de
cumplimiento
de las
actividades a 10%
cumplir
durante la
vigencia

Anual

Registro de respuesta
a Peticiones, quejas y
reclamos reportadas
al proceso

Encuesta de
Satisfaccion del
Clientes de
Investigaciones

Encuesta de
Satisfaccion del
Cliente,
documentacion,
Tabulacion de
encuestas e Informe
de satisfaccion del
cliente.

Soportes de
cumplimiento de las
actividades
estipuladas en los
planes de
mejoramiento
empresarial a partir
de los resultados de
autoevaluacion
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Responsable de
Investigacion e
Innovacién

Responsable de
Investigacion e
Innovacion

Responsable de cada
area de la
documentacion
respectiva/ Jefe de
Departamento de
sistemas

Responsable de cada
area de la
documentacion
respectiva/ Jefe de
Departamento de
sistemas



19

20

21

22

Data historica de
Unimaq S.A.

Data historica de
Unimagq S.A.

Tecnologia y
Sistemas de la
Informaciéon

Tecnologia y
Sistemas de la
Informaciéon

funcionamiento y en

adecuado estado los
medios y recursos
tecnologicos de la

garantizando sus

Respuesta a
Peticiones,
quejas y
reclamos

Cumplimiento
del plan de
accion

Cumplimiento
Plan de
Mantenimiento

Eficacia

Eficacia

Eficacia

Medir el
tiempo de
repuesta que el
proceso utiliza
para dar
respuesta a las
Peticiones,
quejas 'y
reclamos
reportadas por
los clientes

Evaluar el
cumplimiento
en las
actividades
planificadas
dentro de la
gestion del
proceso

Asegurar que
los equipos
informaticos
cuenten con un
plan de
mantenimiento
adecuado
Asegurar que
los equipos
utilizados en la
prestacion de
servicios en los
equipos
administrativos
son mantenidos
adecuadamente
al igual la
disponibilidad
de redes.

Tiempo de respuesta
estipulado para dar
respuesta a
Peticiones, quejas y
reclamos - el tiempo
de respuesta usado
por el proceso para
dar respuesta a las
Peticiones, quejas y
reclamos

Avance en el
cumplimiento de la
meta del plan de
accion

N° de actividades de
Mantenimiento
realizados / N° de
actividades de
Mantenimiento
Programados

N° de actividades de
Mantenimiento
realizados / N° de
actividades de
Mantenimiento
Programados

< 15 dias
habiles

El
establecido
en el Plan de
accion

90%

90%

N/A

+10%

+3%

+3%

Cuatrimestral

Anual

Semestral

Semestral

Registro de respuesta
a Peticiones, quejas y
reclamos reportadas
al proceso

Informe de
seguimiento al plan
de accion

Programa de
Mantenimiento

Programa de
Mantenimiento
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Responsable de cada
area de la
documentacion
respectiva/ Jefe de
Departamento de
sistemas

Responsable de cada
area de la
documentacion
respectiva/ Jefe de
Departamento de
sistemas

Responsable del
Proceso de Tecnologia y
Sistemas de informacion

Responsable del
Proceso de Tecnologia y
Sistemas de informacion



Tecnologia y
23 Sistemas de la
Informaciéon

Tecnologia y
24 Sistemas de la
Informacién

Tecnologia y
25 Sistemas de la
Informaciéon

Satisfaccion del
cliente

Cumplimiento
Plan de
Mejoramiento
por resultado de
Autoevaluacion

Respuesta a
Peticiones,
quejas y
reclamos

Eficiencia

Eficacia

Eficacia

Determinar el
nivel de
satisfaccion de
los clientes.

Evaluar el
cumplimiento
de las
actividades
planificadas en
los planes de
mejoramiento
por los
resultados de
autoevaluacion

Medir el
tiempo de
repuesta que el
proceso utiliza
para dar
respuesta a las
Peticiones,
quejas 'y
reclamos
reportadas por
los clientes

Promedio arrojado de
las encuestas de
satisfaccion de los
clientes

Cumplimiento de las
actividades planteadas
en los planes de
mejoramiento
desarrollados por los
resultados de
autoevaluacion

Nota. Solo se medira
el indicador cuando se
desarrolle los planes
de mejoramiento por
los resultados de
autoevaluacion

Tiempo de respuesta
estipulado para dar
respuesta a
Peticiones, quejas y
reclamos - el tiempo
de respuesta usado
por el proceso para
dar respuesta a las
Peticiones, quejas y
reclamos

>80% +3% Semestral

90% de
cumplimiento
de las
actividades a 10% Anual
cumplir
durante la
vigencia

< 15 dias

habiles N/A Cuatrimestral

Encuesta de
Satisfaccion del
Cliente, Tecnologia
y Sistemas de la
informacion,
Tabulacion de
encuestas e Informe
de satisfaccion del
cliente.

Soportes de
cumplimiento de las
actividades
estipuladas en los
planes de
mejoramiento
empresarial a partir
de los resultados de
autoevaluacion

Registro de respuesta
a Peticiones, quejas y Pro

reclamos reportadas
al proceso

106

Responsable del
Proceso de Tecnologia y
Sistemas de informacion

Responsable del
Proceso de Tecnologia y
Sistemas de informacion

Responsable del
ceso de Tecnologia y
Sistemas de informacion



Tecnologia y
26 Sistemas de la
Informacion

Tecnologia y
27 Sistemas de la
Informacion

Tecnologia y
28 Sistemas de la
Informaciéon

Indice de
aumento /
disminucion de
amenazas
informaticas
detectadas

Indice de uso
de plataforma
GLPI para el
reporte,
solicitudes de
soporte en
general

Indice de origen
de amenazas

Seguridad
digital

Seguridad
digital

Seguridad
digital

Medir el
crecimiento /
decrecimiento
de las
amenazas de
seguridad en
un cuatrimestre
en relacion con
el anterior

Medir el
porcentaje de
uso por parte
de los
funcionarios,
sobre el total
de personal con
capacidad de
realizar los
reportes,
solicitudes de
soporte técnico
Permite
conocer el
ranking de las
principales
causas /
origenes de la
materializacion
de las
amenazas.
Ejemplo:
Acceso,
descarga de
archivos con
malware por
correo,
navegacion /
instalacion,
mal uso del
servicio de
Internet,
infeccion por
uso de medios
extraibles

(VI/V2)*100

((V1/V2)-1)*100

VI/(V1+V2)

>=(% " <=
5% VERDE
> 5% "
<=10%
AMARILLO
>10% ROJO
NO INFO
GRIS

>= 50 N<=
5% VERDE
> 5% "
<=10% v <-
5% N >=-
10%
AMARILLO
>10% v <-
10% ROJO
NO INFO
GRIS

>= (0% A <=
5% VERDE
> 5% "
<=10%
AMARILLO
>10% ROJO
NO INFO
GRIS

N/A

N/A

N/A

Presentacion

Reportes del
antivirus

CUATRIMESTRAL  Reportes del firewall

Presentacion

CUATRIMESTRAL

Alimentacion
SEMANAL
Presentacion
SEMESTRAL

Reportes GLPI

Reportes GLPI
Reportes Amenazas
detectadas Antivirus
Reportes Amenazas
detectadas firewall
soledad
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Responsable del
Proceso de Tecnologia y
Sistemas de informacion

Responsable del
Proceso de Tecnologia y
Sistemas de informacion

Responsable del
Proceso de Tecnologia y
Sistemas de informacion



Tecnologia y
29 Sistemas de la
Informacion

Tecnologia y
30 Sistemas de la
Informacién

Verificar y evaluar la
calidad y efectividad
de los controles
internos y de cada
area organizacional
responsable a nivel
de los procesos, a

31  Evaluacion y Control

Indice de
competencias
del personal
respecto a
seguridad de la
informacion

Seguridad
digital

Cumplimiento
del plan de
accion

Eficacia

Implementacion
de las acciones
correctivas y
preventivas

Eficacia

(memorias
USB), No uso
de OneDrive,
No antivirus
instalado, uso
del computador
organizacional
por personal
ajeno ala
compaiiia
(nifios)

Mide el nivel
de
conocimiento y
responsabilidad
del personal
respecto al
seguimiento
y/o
cumplimiento
de las politicas,
controles y
procedimientos
del SGSI/
MSPI/ Politica
Digital

Evaluar el
cumplimiento
en las
actividades
planificadas
dentro de la
gestion del
proceso
Determinar el
porcentaje de
acciones
correctivas y
preventivas
cerradas en el
periodo

((V1/(V1+V2)) *(P1))
+
((V2/(V1+V2))*(P2)).
P1 y P2 va a depender
de la formacion del
personal.

Avance en el
cumplimiento de la
meta del plan de
accion

(Nro. de acciones
correctivas y
preventivas cerrados/
Nro. de acciones
correctivas y
preventivas
totales)*100

>= (0% " <=
5% VERDE
> 5% "
<=10%
AMARILLO
>10% ROJO
NO INFO
GRIS

El
establecido
en el Plan de
accion

80%

N/A

+10%

+10%

Alimentacion

SEMESTRAL

Presentacion
ANUAL

Anual

Anual

Encuesta semestral /
curso Seguridad de
la Informacion

Informe de
seguimiento al plan
de accion

Resultados de
auditorias Internas,
Verificacion de los
procesos
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Responsable del
Proceso de Tecnologia y
Sistemas de informacion

Responsable del
Proceso de Tecnologia y
Sistemas de informacion

Responsable del SGC



32

33

34

35

36

través de mecanismos
que posibiliten
emprender las
acciones de
mejoramiento y
control requeridas
teniendo en cuenta el
direccionamiento de
la compaiiia y la
normatividad.

Evaluacion y Control

Evaluacion y Control

Evaluacion y Control

Evaluacion y Control

Evaluacion y Control

Respuesta a
Peticiones,
quejas y
reclamos

Cumplimiento
del programa de
auditoria
interna

Cumplimiento
del plan anual
de auditoria

Cumplimiento
Plan de
Mejoramiento
por resultado de
Autoevaluacion

Cumplimiento
del plan de
accion

Eficacia

Eficacia

Eficacia

Eficacia

Eficacia

Medir el
tiempo de
repuesta que el
proceso utiliza
para dar
respuesta a las
Peticiones,
quejas 'y
reclamos
reportadas por
los clientes
Verificar que el
resultado de la

ejecucion de
las actividades
son conformes
con las
disposiciones
planificadas.
Verificar el
cumplimiento
de las
actividades
contenidas en
el plan anual
de auditorias
programadas

Evaluar el
cumplimiento
de las
actividades
planificadas en
los planes de
mejoramiento
por los
resultados de
autoevaluacion

Evaluar el
cumplimiento
en las

Tiempo de respuesta
estipulado para dar
respuesta a
Peticiones, quejas y
reclamos - el tiempo
de respuesta usado
por el proceso para
dar respuesta a las
Peticiones, quejas y
reclamos

N° de Auditorias
realizadas / N° de
Auditorias
planificadas

N° de Actividades
realizadas / N° de
Actividades
planificadas

Cumplimiento de las
actividades planteadas
en los planes de
mejoramiento
desarrollados por los
resultados de
autoevaluacion

Nota. Solo se medira
el indicador cuando se
desarrolle los planes
de mejoramiento por
los resultados de
autoevaluacion

Avance en el
cumplimiento de la

< 15 dias

hébiles N/A Cuatrimestral

100% N.A. Anual

80% 5% Anual

90% de
cumplimiento
de las
actividades a
cumplir
durante la
vigencia

10% Anual

El

0,
establecido £10%

Anual

Registro de respuesta
a Peticiones, quejas y
reclamos reportadas
al proceso

Programas de
Auditoria Interna

Evidencias de
ejecucion de
actividades del plan
anual de auditorias

Soportes de
cumplimiento de las
actividades
estipuladas en los
planes de
mejoramiento
empresarial a partir
de los resultados de
autoevaluacion

Informe de
seguimiento al plan
de accion
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Responsable del SGC /
Controller Financiero

Responsable del SGC

Controller Financiero

Controller Financiero/
Responsable del SGC

Controller Financiero /
Responsable del SGC



37

38

39

40

41

Evaluacion y Control

Evaluacion y Control

Evaluacion y Control

Evaluacion y Control

Evaluacion y Control

Desempeio de
la gestion
ambiental

Optimizacion
de recursos

Control
aspectos
ambientales

Cumplimiento
al marco legal
aplicable

Disposicion
final de
residuos

Eficacia

Eficiencia

Eficacia

Eficacia

Eficacia

actividades
planificadas
dentro de la
gestion del
proceso

Medir la
eficiencia
operacional de
las actividades
ambientales
que se
desarrollan
dentro de la
empresa
(PMA)

Medir el
consumo de
energia y agua,
observando la
optimizacion
de los recursos
durante el
proceso
Validar a la
implantacion
de los controles
ambientales en
los procesos de
la compaiiia
Validar el
cumplimiento
del marco
normativo
aplicable al
SGA

Validar la
disposicion
final que se
realiza a los
residuos
peligrosos
generados por
la compania

meta del plan de
accion

(Actividades
desarrolladas en el
PMA y Programas
ambientales/ Total de
actividades
planificadas en el
PMA y Programas
Ambientales ) * 100%

Medicion del
consumo de energia y
agua

Impactos ambientales
catastroficos por
accidentes
ambientales

(Cumplimiento de
normas que aplican a
la compaiiia / Total de
normas que aplican a
la compafiia) *100%

(Kilos de residuos
peligrosos que posean
certificados de
disposicion final /
Total de kilos de
residuos peligrosos
que se generan en la
compaiiia) * 100%

en el Plan de
accion

90%

Disminuir
por lo menos
un 2% del
consumo en
relacion al
aflo anterior

<1
accidentes
ambientales

100%

90%

+10%

N/A

N/A

N/A

+10%

Anual

Anual

Anual

Anual

Anual

Evidencia de
ejecucion de
actividades
planificadas en PMA
y Programas
ambientales

Consumos de agua y
luz registrados en
recibos

Informes de
accidentes
ambientales
presentados en la
compaiiia

Medicion del
cumplimiento del
marco normativo
aplicable

Certificados de
disposicion final de
residuos peligrosos
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Jefe de Seguridad, salud
y medio ambiente

Jefe de Seguridad, salud
y medio ambiente

Jefe de Seguridad, salud
y medio ambiente

Jefe de Seguridad, salud
y medio ambiente

Jefe de Seguridad, salud
y medio ambiente



Gestion de Bienestar

42 L
organizacional
53 Gestion de Bienestar
organizacional
Garantizar la
existencia e
implementacion de
programas y
actividades
orientadas al
desarrollo social y
profesional de los
miembros de la
compaiiia.
44 Gestion de Bienestar
organizacional
45 Gestion de Bienestar

organizacional

Cumplimiento
del plan de
accion

Cumplimiento
Plan de
Mejoramiento
por resultado de
Autoevaluacion

Respuesta a
Peticiones,
quejas y
reclamos

Retencion de
miembros

Eficacia

Eficacia

Eficacia

Eficacia

Evaluar el
cumplimiento
en las
actividades
planificadas
dentro de la
gestion del
proceso

Evaluar el
cumplimiento
de las
actividades
planificadas en
los planes de
mejoramiento
por los
resultados de
autoevaluacion

Medir el
tiempo de
repuesta que el
proceso utiliza
para dar
respuesta a las
Peticiones,
quejas 'y
reclamos
reportadas por
los clientes

Identificar
causas
principales en
la competencia
con el fin de
tomar las
acciones
correctivas.

Avance en el
cumplimiento de la
meta del plan de
accion

Cumplimiento de las
actividades planteadas
en los planes de
mejoramiento
desarrollados por los
resultados de
autoevaluacion

Nota. Solo se medira
el indicador cuando se
desarrolle los planes
de mejoramiento por
los resultados de
autoevaluacion

Tiempo de respuesta
estipulado para dar
respuesta a
Peticiones, quejas y
reclamos - el tiempo
de respuesta usado
por el proceso para
dar respuesta a las
Peticiones, quejas y
reclamos

Miembros de la
compaiiia

El
establecido
en el Plan de
accion

+10%

90% de
cumplimiento
de las
actividades a 10%
cumplir
durante la
vigencia

< 15 dias

hébiles N/A

Retener al
menos el
70% de los
miembros de
los N.A.
programas
regulares en
cada uno de
los niveles

Anual

Anual

Cuatrimestral

Cuatrimestral

Informe de
seguimiento al plan
de accion

Soportes de
cumplimiento de las
actividades
estipuladas en los
planes de
mejoramiento
empresarial a partir
de los resultados de
autoevaluacion

Registro de respuesta
a Peticiones, quejas y
reclamos reportadas
al proceso

Reporte de indice de
Retencion
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Gerente de RR.HH.

Gerente de RR.HH.

Gerente de RR.HH.

Gerente de RR.HH.



46

47

48

49

Gestion de Bienestar
organizacional

Gestion de Bienestar
organizacional

Gestion de Bienestar
organizacional

Gestion de Bienestar
organizacional

Participacion de
la compaiiia en
actividades de

Bienestar

Cumplimiento
de las
actividades
planificadas por
linea de accion

Impacto de las
estrategias
implementadas
para fomentar
el crecimiento
de la
corporacion

Eficacia

Eficacia

Eficacia

Medir el
porcentaje de
integrantes de
la empresa que
participan en
las actividades
realizadas por
cada linea de
accion de
Bienestar
organizacional
Medir el
porcentaje de
cumplimiento
de las
actividades
planificadas
por cada linea
de accion de
Bienestar
organizacional

Medir el
impacto de las
estrategias
implementadas
para aumentar
la permanencia
y desempefio
organizacional

Colaboradores de la
compaiiia

No. de Actividades
ejecutadas

No. de Actividades
programadas

Miembros de la
compaiiia

Miembros de la
compaiiia

25%

80%

50%

80%

5%

5%

5%

5%

Cuatrimestral

Cuatrimestral

Cuatrimestral

Cuatrimestral

Listados de
asistencia

Planillas de
inscripcion

Cronograma por
linea de accion
Informe por linea de
accion

Reporte en modulo
Reporte de clientes

Reporte en modulo
Reporte de clientes
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Gerente de RR.HH.

Gerente de RR.HH.

Gerente de RR.HH.

Gerente de RR.HH.



Gestion de Bienestar

50 L
organizacional

51 Gestion de Bienestar
organizacional

52 Gestion de Bienestar
organizacional

53 Gestion de Bienestar

organizacional

Numero beneficiarios
por Unimaq S.A.

Miembros de la
compaiiia

Miembros de la
empresa

Numero de miembros
atendidos por
rendimiento

70%

70%

50%

60%

5%

5%

5%

5%

Anual

Cuatrimestral

Cuatrimestral

Cuatrimestral

Reporte de clientes

Reporte en modulo
Reporte de clientes

Reporte de clientes

Reporte en modulo
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Gerente de RR.HH.

Gerente de RR.HH.

Gerente de RR.HH.

Gerente de RR.HH.



Gestion de Bienestar

54 e
organizacional
55 Gestion de Bienestar
organizacional
56 Gestion de Bienestar
organizacional
Administrar de
manera transparente
., de acuerdo con lo
Gestion y .
57 A . establecido por la
Administrativa
Ley, los recursos
financieros

demandados por la

Atencién
psicologica de
la comunidad
organizacional

Eficiencia

Cobertura del
proceso de
induccion a

colaboradores

que ingresan a

laborar

Eficacia

Satisfaccion de

R Eficiencia
los clientes

Cumplimiento
en la entrega de
informes

Eficacia

Medir nivel de
atencion de
clientes de

Bienestar en el
servicio de

asesoria
psicologica

Medir la
cobertura del
proceso de
induccion a
miembros de
primer ingreso
del nivel
técnico
profesional

Determinar el
nivel de
satisfaccion de
los clientes.

Verificar el
cumplimiento
de la entrega
de los informes
en el tiempo
establecido
para ello.

Numero de miembros
atendidos en asesoria
Psicologica que se
acercan de manera
voluntaria

Numero de miembros
que asistieron a la
jornada de induccion
en el cuatrimestre t

Promedio arrojado de
las encuestas de
satisfaccion de los
clientes

Informes presentados
/Informes
programados a
presentar

20%

70%

>80%

100%

5%

5%

+3%

N.A.

Cuatrimestral

Cuatrimestral

Cuatrimestral

Trimestral

Reporte de asistencia
en modulo

Listado de clientes
Base de datos de
Unimagq S.A.

Reporte de asistencia
en modulo
Listado de clientes

Encuesta de
Satisfaccion del
Clientes Bienestar
organizacional,
Tabulacion de
encuestas e Informe
de satisfaccion del
cliente.

Cronograma
presentacion de
informes
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Gerente de RR.HH.

Gerente de RR.HH.

Gerente de RR.HH.

Gerente de
Administracion y
Finanzas



115

compaiiia para el

cumplimiento de sus Cumplimiento de las

58

59

60

61

objetivos actividades planteadas
Evaluar el en los planes de
cumplimiento  mejoramiento o SOPOIT.eS 'de
90% de cumplimiento de las
L de las desarrollados por los . s
Cumplimiento . cumplimiento actividades
actividades resultados de .

. Plan de . g de las estipuladas en los Gerente de
Gestion . . . planificadas en  autoevaluacion .. o S .
Administrativa Mejoramiento Eficacia los planes de actividades a 10% Anual planes de Administracion y

por resultado de . ] - cumplir mejoramiento Finanzas
. mejoramiento  Nota. Solo se medira . .
Autoevaluacion L durante la empresarial a partir
por los el indicador cuando se . .
vigencia de los resultados de
resultados de desarrolle los planes autoevaluacion
autoevaluacion  de mejoramiento por
los resultados de
autoevaluacion
Medir el .
. Tiempo de respuesta
tiempo de -
estipulado para dar
repuesta que el
o respuesta a
proceso utiliza L. . .
Respuesta a ara dar Peticiones, quejas y Registro de respuesta Gerente de
Gestion Peticiones, . P reclamos - el tiempo < 15 dias . a Peticiones, quejas y . iy
. . . Eficacia respuesta a las o N/A Cuatrimestral Administracion y
Administrativa quejas 'y Peticiones de respuesta usado habiles reclamos reportadas Finanzas
reclamos . ’ por el proceso para al proceso
quejas 'y
dar respuesta a las
reclamos . .
Peticiones, quejas y
reportadas por
. reclamos
los clientes
N° de actividades de
Cumplimiento Evaluar el mantenimiento Gerente de
Gestion del Programa Eficacia desempefio de realizadas / N° de 959 NA Bimensual Plan de Administracion
Administrativa de las actividades ~ actividades de ’ o Mantenimiento Finanzas Y
Mantenimiento realizadas mantenimiento
planificadas
Evaluar el
cumplimiento
- en las Avance en el El
. Cumplimiento . o . Informe de Gerente de
Gestion . actividades cumplimiento de la establecido o o - "
. . del plan de Eficacia . +10% Anual seguimiento al plan Administracion y
Administrativa o planificadas meta del plan de en el Plan de - .
accion e . de accion Finanzas
dentro de la accion accion
gestion del

proceso



62

63

64

65

Gestion
Administrativa

Gestion Juridica

Administrar los
recursos que se
requieran en la
compaiiia para el
cumplimiento de sus
objetivos,
garantizando
transparencia,
cumplimiento de las
normas vigentes,
celeridad, eficiencia 'y
efectividad.

Gestion Juridica

Gestion Juridica

Satisfaccion del

R Eficiencia
cliente

Desempeio de

Eficacia
Proveedores

Cumplimiento
Plan de
Mejoramiento
por resultado de
Autoevaluacion

Eficacia

Respuesta a
Peticiones,
quejas y
reclamos

Eficacia

Determinar el
nivel de
satisfaccion de
los clientes.

Evaluar los
proveedores

Evaluar el
cumplimiento
de las
actividades
planificadas en
los planes de
mejoramiento
por los
resultados de
autoevaluacion

Medir el
tiempo de
repuesta que el
proceso utiliza
para dar
respuesta a las
Peticiones,
quejas 'y
reclamos
reportadas por
los clientes

Promedio arrojado de
las encuestas de
satisfaccion de los
clientes

Promedio de
calificacion de
proveedores

Cumplimiento de las
actividades planteadas
en los planes de
mejoramiento
desarrollados por los
resultados de
autoevaluacion

Nota. Solo se medira
el indicador cuando se
desarrolle los planes
de mejoramiento por
los resultados de
autoevaluacion

Tiempo de respuesta
estipulado para dar
respuesta a
Peticiones, quejas y
reclamos - el tiempo
de respuesta usado
por el proceso para
dar respuesta a las
Peticiones, quejas y
reclamos

>80% +3% Anual

>4 +0,2 Semestral

90% de
cumplimiento
de las
actividades a 10%
cumplir
durante la
vigencia

Anual

< 15 dias

habiles N/A Cuatrimestral

Encuesta de
Satisfaccion del
Cliente, Tabulacion
de encuestas e
Informe de
satisfaccion del
cliente.

Acta de Recepcion
del Bien o servicio

Soportes de
cumplimiento de las
actividades
estipuladas en los
planes de
mejoramiento
empresarial a partir
de los resultados de
autoevaluacion

Registro de respuesta
a Peticiones, quejas y
reclamos reportadas
al proceso
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Gerente de
Administracion y
Finanzas

Jefe de Departamento
de Logistica

Jefe de Departamento
de Procesos y gestion

Subgerente de Servicio
al cliente



66

67

68

69

Cumplimiento
del plan de
accion

Gestion Juridica Eficacia

Evaluacion

Directiva Efectividad

Gestion Humana

Respuesta a
Peticiones,
quejas 'y
reclamos

Gestion Humana Eficacia

Cumplimiento
Plan de
Mejoramiento
por resultado de
Autoevaluacion

Gestion Humana Eficacia

Evaluar el
cumplimiento
en las
actividades
planificadas
dentro de la
gestion del
proceso

Evaluar el de
desempefio de
los
colaboradores

Medir el
tiempo de
repuesta que el
proceso utiliza
para dar
respuesta a las
Peticiones,
quejas 'y
reclamos
reportadas por
los clientes

Evaluar el
cumplimiento
de las
actividades
planificadas en
los planes de
mejoramiento
por los
resultados de
autoevaluacion

Avance en el
cumplimiento de la
meta del plan de
accion

Promedio Evaluacion
de desempefio *
Programa

Tiempo de respuesta
estipulado para dar
respuesta a
Peticiones, quejas y
reclamos - el tiempo
de respuesta usado
por el proceso para
dar respuesta a las
Peticiones, quejas y
reclamos

Cumplimiento de las
actividades planteadas
en los planes de
mejoramiento
desarrollados por los
resultados de
autoevaluacion

Nota. Solo se medira
el indicador cuando se
desarrolle los planes
de mejoramiento por
los resultados de
autoevaluacion

El
establecido
en el Plan de
accion

< 15 dias
habiles

90% de
cumplimiento
de las
actividades a
cumplir
durante la
vigencia

+10%

+0,5

N/A

10%

Anual

De acuerdo al
Calendario
organizacional

Cuatrimestral

Anual

Informe de
seguimiento al plan
de accion

Registros de
Evaluacion

Registro de respuesta
a Peticiones, quejas y
reclamos reportadas
al proceso

Soportes de
cumplimiento de las
actividades
estipuladas en los
planes de
mejoramiento
empresarial a partir
de los resultados de
autoevaluacion
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Subgerente de Servicio
al cliente

Responsable del
Proceso de Gestion
Humana

Responsable del
Proceso de Gestion
Humana

Responsable del
Proceso de Gestion
Humana



70

71

72

73

Gestion Humana

Gestion Humana

Comunicacion
Estratégica
Garantizar la
circulacion suficiente
y transparente de la
informacion
L organizacional con
Comunicacion . .
o sus grupos de interés.
Estratégica

% de
cumplimiento
del Plan de
Capacitacion

Eficiencia

Cumplimiento
del plan de
accion

Eficacia

Satisfaccion del

R Eficacia
cliente

Respuesta a
Peticiones,
quejas y
reclamos

Eficacia

Aumentar las
competencias
del personal en
temas
relacionados
con el cargo
que desempeia
en la compafiia
a través del
Plan de
Capacitacion
Evaluar el
cumplimiento
en las
actividades
planificadas
dentro de la
gestion del
proceso
Verificar el
impacto de los
medios de
comunicacion
internos
Medir el
tiempo de
repuesta que el
proceso utiliza
para dar
respuesta a las
Peticiones,
quejas 'y
reclamos
reportadas por
los clientes

N° de personas
capacitadas en temas
relacionados con el
cargo / N° total de
capacitaciones
planificadas

Avance en el
cumplimiento de la
meta del plan de
accion

Promedio arrojado en
las encuestas de
satisfaccion aplicadas
a clientes

Tiempo de respuesta
estipulado para dar
respuesta a
Peticiones, quejas y
reclamos - el tiempo
de respuesta usado
por el proceso para
dar respuesta a las
Peticiones, quejas y
reclamos

>90%

El
establecido
en el Plan de
accion

80%

< 15 dias
habiles

+3%

+10%

+3%

N/A

Semestral

Anual

Semestral

Cuatrimestral

Ejecucion del
programa de
capacitacion

Informe de
seguimiento al plan
de accion

Informe de
Satisfaccion del
Cliente

Registro de respuesta
a Peticiones, quejas y
reclamos reportadas
al proceso
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Responsable del
Proceso de Gestion
Humana

Responsable del
Proceso de Gestion
Humana

Responsable de
Comunicacion
Estratégica

Responsable de
Comunicacion
Estratégica



74

75

76

71

78

Comunicacion
Estratégica

Comunicacion
Estratégica

Planeacion

Planeacion

Planeacion

Cumplimiento
Plan de
Mejoramiento Eficacia
por resultado de
Autoevaluacion
Cumplimiento
del plan de Eficacia
accion
Cumplimiento
de las Metas del
Plan de Efectividad
Realizar la Des'a rro'l o
., organizacional
formulacion,
. PDI
seguimiento y
evaluacion de las
politicas, planes y
proyectos que
permitan el desarrollo
de la compaiiia en el Respuesta a
tiempo, en atencion a Peticiones, Eficacia
los objetivos quejas y
estratégicos, reclamos
necesidades de
crecimiento y
requerimientos del
entorno.
Cumplimiento
del plan de Eficacia
accion

Evaluar el
cumplimiento
de las
actividades
planificadas en
los planes de
mejoramiento
por los
resultados de
autoevaluacion

Evaluar el
cumplimiento
en las
actividades
planificadas
dentro de la
gestion del
proceso
Verificar el
nivel de
ejecucion de
las metas
propuestas en
el Plan de
Desarrollo
organizacional
Medir el
tiempo de
repuesta que el
proceso utiliza
para dar
respuesta a las
Peticiones,
quejas 'y
reclamos
reportadas por
los clientes
Evaluar el
cumplimiento
en las
actividades
planificadas

Cumplimiento de las
actividades planteadas
en los planes de
mejoramiento
desarrollados por los
resultados de
autoevaluacion

Nota. Solo se medira
el indicador cuando se
desarrolle los planes
de mejoramiento por
los resultados de
autoevaluacion

Avance en el
cumplimiento de la
meta del plan de
accion

(Logro obtenido de la
meta /Meta
programada del PDI
)*100%

Tiempo de respuesta
estipulado para dar
respuesta a
Peticiones, quejas y
reclamos - el tiempo
de respuesta usado
por el proceso para
dar respuesta a las
Peticiones, quejas y
reclamos

Avance en el
cumplimiento de la
meta del plan de
accion

90% de
cumplimiento
de las
actividades a
cumplir
durante la
vigencia

El
establecido
en el Plan de
accion

85%

< 15 dias
habiles

El
establecido
en el Plan de
accion

10%

+10%

10%

N/A

+10%

Anual

Anual

Anual

Cuatrimestral

Anual

Soportes de
cumplimiento de las
actividades
estipuladas en los
planes de
mejoramiento
empresarial a partir
de los resultados de
autoevaluacion

Informe de
seguimiento al plan
de accion

Informe de
seguimiento al Plan
de Desarrollo
organizacional PDI

Registro de respuesta
a Peticiones, quejas y
reclamos reportadas
al proceso

Informe de
seguimiento al plan
de accion
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Responsable de
Comunicacion
Estratégica

Responsable de
Comunicacion
Estratégica

Responsable del proceso
de Planeacion

Responsable del proceso
de Planeacién

Responsable del proceso
de Planeacion



79

80

81

Cumplimiento
Plan de
Mejoramiento
por resultado de
Autoevaluacion

Planeacion

Cumplimiento
del plan de
accion

Gestion Documental

Establecer y operar
los mecanismos para
el manejo y
aseguramiento de la
documentacion
interna y externa
utilizada por la
compaiiia.

Respuesta a
Peticiones,
quejas y
reclamos

Gestion Documental

Eficacia

Eficacia

Eficacia

dentro de la
gestion del
proceso

Evaluar el
cumplimiento
de las
actividades
planificadas en
los planes de
mejoramiento
por los
resultados de
autoevaluacion

Evaluar el
cumplimiento
en las
actividades
planificadas
dentro de la
gestion del
proceso
Medir el
tiempo de
repuesta que el
proceso utiliza
para dar
respuesta a las
Peticiones,
quejas 'y
reclamos
reportadas por
los clientes

Cumplimiento de las
actividades planteadas
en los planes de
mejoramiento
desarrollados por los
resultados de
autoevaluacion

Nota. Solo se medira
el indicador cuando se
desarrolle los planes
de mejoramiento por
los resultados de
autoevaluacion

Avance en el
cumplimiento de la
meta del plan de
accion

Tiempo de respuesta
estipulado para dar
respuesta a
Peticiones, quejas y
reclamos - el tiempo
de respuesta usado
por el proceso para
dar respuesta a las
Peticiones, quejas y
reclamos

90% de
cumplimiento
de las
actividades a
cumplir
durante la
vigencia

El
establecido
en el Plan de
accion

<15 dias
habiles

10%

+10%

N/A

Anual

Anual

Cuatrimestral

Soportes de
cumplimiento de las
actividades
estipuladas en los
planes de
mejoramiento
empresarial a partir
de los resultados de
autoevaluacion

Informe de
seguimiento al plan
de accion

Registro de respuesta
a Peticiones, quejas y
reclamos reportadas
al proceso
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Responsable del proceso
de Planeacion

Responsable del proceso
de Gestion Documental

Responsable del proceso
de Gestion Documental



82  Gestion Documental

83  Gestién Documental

Implementacion de
84 inteligencia de
negocios

Implementacion de
85 inteligencia de
negocios

Identificacion de una
necesidad o
problematica o la
solicitud de una
instancia interna o
externa, terminando
con una respuesta que
puede darse a través
de una propuesta,
programa o proyecto,
enfoque en la
inteligencia
comercial, una
intervencion concreta
o acuerdos entre las
partes.

Cumplimiento
Plan de
Mejoramiento
por resultado de
Autoevaluacion

Satisfaccion de
los clientes

Cumplimiento
del plan de
accion

Cumplimiento
Plan de
Mejoramiento
por resultado de
Autoevaluacion

Eficacia

Eficiencia

Eficacia

Eficacia

Evaluar el
cumplimiento
de las
actividades
planificadas en
los planes de
mejoramiento
por los
resultados de
autoevaluacion

Determinar el
nivel de
satisfaccion de
los clientes.

Evaluar el
cumplimiento
en las
actividades
planificadas
dentro de la
gestion del
proceso

Evaluar el
cumplimiento
de las
actividades
planificadas en
los planes de
mejoramiento
por los
resultados de
autoevaluacion

Cumplimiento de las
actividades planteadas
en los planes de
mejoramiento
desarrollados por los
resultados de
autoevaluacion

Nota. Solo se medira
el indicador cuando se
desarrolle los planes
de mejoramiento por
los resultados de
autoevaluacion

Promedio arrojado de
las encuestas de
satisfaccion de los
clientes

Avance en el
cumplimiento de la
meta del plan de
accion

Cumplimiento de las
actividades planteadas
en los planes de
mejoramiento
desarrollados por los
resultados de
autoevaluacion

Nota. Solo se medira
el indicador cuando se
desarrolle los planes
de mejoramiento por
los resultados de
autoevaluacion

90% de
cumplimiento
de las
actividades a 10%
cumplir
durante la
vigencia

>80% +3%

El
establecido
en el Plan de
accion

+10%

90% de
cumplimiento
de las
actividades a 10%
cumplir
durante la
vigencia

Anual

Semestral

Anual

Anual

Soportes de
cumplimiento de las
actividades
estipuladas en los
planes de
mejoramiento
empresarial a partir
de los resultados de
autoevaluacion

Encuesta de
Satisfaccion del
Clientes, Tabulacion
de encuestas e
Informe de
satisfaccion del
cliente.

Informe de
seguimiento al plan
de accion

Soportes de
cumplimiento de las
actividades
estipuladas en los
planes de
mejoramiento
empresarial a partir
de los resultados de
autoevaluacion
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Responsable del proceso
de Gestion Documental

Responsable del proceso
de Gestion Documental

Jefe de departamento de
MKT y
comunicaciones/Gerente
central de
comercializacion

Jefe de departamento de
MKTy
comunicaciones/Gerente
central de
comercializacion



86

87

88

89

90

91

Implementacion de
inteligencia de
negocios

Implementacion de
inteligencia de
negocios

Proyectos Especiales

Proyectos Especiales

Proyectos Especiales

Proyectos Especiales

Identificar las
necesidades,
problematicas,
proyectos de
fomento, proyectos
concretos y acuerdos
entre las partes.

Respuesta a
Peticiones,
quejas y
reclamos

Eficacia

Satisfaccion del

. Eficiencia
cliente

Cumplimiento a

Proyectos Efectividad

Satisfaccion del

. Eficiencia
cliente

Cumplimiento
del plan de
accion

Eficacia

Respuesta a
Peticiones,
quejas y
reclamos

Eficacia

Medir el
tiempo de
repuesta que el
proceso utiliza
para dar
respuesta a las
Peticiones,
quejas 'y
reclamos
reportadas por
los clientes

Determinar el
nivel de
satisfaccion de
los clientes.

Medir los
proyectos
desarrollados

Determinar el
nivel de
satisfaccion de
los clientes de
articulacion
Evaluar el
cumplimiento
en las
actividades
planificadas
dentro de la
gestion del
proceso

Medir el

tiempo de
repuesta que el
proceso utiliza

para dar
respuesta a las

Peticiones,

Tiempo de respuesta
estipulado para dar
respuesta a
Peticiones, quejas y
reclamos - el tiempo
de respuesta usado
por el proceso para
dar respuesta a las
Peticiones, quejas y
reclamos

Promedio arrojado de
las encuestas de
satisfaccion de los
clientes

Proyectos ejecutados
para la vigencia /
Proyectos
planificados a
ejecutar para la
vigencia

Promedio arrojado de
las encuestas de
satisfaccion de los
clientes

Avance en el
cumplimiento de la
meta del plan de
accion

Tiempo de respuesta
estipulado para dar
respuesta a
Peticiones, quejas y
reclamos - el tiempo
de respuesta usado
por el proceso para

< 15 dias
habiles

>80%

40%

>76%

El
establecido
en el Plan de
accion

<15 dias
habiles

N/A

+3%

10%

+3%

+10%

N/A

Cuatrimestral

Cuatrimestral

Anual

Anual

Anual

Cuatrimestral

Registro de respuesta
a Peticiones, quejas y
reclamos reportadas
al proceso

Encuesta de
Satisfaccion del
Cliente, Extension,
Tabulacion de
encuestas e Informe
de satisfaccion del
cliente.

Informes de
Proyectos ejecutados

Encuesta de
Satisfaccion de los
Clientes de
articulacion

Informe de
seguimiento al plan
de accion

Registro de respuesta
a Peticiones, quejas y
reclamos reportadas
al proceso
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Jefe de departamento de
MKTy
comunicaciones/Gerente
central de
comercializacion

Jefe de departamento de
MKTy
comunicaciones/Gerente
central de
comercializacion

Responsable del proceso
de Proyectos especiales

Responsable del proceso
de Proyectos especiales

Responsable del proceso
de Proyectos especiales

Responsable del proceso
de Proyectos especiales



Cooperacion y
92 Relaciones
Interorganizacionales

Cooperacion y
93 Relaciones
Interorganizacionales

Cooperacion y
94 Relaciones
Interorganizacionales

Cooperacion y
95 Relaciones
Interorganizacionales

Cumplimiento
del plan de Eficacia
accion
Gestionar y promover ~ Cumplimiento
los procesos de Plan de
relaciones Mejoramiento Eficacia
interorganizacionales,  por resultado de
de los cuales se Autoevaluacion
generen convenios,
programas y
proyectos
relacionados con la
cooperacion nacional
¢ internacional, en
cumplimiento a los
compromisos de la
compaiiia.
Movilidad Eficacia
Respuesta a
Pethones, Eficacia
quejas y
reclamos

quejas 'y
reclamos
reportadas por
los clientes

Evaluar el
cumplimiento
en las
actividades
planificadas
dentro de la
gestion del
proceso

Evaluar el
cumplimiento
de las
actividades
planificadas en
los planes de
mejoramiento
por los
resultados de
autoevaluacion

Determinar el
cumplimiento
de las metas
planteadas para
movilidad
saliente de
miembros

Medir el
tiempo de
repuesta que el
proceso utiliza
para dar
respuesta a las
Peticiones,

quejas 'y

dar respuesta a las
Peticiones, quejas y
reclamos

Avance en el
cumplimiento de la
meta del plan de
accion

Cumplimiento de las
actividades planteadas
en los planes de
mejoramiento
desarrollados por los
resultados de
autoevaluacion

Nota. Solo se medira
el indicador cuando se
desarrolle los planes
de mejoramiento por
los resultados de
autoevaluacion

Numero de
movilidades salientes
de miembros que
desarrollaban en la
vigencia / Numero de
miembros con
movilidad saliente
proyectada para la
vigencia

Tiempo de respuesta
estipulado para dar
respuesta a
Peticiones, quejas y
reclamos - el tiempo
de respuesta usado
por el proceso para
dar respuesta a las

El
establecido
en el Plan de
accion

90% de
cumplimiento
de las
actividades a
cumplir
durante la
vigencia

Meta
definida en
plan de
desarrollo

<15 dias
habiles

+10%

10%

N/A

N/A

Anual

Anual

Anual

Cuatrimestral

Informe de
seguimiento al plan
de accion

Soportes de
cumplimiento de las
actividades
estipuladas en los
planes de
mejoramiento
empresarial a partir
de los resultados de
autoevaluacion

Informes y soportes
de movilidad saliente
de miembros

Registro de respuesta
a Peticiones, quejas y
reclamos reportadas
al proceso
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Gerente de Soporte de
Producto

Gerente de Soporte de
Producto

Gerente de Soporte de
Producto

Gerente de Soporte de
Producto



reclamos Peticiones, quejas y
reportadas por  reclamos
los clientes

Evaluar el
Cooperacion y Actualizacion Zlémp limiento Informacion
96 Relaciones base de datos Eficacia lizacis actualizada Unimaq
Interorganizacionales Unimagq S.A. zctua 1zacion S.A.
e la base de
datos

Determinar el
nivel de
satisfaccion de
los clientes de
Cooperacion y
relaciones con
otras empresas

Promedio arrojado de
las encuestas de
satisfaccion de los
clientes

Cooperacion y
97 Relaciones
Interorganizacionales

Satisfaccion del

. Eficiencia
cliente

>40%

>80%

+3%

+3%

Anual

Cuatrimestral

Base de datos de la
empresa

Encuesta de
Satisfaccion de los
Clientes de
Cooperacion y
Relaciones
Interorganizacionales
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Gerente de Soporte de
Producto

Gerente de Soporte de
Producto

Nota. Tomado de https://www.unimaqg.com.pe/, por archivo documental UNIMAQ S.A. 2022, Pert1.
Elaborado por el Consulting Team.
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Capitulo VI1: Plan de Implementacion

En este capitulo se organiza el plan de implementacion de las alternativas de
solucion explicadas en el capitulo anterior. Trazar el camino para llevar a buen término
la implementacion de las alternativas de solucion para UNIMAQ S.A. es en lo que se
basa este capitulo. Un adecuado manejo de la informacidn financiera, asi como del
cronograma de ejecucion de actividades y los costos asociados para la implementacion
de las mejoras estudiadas, son el sustento para determinar la viabilidad y rentabilidad en
la presente consultoria de negocio.

En consecuencia, se describe el Gantt de actividades, factores claves de éxito,
balanced scorecard, plan general de accion, el andlisis de costos y gastos
administrativos para la implementacion; asi como encargados para la ejecucion de las
propuestas planteadas, con el proposito de evaluar la alineacion de estas iniciativas con
las politicas del negocio, buscando su rentabilidad. Se emplea mecanismos de
planificacion como recursos del proyecto. En adicion, asi como la explicacion de los
factores claves de éxito, que influiran en la implementacion de todas las alternativas
planteadas.

7.1. Gantt de Actividades

En este apartado se programaron las actividades, plazos y responsables con la
finalidad de llevar a cabo la implementacion, ya que permite seguir y controlar el
progreso de cada etapa, ademas representar graficamente la secuencia de la
planificacion general del proyecto en la empresa UNIMAQ S.A. este diagrama ha sido
detallado por el equipo de mejora continua para la consecucion de los objetivos, ademas
la implementacion estd encabezada por: Jefe Comercial y Jefe de Marketing por linea de
negocio, Jefe de Logistica, seguido de vendedores por linea de negocio, asistente de

almacén, asistente de despacho y liderado por el Consultor externo. Se consideraron 36
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semanas, a partir de marzo del 2023, para la implementacion del proyecto. (Ver Tabla

18).
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politicas de control
operacional

Tabla 18
Gantt de Actividades
Etapas de la metodologia
Orden de Alternativa de
priorizacién Mejora 1 Planear 2. 3. 4. Pres_upuesto Responsable (s)
' Hacer Verificar Actuar asignado
Disefiar un Plan de
comunicacion, que
permita contar con . ,
instancias a todo nivel Mar- 23 Mar- 23 Mar- 23 Abr- 23 Jefe Comercial por linca de
negocio
para el control y
seguimiento de las
operaciones diarias
Elaborar plan de 381,800.00
capacitacion con las Jefe de Marketing y Jefe
areas de inventarios y Abr- 23 Abr- 23 May- 23 May- 23 Comercial por linea de negocio
comercial / Asistente de Almacén y
Asistente de Despacho

Implementar
1nstrumento§ de gestion May- 23 Tun- 23 Tun- 23 Tun- 23 Jefe Comercial por linea de
de desempefio negocio
Disefiar herramientas
de cultura
organizacional y . .
gestion estratégica, bajo  Jul- 23 Jul-23 Jul- 23 Ago- 23 Jefe Comercial por linca de

negocio



Elaborar un flujo de
almacén para la
recepcion de

5 mercaderia y optimizar
la gestion de la cadena
de suministro

Establecer meetings
6 semanales entre el area
comercial e inventarios

Implementar
inteligencia de

7 negocios, para vender
inventarios antiguos en
otros paises

Ago-23

Set-23

Nov-23

Ago-23

Oct-23

Nov-23

Set-23

Oct-23

Nov- 23
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Jefe de Logistica / Asistente de

Set-23 Almacén y Asistente de
Despacho
Jefe de Marketing y Jefe
Oct-23 Comerecial por linea de

negocio/Jefe de Logistica

Jefe de Marketing y Jefe
Nov- 23 Comercial por linea de negocio
/ Vendedor por linea de negocio

Nota. Tomado de https://www.unimag.com.pe/, por archivo documental UNIMAQ S.A. 2022, Pert1.

Elaborado por el Consulting Team.
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7.2. Factores Claves de Exito

El consulting team estima esenciales hacia el desarrollo del proyecto, los

siguientes factores de éxito, se tienen:

a)

b)

d)

Definir los objetivos organizacionales a largo plazo, para garantizar la
continuidad de la empresa al 2027.

Invertir en infraestructura de TI, desarrollar SAP ERP para una mayor
integracion de los procesos realizados en la empresa, la tecnologia de
informacion debe ser apropiada y suministrada en just-time.

Minimizar variables de riesgo del escenario empresarial e implementar
los indicadores de gestion planteados, dado que, cada actividad realizada
por UNIMAQ S.A. no queda exenta del margen de riesgo inherente, se
trata de controlar el impacto en el resultado esperado.

Verificar que la planificacion del proyecto, se ejecute de manera eficaz y
acorde a la realidad, monitorear periddicamente para asegurar el
cumplimiento de las actividades en tiempo y forma.

Fomentar con las gerencias involucradas la comunicacion fluida, con el
respaldo de la gerencia general, debido que, sin el compromiso asumido,
la posibilidad de fracaso es considerable, se deberia pensar en la
empresa, como un todo integrado, sin aislamiento y desarticulacion de
algunos miembros.

Modificar patrones que no suman a la organizacion, gestionar el cambio,
se hace indispensable contar con lideres competentes y eficientes que lo
gestionen, por consiguiente, es importante que los perfiles de quienes
lideraran la implementacion sean seleccionados bajo estrictos filtros,

siguiendo estandares de calidad.
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7.3. Balanced Scorecard

El Balanced Scorecard permite a la empresa desagregar los objetivos, los cuales
seran medidos a través de indicadores y asignados a diferentes responsables. Cada uno
de estos objetivos seran vinculados a las soluciones recabadas del capitulo anterior, se
debe evaluar la implementacion de las mismas. Esto explicara el impacto de las
iniciativas en los procesos criticos de UNIMAQ S.A. Se observara la interrelacion de
todos los puntos indicados. Por ultimo, se concluird que las alternativas estan
relacionadas a la compaiiia.

Ademas, los objetivos se evaluaran tomando en consideracion los cuatro
enfoques analizados en el Balanced Scorecard (Kaplan & Norton, 1996). Hoy en dia es
un mecanismo clave hacia la administracion, su importancia radica en brindar ayuda a la
direccion, permite centrar la estrategia de una empresa en un consolidado de objetivos
interrelacionados, medidos por diversos indicadores y vinculados a un plan de accién
especifico. Esto asegura que las actividades de los socios de la empresa estén totalmente
orientadas hacia la consecucion de resultados. Su implementacion de manera eficiente,
mejora el desempefio en UNIMAQ S.A. se realizara teniendo en cuenta los siguientes
enfoques: (1) Financiera, (2) cliente, (3) procesos internos y (4) aprendizaje &

crecimiento; midiendo lo significativo y priorizando el trabajo. (Ver Tabla 19).



Tabla 19

Objetivos bajo la Perspectiva del Balanced Scorecard
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PERSPECTIVAS

OBJETIVOS A LARGO
PLAZO

OBJETIVOS A CORTO
PLAZO

DESCRIPCION
DEL INDICADOR

CALCULO

INICIATIVA
ESTRATEGICA

FINANCIERA

CLIENTE

OLP1: Al 2027, mejorar la
rentabilidad en 30%, de las
lineas de negocio.

OLP2: Al 2027, incrementar
la satisfaccion y fidelizacion
de los clientes a 54%,
desarrollando una
organizacion agil, eficiente y
flexible.

OCP1: Al 2023, crecimiento del
5% en la venta total, conseguir que
el margen operativo sea como
minimo 2% en Lima y 6% en
sucursales.

OCP2: Al 2023, el ratio de
rotacion de activos es mayor o
iguala 1.

OCP3: Al 2023 participacion de
mercado mayor o igual al 30% en
la marca Caterpillar y la
importacion de marcas aliadas
mayor o igual al 10%.

OCP4: Al 2023 fortalecer los
canales digitales, deben representar
como minimo el 10% de la venta.

ROE

Indice de rotacién de
activos totales

Participacion de
mercado

Porcentaje del cierre
de ventas

Utilidad Neta / Patrimonio
Total

Ventas/Total de Activos

(ventas ler afio - ventas 2do
afo) x 100

(Ventas en el periodo actual
/ Objetivo de ventas) x100

Consolidar la gestion
comercial que sume la
cantidad de clientes
potenciales

Fortalecer la gestion de
inventarios, para generar
ventas en plazos especificos.

Expandir la marca
Caterpillar en nuevos
mercados y sectores
econdmicos a nivel nacional.

Expandir la marca en canales
digitales diversos, para tener
un mayor alcance.



PROCESOS

APRENDIZAJE Y

INTERNOS

CRECIMIENTO

OLP3: Al 2027, desarrollar
una organizacion agil al
100%, mediante la
transformacion digital y
optimizacion de procesos.

OLP4: Al 2027, contar con el
talento adecuado y
debidamente empoderado al
90%, para afrontar los retos
del mercado actual.

OCPS5: Al 2023 implementar al
70% la estandarizacion de los
procesos.

OCP6: Al12023 gestionar como
minimo el 65% de ideas, generadas
por los colaboradores en la
herramienta “Maquinando ideas”
en los plazos establecidos.

OCP7: Al 2023 lograr el 50% de
certificados en los programas de
excelencia Caterpillar.

Estandarizacion de
documentos de gestion
de almacenes y
administrativa

Ideas generadas en
"Magquinando ideas".

Certificacion

Numero de documentos
estandarizados de gestion
de almacenes y
administrativa

Numero de ideas generadas
por personal de la empresa.

(Cantidad de certificaciones
realizadas anual) /(Total de
certificaciones
presupuestadas anual) X
100
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Desarrollar un programa de
elaboracion de documentos
de gestion de almacenes y
administrativa.

Elaborar las fichas de
"Maquinando ideas".

Implementar certificaciones
en los programas de
excelencias Caterpillar.

Nota. Objetivos alineados de https://www.unimaq.com.pe/, por archivo documental UNIMAQ S.A. 2022, Peru.
Elaborado por el Consulting Team.
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7.4. Andlisis de Inversion para la Implementacion

A continuacion, se detalla la inversion para la implementacion, recursos
minimos necesarios para la puesta en marcha de las alternativas planteadas, tales como:
Software para inteligencia de negocios, plan comercial internacional para ventas a otros
paises y software monitoreo check in /check out. (Ver Tabla 20). Solo se consideraran
aquellas iniciativas que requieren el desembolso por parte de UNIMAQ S.A.

Tabla 20

Inversion para la implementacion

Tiempoen Presupuesto total
meses estimado

3,500.00 8 28,000.00

Cantidades Detalle del Recurso Coste unitario

Software Inteligencia de

! negocios-Power BI.

o Plan comercial 3,500.00 8 56,000.00
internacional para ventas a

otros paises

1 SOftware monitoreo check 5.000.00 1 5.000.00
in/ check out

Total inversién para la implementacién 89,000.00

Nota. Elaborado por el Consulting Team para la empresa UNIMAQ S.A. 2022, Peru.

7.5. Presupuesto de Costos

Para llevar a cabo la implementacion en UNIMAQ S.A, se ha cuantificado un
presupuesto total aprobado por la Gerencia General, el cual se ha dividido en costos
tangibles e intangibles por un total de S/ 381,800.00, costos fundamentales para la
realizacion de tareas orientadas a la preparacion de los entregables, siguiendo la
metodologia (Planificar-Hacer-Verificar-Actuar) para su elaboracion. Los costos
tangibles medidos para la ejecucion de las medidas planteadas se estiman en S/
11,300.00 (Ver Tabla 21). Con respecto a los costos intangibles por la suma de S/

370,500.00, la estimacion de tiempo total es de nueve meses. (Ver Tabla 22).



Tabla 21

Costos Tangibles para la implementacion
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COSTOS DE MATERIALES Y HERRAMIENTAS A UTILIZAR EN LA IMPLEMENTACION

DESCRIPCION CANTIDAD COSTO

Material didé.c’tico para demostracién e identificacion de colaboradores con la 4 unidades $/2.500.00
implementacion respectiva

Lrlrggcra:isones de Procedimientos y Formatos para estandarizacion de 10 unidades $/2.500.00
Material informativo y metodologico para las mejoras planteadas 30 unidades S/2,300.00
Impresiones para capacitacion con las dreas de inventarios y comercial 20 unidades S/1,500.00
Impresiones de Manuales de procedimientos y gestion de desempefio 20 unidades S/1,500.00
Otros materiales para el proyecto 10 unidades S/1,000.00
Total Costos Tangibles para la Implementacion S/11,300.00

Nota. Elaborado por el Consulting Team para la empresa UNIMAQ S.A. 2022, Peru.
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Tabla 22

Costos Intangibles para la implementacion

CARGO MI;\IIES'\(IJAL D(igglro :PZ)E; CAPACITACION PLANIFICAR EJECUTAR VERIFICAR ACTUAR ngiﬁés TO;—/AL
Jefe de Marketing S/. 8,000 S/.267 S/.33 15 10 15 10 15 65 S/.2,167
Jefe de Logistica S/. 10,000 S/.333 S/. 42 15 10 15 10 15 65 S/.2,708
Jefe Comercial linea BCP & Energia S/. 20,000 S/. 667 S/. 83 15 10 15 10 15 65 S/.5417
Jefe Comercial linea Aliados S/. 20,000 S/. 667 S/. 83 15 10 15 10 15 65 S/. 5,417
Jefe Comercial linea Agricola S/. 20,000 S/. 667 S/. 83 15 10 15 10 15 65 S/. 5,417
Jefe Comercial linea Alquiler y usados S/. 20,000 S/. 667 S/. 83 15 10 15 10 15 65 S/. 5,417
Jefe Comercial linea Soporte al Producto S/. 20,000 S/. 667 S/. 83 15 10 15 10 15 65 S/. 5,417
Vendedor linea BCP &Energia S/.2,000 S/. 67 S/. 8 15 10 15 10 15 65 S/. 542
Vendedor linea Aliados S/.2,000 S/. 67 S/. 8 15 10 15 10 15 65 S/. 542
Vendedor linea Agricola S/. 2,000 S/. 67 S/. 8 15 10 15 10 15 65 S/. 542
Vendedor linea Alquiler y usados S/. 2,000 S/. 67 S/. 8 15 10 15 10 15 65 S/. 542
Vendedor linea Soporte al Producto S/. 2,000 S/. 67 S/. 8 15 10 15 10 15 65 S/. 542
Asistente de Almacén S/.2,000 S/. 67 S/. 8 15 10 15 10 15 65 S/. 542
Asistente de Despacho S/. 2,000 S/. 67 S/. 8 15 10 15 10 15 65 S/. 542
Consultor externo S/. 20,000 S/. 667 S/. 83 15 10 15 10 15 65 S/.5417
Total Cost. Intangibles (mensualizado) S/. 41,167
S/. 370,500

Total Cost. Intangibles

Nota. Elaborado por el Consulting Team para la empresa UNIMAQ S.A. 2022, Peru.
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7.6. Conclusiones

El cumplimiento de las metas a diversos periodos de tiempo contempladas en el
programa a implementar indicado en este business consulting es de suma relevancia
cuando se exponga la propuesta a UNIMAQ S.A. La generacion de valor a partir de las
politicas de la organizacion es el rumbo a seguir, brindando un servicio eficiente y
reconocido, lo que se espera ser retribuido econdmicamente en un lapso. Por tal motivo,
tomar en consideracion ambas propuestas servira de base para el replanteamiento de las
acciones de la organizacion, para de esta forma lograr con éxito el crecimiento de la
compaiiia. Asi mismo, hay facilidades para la implementacion de las alternativas
estudiadas. Para ello, se puede modificar la fecha de inicio de cada una de las etapas
inicialmente propuestas y asi ver los resultados de forma optima. Es importante detallar
acciones concretas en el Gantt de actividades, se consideraron 36 semanas a partir de
marzo del 2023 para la implementacion del proyecto. En la misma linea, analizar los
factores claves de éxito, disefiar el balanced scorecard, asi como la designacion de
colaboradores encargados de ejecutar las propuestas planteadas. Por otro lado, el
presupuesto total aprobado la Gerencia General se ha dividido en costos tangibles e

intangibles por un total de 381,800.00 soles.
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Capitulo VI11: Resultados Esperados

La propuesta conduce a la obtencion de valor en proporcion a las iniciativas
hechas, representando un impacto positivo en la organizacion. En adelante, el
perfeccionamiento en el empleo de recursos en procedimientos de gestion
administrativa y comerciales, el incremento de los ingresos por comercializacion de sus
productos, alcanzandose mayores utilidades para los accionistas. Por ende, estos
resultados serdn plasmados en este capitulo, generados del plan de implementacion.

Plasméndose las proyecciones realizadas esperadas, tomando como punto de
partida la informacion revisada en la implementacion, abarcando la inversion realizada,
teniendo como base las propuestas fijadas en la seccion VI para resolver el problema
clave, ligado a los inventarios antiguos. Asimismo, esto dirigird los beneficios asociados
a las alternativas, su respectivo costeo y valorizacion para un posterior gasto. Se
especifican tanto los resultados de la implementacion de naturaleza cualitativa,
especificando sus entregables; como cuantitativa de la implementacion, detallando los
escenarios optimista y pesimista.
8.1. Resultados Cualitativos Esperados

La aplicacion de las alternativas innovadoras, representara la manifestacion de
un producto final (entregable), que proporcione un marco claro de trabajo de las
operaciones de UNIMAQ S.A. permitiendo la solidez del desarrollo de los
procedimientos y un dptimo conocimiento para el control de calidad, debe considerarse
parte de documentacion estandarizada del mismo y proporcionar certezas para concretar
las metas impuestas, debiendo enfocarse en la eficiencia y que sean documentos

aplicables a la empresa. (Ver Figura 33).
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Figura 33

Entregables por alternativas de mejora

Nota. Elaborado por el Consulting Team para la empresa UNIMAQ S.A. 2022, Perti.
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8.2. Resultados Cuantitativos Esperados

La eficiente planeacion y mejoras en el control de inventarios antiguos, se
traducira en una mejor valoracion de la compaiiia, reflejado en el valor presente neto.
Asimismo, al mejorar los niveles de venta, la utilidad neta volveria a positivo;
UNIMAQ S.A. aumentara la aprobacion de sus consumidores. Ello se interpreta como
un perfeccionamiento en la imagen institucional para proyectarla al publico objetivo.
Para definir la viabilidad de la implementacion de la propuesta presentada, es
indispensable calcular el Costo de Oportunidad de Capital (COK), segun el estudio
realizado se obtuvo su valor fue de 13.47%. Se determiné los indicadores mas
importantes en la valoracion financiera de la propuesta, como son: EI VAN, la TIR, el
Periodo de Recuperacion.

Seglin la evaluacion financiera, se procedid a evaluar los escenarios: Optimista y
Pesimista. Vale destacar que la inversion en la implementacion sera considerada, lo cual
incluye un gasto inicial de la organizacion.

8.2.1. Escenario optimista

Referente a este escenario, se tiene que, tomando en consideracion las mejoras
planteadas, las ventas estimadas para el afio 2023 son S/ 570,246.05, logrando en 2027,
S/ 775,813.46, se observa una mejora del 36% en las ventas. El proyecto con el estudio
de este escenario mostro resultados viables, se obtuvo la TIR en 59.10%, VAN de S/
467,340.27 y el Periodo de Recuperacion en el tercer ano. (Ver Tabla 23).

8.2.2. Escenario pesimista

En el estudio del escenario pesimista, se tienen ventas estimadas para el aio
2023 en S/ 524,626.37, para el ano 2027 se estimd S/ 713,748.38, se observa una

disminucién del 8% en las ventas en relacion al escenario optimista; el analisis
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econdmico, indicaron la viabilidad, se obtuvo la TIR en 29.18%, VAN de S/ 30,093.24

cuyo periodo de recuperacion se dara en el quinto afo. (Ver Tabla 24).



Tabla 23
Escenario Optimista: Flujo de Caja 2023-2027
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DESCRIPCION AQ: 2022 Al: 2023 A2: 2024 A3: 2025 Ad: 2026 Ab5: 2027
Ventas por mejoras implementadas S/. 570,246.05 S/. 615,865.74 S/. 665,135.00 S/. 718,345.80 S/.775,813.46
Inversion en activos -S/. 89,000.00

(-)Costos de ventas

(-) Costos intangibles (administrativos)
(=) Ebit

(-) Impuestos (30%)

Flujo de Caja Econdmico

Gastos netos de capital (CAPEX)
Flujo de caja de Libre Disponibilidad -S/. 470,800.00
-S/. 470,800.00

Flujo de caja Descontado

Fluyjo de caja Acumulado -S/. 470,800.00

COK 13.47%
TIR 59.10%
VAN S/. 467,340.27

S/. 11,300.00
S/.370,500.00
S/. 188,446.05

S/. 56,533.82
S/. 131,912.24
-S/. 77,700.00
S/.209,612.24
S/. 184,726.77

-S/. 286,073.23

S/. 11,300.00
S/.370,500.00
S/. 234,065.74

S/.70,219.72
S/. 163,846.02
-S/.77,700.00
S/.241,546.02
S/. 187,597.17

-S/. 98,476.06

S/. 11,300.00
S/.370,500.00
S/. 283,335.00

S/. 85,000.50
S/. 198,334.50
-S/. 77,700.00
S/.276,034.50
S/. 188,930.89

S/.90,454.83

S/. 11,300.00
S/. 370,500.00
S/. 336,545.80
S/.100,963.74
S/. 235,582.06
-S/.77,700.00
S/.313,282.06
S/. 188,968.03

S/.279,422.86

S/.11,300.00
S/.370,500.00
S/. 394,013.46
S/. 118,204.04
S/. 275,809.42
-S/. 77,700.00
S/.353,509.42
S/. 187,917.41

S/. 467,340.27

Nota. Elaborado por el Consulting Team para la empresa UNIMAQ S.A. Pertl.



Tabla 24

Escenario Pesimista: Flujo de Caja 2023-2027
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DESCRIPCION A0: 2022 Al: 2023 A2: 2024 A3: 2025 Ad: 2026 Ab: 2027
Ventas por mejoras S/. 524,626.37 S/. 566,596.48 S/.611,924.20 S/. 660,878.13 S/.713,748.38
Inversion en activos -S/. 89,000.00

(-)Costos de ventas

(-) Costos intangibles (administrativos)
(=) Ebit

(-) Impuestos (30%)

Flujo de Caja Econédmico

Gastos netos de capital (CAPEX)
Flujo de caja de Libre Disponibilidad
Flujo de caja Descontado

Flujo de caja Acumulado
COK

TIR

VAN

-S/. 470,800.00
-S/. 470,800.00

-S/. 470,800.00
13.47%

29.18%

S/. 30,093.24

S/.11,300.00
S/.370,500.00
S/. 142,826.37

S/. 42,847.91

S/.99,978.46

S/.11,300.00

S/. 88,678.46

S/. 78,150.42

-S/.392,649.58

S/.11,300.00
S/.370,500.00
S/. 184,796.48

S/. 55,438.94
S/. 129,357.53

S/. 11,300.00
S/.118,057.53

S/.91,689.61

-S/.300,959.97

S/.11,300.00
S/.370,500.00
S/.230,124.20

S/.69,037.26
S/. 161,086.94

S/. 11,300.00
S/.149,786.94
S/.102,521.17

-S/. 198,438.80

S/.11,300.00
S/.370,500.00
S/.279,078.13

S/. 83,723.44
S/. 195,354.69

S/. 11,300.00
S/. 184,054.69
S/.111,019.61

-S/. 87,419.18

S/.11,300.00
S/.370,500.00
S/. 331,948.38

S/.99,584.51
S/. 232,363.87

S/.11,300.00
S/.221,063.87
S/. 117,512.42

S/.30,093.24

Nota. Elaborado por el Consulting Team para la empresa UNIMAQ S.A. Pert.



143

8.3. Conclusiones

Luego del andlisis cualitativo se insta a: (1) Disefar un plan de comunicacion,
que permita contar con instancias a todo nivel para el control y seguimiento de las
operaciones diarias, (2) elaborar plan de capacitacion con las areas de inventarios y
comercial, (3) implementar instrumentos de gestion de desempefio, (4) disenar
herramientas de cultura organizacional y gestion estratégica, bajo politicas de control
operacional, (5) elaborar un flujo de almacén para la recepcion de mercaderia y
optimizar la gestion de la cadena de suministro, (6) Establecer meetings semanales entre
el area comercial e inventarios, (7) implementar inteligencia de negocios, para vender
inventarios antiguos en otros paises y en el analisis cuantitativo se obtuvo cifras
alentadoras en base a dos escenarios: Escenario optimista, el VAN es S/ 467,340.27, la
TIR es 59.10% y el tiempo de recuperacion es partir del 3° afo.

Por otro lado, en el escenario pesimista, se obtuvo un VAN de S/ 30,093.24, TIR
es 29.18% y el tiempo de recuperacion se da en el 5° afio. Finalmente, estos resultados
son el sustento necesario para concluir que la propuesta presentada es rentable. Se
garantiza a la empresa que al poner en marcha la investigacion realizada por el

Consulting Team, se obtendran beneficios reales.
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Capitulo IX: Conclusiones y Recomendaciones
9.1. Conclusiones

1. UNIMAQ S.A. es una empresa de comercializaciéon de maquinaria pesada y de
repuestos del grupo Ferreycorp, muy importante en el pais, no obstante, la
empresa no cuenta con una inteligencia de negocios para la adquisicion de la
maquinaria pesada que se pueda colocar facilmente en el mercado. Ademas, a
pesar de desarrollar anualmente la planificacion estratégica, se incumplen con las
metas propuestas en el corto plazo establecidos por no tener una vision claramente
definida.

2. UNIMAQ S.A. tiene un problema clave a resolver, el cual se trata de los
inventarios antiguos; ya que representa un perjuicio para los activos de la
empresa. Se estimo un total de 17.8 millones de soles en inventario con una
antigliedad mayor a 25 meses, esto representa el 14.8% del inventario total que a
Julio del 2020 era 120 millones de soles. El logro de la venta de estos inventarios
antiguos, serian de vital beneficio para la empresa al aumentar su liquidez y evitar
incurrir en gastos por almacenamiento de inventarios antiguos.

3. Se identifico que los saldos de cobranzas son muy elevados, debido a los escasos
controles para la obtencion de un crédito. Al tener un area de créditos poco
empoderada y presionada por el drea comercial, se aprobaban créditos
subestandar, a clientes con alto riesgo, logrando un forado importante y teniendo
que provisionar deudas con mas de 300 dias de atraso.

4. Los costos de alquiler en Lima y algunas sucursales son un gasto elevado e
inevitable en muchas de estas sedes. Esto se debe principalmente a una mayor

extension de area necesaria para la ubicacion y exhibicion de las maquinas, asi
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como de los talleres. Lo cual deriva en un cargo fijo mensual por concepto de
alquileres, independientemente del flujo de ventas.

Se analiz6 la poca rentabilidad de algunas marcas aliadas; UNIMAQ S.A.
distribuye mas de 20 marcas aliadas diferentes de Caterpillar, muchas de ellas son
equipos menores o ligeros de ticket de venta bajos, que generan buenos margenes
brutos de ventas, pero por el volumen de ventas y sus precios; los altos gastos
asociados hacen que el margen operativo muchas veces sea negativo; en primera
instancia fue aumentar las ventas de estos equipos, pero después de aplicar buenas
estrategias, no se han tenido los resultados esperados, esto hace que las gerencias
se planteen dejar lineas que no generan valor al negocio, para quedarse con las
que aportan utilidades sanas a la compaiiia.

Existen marcas que la compaiiia considera que es mejor repotenciar que
abandonar, estas marcas son: Husqvarna 'y Terex.

Se describio el Gantt de Actividades, factores claves de éxito, balanced scorecard,
plan general de accion, el analisis de costos y gastos administrativos para la
implementacion, asi como los responsables para cada una de las mejoras
planteadas; con el proposito de alinear los objetivos de esta investigacion y poder
dar solucion a la problematica de UNIMAQ S.A.

Para llevar a cabo la implementacion, se ha cuantificado un presupuesto total
aprobado por la Gerencia General, el cual se ha dividido en costos tangibles e
intangibles por un total de S/ 381,800.00.

Las alternativas de solucion planteadas son: (1) Disefar un Plan de comunicacion,
que permita contar con instancias a todo nivel para el control y seguimiento de las
operaciones diarias, (2) elaborar plan de capacitacion con las areas de inventarios

y comercial, (3) implementar instrumentos de gestion de desempefio, (4) disenar
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herramientas de cultura organizacional y gestion estratégica, bajo politicas de
control operacional, (5) elaborar un flujo de almacén para la recepcion de
mercaderia y optimizar la gestion de la cadena de suministro, (6) Establecer
meetings semanales entre el area comercial e inventarios, (7) implementar
inteligencia de negocios, para vender inventarios antiguos en otros paises.

Los objetivos a corto plazo son ajustados a los objetivos a largo plazo en el
balanced scorecard, con la finalidad de representarlo de manera realista y seguir
adelante con los resultados esperados en dos aspectos: Cualitativo y cuantitativo,
en lo referente al aspecto cualitativo con un producto final (entregable), el cual
debe considerarse parte de la documentacion estandarizada del sistema de gestion
de aseguramiento de la calidad y con respecto al resultado financiero cuantitativo,
se demostro la viabilidad de las alternativas de solucion planteadas, para hacer
frente al problema de los Inventarios antiguos, mediante el analisis de los
indicadores de rentabilidad como el VAN y TIR. Se muestran cifras positivas que
dan luz verde a la implementacion. Teniendo dos escenarios: Escenario optimista,
el VAN es S/ 467,340.27, la TIR es 59.10% y el tiempo de recuperacion es partir
del 3° periodo anual. En contraste, en el escenario pesimista, que tiene un VAN de
S/30,093.24, TIR es 29.18% y el tiempo de recuperacion se da en el 5° periodo

anual.
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9.2. Recomendaciones

1. UNIMAQ S.A necesita mejorar el tratamiento de sus inventarios antiguos, por
ello, el equipo consultor recomienda realizar la ejecucion de las propuestas
planteadas, siguiendo una planificacion establecida, ya que el presente Business
Consulting fortalece el liderazgo y se evidenciara en un mejoramiento de su
gestion en general.

2. Serecomienda revisar las metas cada dos meses, lo cual debe ser liderado por la
gerencia general y el gerente de operaciones, adicionalmente comprometer al
gerente de cada area para que reporte los avances diarios y los problemas que se
puedan presentar.

3. Ejecutar mecanismos para medir el nivel de aprobacion del publico objetivo, que
posibilite el feedback con los compradores acerca de la maquinaria pesada que
necesita realmente y ver los futuros proyectos de construccion de las grandes
constructoras para colocar grandes licitaciones a futuro de la maquinaria pesada que
vende UNIMAQ S.A. y servicios que presta, logrando aprovechar el rendimiento y
los beneficios para los consumidores.

4. Efectuar un eficiente seguimiento con respecto a los objetivos deseados, con el fin
de lograr comprometerse activamente, desde la gerencia general hasta la unidad
de menor jerarquia.

5. Evidenciado la firme evolucion de la agroindustria, asi como la necesidad de
automatizacion de compafiias de este rubro, se sugiere estar a la vanguardia e
implementar inteligencia de mercado.

6. Se sugiere llevar al siguiente nivel las herramientas de control de informacién
como principalmente: La plataforma BI (Business Intelligence); para un mejor

manejo y presentacion del escenario vigente en: Ventas, cuentas por cobrar y
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pagos pendientes. Con la intencion de gestionar la data maestra de UNIMAQ S.A.

de una manera mas eficiente.
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Apéndice A. Entrevista al Gerente General de UNIMAQ S.A.

Respuestas

Preguntas

(Si/ No) Comentarios

(Se desarrolla un proceso de planeamiento

formal? Si
(Se tiene una vision, mision y objetivos Si
estratégicos establecidos?
(Se desarrollan pronosticos?, ;/de ventas,
produccidn, financieros, u otros?

Si
(,Se monitorea el entorno, la competencia, la
demanda?

Si
(Se revisa la estructura de la organizacion
frecuentemente?

No
(El disefio organizacional es el adecuado? Si
(,Se cumplen los principios de Fayol: Unidad de
mando, homogeneidad de funciones, alcance de
control y delegacion de autoridad Si/ No
(Es alta la motivacion de los trabajadores? No
(El ambiente de trabajo y clima laboral es Si
bueno?
(Las comunicaciones son efectivas? Si
(La administracion de sueldos y salarios es Si
efectiva?
(Los premios y castigos son administrados Si
adecuadamente?
(Existen lineas de carrera para los funcionarios Si/ No
y empleados?
,los controles financieros, comerciales, de Si
inventarios, de calidad y costos son eficientes?
(Los gerentes han probado su capacidad
gerencial y de liderazgo? Si

Se realizo en el periodo 2018-2022 y se tiene
proyectado para el 2023.

Esta orientado al fortalecimiento de la
empresa, con proyeccion hacia el futuro.

Presupuesto de ventas con margenes brutos;
con finanzas se realiza las proyecciones y se
revisa los resultados trimestrales.

Se revisa periddicamente las ventas, margenes
y gastos.

Un especialista en inteligencia de mercado
revisa importaciones de todas las partidas
arancelarias y se realiza juego de numeros
mensual, datos de cada competidor. Se
obtienen cotizaciones de las empresas, ¢l se
presenta como cliente de forma legal.

Se revisa cada 3 afios. Se realiza un
planeamiento para 4 afios y se revisa
anualmente.

Si es el adecuado, aunque hay algunas
inconsistencias que se pueden mejorar.

Existe gerente, sub gerente; algo que no se
cumple es el alcance control: Cuantas
personas debe tener a cargo cada jefe.

La motivacion es muy baja, debido a la alta
probabilidad de despido laboral y a las bajas

remuneraciones.

El clima laboral es bueno.

El plan de comunicacion es cascada.

Los sueldos y salarios son bajos, en relacion
al promedio del pais.

Hay programas de reconocimiento para
obtener tarjetas de consumo; por otro lado, si
hay alguna falta, se procedera a una
amonestacion.

Existe solo para los funcionarios en la
corporacion.

Inventarios ciclicos de inventarios y
maquinas. Temas financieros son controlados
mensualmente.

El equipo esté bien liderado.

Nota. Adaptado de “El Proceso Estratégico. Un Enfoque de Gerencia,” de F.A. D’Alessio, 2015. Lima, Peru:

Pearson Educacion.



Apéndice B. Encuesta a Marketing, ventas e Investigacion de Mercado

1. {Se conocen claramente a los clientes y consumidores?

2. (Los mercados estan segmentados adecuadamente?

3. (Los productos esta dptimamente posicionados en estos segmentos?

4. ;La participacion en el mercado se ha incrementado?

5. (El alcance de las operaciones es solo local?

6. (Las ventas estan geograficamente bien distribuidas?

7. (La organizacion desarrolla investigacion de mercados?

8. ¢(La fuerza de venta es eficiente y eficaz?

9. (La calidad de productos, bienes y servicios, es reconocida por los clientes y consumidores?
10. ;La calidad de servicio posventa es reconocida como de calidad?

11. ;Los precios son adecuados y siguen una politica de precios organizacional?

12. ;La publicidad es la adecuada para cumplir con los objetivos organizacionales?

13. (Es la industria altamente competitiva?

14. (En qué etapa del ciclo de vida se encuentra la industria?

15. (La gerencia y los funcionarios de marketing cuentan con la experiencia necesaria?
16. ;Se capacita y entrena frecuentemente al equipo de marketing?

17. ;Se maneja un presupuesto de marketing?

18. ;Son los clientes y consumidores leales?

19. (Estan las marcas bien posicionadas?

20. ;Son los actuales canales de distribucion confiables y productivos?

21. ;Los depositos, puntos de venta, transporte usados son eficientes y contribuyen a la gestion?

155
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Apéndice C. Encuesta a Operaciones & Logistica e Infraestructura

9

1

1

. (,Son los proveedores confiables y proveen insumos directos e indirectos de calidad?

. ;Son los procesos productivos controlados y corregidos, acordemente, con frecuencia?
. ;Son eficaces las politicas y procedimientos de control de calidad?

. (,Son eficaces las politicas y procedimientos de control de costos?

. (,Son eficaces las politicas y procedimientos de control de los activos fijos productivos?
. (La tecnologia usada en los procesos es de punta?

. (Esta la planta distribuida productivamente?

. (Se hacen re-layouts con frecuencia?

. (El disefio de las labores es evaluado y revisado frecuentemente?

0. (Se siguen estandares de trabajo internacionales?

1. {Se desarrollan estudios de tiempos y movimientos?

12. ;Se le da importancia a la ergonomia, especialmente en los servicios?

13. ;Estan las instalaciones, equipos, maquinas, oficinas, almacenes y otros en buen estado?

14. ;Estan los almacenes bien distribuidos y manejados eficientemente?

1

5. ¢(La manipulacion de materiales es eficiente y productiva, en general?

16. ;Se realizan planeamientos agregados?

17. ;Se realizan programaciones de la produccion de la produccion usando técnicas modernas de

administracion?

18. (La gerencia y funcionarios de operaciones cuentan con la experiencia necesaria?

19. /Se capacita y entrena frecuentemente al equipo de operaciones?

20. {Se maneja un presupuesto de operaciones?
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Apéndice D. Encuesta a Finanzas y Contabilidad

1. ;Los indices financieros son mejores que los promedios de la industria?
2. (Tienen fortalezas y debilidades en estos indices?

3. (Es buena la estructura de capital?

4. ;Se puede aumentar el capital a corto y/o largo plazo?

5. (Cuentan con fuentes de fondos adecuados y de calidad?

6. (Cuentan con un adecuado capital de trabajo?

7. (Son pertinentes y de ayuda los estados financieros que se usan?

8. (Usan el estado de fuentes y uso de fondos?

9. (Se manejan presupuestos?, ;De qué tipo?

10. ;/Se cuenta con una politica de dividendos?

11. ;Se mantiene una buena relacion con accionistas e inversionistas?

12. (Se cotiza en bolsa?

13. (Se efectian analisis de riesgos?

14. ;La gerencia y funcionarios de finanzas y contabilidad cuentan con la experiencia necesaria?

15. ;Se capacita y entrena frecuentemente al equipo de finanzas?
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Apéndice E. Encuesta de los Recursos Humanos y Cultura

9

. (Se tiene conocimiento del clima y cultura organizacional?, ;Se miden usualmente?
. (,Se conocen las capacidades distintivas de todo el personal?

. (,Se conocen los estilos de decision de los funcionarios que toman las decisiones?

. (Se cuenta con una organizacion y métodos?

. ;Se cuenta con una politica de contrataciones y despidos?

. (Se cuenta con una politica de capacitacion y entrenamiento?

. (,Se cuenta con una politica de promociones y linea de carrera?

. (,Se cuenta con una politica de incentivos?

. (,Se cuenta con una politica de tercerizacion o servicio?

10. ;/Se cuenta con una politica de control de ausentismo y puntualidad?

11. ;Se cuenta con una politica de higiene y seguridad industrial?

12. ;Se cuenta con una politica de coaching y asesoramiento?
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Apéndice F. Encuesta de los Sistemas de Informacion y Comunicaciones

1. (Se cuenta con un sistema de informacion gerencial?

2. (Se cuenta con sistema de soporte a la toma de decisiones?

3. (Esta todo el personal familiarizado con el uso de sistemas de informacion y comunicacion?

4. ;Los sistemas de seguridad son eficientes?

5. (La administracion de los sistemas de informacién y comunicacion es productiva?

6. (Estan el sistema y la data actualizados permanentemente?

7. (Son amigables los sistemas de informacién y comunicaciones?

8. (Se actualizan estos sistemas frecuentemente?

9. (Se cuenta con una constante capacitacion para el personal de la organizacion en los nuevos aspectos
de informacion y comunicacion?

10. ;Se hace conocer al personal sobre las ventajas e incremento de la productividad que se puede
conseguir con el uso de sistemas de informacion y comunicaciones?

11. ;La gerencia y los funcionarios de informatica y comunicaciones cuentan con la experiencia
necesaria?

12. ;Se capacita y entrena frecuentemente al equipo de informacién y comunicaciones?

13. ;Se maneja un presupuesto de informacién y comunicaciones?
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Apéndice G. Auditoria de la Tecnologia & Investigacion y Desarrollo

1. {Cuenta la organizacion con capacidades de investigacion y desarrollo?

2. (Se asignan los recursos necesarios para desarrollar esta actividad?

3. (Son estas Actividades productivas y contribuyen al desarrollo de la organizacion?

4. ;Esta actividad esta integrada eficientemente a la organizacion y se considera estratégica en los planes?
5. (Se terceriza esta actividad, toda o en parte?

6. (Los productos y procesos son tecnoldogicamente competitivos?

7. (Los procesos productivos y administrativos cuentan con el apoyo tecnologico?

8. (Existen automatismos y tecnologia de punta productiva en la organizacion?

9. (Es moderna la tecnologia productiva, contribuye a la productividad total?

10. ;La gerencia y los funcionarios de tecnologia & investigacion y desarrollo cuentan con la experiencia
necesaria?

11. ;Se capacita y entrena frecuentemente al equipo de tecnologia & investigacion y desarrollo?

12. ;Se maneja un presupuesto de tecnologia & investigacion y desarrollo?



