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RESUMEN

La investigacion tiene el principal objetivo de brindar la propuesta de mejora en la
gestiébn comercial para ver los ingresos y darse cuenta de cosas que pasan en el
entorno de las empresas ya que estando muy cerca se pudo atender dicha situacion,

para ello se tiene que realizar un estudio enfocado en las necesidades de la empresa.

Para lo cual se aplicaron herramientas tales como 5 fuerzas de Porter, y Kaizen 5S
la obtencién de los datos en el diagndstico inicial se baso en la toma de informacion.
La propuesta se realizé mediante la implementacién de las metodologias del analisis

del valor y trabajo estandarizado

En las entrevistas realizadas a los encargados de las areas, se pudo apreciar que
ambos tienen una misma lectura del problema de la empresa, que el gerente general,
no tiene confianza o delega pocas funciones a los hijos, y ello, ha generado una brecha
importante en el desarrollo de la propia empresa y han limitado aspectos como la
comunicacién, coordinacion y capacitacion que toda empresa debe mantener como

un pilar de su propio desarrollo

Palabras Claves: Plan de mejora, capacitacion, evaluacion, eficiencia, eficacia.



ABSTRACT

The main objective of the research is to provide the proposal for improvement in
commercial management to see the income and realize things that happen in the
environment of the companies since being very close, this situation could be
addressed, for this it has to be carried out a study focused on the needs of the

company.

For which tools such as Porter's 5 forces and Kaizen 5S were applied, obtaining the
data in the initial diagnosis was based on the collection of information. The proposal
was made by implementing the methodologies of value analysis and standardized

work

In the interviews carried out with those in charge of the areas, it was observed that
both have the same understanding of the problem of the company, that the general
manager does not have confidence or delegates few functions to the children, and this
has generated an important gap in the development of the company itself and have
limited aspects such as communication, coordination and training that every company

must maintain as a pillar of its own development

Key Words: Improvement plan, training, evaluation, efficiency, effective
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I. INTRODUCCION
1.1. DATOS GENERALES DE LA EMPRESA

1.1.1. Resefia Histoérica

Facilidad Portuaria SAC lleva en el mercado 25 afios de labor de forma continua y
su titular gerente lleva en el sector mas de 40 afios. El fundador Sr. Gilberto Lucas
Céspedes Osorio empezo la empresa con 3 colaboradores en la ciudad de Mollendo,
su experiencia de haber trabajado en varias empresas y en posiciones como
Almacenero en la Empresa ENAPU (Hoy extinta), y sus estudios de Economia en la
Universidad Nacional de San Agustin (Estudio inconclusos), le otorga un grado de
experiencia elevado en comparaciéon con otras empresas. Los conocimientos y
experiencia son valiosas para el desarrollo de su empresa y se sostiene gracias a
dicha experiencia y habilidad comercial desde hace mas de 20 afios.

El Sr. Gilberto Lucas Céspedes Osorio tiene claro que la experiencia y los
conocimientos del sector son importantes, pero también tiene claro que la estrategias
y la mejora continua son importantes para un mejor desempefio de sus operaciones,
por ello, la presente investigacion propone un plan que le permita a la empresa
Facilidad Portuaria SAC seguir compitiendo en lo méas alto, haciendo frente a los
competidores cada vez mas agresivos y atendiendo clientes cada vez mas exigentes,
formando un equipo de colaboradores tanto en el &mbito gerencial, como en el &mbito

operativo.

La empresa Facilidad Portuaria SAC, tiene las herramientas necesarias para hacer
frente a su mercado, ya que cuenta con maquinas, equipos y personal capacitada y
preparado para atender operaciones tanto de importacion como de exportacion los 7
dias de la semana, las 24 horas del dia sin ningun inconveniente. Esta estructura le
ha valido, lograr contratos que al principio se limitaba solo a las zonas sur como
Mollendo, Matarani e llo, para luego, ampliar su horizonte comercial a La Planchada,

Lima, Salaverry, Paita



1.1.2. Actividad Principal de la empresa

Facilidad Portuaria S.A.C. es una empresa que tiene como giro principal el
agenciamiento maritimo, servicios de estiba y desestiba en naves mercantes, asi
como manipuleo y movilizacion de mercaderia y equipos en los terminales portuarios
y extra portuarios, con mas de 25 afios de experiencia en el mercado. Tiene presencia

en los puertos de llo, Matarani, Mollendo, Chimbote, La Planchada, Salaverry y Callao.

1.1.3. Organigrama

En Facilidad Portuaria SAC se ha adoptado un modelo lineal o jerarquico, es decir,
qgue el poder esta centralizado en el gerente general y todo se mueve o ejecuta con

su direccion.

Existen ejecutivos de menor rango dentro de la empresa (Como se aprecia en el
organigrama), pero no tienen capacidad de decision, o tienen que consultar las
mismas con el propio gerente general lo que ocasiona algunos problemas de

comunicacion, y coordinacion entre las areas.

En el organigrama también se puede apreciar que no existe una organizacion
funcional, sino, organica por la forma de coordinacion que se tiene dentro de la misma.
Solo se tiene un nivel de jerarquia y la estructura es basica, poco desarrolladas, y se
aprecia la ausencia de areas importante en el desarrollo de empresa como Marketing,
RRHH, auditorias internas que reporten a la gerencia general y finanzas, si bien se
aprecia el area administrativa con estas labores, contar con un area definida es mucho

mas provecho y ayuda a la mejor gestion empresarial.



GERENTE

GENERAL
| |
AREA AREA DE AREA DE AREA

ADMINISTRATIVA OPERACIONES VENTAS LOGISTICA

b T€SOTETIA Operadores

de maquinaria
Auditoria pesada
e Facturacion

Liquidacion

b Contabilidad

Organigrama Propuesto 2021

Fuente: Facilidad Portuaria SAC — Matarani

— Elaboracion Propia

1.1.4. Misién, Vision y marco axiolégico de la institucion
1.1.4.1. Mision

Algunos autores definen la mision empresarial de la siguiente manera:



« Gary Armstrong y Philip Kotler la definen como «un elemento importante de
la planificacion estratégica».

« O.C Ferrel define esto como “versatilidad interna”.

« Pietro F. Drucker dice que esta es "la base de la estrategia, prioridades, mision

y plan de trabajo que distingue a una empresa de otra".

Ofrecer nuestros servicios excediendo las expectativas de nuestros clientes,
brindando informacion constante sobre el estado de sus naves mercantes, asi como
de las cargas, situacion de puerto, estado del mar, nuestro factor de éxito es nuestro
esfuerzo en asegurar el desarrollo de nuestras actividades coordinando a nivel interno
como externo; analizando y estudiando cada una de las necesidades de nuestros

clientes, logrando su satisfaccion.

1.1.4.2. Visién

Algunos autores definen la mision empresarial de la siguiente manera:

Quigley sefala que la vision es "comprender el pasado y el presente para crear

un futuro préspero”

Kevan Scholes y Gerry Johnson dicen que esto "incluye un futuro deseable

y el deseo de la organizacion de motivar a las personas dentro de la empresa”.

Bengt Karlof lo define como “el nacimiento de un futuro lejano en el que una
empresa puede desarrollarse lo mejor posible segun los deseos de la
direccion”.

Mintzberg afirma que la visién es "una inspiracion para proporcionar ideas

orientadoras o planes bien presentados".

Ser la agencia maritima posicionada en las mentes de nuestros clientes cuando
necesiten nuestros servicios y a largo plazo extender nuestras ubicaciones a lo largo

del litoral peruano.

Objetivo Social

Nuestro principal objetivo es promover la mejora continua, brindando los mejores

estandares de calidad y seguridad en el proceso logistico, y continuar invirtiendo en
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recursos que permitan ofrecer a nuestros clientes una logistica integral, atendiendo

sus requerimientos dentro de los plazos previstos y las exigencias del mercado.

1.1.5. Funciones del Area donde se labora

Elaborar planillas de estibadores,
Preparar liquidaciones,
Operaciones logisticas.
Reclutamiento de personal eventual

Elaboracion de Sctr

1.2. ANALISIS DE LA EMPRESA

1.2.1. Analisis FODA

El FODA, implica verificar los factores fuertes y débiles para diagnosticar las

condiciones internas y externas de una organizacion: posibles oportunidades y

amenazas. Es una herramienta importante para obtener una vision general de la

situacion estratégica de una empresa particular.

Thompson y Strikland (1998) Indica que el analisis FODA muestra que se estima

gue la efectividad de una estrategia logra un equilibrio o cambio entre las capacidades

internas y externas de la organizacion, es decir, oportunidades y amenazas.

1.2.1.1. Fortalezas:

v

NN

<\

Contar de 25 afios de experiencia en el rubro.

Atencion de 24 x 7 (24 horas al dia, los 7 dias de la semana).

Recursos e infraestructura propia.

Cartera de Clientes

Calidad en los servicios.

Ubicacion estratégica, por tener locales y oficinas propias en los mismos
puertos.

Buena imagen como empresa.

Reconocimientos por trabajos brindados (Cinta verde por la calidad

Puerto de Matarani).



1.2.1.2. Debilidades:

v

RN NERN

Débil sistema contable (Ausencia de reportes periddicos a la gerencia
general)

Falta de preparacion e induccion al personal en temas de administracion
y gestion.

Ausencia del area de recursos humanos

Falta de disefio organizacional MOF

Ausencia del departamento de Créditos Cobranza

Ausencia del area legal

1.2.1.3. Oportunidades:

v

Las empresas competidoras por su gran envergadura, tienen decisiones
muy lentas, lo que se presenta como oportunidad por tener Facilidad
Portuaria SAC, mayor rapidez en sus decisiones (Su gerente general, se

encuentra en el mismo lugar de operaciones).

Los mercados y las transacciones comerciales en el mundo van en
aumento y ello, genera mayor movimiento de contenedores, tanto de

importacion, como de exportacion.

1.2.1.4. Amenazas:

ANERNERN

Competencia desleal

Aumento de tarifas portuarias

Aumento de tarifa de estibadores

Leyes que apoyen el monopolio en los puertos (Como lo ocurrido en el
puerto del Callao), donde solo grandes empresas podian cumplir las

exigentes normas para los trabajos en el puerto.

1.2.2. Anélisis del Mix Marketing

En el mundo de hoy, el concepto de marketing ha cobrado especial importancia,

convirtiéndose no sélo en una funcién gerencial de primer orden, sino que constituye,

en si misma, una filosofia de servicio, ya que, a partir del estudio y comprension de

las necesidades y deseos del consumidor, las organizaciones ofertan un mix ajustado
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a los gustos de los compradores, entrega beneficios incrementa el nivel de

satisfaccion, todo lo cual se traduce en valor

El marketing se trata de poder satisfacer las necesidades de los compradores que
ven aumentar las ganancias de una organizacion, y es inevitablemente un concepto
importante no solo en una economia de mercado sino también en la gestion de las
actividades de marketing. Junto con el intercambio, el producto y el consumidor, forma
la base de las acciones de marketing.

1.2.3. Proceso de Reclutamiento

Asegurar que los nuevos colaboradores antes de incorporarse en la organizacion

atraviesen de manera completa y satisfactoria.

Revisar los CV's que llegan producto de las convocatorias y realizar el filtro de estos
en base a los requisitos minimos indispensables definidos para la posicién, segun

Formato de la Descripcion de Puesto y formato Guia para complementar Perfil.

» Contactar a los candidatos seleccionados, presenciales o virtuales y tratar lo
siguiente:

> Informacién de la empresa, el area y el puesto vacante.

> Constatacion de la aceptacion del candidato a las condiciones de contratacion:
sede, horario de trabajo, compensacién y beneficios en general.

» Entrevista con el Responsable de Seleccién, obteniendo el resultado en el formato
Resultado de Entrevista.

» De manera opcional se realiza una dinamica grupal o individual, de preferencia

invitando al cliente interno a la misma.

En caso el candidato tenga alguna discapacidad, se debe realizar ajustes
razonables y acondicionar el lugar de la entrevista segun la necesidad de

discapacidad.

Se valida, en caso el candidato tenga discapacidad, cuente con la acreditacion

emitida por alguna de las instituciones de servicio de salud (IPRESS)

1.2.4. Evaluacién de Desempefio

Es el proceso que busca alinear a los colaboradores con las metas estratégicas

para la organizacion y asegurar su cumplimiento. Se define en el QUE hacemos y
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COMO lo hacemos. Esta instruccion tiene como alcance la evaluacion de desempefio
de todo el personal de que ocupan las posiciones de Gerente, Administradores de

Sede, Subgerentes

Se da mientras se brinda el servicio a los capitanes de la naves ya sea en
agenciamiento o en estibas/ desestibas firman un certificado donde aceptan que se
brindd un buen servicio por parte de nuestra empresa. Se trata de cumplir todas las

perspectivas de nuestros clientes.

FACILIDAD PORTUARIA S.A.C.

AGENCIA MARITIMA
MOLLENDO - MATARANI - ILO - SALAVERRY

CERTIFICATE OF GOOD AGENCY PERFORM

By the present, |, Master of M/V. * INDIGO LAKE ~ certify

That FACILIDAD PORTUARIA S.AC. has performed a good job of attention of
my vessel as ship agent during my trip and my stay in the port of Matarani, Peru

Place and Date: Matarani, February 28", 2021

Master M/V. “VélGO LAKE ~




- FACILIDAD PORTUARIA S.A.C.
u"q AGENCIA MARITIMA
MOLLENDO - MATARANI - ILO - SALAVERRY

GOOD DISCHARGE CERTIFICATE

By the present, |, Master of M/V. " DRACO FAITH ~ certify

That FACILIDAD PORTUARIA S AC. as stevedores agent on behalf of
consignee have performed a good discharge operation on board of the vessel
under my command

Place and Date: Matarani, July 18", 2021

\

— | | A
S —— A

Master M. " DRACO FAITH ~

1.2.5. Climay cultura Organizacional

Responsabilidad, liderazgo, integridad y calidad de nuestros servicios para la mejor

atencion a nuestros clientes, por parte de los colaboradores y jefes.

Continuar con el uso intensivo de tecnologia para simplificar el sistema de trabajo,
mejora de los procesos y seguridad de proteccion de la ejecucion del servicio, asi

como una mayor eficiencia, rentabilidad y continuidad

Liderazgo en seguridad y control, lucha anticorrupcion

Liderazgo en coordinaciéon y comunicacion con nuestros asociados de negocio y

puesta en valor de los servicios

Promover imagen positiva con la implementacion efectiva contra la lucha frente al
COVID-19

1.2.6. Capacitacion del Personal

Mantener a los colaboradores, con la confianza de poder expresarse sus

inquietudes, brindando alternativas a sus necesidades, con los recursos necesarios.



Dar a conocer los mecanismos de proteccion y control para que asi se pueda evitar
actividades ilicitas, como la corrupcion, el soborno que puedan afectar la cadena de

suministro de los servicios que brinda la empresa.

Otorgar un ambiente de trabajo estable y libre de riesgos, asi como también
mantener la continuidad de nuestros procesos y la operatividad de nuestras

instalaciones.

Brindar los respectivos procedimientos a seguir para que se pueda atender las
sugerencias, reclamos y inquietudes de los clientes que contacten con respecto a los

servicios que brinda la empresa.

Analizar el ambiente laboral que sea entretenido, dinamico y desafiante, donde el

equipo de trabajo les ensefie el método de trabajo, a las personas que se integran
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1.2.7. Andlisis Financiero

INFORMACION FINANCIERA
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
Afio 1 Afio 2
N° de dias: 365 365
Periodo: 2019 2020
Activo Corriente: Sl. 4,026,290.08 | SI/. 5,151,521.23
Cajay Bancos Sl 570,463.65 | S/. 1,369,340.95
Cuentas por cobrar S, 2,777,842.00 | SI. 3,269,092.53
Inventarios: S/. -
Activo No Corriente: Sl. 5,216,072.99 | S/. 4,857,586.86
Total Activo: SI. 9,242,363.07 | SI. 10,009,108.09
Pasivo Corriente: Sl. 762,339.54 | S. 737,651.98
Pasivo no Corriente: S/. 3,227,325.01 | SI. 3,981,437.64
Total Pasivo: SI. 3,989,664.55 | S/. 4,719,089.62
Patrimonio Neto: S/, 5,252,698.52 | SI. 5,290,018.47
Capital: Sl. 250,000.00 | S/. 250,000.00
Resultados acumulados: Sl. 4,467,382.54 | SI. 4,897,261.00
Resultados del ejercicio: Sl 430,325.05 | S/. 37,766.54
ESTADO DE RESULTADOS
Ventas: Sl. 8,985,702.84 | S/. 5,857,598.17
Costo de Ventas: S/. -6,890,747.93 | S/. -4,642,218.09
Gastos de Operacion: S/. -1,314,471.00( S/. -1,047,589.42
Utilidad Operativa: S/ 780,483.91 | S/. 167,790.66
Otros gastos: S/. -205,032.81 | S/. -180,979.03
Otros ingresos: Sl 79,608.03 | S/. 77,775.34
Utilidad antes de impuestos: | S/. 655,059.13 | S/. 64,586.97
Utilidad Neta: Sl. 430,325.05 | SI. 37,766.54
1. indice de Liquidez Activo Corriente/ Pasivo Corriente 6.983674374
2. Prueba Acida (Activo Corriente - Inventario) / Pasivo Corriente 6.983674374
Ratios Financieros 3. Indice de Endeudamiento Pasivo Total/ Patrimonio Neto 0.892074318
4.indice de Rentabilidad Utilidad Neta/ Ventas Netas 0.006447445
5. Indice ROA Utilidad Neta / Total Activo 0.003773217

Los ingresos del afio 2019 con relacion al afio 2020 han disminuido lo que indica

menor ingreso en las estibas, como agenciamientos maritimos esto debido a algunos
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proyectos paralizados debido a pandemia mundial del Cov 19, ademas de la fuerte

competencia de las grandes empresas.

Facilidad Portuaria SAC es una empresa mediana que no dispone de grandes
recursos financieros para ser dedicados a compras millonarias de recursos como
remolcadores, lanchas, etc y hacer frente a la competencia como el Grupo Romero

gue es dueiio del Terminal Portuario de Matarani y de la empresa TRAMARSA

RUC. 1 20311765222
DOMICILIO : CALLE PUMACAMUA N* 149 MOLLENDO
ACTIVIDAD : TRANSPORTE MARITIMO Y CABOTAJE
ESTADO DE SITUACION FINANCIERAML 31 DE DICIEMBRE DEL 2019
( En nuevos soles )
ACTIVO
ACTIVO FL}VOVPATRIM
ACTIVO CORRIENTE PASIVO CORRIENTE
Efectivo y Equivalentes de Efectivo 570463 65 Tridutos Contraprestaciones y 385251.34
Cuentas por Cobrar Comerciales Terceros 779851 02 Agortes al Sistema de Pensiones y
Cuentas por Cobrar Porsonal Accionistas 988797 25 Remuneraciones y Part Por Pagar 34664 92
Cuentas por Cobrar Diversas Terceros 1000083.73
Servicios y Otros Contratados por Anticip 24629 49 Total Pasivo Corriente 419916 26
Otros Activos Comientes 653354 64
PASIVO NO CORRIENTE
Cuentas por Pagar Comerciales Terceros 328218.16
Total Activo Corriente 4026290.08 Cuentas por Pagar Diversas Terceros 322732501
Pasivo Dierido- Imp a la Renta 14205.12
Cuentas por Pagar Accionistas
Total Pasivo No Corriente 3560748 29
ACTIVO NO CORRIENTE
PATRIMONIO
Activos Adquindos en Arrendamiento F 8455431
Inmuedles Maquinaria y Equipo 8013753.28 Captal 25000000
Intangbies Capital Adicional 54900.83
Deprociacon Acumulada -3783657 60 Reservas 50000.00
Otros Activos no comentes 142300 Resultados Acumuledos 4467382 54
Determinacién del Resultado del Ejeracio 430325 05
Total Patrimonio 5252608.52
Total Activo no Corriente 521607299
e——————
TOTAL ACTIVO 924238307 TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 924236307
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SOCIAL : FACILIDAD PORTUARIASAC.

.C. 1 20311765222
DOMICILIO : CALLE PUMACAHUA N* 149 MOLLENDO
ACTIVIDAD : TRANSPORTE MARITIMO Y CABOTAJE

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA AL 31 DE JULIO DEL 2020
( En nuevos soles )

ACTIVO
ACTIVO PASIVO Y PATRIMONIO
ACTIVO CORRIENTE PASIVO CORRIENTE
Efectivo y Equivalentes de Efectivo 737516 41 Tributos Contraprestaciones y
Cuentas por Cobrar Comerciales Terceros 2171122 Aportes al Sistema de Pensiones y 343139 00
Cuentas por Cobrar Personal Accionistas 969860 56 Remuneraciones y Part Por Pagar 395546 42
Cuentas por Cobrar Diversas Terceros 99516476
Servicios y Otros Contratados por Anticip 30083 67 Total Pasivo Corriente 738685 42
Otros Activos Corrientes 000
PASIVO NO CORRIENTE ‘
Cuentas por Pagar Comerciales Terceros 885829 45
Total Activo Corriente 3484776 62 Cuentas por Pagar Diversas Terceros 2493058 86
—  —
Total Pasivo No Corriente 337978831
ACTIVO NO CORRIENTE ——
PATRIMONIO |
Activos Adquindos en Arrendamiento F 84554.31
Inmuebles Maguinaria y Equipo 9784286 89 Capttal 250000.00
Intangbles 0.00 Capital Adicional 54990 93
Depreciacion Acumulada -3909116 24 Reservas 50000.00
Otros Activos no comentes 136839 00 Resultados Acumulados 4897707 59
Determinacion del Resultado del Ejercicio 210168 33
Total Patrimonio 5462866 85 |
Total Activo no Corriente 6096563 96
\ ——— —_—
TOTAL ACTIVO 9581340 58 TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 9581340.58
e ——— —_—

1.3. PROBLEMATICA

1.3.1. Area donde se encuentra los problemas

Facilidad Portuaria SAC es una empresa familiar que cuenta con 25 afios de
experiencia en el rubro maritimo: agenciamiento maritimo de buques, servicios de
estiba/ desestibas de naves mercantes y servicios logistico. Debido a una serie de
factores externos, la compafiia enfrenta amenazas de quedarse fuera del mercado.
Es por ello, que hoy la empresa debe implementar una nueva estrategia comercial que

le ayude a enfrentar tal peligro y logre de este modo permanecer en el mercado.

Una estrategia de crecimiento enfocada principalmente en una penetracién de
mercado resulta ser idonea para que Facilidad Portuaria SAC no pierda esta
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competitividad. Para ello, la compafiia debe desarrollar una diferencia con respecto a
la competencia. EI modelo de negocio Delta, presenta una alternativa de
diferenciacion, porque sitia al cliente en medio de la gestion y establece una
vinculacion entre el negocio, sus clientes y empresas complementarias. En otras
palabras, a través de este modelo se pretende establecer las actividades adicionales
que provean mayor valor agregado al consumidor y una mayor integracion del

sistema.

1.3.2. Diagnéstico de la Problematica

Se ha podido observar que el area de ventas no existe un Plan comercial semestral
y anual donde se programen visitas a clientes nacionales e internacionales,

proyecciones, cuotas de mercado y crecimiento.

Las decisiones comerciales son tomadas de manera practica o empirica,
combinando conocimientos y experiencias, pero sin hacer el seguimiento respectivo;
si esta situacion perdura en el tiempo sin un consolidado muy contundente y bien
identificado de los procesos internos de mejora, esto a futuro dificultaria el manejo en
la toma de decisiones al no contar con esta informacion en tiempo real de los avances,

los cuellos de botellas, etc.

1.3.3. En Base al diagnéstico, seleccionar un problema y fundamente su
eleccion.

La propuesta de mejora que se estara exponiendo pretende optimizar los procesos
internos de esta area especifica “comercial’; permitiendo conocer el crecimiento
progresivo en el mercado anualmente, analizando nuestra facturacion por cliente y

mejorando nuestros servicios.

Estas nuevas propuestas de mejora seran llevadas a cabo con la colaboracion de

nuestro personal lo cual ayudara al compromiso e identificacion con la empresa.

El objetivo es poder implementar un plan comercial que ayude a poder enfrentar las
amenazas del mercado, centrarnos en hacer frente a la competencia, continuar
brindando un servicio siempre con miras a mejorarlo, sostenido bajo una auditoria

permanente de nuestras gestiones, que nos permitird tener mejor vision, calculo y
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acierto, para continuar con las inversiones en infraestructura y recursos, generando

mayor rentabilidad en los servicios que ofrecemos.

La presente investigacion se fundamenta en la necesidad de mejorar la
organizacion interna del area comercial; debido al alto riesgo que tiene la empresa en
el mercado, debido al monopolio que enfrenta en el Puerto de Matarani, y a la

privatizacion de otros puertos en el litoral peruano.

La finalidad de esta es sostener e incrementar las ventas, afianzamiento de la

empresa y la expansion sostenida de esta, en el mercado.

II. MARCO TEORICO

El marco tedrico detalla los conceptos utilizados en este estudio; con el fin de

conocer el sustento tedrico del analisis y la propuesta de mejora que se realizara.

2.1. Teorias; enfoques conceptuales en base a variables encontradas en el

problema a desarrollar:

2.1.1. Bases teodrico-cientificas

Plan de Mejora:

Es ver las propuestas que se proponen para mejorar el rendimiento de una
organizacién, de forma total o parcial o enfocada en un area especifica y debe ser
tomada con responsabilidad, desde su etapa de analisis, diagnostico, planificacion y

ejecucion.

Para que un plan de mejora tenga efectividad se debe considerar lo siguiente:

v Estar convencidos que el plan de mejora es posible ejecutar y cumplir.

v Evitar tener actitudes negativas en todo momento, desde la planificacion
hasta la etapa de ejecucion.

v’ Evitar planes que no se justifiquen, pueden desgastar el espiritu del plan de
mejora.

v' Tenery plasmar un liderazgo del equipo directivo efectivo, eficiente y eficaz.

15



v' La implicancia de todo el personal es importante en el proceso de
implementacion del plan de mejora, desde la alta gerencia, hasta el area
operativa, incluidos los trabajadores temporales.

v' Comprender el sentido de proponer un plan de mejora.

El plan de mejora es una serie de actividades ligadas entre si, que son planificadas,
organizadas integradas y sistematizadas con el Unico objetivo de mejorar el area o

institucion que lo requiera.
En este sentido, un plan de mejora se puede resumir en 03 grandes lineas:
v Invertir en capacitacion permanente (En aprendizaje transversal).

v' Seguir el trabajo actual, pero de forma diferente - eficiente.

v" Realizar el trabajo de forma conjunta, reforzando la coordinacion.

El objetivo principal del plan de mejora es proponer opciones para el seguimiento y
mejora de las areas determinadas y lograr su mejora continua. Dicho plan de mejora
debe ser compartido a todos los involucrados en la organizacién para tener pleno

conocimiento, total apoyo e involucramiento pleno.
Figura 1

Plan de Mejora

Se coordina

todo

Se mejora
cuando

_ - ~
Se practica

mas y Seaplican

metodologias

aprovecha el y enfoques

tiempo

Fuente: Elaboracion Propia
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Un Plan de mejora debe enfrentar ciertas lineas esenciales para una buena

aplicacion dentro de la organizacion, y ello, exige expresar lo siguiente:
Ver figura 2

Preguntas esenciales para elaborar un plan de mejora

— ¢Qué se va a hacer en concreto?

— ¢Quién lo va a realizar?

—  ¢Cuando se hara?

Fuente: Elaboracion Propia

En los planes de mejora analizados, aquellos que estan bien disefiados incorporan
esta informacién, aunque utilicen formatos diferentes expresan informacion relevante,

clara y concreta.

2.1.2. Gestion empresarial:
Categorias y principios de la produccion ajustada (Gestion Empresarial):

Liker (2010) la produccion ajustada y desarrollo de las organizaciones consta de 14
principios, los cuales estan organizados en 4 categorias; a continuacion, se detalla los

principales enfocados a la gestion empresarial:
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A) FILOSOFIA A LARGO PLAZO:

v" Principio 1: Tomar decisién administrativa y de gestion con una filosofia de
largo plazo
B) PROCESOS CORRECTOS PRODUCEN RESULTADOS CORRECTOS:

v" Principio 2: El proceso de flujo continuo permite detectar problemas.

v' Principio 3: El sistema de “jalar” (Pull System) evita desperdicio de
sobreproduccién.

v" Principio 4: Equilibrio en la organizacion (Actia como una tortuga, no como
un conejo).

v" Principio 5: Una empresa que da soluciones a los problemas fabrica
productos de calidad.

v' Principio 6: Mejora continua mediante el trabajo estandar y capacitacion del
personal.

v Principio 7: Aplique el control visual para detectar problemas ocultos.

v Principio 8: Los equipos y la tecnologia confiables ayudan a las personas y

los procesos.

C) EL VALOR AGREGADO EN LA ORGANIZACION DESARROLLA A SU GENTE
Y A LOS SOCIOS:

v' Principio 9: Capacite al lider para que aprendan su trabajo y filosofia y guien
a otros.

v" Principio 10: Los colaboradores deben seguir la politica de la organizacion.

v" Principio 11: Respetar a los socios y proveedores, superarnos a través de

desafios para lograr nuestros obijetivos.

D) RESOLVER LOS PROBLEMAS DE RAIiZ, AYUDA A HACER UNA
ORGANIZACION QUE APRENDE

v' Principio 12: El entorno de una empresa debe ser visualizado por los

colaboradores encargado del area

18



v' Principio 13: Tomar las decisiones de una manera adecuada segura
(considerar opciones, pero actie sobre ellas eficazmente).

v' Principio 14: Una organizacion en constante aprendizaje es una organizacion
gue mejora constantemente y ofrece mejores resultados de manera

constante.

2.1.3. KAISEN Y LAS 5S:

Es un proceso que traduce el cambio para mejorar. Aunque la traduccién real al
castellano es mejora continua o mejoramiento contindo. En ambos casos, se trata de
mejorar de forma constante una accién y traducido en una organizacién, es mejorar
los procesos de una organizacion. En una estrategia de calidad en la empresa, tanto
individual como en grupo. Inclusive algunas empresas han adoptado su filosofia a esta
herramienta de desarrollo y mejora continua, como Toyota, cuando dice: “Hoy mejor
que ayer, y mafana mejor que hoy”, es decir, ningun dia debe pasar sin una cierta

mejora.

Separar innecesarios
Situar necesarios
Suprimir suciedad

Senfalizar anomalias

AN N NN

Seguir mejorando

Figura 3
Kaisen las 5s

Shitsuke Seiri
Seiketsu Seiton

N
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Fuente: Basado en la teoria de Kaisen — 5S — Elaboracion Propia

Algunos autores como, Hernandez y Vizan (2013), creen que 5S es una técnica
popular con excelentes resultados por ser sencillo de entender y lo efectivo que resulta
su aplicacion y comprension. Es la primera herramienta y que debe ser utilizada en

toda empresa al iniciar sus operaciones.

Los principios 5S son faciles de comprender y ejercerlo. No requiere conocimientos
especiales ni grandes inversiones financieras. Sin embargo, detras de esta aparente
simplicidad se esconde una herramienta poderosa y flexible que la mayoria de las

empresas no aprovechan al maximo.

Para implementar las 5S, se debe evitar que lo siguiente:

v' Aspecto sucio: Maquinas, instalaciones, técnicas, etc.

v' Desorden: Espacio ocupado, embalajes, etc.

v" Elementos rotos: Muebles, cristales, sefiales, topes, indicadores, etc.
v Falta de instrucciones sencillas de operacion.

v' Averias: NUmero superior de lo normal.

Las empresas deben tratar de implementar su propia politica de 5S y de acuerdo a
la naturaleza de su sector o actividad comercial, de tal manera que sea una
herramienta Gtil y no una norma incémoda para la organizaciéon y sus trabajadores en
su afan de seguir modelos de otras empresas, ninguna empresa puede aplicar su
proceso de mejora continua siguiendo estilos o estrategias ajenas, cada empresa

debe disefiar su propio modelo de mejora continua en su mejor beneficio.

La filosofia de las 5S, se debe entender como una herramienta amigable, y de facil
aplicaciéon en la organizacién, y no debe ser una imposicién por parte de la parte

gerencial, por ello, entender no es la meta, sino, el convencimiento pleno de qué hacer.

v Seiri (Clasificacién): Eliminar del trabajo los elementos innecesarios o indtiles.
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v' Seiton (Orden): Organizar solo los elementos necesarios (Facilidad de uso y
ubicacion).

v' Seiso (Limpieza): Elimina del entorno defectos, es decir, anticipa y previene
defectos.

v' Seiketsu (Normalizacién): Previene anomalias, sefializa (Mejora los tiempos
de traslados y recorridos).

v' Shitsuke (Disciplina): Seguir mejorando. Consolidar esfuerzos en ese

sentido.

Es probablemente volver a indicar el significado o beneficio de la aplicacién de las
5S, pero es de mucha ayuda e importancia su aclaracion total, por ello, los beneficios

son los siguientes:

v' Integre el espiritu de equipo
v Involucrar a los empleados en la mejora desde el principio.

v" Mayor productividad:

Menos productos defectuosos

Menos fallas

Menor nivel de existencias o inventarios
Menos accidentes

Menos movimientos y traslados innecesarios

YV V. V V VYV V

Menos tiempo para el reemplazo de herramientas.

v" Mejor ambiente de trabajo para todos, ya que se obtiene:

Mayor espacio, mas satisfaccion
Orgullo del lugar del trabajo

Mejor imagen con los clientes

Mas cooperacion y trabajo en equipo

Mayor compromiso y responsabilidad en la funcion

YV V V V VYV V

Mejor conocimiento en el campo de trabajo
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v Reducir gastos de dinero y tiempo
v" Reduce los riesgos

v" Mejora la seguridad en el trabajo

2.1.4. LAS 5 FUERZA DE PORTER:

Se define como una estrategia para medir la competitividad de una organizacion

analizando cinco fuerzas del entorno de la propia empresa.

Su fundador y creador fue Michael Porter, profesor de la escuela de negocios de
Harvard quien relaciona en su investigacion las cinco principales fuerzas que
determinan la rivalidad y agresividad de la competencia en una empresa, por lo tanto,
se puede determinar la rentabilidad y oportunidad de inversion en determinada

empresa.

Esta investigacion, detalla cinco fuerzas que se analizaran a continuacion para
identificar cuéles pueden ser los problemas que una empresa puede enfrentar si no

analiza su entorno o no valora los cambios de este:

Nuevos competidores:
Amenaza de productos sustitutos:
Poder de clientes:

Poder de proveedores:

NN NN

Rivalidad entre competidores

Figura 4

Cinco Fuerzas de Michale Porter 1979
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Fuente: Michael Porter - Elaboracion Propia

Las cinco fuerzas de Porter, estan clasificadas en dos tipos de competencias:

v' Competencias de tipo vertical (3 fuerzas)

v' Competencias de tipo horizontal (2 fuerzas)

Competencias de tipo vertical:
Nuevos competidores:

v' Pueden ocasionar un desequilibrio en la empresa, por la magnitud de los
competidores que puedan aparecer en el mercado. Pueden ocasionar un
sismo empresarial por el grado de agresividad que tenga su aparicion en
escenay la empresa puede no estar preparada para esa aparicion.

v' Una empresa debe estar preparada para hacer frente a cualquier nuevo
competidor y aunque tarde en llegar, llegara y para ello, se debe preparar

siempre.

Para Facilidad Portuaria SAC, enfrentar nuevos competidores, es un poco dificil,

pero no imposible, ya que el sector tiene barreras altas como:

» Contar con una fuerte inversion para ingresar al sector
» Exigencia de cartas fianzas
» Exigencia de seguros de carga y mercaderia
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> Cartera de clientes

Y

Know- how del negocio.

A\

El negocio maritimo es un rubro complejo y existen pocas empresas
especialistas en estos servicios, que implican:

Accibn rapida

Proactividad

Servicio 24 x 7 (365 dias al afo).

Calidad en el servicio

YV V VYV V

Amenaza de productos sustitutos:

Para hacer frente a los diferentes ataques de las empresas que pretendan ingresar
al mercado maritimo, y a los diferentes servicios que se brindan en dicho servicio,
Facilidad Portuaria SA, debera diversificar sus servicios, y pretender copar toda la
gama de servicios posibles, de otra forma, las consecuencias podrian ser letales,

porque el mercado es muy exigente y cambia muy rapido.

Por ejemplo:

Facilidad Portuaria SAC, ademas de los servicios de carguio y atencién de las
embarcaciones que anclan en los puertos Matarani e llo, ademas de algunos puertos

del norte como Salaverry, tiene otros productos y servicios adicionales los cuales son:

» Estiba de Importacion

» Estiba de Exportacion

Las amenazas que tiene la empresa Facilidad Portuaria SAC con los productos

sustitutos son los siguientes:

» Que los grabs de 12.00 m2 sean superados por grabs de mayor capacidad
(De 20.00 o 30.00 m3).

» Gruas de mayor capacidad y mayor potencia.

» La implementacion de fajas transportadoras encapsuladas (Limitando los
servicios de estiba), principal servicio de Facilidad Portuaria SAC.
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» Limitacion en el servicio de tinas para movilizar minerales a granel en los
Puertos.

» Descarga en otros puertos nacionales e internacionales, por altos costos
portuarios.

» Tarifas mas competitivas en puertos a nivel internacional.

» Privatizacion de puertos nacionales generando mono operadores.
Rivalidad entre competidores:

El sector ofrece ganancias superiores al promedio por ser un servicio que atiende
al comercio internacional y la diferencia de moneda, la demanda internacional, el
intercambio de mercaderia de proveedores y clientes en el mundo genera un nivel de

rotacion interesante para inversionista que desean ingresar al sector.

Por ello, la competencia siempre sera un factor para tener en cuenta y de alto
impacto para Facilidad Portuaria SAC, en el rubro maritimo las empresas estan en

constante competencia, ya sean en:

Tarifas (menores precios)

>

» Inversiones
» Equipamiento
>

Paquetes integrales

La barrera de entrada en el pais no es problema para las organizaciones que
compiten en el sector portuario, se trata de grandes conglomerados financieros que
respaldan sus operaciones e incursionan sin problema a los diferentes servicios y
generar una competencia muy elevada a las empresas que como Facilidad Portuaria

SAC tratan de sobrevivir en el mercado cada vez mas competitivo.

Competencias de tipo horizontal:

La parte modular de toda empresa gira en torno dos factores que son los clientes y
sus proveedores, por ello, se tratan de competencias de tipo horizontal, ya que tienen

relacion con toda la organizacion.
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Poder de clientes:

Los clientes son cada vez mas exigentes, y los servicios cada vez mas precisos.
Por ello, la empresa Facilidad Portuaria SAC invierte mucho en sus recursos, porque
cada vez la exigencia de sus clientes asi lo requiere; los servicios que los clientes

requieren son:

Logistica: La barrera de entrada y exigencia puede ocasionar la implementacion de

Sus propias maquinas y servicios, como:

» Cargadores frontales.

» Operadores especialistas.

» Estiba con maquinas propias.

» Barredoras para descargas.

» Mayor poder y acceso de negociacion

Los clientes hoy en dia solicitan reduccién de precios y financiamiento, no todos
pueden trabajar con estructuras financieras dinAmicas que les permitan trabajar con
facilidad. Sin embargo, no son especialistas en el rubro de agenciamiento maritimo-

estiba y logistica.

Poder de proveedores:

La provision de insumos, materiales y servicios son hoy un elemento disputado
entre muchas empresas y en el tema maritimo no es la excepcion. Existen
proveedores muy potentes tanto nacionales como internacionales, listos y preparados
para negociar y atender clientes locales, nacionales e internacionales, tanto en el
mercado nacional e internacional; empresas que han ejecutado fuertes inversiones en

Logistica maritima y terrestre, con maquinas como:

» Lanchas
» Remolcadores de ultima generacion
» Groas

» Cama baja, entre otros.
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Algunos otros proveedores tienen la capacidad para integrarse hacia atras y

competir directamente con los clientes.

2.1.5. CONCEPTUALIZACION DE TOPICOS CLAVE. DEFINICIONES:

Plan de Mejora:

Marti y Casillas (2014), afirman: "Se trata de una serie de valoraciones del estado
real de una empresa y la ocurrencia de cambios (sin alterar la estrategia actual) en

determinadas &reas de actividad o de las misiones de la organizacion"

Productividad:

Griffin (2010), es una medida de eficiencia econémica que aumenta el valor de un

producto en relacion con el valor de un insumo utilizado.

Productividad se puede evaluar de diferentes maneras en diferentes niveles de
andlisis".
Garcia (2011), La productividad indica la conexion entre el producto obtenido y el

insumo o factor de produccion utilizado.

Los indicadores de productividad reflejan el uso apropiado de cada factor de

produccion principal e importante durante un periodo determinado.

Produccion
Productividad =

Recursos Empleados

La productividad no es solo una medida de la produccion, tampoco no es la cantidad
de bienes producidos. Esta es una medida de lo que se sabe que utiliza una

combinacion de recursos para lograr un objetivo deseado en particular.

Eficiencia:

Garcia (2011) La eficiencia se refiere a la divisién entre los recursos planificados y

los insumos realmente utilizados. La eficiencia representa el uso racional de recursos
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en la produccién de un producto dentro de un cierto periodo de tiempo. Eficiencia es

hacer bien las cosas. Su formula es:

Produccioén obtenida

Eficiencia =

Entrada de la materia prima

Eficacia:

Garcia (2011) Indica que es el desglose entre los productos obtenidos y las metas
fijadas; logrando resultados. El indice de eficacia brinda el buen efecto de la

realizacion de un producto en un periodo definido. Su formula es:

Productos Logrados

Eficacia =

Meta

Efectividad:

Garcia (2011) menciona: “la efectividad es el fruto entre eficiencia y eficacia; es
hacer las cosas, obteniendo resultados”. El indice de efectividad manifiesta una
combinacion de la eficiencia y eficacia en la produccién de un producto en un periodo

definido. Su féormula es:

Efectividad = Eficiencia x Eficacia

Outsourcing

Es la contratacion de servicios que brindan empresas externas a la propia empresa,
es también conocido como la subcontratacién de empresas para brindar servicios que
la empresa por estrategia decide contratar para una mayor y mejor operatividad de

sus funciones.
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Las empresas contratadas via outsourcing son generalmente especialistas en su
ramo y otorgan a la empresa contratante espacio, y tiempo ahorrado bajo esta

modalidad.

Facilidad Portuaria SAC, ha identificado 02 importantes razones por las cuales la

empresa requiere el outsourcing.

Primero: Enfocarse en su core business para continuar potenciandose y hacer

frente a las continuas amenazas del mercado.

Segunda: Otorgar poder a los especialistas poder hacer su trabajo dandole las

directivas necesarias y revisando los resultados mensualmente.

En los sistemas de contabilidad y finanzas, los outsourcing brindaran servicios de:

Planillas

Declaracion de impuestos
Presupuestos

Créditos

Tesoreria.

vV V.V V V VY

Cotizaciones de estudios contables)

En el sector de Recursos Humanos los outsourcing brindaran los siguientes

servicios, para entre otras cosas lograr un clima laboral éptimo:

» Seleccion de personal

Capacitacion del personal (Induccién)
Reclutamiento de personal

Gestionar las inquietudes y sugerencias

vV V VYV V

Gestidn de mejoras para el personal.

Benchmarking:

Es una practica muy empleada en el mundo de los negocios y consiste en tomar y

considerar comparadores de empresas que evidencien las mejores practicas en el
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sector, independientemente de la actividad, ya que puede aplicarse en produccion,
servicios y procesos de trabajo.

Debido a que la empresa Facilidad Portuaria SAC es mediana en el mercado y su
competencia son empresas grandes con una capacidad financiera respaldada por
grupos de empresas importantes en nuestro pais, es importante poder conocer sus
practicas de negociacion con clientes y politicas de inversion, para asi poder

implementar las que se requiera necesario y mejorarlas.

Lo primero es identificar el area, en este caso la gestion gerencial, el &rea comercial
(ventas), para mejorar la estructura de la organizacion, para poder conocer sus

practicas, sus indicadores y el desempefio actual.

Gestion comercial:

Manejar los procesos correctos y estructurados de la parte comercial, llevar un
correcto desarrollo en el area comercial, velar por el correcto desempefio de los
métodos y estrategias planteadas para alcanzar de manera eficiente los objetivos
planteados.

Para Facilidad Portuaria SAC, los clientes son basicamente empresas locales y
algunas extranjeras con nexos en el pais (exportadores e importadores), con los
cuales se realiza el servicio de agenciamiento maritimo, estiba y desestiba de su
mercaderia. Lo que se busca en esta investigacion es contribuir a la mejora de la

competitividad de la empresa, respecto a sus principales competidores.

Planificacion comercial:

Esta es la parte del plan de negocios, en la cual se establecen los objetivos de
ventas a realizar y se detalla de qué forma se conseguiran estos resultados, para luego
cuantificar este en un presupuesto. La medida puede ser anual y los planes de accion

se miden en el mismo tiempo.

Grab:

También llamados Clamshell o cucharas:
Son herramientas de metal mecanicos en forma de cucharas, su funcion es ingresar
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a las bodegas de la nave para sacar la carga, al tocar la tolva se abren y proceden a
descargar el producto via tolvas a camion. Estos equipos tienen que ser mejorados
constantemente en su parte técnica — mecanica, para lograr mejoras en su velocidad

para dar mayor productividad a las operaciones de ventas y ser muy competitivos.

Ademas, se tiene que invertir en tecnologia internacional en paises mas avanzados
para modernizar y ampliar la logistica con equipos mas fuertes y mas productivos en
capacidad y velocidad, sin descuidar a los competidores que no se vayan a acercar
con sus propuestas a los clientes.

Figura 5

Grabs

Fuente: Almacén Facilidad Portuaria SAC — Matarani

Tina:

Son contenedores metalicos de forma rectangular, conectados a cadenas las
cuales permiten ser izadas via el gancho de la nave, estas son transportadas encima

de la plataforma; su funcién es transportar carga.
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Figura 6
Tinas

Fuente: Almacén Facilidad Portuaria SAC — Matarani

Tolvas:

Son estructuras metélicas en forma de embudo que sirven para cargar y
descargadas materiales a los camiones de transporte.

Figura 7

Tinas

Fuente: Almacén Facilidad Portuaria SAC — Matarani
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Cargador frontal:

Es un tipo de maquinaria que contiene una pala que sirve para trasladar, arrumar
carga.

Figura 8

Cargador frontal

Fuente: Almacén Facilidad Portuaria SAC — Matarani

Mini cargador frontal:

Es la versién de un cargador frontal solo que, en pequefio, es decir el tamafio de la

pala y el peso de la misma maquinaria es menor.

Figura 9
Cargador frontal
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Fuente: Almacén Facilidad Portuaria SAC — Matarani

Montacarga:

Es un tipo de maquinaria pesada utilizada para levantar, transportar y almacenar
cargas pesadas.

Figura 10

Fuente: Almacén Facilidad Portuaria SAC — Matarani
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Barredora;:

Es una maquina rodante que contiene cepillos especiales y un sistema hidraulico
gue permite realizar la limpieza en zonas como puertos, terminales, almacenes, zonas
hiamedas, zonas de polvos, zonas con agua; todo es dirigido a su tolva trasera.

Figura 11

Fuente: Almacén Facilidad Portuaria SAC — Matarani

ANALISIS CRITICO:

Las teorias, procesos y estrategias aportadas por Michael Porter y Kaisen, son
instrumentos muy importantes dentro del desarrollo de las organizaciones y en
especial para la empresa Facilidad Portuaria SAC, quien enfrenta constantemente
competidores potentes con estructuras amplias en temas de organizacion y clientes
cada vez mas exigentes que le exigen mejores maquinas, personal mejor preparado

y tiempos de respuesta eficientes.

Tener implementado un sistema 6ptimo en la gestién de la empresa otorgaria a la
empresa Facilidad Portuaria SAC, las herramientas de gestion para necesarias para
tomar las mejores decisiones en favor de la empresa y en favor de un trabajo de largo

aliento, con personal comprometido con su trabajo y clientes satisfechos.
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Estos escenarios otorgarian a la empresa la posibilidad de enfrentar mejor cualquier
amenaza posible e inclusive lograr avanzar hacia una porcion mas de mercado y el

reconocimiento del sector por su buen desempefio comercial y empresarial.

2.2. Antecedentes de estudios:

Sanchez (2014); en su investigacion, denominada “Propuesta de un plan de mejora
basado en Lean Manufacturing para incrementar la productividad en la empresa textil
Oh! Baby - Chiclayo”, y cuya finalidad era incrementar la productividad en dicha
empresa, y quien desarroll6 una metodologia utilizando las herramientas de
Manufactura Esbelta, deja ver que la empresa tiene varios frentes que limitan a una
organizacion tener un desarrollo normal, y estos pueden ser varios, uno de ellos, y
muy importante es, la falta de aplicacién de instrumentos gerenciales, que muchas
veces pueden ser limitadores hacia un desarrollo institucional sostenible y pueden

causar un problema enorme a la misma organizacion; otros problemas pueden ser:

v Lafalta de confianza en la propia organizacion.

v Lafalta de la aplicar o practicar la delegacion (Delegar funciones).

v La falta de creacién de grupos de mandos medios en la organizacion.

v' Falta de un programa de capacitacion interna en temas operativos y de
trabajo en equipo.

v Falta de un programa que genere inclusion en los trabajadores.

Los trabajadores de las empresas industriales tienen una constante, que, por su
actividad, que muchas veces requiere de esfuerzo mayor, y es la motivacién, elemento
gue ayuda mucho a un mejor desempeiio, y el reconocimiento crea en ellos, un sentido
de pertenencia en la empresa que puede otorgar un mayor indice de productividad
comparado con un ambiente que no ofrezca este elemento de pertenencia, confianza

y reconocimiento.

A través del plan de mejora se debe elevar el indice de informalidad mostrado a la
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fecha en la empresa Facilidad Portuaria SAC, ya que esta reconocera procesos en:

v

Seleccion y contratacion de personal (Mejora del proceso de contratacion),
respetando las normas vigentes y respetando el derecho de los propios
trabajadores.

Disefio organizacional (Estructuras dentro de la organizacion), delegando la

responsabilidad y poder de cada area dentro de la empresa:

> Finanzas
» Recursos Humanos
» Marketing

> Area de Produccion y Servicios

Manual de Funciones y reglamentos dentro de la organizacion (Funciones
especificas), y normas que regulen la operatividad de la propia empresa y

en beneficio de la organizacion y de sus propios colaboradores.

Motivacién y capacitacion del personal (Mayor motivacion, mayor
productividad), muchas investigaciones concluyen que la relacién de
motivacion con la productividad de las personas es directa y por ello, y
basados en dichas investigaciones es que se pretende proponer un
programa de satisfaccion de los trabajadores, desde la plana directiva hasta

la planilla de obreros y operarios (Estibadores).

Mejia (2013) en su tesis “Anadlisis y propuesta de mejora del proceso

productivo de una linea de confecciones de ropa interior en una empresa textil

mediante el uso de herramientas de Manufactura Esbelta” de la Universidad

Catolica del Peru, dice que: “se debe mejorar la eficiencia de las lineas de

produccion, mediante el analisis, el diagndéstico y la propuesta de mejora en base

a este estudio.

El mejoramiento de los procesos reduce los tiempos de respuesta y regula o
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evita gastos innecesarios; con la mejora de procesos las organizaciones logran

ser eficientes y alcanzar a mejorar indicadores financieros de forma mas rapida.

Gonzales (2018) En su Tesis Propuesta de mejora de la gestion comercial
para incrementar las ventas de las lineas de servicio de la empresa Promas
S.R.L. Trujillo indica proponer mejoras que permitan incrementar las ventas de
la misma. Para ello realizo una evaluacién actual de la organizacion, recogiendo
resultados y reportes de ventas anuales. Esta propuesta tiene como objetivo
reorientar la publicidad e implementar planes de marketing existentes que no se
han implementado, utilizando herramientas mas efectivas y generalizadas como
el uso de las redes sociales. Asimismo, los aspectos de servicio al cliente,
desemperio del servicio y entrega son buenos, pero los aspectos publicitarios

son buenos.

Melgar (2013) en su tesis “Propuesta para el mejoramiento de los procesos
de produccién en una empresa de corte y confeccién -Lima”, concluye que el
propésito de la mejora de sus procesos mediante un nuevo disefio de
operaciones empresarial, tiene la finalidad de elevar sus indicadores o resultados
finales y de la misma forma la mejora en los procesos de gestidbn empresarial, ya
gue otorgan a la empresa mejores resultados versus si éstas herramientas de
gestiébn empresarial no se aplicaran, ademas, generan a la larga una imagen en
el mercado muy alta y el orgullo de los trabajadores que forman parte de dicha

organizacién crece de forma exponencial.

El sector de estibas y acomodo de mercaderia de exportacion e importacion
en el pais tiene una marcada tendencia hacia la informalidad, y por muchos afios
este problema no puede ser resuelto, debido a muchos factores. Entre los mas
importantes tenemos la falta de apoyo del gobierno a empresa pequefias que
realizan el trabajo de estiba a embarcaciones que anclan en los muelles
peruanos, y se ven obligados a contratar de forma temporal a los trabajadores
(estibadores), para realizar dichas labores y no tienen reglamentos de trabajo
establecidos o hechos para esta modalidad de contrato, y las empresas se ven
obligadas a contratar bajo regimenes de otros sectores que les impide generar

una relacion de largo plazo con los trabajadores.
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Otro problema que tienen es el sindicato de los propios trabajadores, que
presionan la contratacion de sus propios agremiados ocasionando conflictos
entre ambas partes y en el medio siempre y con resultados poco alentadores,

estan los trabajadores.

Por ello, las empresas no pueden desarrollar una ventaja competitiva
sostenible y que asegure un desarrollo de largo plazo, ya que las grandes
empresas, que tienen su propia logistica y operatividad durante todo el afio,
monopolizan las operaciones y dejan operaciones pequefas para la empresa
pequefia del sector, en este caso particular en el puerto de Matarani, Mollendo

Arequipa.

MOREIRA (2020) En su tesis de Formulacién de una propuesta de mejora
para el area comercial de Univisa, Una encuesta a los equipos de ventas
concluyo que se estaba desempefiando bien, pero que necesitaban capacitacion
de la empresa en areas como tecnologia de ventas, negociacion y servicio al
cliente.

También se reconoce que es necesario abrir nuevos canales de venta en linea
y telemarketing a nivel nacional para atraer clientes a través de medios digitales.
Si quiere conseguirlo, se necesita desarrollar un plan de mejora especifico para
cada area de trabajo, asi como medir los resultados de la gestion de los

trabajadores.

Buri, C. (2016), en su tesis “Manejo 6ptimo de la gestibn econdémica y
administrativa de los condominios que se encuentran bajo el régimen de
propiedad horizontal en la ciudad de Guayaquil” para obtener el titulo profesional
de Ingeniero en Contabilidad y Auditoria CPA, en la Universidad Catdélica De
Santiago de Guayaquil Objetivo Comun: Disefiar una guia para el manejo éptimo
de la gestion economica y administrativa de condominios de propiedad horizontal
en la ciudad de Guayaquil. Llegando a las siguientes conclusiones.Poder
enfatizar la importancia de una Optima gestibn econdmica y financiera
compartida a través de controles internos precisos, una gestion transparente de

los recursos y la racionalidad y fiabilidad de los informes. Presentar y conocer el
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perfil de administrador.

[l. METODOLOGIA

La presente investigacion se realizara en la empresa Facilidad Portuaria S.A.C.
ubicada en la ciudad de Mollendo — Matarani / Arequipa durante el 2021. Y tendra

como areas de estudio el area comercial.

La propuesta de mejora se hara mediante el diagndstico de la gestibn comercial
actual en la empresa. Se comenzara por conocer cuales son las herramientas y la

planificacion comercial actual y sus resultados (ventas).

Posteriormente se realizard un estudio de mercado para conocer las herramientas
actuales, metodologia y estrategias comerciales usadas por la competencia, la
participacion de ellos en el mercado y analizaremos la evolucién de estas.

Finalmente se disefiard un plan comercial para plasmar los conocimientos
adquiridos, modelos de planificaciones comerciales actuales, acompafiado con un

presupuesto en funcion a los objetivos planteados.

Intervendran en esta importante tarea, el staff comercial, auditorias internas de la
empresa, y fundamentalmente el staff técnico y de experiencia del campo, de los
terminales, de almacenes, de puertos, para lograr llegar a los mejores calculos y poder
acertar mejor con las propuestas técnicas y de ventas, justamente para hacer frente a

los monopolios y al libre mercado.

En el mercado actualmente existen empresas que desarrollan labores en paralelo,
con presencia dominante y ubicacion estratégica en el mercado del comercio exterior,
pueden subsidiar costos a las empresas de sus grupos, para sacar del mercado a las
empresas competidoras, por lo tanto las propuestas comerciales de ventas tienen que
estar muy sostenidas por una combinacion tactica de los directores y los técnicos del
campo, para acertar en los costos y en la velocidad + eficiencia de las operaciones
con recursos estratégicamente apropiados, ya que la velocidad de las operaciones de
ventas influye bastante en reducir costos para lograr ser competitivos, por eso es la
finalidad de contar con recursos y logistica inteligentes

e Debido a que Facilidad Portuaria S.A.C., cuenta con mas de 25 afios en el
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mercado, se debe entender que tanto el sistema de trabajo como los
colaboradores, presentan resistencia al cambio, pero se debe embellecery
alegrar las ideas que nos permitird aplicar las mejores tacticas y técnicas

de motivacion, de entusiasmo y de liderazgo.

e Como parte de la investigacion, se vera que para lograr nuestros objetivos
sera necesaria una importante inversion de dinero y ello, puede generar
una limitacion para la ejecucién para la puesta en marcha del plan de

mejora.

e Debido a la privatizacion y concesionarias existentes en el sector,
especificamente en la ciudad de Mollendo, es complicado y costoso
mantenerse vigente en el mercado; a pesar de ello, la empresa ha sabido
mantenerse vigente y con buena presencia en el mercado, lo que ha
generado gran trayectoria a lo largo de sus afos de actividad y que marca

la diferencia entre sus competidores.

PRINCIPALES COMPETIDORES:

Empresa TRAMARSA:

Cuenta con 30 afos liderando el mercado nacional, brindando servicios a las
operaciones maritimas y portuarias en el Peru. Se trata de una asociacion de Central
Puerto Holding, operador portuario del grupo Romero. La empresa se constituyé en el
Puerto del Callao el 9 de noviembre de 1990 e inicio operaciones el 1 de abril de 1991
Dedicada a la atencion de naves, carga e infraestructura maritima y portuaria, operan
en terminales portuarios privados. La empresa tiene presencia en todos los puertos

del pais.

Empresa COSMOS:

Ofrece los siguientes servicios: Agenciamiento, estiba, remolcaje, transporte

maritimo, fluvial, operaciones submarinas, servicios integrales en los puertos de:
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Zorritos, Talara, Paita, Salaverry, Chimbote, Pucallpa, Iquitos, Callao, Pisco,llo,
Mollendo y Yurimaguas.

Empresa OCEANO:

Empresa en el mercado nacional que es parte del grupo Transtotal con sede en
diferentes puertos: Paita, Salaverry, Chimbote, Callao, Matarani, Mollendo, llo;
ofreciendo los siguientes servicios: practicaje, lanchas, agenciamiento maritimo,

fletamento de barcos.

Empresa INMARPAC:

Empresa en el mercado nacional con sede en los diferentes puertos: Supe, llo,
Atico, Matarani, Paita, Salaverry ofreciendo los siguientes servicios de agenciamiento
maritimo, agentes protectores, estiba y desestiba, supervisiones a la carga, transporte

y alquiler de equipos.

MOVIMIENTO DE NAVES ATENDIDAS POR LA AUTORIDAD PORTUARIA
NACIONAL A NIVEL NACIONAL:

Este dato considerado no menor, muestra lo atractivo del sector en términos de
oportunidad de negocio, ademas, se puede apreciar que los puertos mas importantes
del pais son los puertos del sur del pais, como llo y Matarani. La empresa Facilidad
Portuaria SAC tiene presencia exactamente en ambos puertos.

Después del Callao y Paita, los puertos de Matarani e llo, son los de mayor volumen
en atender la recepcion y despacho de naves en el pais, y ello, genera expectativas
tanto de los actuales competidores o empresas que brindan los mismos servicios
portuarios, como las empresas que miran a nuestros puertos (por su ubicacién), como
atractivos para su inversion, lo que se constituye como una amenaza latente para la
empresa Facilidad Portuaria SAC.

Tabla 1 :

Movimiento de Naves recibidas en puertos Peru
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[y Cuadro N* 1
Movimiento de naves recibidas y despachadas a nivel nacional,
PUERTO Ene-21 Ene-20 Variacion %
Recepcion Despacho Recepciéon Despacho Recepcion Despacho

Maritimo 475 462 538 527 -11.7% -12.3%
Callao 251 244 277 269 -9.4% -9.3%
Paita 64 62 65 67 -1.5% -7.5%
Matarani 42 42 43 42 -2.3% (*)
Pisco 27 28 34 39 -20.6% -28.2%
Salaverry 21 20 23 25 -8.7% -20.0%
lio 20 21 29 27 -31.0% -22.2%
Talara 12 12 21 21 -42.9% -42.9%
Bayovar 13 1 12 10 8.3% 10.0%
San Nicolas 15 12 14 9 7.1% 33.3%
Eten 4 Kl 5 4 -20.0% (*)
Supe 5 5 6 5 -16.7% (*)
Zorritos 0 0 7 8 - -
Chancay 1 1 2 1 -50.0% (*)
Huacho 0 0 0 0 - -

Fluvial 1,068 1,180 1,100 1,203 -2.9% -1.9%

Iquitos 317 342 363 406 -12.7% -15.8%
Santa Rosa 36 86 40 85 -10.0% 1.2%
Nauta 218 221 252 253 -13.5% -12.6%
Yurimaguas 226 241 218 222 3.7% 8.6%
Pucallpa 271 290 227 237 19.4% 22.4%

Lacustre 0 0 0 0 - -
Puno 0 0 0 0 - -

Total naves

1,638

DATOS IMPORTANTES:

Los puertos del

ambito maritimo atendieron 475 naves,

entre los mas

representativos son: puerto del Callao, Paita y Matarani con 251, 64 y 42 naves

comerciales, respectivamente.

> En el ambito maritimo, se observé una disminucién de naves recibidas en

11.7% con respecto al mismo mes del afio anterior.

YV V V V

El puerto de Callao bajo en 9.4% la llegada de naves.

El puerto de Paita bajo en 1.5% la llegada de naves.

El puerto de Matarani disminuy6 en 2.3% la recepcion de naves.
En el ambito fluvial, se observd una disminucién de naves recibidas en 2.9%

La Ley del Sistema Portuario Nacional (LSPN) de 20037 sent6 las bases para el

cambio portuario, incluida la renovacion y el desarrollo del sistema portuario nacional.

El sistema que se ha implementado en el sector portuario fomenta la colaboracion del

area privada ya sea en el modelo de negocio como en de gestion de operaciones y

servicios portuarios.
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. En este nuevo enfoque portuario, la gestion de los puertos publicos alienta a los
operadores privados a invertir en:
v Infraestructura portuaria: desarrollo de nuevos muelles y concesiones,
infraestructura maritima
v Super estructura portuaria: Equipos de manipulacion moderna, pavimentos
e instalaciones.

v Infraestructura para tecnologias y las comunicaciones.

Se puede afirmar que la introduccion del esquema de operador exclusivo en la
LSPN tiene como objetivo enriquecer la eficiencia y competencia del area portuaria.
Este modelo tiene ventajas obvias en cuanto a eficiencia y puede generar una

inversion dinamica en infraestructura y equipamiento

Tabla 2: Evaluacion de los Modelos de Gestion Portuaria

Hasta 1992 1992 - 2003 2003 - En adelante
Modelo "Service Port" Modelo "Tool Port" Modelo "Land Lord Port"
MTC paIg mre
ENAPU SA Autoridad Portuaria Nacional
ENAPU SA OSITRAN
¥ Inversion publica v Desregulacién de los servicios A .
¥ Servicios prestados en exclusividad portuarios v ;z::vlicslig:cz)eni:::::;::;::::a:o enle
por ENAPU SA ¥ Ingreso del sector privado a equipamiento portuario
¥ Normativa sujeta a decisiones de operaciones basicas en el puerto pam portu
) o C, == = ¥ Regulacion economica (OSITRAN)
gobierno, sin intervencion del ¥ Aparicién depdsitos temporales ¥ Regulacién técnica (APN)
v st.ector p.rl.vad?,. . exlrapuﬁ’:uari'n ¥ Competencia por el mercade
Sin planificacidin del sistema * Regulacién técnica portuaria v Exclusividad de servicios portuarios
portuario nacional ¥ Inversiones privadas en equipamiento ¥ Planificacién del SPN
¥ Tarifas reguladas por el estado y en mejoras de infarestructura

Fuente: Ministerio de Transportes y Comunicaciones - Peru

Actualmente, en el Pera existen 07 puertos concesionados:

Terminal Portuario del Callao

Terminal Portuario de Contenedores Muelle Sur

Terminal Portuario Norte Multipropédsitos

Terminal Portuario de Embarque de Concentrados de Minerales

Terminal Portuario de Matarani

N N N N N

Terminal Portuario de Paita
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v' Terminal Portuario de Yurimaguas - Nueva Reforma
v" Terminal Portuario General San Martin

v" Y otros cinco puertos estan en proceso

El primer puerto fue de Matarani en 1999 por 30 afios. La concesion fue para el

Terminal Internacional del Sur S.A. — TISUR.

Entre los principales clientes o usuarios del puerto de Matarani estd Sociedad
Minera Cerro Verde que como exportador se convierte en el principal cliente del puerto
y 7 compafias mas, pero importadoras y entre ellas, Yura SAC, Leche Gloria,

Southern Peru entre otras.

Se desarrollara el andlisis y se diagnosticara la situacion real de la empresa, para
ello, se ha realizado entrevista a las personas responsables que dirigen la empresa y

la convierten en una organizacién competitiva y sostenible.

Las entrevistas se hicieron en ambientes externos de la empresa y aplicando
la modalidad de investigacion (preguntar abiertas para dejar hablar a los
entrevistados), y obtener informacion real, para sacar conclusiones de como se

maneja la empresa, enfocados en seis frentes:

1) Manejo de la organizacion (Responsable de las decisiones).

2) Nivel de comunicacion entre los encargados que tomen decisiones.

3) Nivel de Coordinacién en la empresa (Nivel alto, medio, operativo).

4) Nivel de Compromiso y sucesion de los involucrados (Empresa familiar)
5) Nivel de Colaboracién en la empresa (Si existe competencia sana)

6) Programa de capacitacion en la empresa

No se utilizé una encuesta con preguntas y respuesta definidas, debido al nimero
de personas a entrevistar (03), el gerente general, que ve los asuntos de las
decisiones mas importantes y las ventas de la empresa, (Negocio); el jefe de

operaciones y logistica (parta operativa y contacto con los trabajadores y ejecucion de
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tareas); y la encargada del area de administracion, quien ve los temas financieros,

pago de planillas y contacto con los trabajadores desde la administracion

La primera entrevista, fue con el Sr. Gilberto Cespedes, quien indico que luego de
haber empezado a estudiar la carrera de Economia en la Universidad Nacional de San
Agustin empez6 a trabajar como almacenero en los almacenes de ENAPU (Empresa
nacional de Puertos), y fue alli, don empez6 su historia y relacion con los asuntos
portuarios, maritimos y de logistica que le ha valido la creacion de su empresa
Facilidad Portuaria SAC.

Las entrevistas realizadas al Sr. Franco Céspedes y la Srta. Sandra Céspedes,
hijos del Sr. Gilberto Céspedes (Empresa de gestion familiar), empezaron con las
siguientes preguntas; sus respuestas se colocan de forma literal, con algunas

correcciones de forma, para una mejor presentacion de la presente investigacion

Datos de los entrevistados:
ENTREVISTADOS:

Nombre: Franco Céspedes Llerena
Cargo: Jefe de Logistica

Experiencia: 10 afios

Edad: 34

Nombre: Sandra Céspedes Llerena
Cargo: Administradora

Experiencia: 7 afios

Edad: 31

Pregunta N° 1:

Sr. Franco Céspedes:
¢ Como te sientes en la empresa?
Preocupado.

Siento que mi papa se encarga de todo en la empresa, ho me otorga la suficiente
confianza para realizar el trabajo, siempre esta vigilando mi trabajo, eso me incomoda
un poco; yo veo la parte operativa y me encargo de tratar con los operadores, y las

areas mas dificiles de le empresa y cuando he tratado de poner mano fuerte en la
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empresa, mi papa (el gerente), me desautoriza y eso, me quita autoridad con la gente;
sé que me falta mucho por aprender, pero también siento que puedo hacerlo, solo

necesito un poco mas de confianza.

Srta. Sandra Céspedes
¢Como te sientes en la empresa?
Con ganas de trabajar.

Atiendo la parte financiera y me encargo de los temas relacionados a la
contratacién de personal, pago de impuestos, liquidaciones, cobranzas, etc. Siento
gue la confianza es muy importante en una empresa y aqui, me falta un poco mas
de confianza por parte de mi papa. Mi trabajo, no siento que lo hago mal, pero la
gestion de mi papa es muy intensa, muchas veces quiere hacer reuniones a altas
horas de la noche o muy temprano o tengo que viajar a otras zonas como Salaverry
(norte) de un dia para otro, porque tenemos que contratar personal y eso me estresa
un poco. Pero, estoy entendiendo que el trabajo es asi, que la naturaleza de le
empresa es asi y la forma de trabajo es asi; los barcos llegan a cualquier hora y por
cada segundo les cobran en el puerto, por ello, cada segundo es un costo adicional
para ellos; debo entender que nuestra empresa debe trabajar asi.

Pregunta N° 2:

Sr. Franco Céspedes

¢,Como es la relacion con los trabajadores y en general con el personal de la
empresa?

Regular, no es de los mejores, mi papa se lleva mejor con los trabajadores por
gueles permite algunos beneficios que yo no entiendo como se pueden otorgar,
inclusive ha desautorizado mis 6rdenes y siento que he perdido autoridad en algunos
casos.

Mi papa, inclusive se va a jugar fulbito con los operadores y eso les permite cierta
confianza y siento que abusan de esa confianza, y siento que la relacién no es la

mejor, no es mala, pero deberia ser mejor.
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Srta. Sandra Céspedes

¢,Como es la relacion con los trabajadores y en general con el personal de la
empresa?

Mala.

La empresa tiene doble orden, no existe una sola persona que da las ordenes,
sino, existe desautorizacion por parte del gerente general ante cualquier orden o
sancion y ello, produce un poco de problema en la empresa; yo atiendo la parte de
administracion y veo los contratos y precisamente los contratos son un problema por
la naturaleza del negocios, los trabajadores piensan que somos nosotros los que no
gueremos mejorar sus honorarios, sino, que las circunstancia nos dejan crecer mas
u otorgar mejores remuneraciones. Inclusive estamos pensando crear el area de
recursos humanos para ordenar este en la empresa y crear un escenario de ganar —
ganar con los empleados, ya que ellos tendrian mejores condiciones de trabajo y

nosotros mas seguros con los contratos de los trabajadores, evitando sanciones.

Pregunta N° 3:

Sr. Franco Céspedes
¢, Como te ves dentro de 5 afios?
Trabajando en la empresa.

La empresa tiene mucho por desarrollar, es una empresa conocida en el medio y
las empresas nos buscan mucho para que les brindemos el servicio. A pesar de tener
competidores muy fuertes y con espaldas mucho mas grandes empresarialmente,
nosotros tratamos de ser més eficientes y ello, nos va a ayudar a trabajar por muchos

anos mas.

Srta. Sandra Céspedes

¢, Como te ves dentro de 5 afios?

No lo sé, quizéa trabajando en la empresa.

Siento que mi relacion con la empresa no es de las mejores, y debe de cambiar,
pero si no cambia no es bueno para ambos. La empresa tiene mucho por crecer, a
pesar de la presencia de otras empresas que nos llevan mucha ventaja en maquinas

y equipos, pero nosotros tenemos un factor importante y es la rapidez en nuestras
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operaciones y que dependemos de nosotros mismos, ademas, tenemos una

estructura de equipos buena, que apoya nuestras operaciones.

Pregunta N° 4:

Sr. Franco Céspedes
¢,Coémo ves ala empresa dentro de 5 afios?

No lo sé, creo que, siendo lider en el mercado, con nuevos contratos, mi papa
dirigiendo como siempre y no dejando manejar la empresa a otra persona que no
sea él. Ese factor es muy poderoso, porque mi papa (el gerente), es una persona
muy conocida en el medio y por ello, las empresas o sus representantes del

extranjero lo valoran y buscan para el trabajo.

Srta. Sandra Céspedes
¢,Como ves ala empresa dentro de 5 afios?

Con mejores perspectivas de trabajo, con nosotros (los hermanos), involucrados
mucho mas en las decisiones de la empresa; siento que todo va a mejorar, estamos
preocupados en mejorar y eso ya es una buena sefial, de lo contrario, sino no nos
interesara el futuro de la empresa, no querriamos mejorar o proponer un plan de

mejora en la gestién empresarial de la Facilidad portuaria SAC.

Pregunta N° 5:

Sr. Franco Céspedes
¢,Qué cambiarias de la empresa?

La estructura como organizacion, el tener una sola persona que dirija y tome las
decisiones es bueno en algunos casos, pero no en todos y no siempre. Creo que se
debe tener gerentes dedicados y especialistas para cada area y tomar las decisiones
gue corresponda; me gustaria aportar conocimientos para que pueda disefiar una
estructura organizacional que ayude en los procesos y servicios que brindamos;

quiero estudiar una carrera profesional para aportar en ese sentido.

Srta. Sandra Céspedes

¢,Qué cambiarias de la empresa?
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La forma de dirigir la empresa; mi papa tiene la razén en muchas cosas y de hecho
las tiene, pero siento que una sola persona no puede hacerlo todo, al menos, no por
mucho tiempo o por todo el tiempo; una empresa debe tener un socio estratégico,
un aliado, una persona en la cual confie en sus decisiones y le ayude a tomar las
mejores decisiones y quiza se pueda lograr mejores resultados comerciales, que los

logrados a la fecha.

Pregunta N° 6:

Sr. Franco Céspedes
¢ Qué tiene la empresa que te gusta y sientes es una fortaleza?

Mi papa.

Es una persona que tiene muy claro su trabajo, conoce como hacerlo, conoce
mucha gente relacionada a la actividad portuaria y eso le concede un margen de
éxito elevado, y la empresa viene aprovechando ello.

Ademas, es una empresa que tiene sus equipos y que tiene un equipo de
personas fieles y que reconocen al gerente como su lider, y eso es muy importante

en nuestra empresa.

Srta. Sandra Céspedes
¢, Qué tiene la empresa que te gusta y sientes es una fortaleza?

Mi papa y el trabajo con sus propios equipos.

Mi papé es una persona que se ha desarrollado desde muy joven en el rubro y
ello, le ha otorgado una ventaja importante para desarrollar y poder trabajar por mas
de 20 afos con relativo éxito. Dentro de la gestion o politica de la empresa (Mi papa),
esta el hecho de trabajar con su propio capital y no depender de terceros (bancos);
otro factor que me gusta mucho es que tiene un gerente que todo el mundo lo conoce
(Mundo = Matarani), las personas que trabajan con él, las empresas con las que
trabaja, los gerentes de otras compariias reconocen su trabajo y por ello, confian en
su trabajo, son clientes recurrentes por ese motivo; yo creo que no dejara de tener
contratos por ese reconocimiento, pero ya no tiene 45 afnos, a sus 66 afios creo que
debemos aprender todo lo que sabe del negocios, porque alguna vez tendremos que

tomar (hermanos), la sucesion (posta), en la empresa.
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Facilidad Portuaria SAC es una empresa mediana que no dispone de grandes
recursos financieros para ser dedicados a compras millonarias de recursos como
remolcadores, lanchas, etc y hacer frente a la competencia como el Grupo Romero

gue es duefio del Terminal Portuario de Matarani y de la empresa TRAMARSA.

El trato con los Consumidores — Clientes: Los contratos comerciales se realizan
de manera verbal o por correo electrénico (nominacion oficial), en algunas ocasiones

sin definir los términos, condiciones, sanciones.

El Proceso interno: Se centra en el proceso desde que llega la nominacion del
cliente a nosotros, las pre-juntas diarias antes de asistir a la junta de operaciones en
el Terminal Portuario y todas las gestiones que se lleva a cabo pre-operacion hasta la
post operacion y posterior liquidacion de la nave bajo una auditoria de calidad y

eficacia.

El Personal y sus capacidades: El area comercial actual esta dirigida por 3
miembros quienes también tienen otras funciones operativas y administrativas, los
cuales son dirigidos por el Gerente General quien tiene la habilidad de establecer

rapidos vinculos comerciales a través de estrategias.
Puntos a considerar:

v" Ausencia de un MOF (Manual de organizacién y funciones).

v El equipo comercial trata con clientes en Lima.

v' Se mantiene buenas relaciones empresariales.

v" No tiene una estructura comercial, ni plan que contemple visitas, objetivos,

metas, incrementos anuales, etc.
Aplicacion de Outsourcing en Facilidad portuaria SAC:

Asignar tareas desde las mas basicas hasta las mas complejas, desde empresas
especializadas. Que permitan el espacio y para fijarse en las funciones y procesos
gue son la esencia de la organizacion, o las tareas que conforman la unidad de

negocio, con el proposito de obtener los resultados esperados de la organizacion.
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Hemos podido identificar dos importantes razones por las cuales la empresa

requiere el outsourcing:

La primera: Enfocarse en nuestro core business para continuar potenciando a la
empresa y poder hacer frente a las continuas amenazas del mercado.
La segunda: Dejar a los especialistas hacer su trabajo, dandole las directivas

necesarias y revisando los resultados mensualmente.

Outsourcing de los sistemas contables y financieros:

Funciones:

Sueldos

Sistemas financieros2
Declaracion de impuestos
Presupuestos

Créditos y Cobranzas

N N N R

Tesoreria, entre otros.

Outsourcing en el area de Recursos Humanos:

Funciones:

» Seleccion de personal
» Capacitacion del personal (Induccién)

» Reclutamiento de personal

Benchmarking como politica de la empresa:

Funciones:
Conocer a las principales empresas del sector y conocer sus practicas de
negociacion con clientes y politicas de inversion, para implementar las que se requiera

necesario y mejorarlas.
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Planeacién de ventas:

Es una herramienta de gestion que guia para lograr las metas y objetivos
comerciales. Su funcion es eliminar la incertidumbre respecto a las ventas, teniendo
en cuenta factores internos como externos que pudieran influir positiva o
negativamente en la organizacion de la empresa.

Asi también analiza el potencial y la capacidad interna, para poder lograr una

planeacion acorde al mercado.

Principales propositos de un plan de ventas:

v" Reducir la incertidumbre de las ventas futuras

v' Tener como referencia el ingreso de ventas historicas respecto a afios
anteriores.

v Incorporar nuevas ideas para las decisiones de la administracion en el
proceso de la planificacion.

v' Considerar la experiencia en el rubro de nuestros lideres.

v Facilitar la informacion de: Cartera de clientes, alianzas estrategias y reporte
de incidencias.

v Facilitar el control administrativo: Ejemplo: Facturacién a tiempo.

Puntos débiles de nuestra fuerza de ventas:

Resistencia al delegar responsabilidades dentro de la organizacién

Falta de planeamiento a breve y a largo plazo.

v
v
v' Eliminar la contratacion de familiares en la empresa.
v Falta de integracién en el area de trabajo.

v

Duplicacion de funciones
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PLANES DE ACCION:

Unidad de |Frecuencia de
Objetivos Indicadores Metas medida | medicion | Optimo | Tolerable | Deficiente| Responsable
Financieros:ncrementar la | N°de cierres de ventas | Incrementar las ventas | Porcentaje | Mensual
en un 30% con respecto
participacion en el mercado mensuales del afio anterior 30% 10% 3% | Mktyventas
Procesos:0% de incidencias | N°de incidencias/dafios | 0% deincidencias | Porcentaje | Trimestral
durante las operaciones de durante las operaciones
gstiba trimestral de estiba 0% h 10% | Operaciones
Procesos:Reforzar las N"de reuniones Enfocarnosalas | Porcentaje |  Mensual
reuniones periddicas gerencial yreportes | prioridades y metas de
gerenciales y reportes del drea mensuales la empresa 60% 40% 10% | Mktyventas
Procesos:Auditoria constante | N°deauditorias | Ordenamientoy mejora| Porcentaje | Mensual
en todas la areas mensuales/Resultados | continua de los procesos B0% 60% 50% | Administracion
Enfoque al cliente:Alcanzar N de Mantener Porcentaje | Semestral
altos niveles de satisfaccion del | reportes,informacion | informado/actualizado
cliente semestral enviadaal | al cliente, mediante 100% 60% 0% | Mktyventas
Procesos:Alta productividad de|  Bajo porcentaje de Notenerningun | Porcentaje | Trimestral
nuestros operadores de | suspension de nuestros | reclamo de nuestros
maquinaria pesada operadores clientes 100% 60% 30% | Operaciones
Enfoque al cliente:Aumentarla|  Disponibilidad y Notenerningun | Porcentaje | Semanal
_ mantenimiento
satisfaccion de nuestros reclamo de nuestros
semanal adecuado de
clientes (logistica) nugstras maguinarias clientes 100% 60% 30% | Mktyventas
Desarrolloy Indica de satisfaccion de| Contar con un 100% de | Porcentaje | Semestral
aprendizaje:Ofracer un
amhiente de trabajo atractivo | los empleados satisfaccion 100% 60% 30% | Administracion

Estrategia de diferenciacion:

Fuente: Elaboracion propia

v' Es la Unica empresa en el Perd que cuenta con 72 tinas en el mercado para

el sistema alternativo de descarga/embarque de cargas a granel.

Estrategia de enfoque:

v' Busca especializarse en un mercado reducido, pero bien definido.
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v’ Busca ser mas eficiente, por eso, potencian la logistica y estiba con
proyeccion de seguir invirtiendo para mantenernos como especialistas en el

rubro.

Mecanismos de control y seguimiento:

v' Conocedores de la importancia de contar con mecanismos de control en la
area comercial, los cuales permitiran conocer las cifras de ganancias o
pérdidas en periodos trimestrales llevando asi un posterior control y registro
de los mismos para aplicar su analisis y aplicacion de medidas correctivas,
mejoras si fuera necesaria por algun tipo de error durante el proceso de
ventas.

v' Realizar el seguimiento sobre la reaccién de los clientes

v" Mejora de la visibilidad externa de la empresa
En la estiba:

v" 0% de incidencias, dafios durante nuestras operaciones.
v Tener un buen ritmo de carga/descarga.
v' Certificaciones de los materiales de estiba.

v' Personal capacitado.

En el agenciamiento:

v' Mantener informado, actualizado al cliente enviando reportes.
v" Coordinacion constante con el cliente durante la atencion de la nave.

v' Transmisiones a la Aduana dentro del plazo establecido.

En la logistica:

v Disponibilidad de las maquinas.
v' 0 incidencias, dafios durante las operaciones.

v Efectividad del operador en sus labores.
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IV. RESULTADOS

2020 2019

Ventas Netas al Crédito (sin 1.G.V.) 898,570.00 977,668.00
Ventas Netas al Contado (sin 1.G.V.) 8,087,133.00 8,799,011.00
Total Ventas Netas

(este monto debe coincidir con las Ventas Netas registradas en 8,985,703.00 9,776,679.00
Estado de ganaciasy perdidas)

Compras Netas al Crédito 1,649,154.00 1,630,236.00
Compras Netas al Contado 6,596,614.00 6,520,945.00
Total Compras Netas 8,245,768.00 8,151,181.00

Se tuvo presencia con los clientes en Lima, donde se les visito periddicamente para
poder tener un feedback sobre nuestra atencion en los servicios que ofrecemos y

poder conocer sus proyectos a futuro para participar.

En el area comercial, este afio 3 miembros de la empresa han participado en una
conferencia en Cartagena, Colombia acerca del “Carbon” la cual ha permitido conocer
a nuestros clientes personalmente y poder tener un trato directo con ellos. Cabe
resaltar que fue la primera vez que la empresa ha enviado a sus colaboradores fuera

del pais para participar en este tipo de conferencias.

También se tuvo presencia con los clientes en Miami que ha permitido obtener

nuevos clientes lo que ha originado mas ventas.
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V. CONCLUSIONES

1.

Con las propuestas de mejora permitié el mejor aprovechamiento de obtener
mas presencia en el mercado.

Con la aplicacion de las 5s permitio eliminar falencias que impedian el buen
desempeifio en la organizacion.

Formando un grupo de colaboradores capacitado, permitié atraer nuevos
clientes.

Aplicando una estrategia de enfoque nos permite mantenernos en competencia

CcoNn nuestros servicios.
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VI. RECOMENDACIONES

1. Seguir implementando plan de mejoras, ya que constantemente van

evolucionando nuestro mercado.

2. Es necesario que la empresa mande a capacitaciones en el exterior, ya que
nuestros principales clientes pertenecen alla, para tener mas presencia.

3. Plantear proyecciones financieras a un corto, o largo para poder seguir
cumpliendo las metas propuestas.

4. Implementacion de una pagina web ya que hoy en dia la tecnologia es lo

fundamental, nos permitira atraer clientes.
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