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1 Introducción 

 

1.1 Justificación del proyecto 

 

La empresa bajo estudio llamada M&G Pallets SAC, inició sus operaciones en el año 2009, 

a razón que la empresa de los mismos socios M&G maderera SAC, separan los rubros de 

fabricación de pallets y de comercialización de madera, el setenta y cinco por ciento de las 

ventas se enfoca en la fabricación de pallets, tiene una capacidad de producción de 68000 

parihuelas (pallets) pero en la actualidad produce 35529 equivalente a 52%, sin embargo 

la demanda es de 45000 unidades correspondiente al 79%, lo que indica que al mejorar 

los procesos de la gestión empresarial la capacidad total de producción se puede 

maximizar al lograr el incremento de las ventas, por ende se incrementa la productividad 

y la competitividad de la empresa. El problema principal de la empresa es la insatisfacción 

de la demanda rechazando posibles ventas teniendo como resultado una baja eficiencia 

en cuanto al número de producción. Se debe tener en consideración que un pallet o 

parihuela de madera, tiene una vida útil de usos de dos o tres veces máximo, debido a la 

manipulación de ellas con maquinaria pesada las tablas se rompen.  

 

La gestión empresarial es la práctica de proveer a la innovación inherente al espíritu 

empresarial una estructura de gestión más sólida. Muchos empresarios tienen ideas para 

incrementar sus negocios, pero no saben cómo administrar una empresa de manera 

efectiva (Korpysa, 2020). Sin embargo, administrar una nueva empresa y administrar una 

empresa existente requiere métodos y principios diferentes. A través de la gestión 

empresarial, puede administrar un negocio en crecimiento sin limitar la creatividad o la 

pasión de una nueva empresa (Karadağ, 2019). 

 

Un empresario, tiene la necesidad de ser gerente y viceversa. El problema de grandes 

empresas se requiere de un espíritu emprendedor para luchar con la burocracia de la 

empresa, siendo el crecimiento necesario, pero existe la necesidad de la gestión 

empresarial. (Newman, et al., 2021) El problema viene en las grandes corporaciones 

donde se necesita espíritu emprendedor para pelear con cosas burocráticas en la 

empresa. Después de un período, cuando el negocio de inicio pasa a los siguientes niveles 

de un ciclo de vida comercial, el crecimiento de una empresa es necesario. Por eso, hay 

una necesidad de gestión para lograr la competitividad de una empresa. 

 



 

11 de 140 | 

16 agosto 2022 

 

Propuesta de gestión 

empresarial en una empresa 

de Pallets de Madera para 

incrementar las ventas por 

medio de la innovación. 

1.2 Objetivos 

1.2.1 Objetivo general 

Elaborar una propuesta de gestión empresarial en una empresa de Pallets de Madera para 

incrementar las ventas por medio de la innovación. 

 

1.2.2 Objetivos específicos 

• Analizar la situación actual de la empresa. 

• Innovar la logística de ingreso (inbound) que comprende los procesos de la gestión 

de compras y gestión de inventarios, basándose en la herramienta de análisis y 

pronóstico de la demanda. 

• Innovar la gestión de almacenes de materia prima y productos terminados, incluye 

los procesos de ingreso de inventario y despacho (outbound). 

• Innovar el proceso de producción con respecto a la gestión de la materia prima, 

productos semiterminados o productos en proceso (WIP) y productos terminados. 

• Innovar la gestión de marketing y ventas para lograr el incremento de las ventas. 

• Pronosticar los indicadores después de la implementación de la gestión 

empresarial. 
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2 Marco Teórico  

2.1 Procesos de gestión empresarial 

Uno de los pioneros de la gestión empresarial es Drucker, quien reconoció la gestión como 

el proceso de creación de innovación por parte de las partes interesadas internas de una 

empresa. Según Drucker, la gestión eficaz de una organización empresarial es una 

condición para su éxito en el mercado (Abuzjarova, 2018). Bajo esta perspectiva, los 

científicos analizan la esencia del sistema de gestión también a través de la lente del 

liderazgo empresarial que debe basarse en los siguientes elementos: crear una visión y 

un valor para las partes interesadas de la empresa; consistencia en la acción; y el coraje 

entendido como una disposición a actuar en condiciones de incertidumbre y riesgo. (Baker, 

2021)  

 

Además, los investigadores a menudo señalan que un líder emprendedor debe resolver 

problemas de manera creativa, inspirar a los empleados a generar nuevas ideas, 

proporcionar las condiciones adecuadas para el desarrollo de la innovación, establecer 

requisitos desafiantes y mostrar comprensión de los problemas que ocurren en el trabajo 

diario. (Korpysa, 2020) 

 

El liderazgo empresarial es fuente de gestiones estratégicas y empresariales y comprende 

el comportamiento empresarial de los empleados que deben minimizar las debilidades de 

la organización y maximizar la productividad de los recursos utilizados para aprovechar las 

oportunidades del entorno, una cultura organizacional, objetivos y tareas que sean simples 

y comprensibles, la capacidad de la organización para adquirir y difundir conocimientos, 

comunicación eficiente dentro y fuera de la organización, el uso de indicadores apropiados, 

y la orientación hacia el cliente, que es el resultado primario de la gestión de la 

organización. (Straub, 2022) 

 

Según Stevenson, la gestión empresarial influye en la estrategia de una empresa por su 

capacidad para reconocer oportunidades de mercado que vale la pena aprovechar. Tal 

iniciativa da un impulso a las decisiones rápidas y la planificación, es decir, para el 

desarrollo de una estrategia de cómo aprovechar la oportunidad. Por otra parte, la gestión 

empresarial se fundamenta en un análisis profundo y completo de las oportunidades que 

existen en el entorno. (Korpysa, 2020) 

El concepto de gestión empresarial se basa en el máximo aprovechamiento de los 

recursos, porque los gestores quieren tener un control permanente sobre los recursos, y 

esto sólo puede garantizarse cuando los recursos son propios y no externalizados. En el 
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concepto de gestión empresarial, los empleados son recompensados según un enfoque 

basado en la evaluación individual del trabajo y la creatividad de cada empleado. El monto 

de su remuneración depende del compromiso, la motivación y la creatividad. (Sharma, 

2018) 

 

Se distingue cuatro relaciones separadas específicas de la gestión empresarial, es decir, 

la relación entre el espíritu empresarial organizacional y el medio ambiente; la relación 

entre acciones y decisiones tomadas en una empresa; la relación entre la cultura 

organizacional y los comportamientos empresariales en la toma de decisiones e 

implementación de proyectos; y la relación entre el tiempo y las actividades empresariales. 

El tiempo determina la variabilidad y la dinámica de los procesos emprendedores, que son 

el resultado del aprendizaje y la construcción del conocimiento. En consecuencia, la 

gestión empresarial contribuye a fortalecer la capacidad de implementar innovaciones y al 

aumento de la competitividad de una determinada organización. (Sakhdari, y Burgers, 

2018) 

 

La gestión empresarial es el concepto de utilizar las habilidades, destrezas y 

conocimientos creativos e innovadores para abrir y administrar de manera eficiente una 

organización emergente. Es un medio para resolver un problema masivo a través de una 

solución comercial única, innovadora y rentable. Pero cuando se trata de gestión 

empresarial, un sentido de singularidad e innovación puede llevar el negocio a otro nivel. 

Por lo tanto, la gestión empresarial brinda oportunidades para la industrialización, el 

avance tecnológico y el empleo. (Korpysa, 2020) 

 

En aras del éxito organizacional y la gestión empresarial eficaz, la innovación es el factor 

más importante en todo el mercado. En ocasiones, los individuos denominan creatividad 

e innovación como un factor similar, cuando no es del todo cierto e incluso existe una gran 

diferencia entre ellos. (Li, et al., 2020) El espíritu empresarial, el riesgo y la incertidumbre 

son compañeros desde hace mucho tiempo y llevan al emprendedor al límite. (Wickam, et 

al., 2020). Se define el riesgo como el grado de certeza o incertidumbre en cuanto a la 

realización de los rendimientos financieros futuros esperados en una empresa comercial. 

Sin riesgo, el sistema de libre empresa no puede funcionar. No se pueden anticipar todos 

los riesgos y desafíos, pero una vez identificados, los empresarios líderes, los ejecutivos 

y las juntas pueden gestionarlos trabajando juntos. Los riesgos que son específicos del 

capitalismo empresarial se enumeran aquí. La gestión empresarial es saber gestionar 

estos riesgos específicos (Dovgotko, et al., 2018). Como dice Peter Drucker, “El espíritu 
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empresarial es arriesgado principalmente porque muy pocos de los llamados 

emprendedores saben lo que están haciendo”. (Korpysa, 2020) 

 

2.1.1 Logística de entrada y salida 

La logística de entrada es la forma en que los materiales y otros bienes se ingresan en 

una empresa. La logística de entrada también incluye la selección de la velocidad de 

entrega de los suministros entrantes, la contratación de transportistas externos y el trabajo 

con los proveedores sobre el precio y la ruta. Es difícil que las empresas mantengan 

niveles ideales de inventario y mejoren la eficiencia y la productividad del almacén. Por 

ejemplo, un proceso de recepción débil genera errores y una copia de seguridad de los 

materiales. El software de gestión de almacenes puede ayudar con la logística. (Muñoz-

Villamizar, et al., 2021) 

 

Optimizar la logística de entrada significa hacer que la operación sea más rápida, eficiente, 

rentable y ágil. Se debe evaluar cada proceso, identificar fortalezas y debilidades y luego 

realizar mejoras. Se debe modelar el proceso actual y medir el rendimiento. Se debe 

buscar ineficiencias relacionadas con el costo, el desperdicio, la pérdida de calidad, el 

trabajo duplicado, las brechas de información y las demoras (Hu, y Weisel, 2020). Se debe 

detectar la presencia de costos invisibles o intangibles en la logística de entrada, como los 

costos de manejo de inventario y el impacto de un servicio al cliente deficiente, puede 

complicar los procesos. Los principales generadores de costos para la logística de entrada 

son las compras, la gestión de proveedores, el transporte, la recepción, el 

almacenamiento, el manejo de materiales y la gestión de inventario (Jambor, 2022).  

 

Algunas de las acciones más recomendadas para optimizar la logística de entrada incluyen 

un plan de cumplimiento del proveedor explica sus requisitos y las sanciones por errores, 

como entregas tardías o no seguir las pautas de la ruta. Dicho programa puede reducir los 

costos de flete y almacenamiento, mejorar la velocidad y la precisión y aumentar la 

satisfacción del cliente. (Hakim, 2018). Se debe comparar las cotizaciones de envío y los 

niveles de servicio entre los transportistas, programa el envío y lo rastrea hasta la entrega.  

Estos detalles ayudan a una empresa a reducir costos, aumentar la eficiencia y obtener 

una visibilidad completa de su cadena de suministro. (Albadrani, et al.,2021) 

La logística de salida se centra en el lado de la demanda de la ecuación oferta-demanda. 

Los procesos de logística de salida almacenan estas mercancías de forma segura en las 

condiciones adecuadas y las organizan. La logística de salida se ocupa de los productos 

terminados salientes. Para las empresas que venden productos terminados que reciben 

de los proveedores, la logística de entrada se concentra en la adquisición de productos y 
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la logística de salida cumple con los pedidos enviados directamente a los clientes y 

distribuye los productos a los puntos de venta. (Klumpp, y Heragu, 2019) 

 

Los objetivos de la gestión de inventario incluyen la precisión del inventario y los pedidos, 

así como el mantenimiento de la calidad del producto mediante la prevención de daños, 

robos, obsolescencia o deterioro. Además, el pedido del cliente debe tener los artículos y 

cantidades correctos, y el paquete no puede perderse ni dañarse durante el tránsito. La 

logística de salida asume la responsabilidad de este paso. Los canales de distribución se 

pueden clasificar en términos generales en directos e indirectos. (Marques, et al., 2020) 

 

Los desafíos de la logística de salida pueden afectar las ganancias y la satisfacción del 

cliente, por ejemplo, cuando la producción aumenta, el equipo de logística necesita liberar 

más espacio en el almacén y, a medida que aumenta la producción para satisfacer la 

demanda de los clientes, el envío y la entrega deben escalar. El software y la 

automatización pueden ayudar a cerrar el ciclo de información al conectar la producción 

con la capacidad y la demanda de almacenamiento. (Rammilan y Sridhar, 2020) 

 

Para optimizar la logística de salida, debe existir un esfuerzo en las relaciones y 

negociaciones. Adaptarse a las estrategias de inventario actuales. El inventario justo a 

tiempo y otros métodos de reposición rápida significan que los pedidos grandes 

entregados a los clientes a intervalos muy espaciados ya no son la norma. La mayoría de 

los clientes que usan JIT no tendrán espacio para almacenar una gran cantidad de 

productos en exceso, por lo que debe adaptar su logística de salida para adaptarse a estas 

tendencias de inventario. (Chen, y Wang, 2020) 

 

La logística es solo una parte de la gestión de la cadena de suministro. Otros elementos 

de la gestión de la cadena de suministro incluyen la fabricación y el servicio al cliente 

relacionado con la entrega. La logística ayuda a sincronizar la cadena de suministro al 

controlar el flujo de mercancías desde el punto de origen hasta el punto de consumo. 

 

La responsabilidad por daños por bienes perdidos y dañados durante el tránsito o 

almacenamiento es un área de disputas en la logística. El inventario representa un gran 

costo para las empresas y los compradores quieren protección contra pérdidas mientras 

los bienes están bajo el control del proveedor. Los proveedores también quieren limitar la 

responsabilidad. Para evitar pérdidas, el cliente le pedirá al proveedor que rastree la 

ubicación de los bienes y confirme la cantidad correcta. (Fatima, Asim, y Manzoor, 2021) 
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2.1.2 Análisis y pronóstico de demanda 

La importancia de la previsión de la demanda se relaciona directamente a compras, 

almacén y ventas, así como para el comercio electrónico y marketing en las redes sociales. 

La previsión de la demanda nunca será 100 % precisa, pero hay pasos que puede seguir 

para mejorar los plazos de producción, aumentar la eficiencia operativa, ahorrar dinero, 

lanzar nuevos productos y proporcionar una mejor experiencia al cliente. (Ke, et al., 2018) 

 

La previsión de la demanda ayuda a reducir los riesgos y a tomar decisiones financieras 

eficientes que afectan los márgenes de beneficio, el flujo de caja, la asignación de 

recursos, las oportunidades de expansión, la contabilidad de inventario, los costos 

operativos, la dotación de personal y el gasto general. Todos los planes estratégicos y 

operativos se formulan en torno a la previsión de la demanda. La previsión de la demanda 

le permite proporcionar los productos que sus clientes desean, cuando los desean. La 

previsión adecuada de la demanda y el control del inventario pueden ayudar a garantizar 

que una empresa no compre un inventario insuficiente o excesivo. (Hofmann, y 

Rutschmann, 2018) 

 

La previsión de la demanda no se trata solo de perfeccionar el programa de producción de 

una empresa para satisfacer la demanda, sino que también debería ayudar a fijar el precio 

de los productos en función de la demanda. Al comprender el mercado y las oportunidades 

potenciales, las empresas pueden crecer, formular precios competitivos, emplear las 

estrategias de marketing adecuadas e invertir en su crecimiento. (Chen, y Chien, 2018) 

 

Para pronosticar la demanda se requiere establecer objetivos claros, recopilar y registrar 

datos, medir y analizar datos, para lograr el pronóstico. Una vez que se tiene un ciclo de 

retroalimentación, se establece el próximo pronóstico y actualiza el presupuesto para 

asignar fondos donde deben ir en función de los objetivos de crecimiento. El pronóstico de 

la demanda lo ayuda a reducir los costos de manejo de inventario, planificar los gastos de 

marketing, el personal futuro, las necesidades de producción e inventario e incluso nuevos 

productos. (Lu, Ma, y Ma, 2021) 

 

Para el pronóstico se debe definir el mercado, y por ende, la comprensión de la sustitución 

de productos es fundamental. Los clientes pueden comportarse de manera diferente si 

cambia el precio o el rendimiento de los posibles productos sustitutos. Las empresas ahora 

están ampliando sus definiciones de mercado para tener en cuenta la mayor competencia 

de otros operadores de larga distancia. Hay varias formas de asegurarse de incluir todos 

los productos sustitutos importantes. (Hofmann, y Rutschmann, 2018). Además, la 
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investigación de mercado puede conducir a información sobre los productos de consumo. 

Con una definición adecuada, las curvas de demanda de la industria total a menudo serán 

más pronunciadas que las curvas de demanda de productos individuales en la industria. 

Los gerentes o personas responsables deben decidir si desarrollar sus pronósticos con 

base en los datos históricos disponibles o emprender sus propios programas de 

investigación de mercado, lo que puede llevar mucho tiempo y ser costoso. (Kilimci, et al., 

2019). 

 

Se debe comprender y pronosticar los impulsores de la demanda en cada categoría. Aquí 

se puede hacer un buen uso de las regresiones y otras técnicas estadísticas para 

encontrar algunas causas de los cambios en la demanda histórica. Posteriormente, se 

debe realizar un análisis de sensibilidad, para lograr llegar al mercado objetivo con 

imaginación e innovación. En un nivel, dicho análisis de sensibilidad se puede realizar 

simplemente variando los supuestos y cuantificando su impacto en la demanda. (Seyedan, 

y Mafakheri, 2020) 

 

El alcance de la previsión de la demanda depende del área operada de la empresa, 

presente y de lo que se proponga en el futuro. Si la empresa ofrece sus productos y 

servicios en el mercado local, la previsión será a nivel local. El costo de la previsión y los 

flujos de beneficios de dicha previsión deben balancearse (Seyedan, y Mafakheri, 2020). 

 

2.1.3 Gestión de compras 

El flujo y el paso del movimiento de los bienes y los servicios son dirigidos por la gestión 

de compras y junto a ella mantiene relaciones con los proveedores de los bienes y 

servicios. En el caso de grandes organizaciones, puede haber varios proveedores 

disponibles para suministrar un producto en particular, y elegir uno de ellos es una decisión 

vital desde la perspectiva de la gerencia. (Firdaus, Puspitasari, y Lubis, 2019) 

 

La gestión de compras facilita la reducción del costo total de insumos y el costo de 

producción y reduce el costo de producción conduce a una mejor rentabilidad para la 

organización. Así como aumenta la rotación de activos, establece relaciones cordiales con 

los proveedores. (Teixeira, et al, 2018) La empresa necesita crear una plantilla de personal 

con una mentalidad innovadora e imaginativa para poder implementar un proceso de 

Mejora Continua o KAIZEN, así como un Sistema de manejo de calidad, y la gestión de 

información entre las áreas y mantenimiento de registros eficientes. (Iwao, 2019) 
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Comprar en una empresa es ahora una función especializada. Al delegar la 

responsabilidad de compra a un especialista, la empresa puede lograr mayores eficiencias 

de compra. Además, las compras representan más de la mitad del presupuesto de gastos 

de capital de la empresa. (Mazaud, 2020) 

 

Por lo que puede, implementar una estrategia de compras para garantizar resultados 

rentables y podrían incluir la elección de proveedores valiosos que entreguen productos 

de calidad dentro de las fechas límite y asegurarse de que todas las compras estén libres 

de fallas. Basándose en los ciclos de compra de acuerdo con la previsión de la demanda. 

(Flechsig, Anslinger, y Lasch, 2022) 

 

Los responsables de la gestión de compras consideran que, si hay algún retraso en el 

suministro de artículos, toda la operación del negocio podría verse gravemente afectada. 

La gestión de compras empresariales tiene como objetivo obtener el suministro de bienes 

y servicios para estar disponibles cuando se requiera, justo a tiempo (JIT) (Liu, y Nishi, 

2020). La gestión de compras trata de reducir el costo de producción al obtener artículos 

al menor costo posible y al mismo tiempo mantener la calidad. Una buena gestión de 

compras sustenta el flujo de producción regular con el suministro oportuno y preciso de 

artículos. (Yang, et al., 2021) 

 

Las malas decisiones de compra pueden resultar muy costosas para una empresa. Los 

artículos que son existencias muertas se bloquean en efectivo y también cuestan dinero 

almacenarlos. Pero la compra que mantiene el inventario al mínimo y se combina con un 

volumen de ventas dinámico conduce a una gestión de inventario eficiente. Esta rotación 

de activos mejora la rentabilidad de la empresa. (Mulyana, Mashadi, y Syahputri, 2020) 

 

2.1.4 Gestión de inventario 

Si se produce o trabaja bajo el pronóstico de la demanda, el proceso de gestión de 

inventario se inicia cuando una empresa recibe un pedido de un cliente y continúa hasta 

que se envía el pedido. Para ello se requiere que algunas técnicas de gestión de inventario 

utilizan fórmulas y análisis para planificar las existencias. (Saha, y Ray, 2019) 

 

La optimización del inventario es el proceso de usar el inventario de la manera más 

eficiente y, como resultado, minimizar los dólares gastados en existencias y almacenar 

esos artículos. La gestión de inventario es responsable de ordenar y rastrear el stock a 

medida que llega al almacén. (Tejesh, y Neeraja, 2018). La gestión de pedidos es el 

proceso de recepción y seguimiento de los pedidos de los clientes. La gestión de inventario 
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juega un papel importante en la gestión de pedidos. A medida que se reciben los pedidos, 

el inventario se puede asignar a pedidos específicos y luego se puede cambiar el estado 

en el registro de inventario para ponerlo esencialmente «en espera» para ese pedido. 

(Guo, et al., 2018) 

 

La gestión de inventario ayuda a planificar adecuadamente los pedidos de reposición de 

una empresa. Los sistemas ERP brindan a las empresas datos de inventario precisos, 

para que tengan la información más actualizada para su plan de gestión de inventario. Los 

sistemas ERP optimizan los datos para que la gestión de inventario sea exitosa. (Zhang, 

Huang, y Yuan, 2021). La mala gestión del inventario es un desequilibrio entre mantener 

demasiado y muy poco stock. Una mala gestión de las existencias aumenta los costes y, 

por tanto, reduce los beneficios. (Singh, y Verma, 2018) 

 

2.1.5 Almacenes 

Una buena gestión del almacén garantiza que todos los procesos del almacén se ejecuten 

de la forma más eficiente y precisa posible. Un sistema de gestión de almacenes es una 

solución de software que tiene como objetivo simplificar la complejidad de la gestión de un 

almacén (Mohamad, M. F., Udin, Z. M., & Sharif, K. I. 2020). Se debe supervisar e informar 

la productividad para ofrecer una comprensión más profunda de la eficiencia con la que 

opera un almacén y dónde se puede realizar mejoras en la geografía del almacén y 

optimizar el espacio. Gestión de almacenes es un término más amplio que incluye otros 

aspectos de las operaciones de almacén, como la organización y el diseño del almacén, 

la mano de obra, el cumplimiento de pedidos, la supervisión del almacén y los informes. 

(Dragomirov, N. 2021) 

 

Una operación de almacén debe ante todo conocer sus objetivos. Además, todas las 

operaciones de almacén tienen como objetivo utilizar el espacio, la mano de obra y el 

equipo del almacén de la manera más eficiente posible. Los gerentes de almacén deben 

poder realizar un seguimiento de cada proceso para garantizar que funcione sin problemas 

y resolver los problemas que inevitablemente ocurren. Los gerentes de almacén deben 

poder cambiar los planes sobre la marcha, ya sea porque los materiales llegaron dañados 

o porque las inclemencias del tiempo están retrasando los envíos. (Mohamad, M. F., Udin, 

Z. M., & Sharif, K. I. 2020). 

 

También es importante poder ajustar los flujos de trabajo para maximizar la eficiencia, ya 

sea que eso implique reorganizar el espacio del almacén o reinventar los procesos de 

recolección. Incluso si todos los procesos del almacén parecen estar funcionando sin 
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problemas, no significa que los procesos estén funcionando de la manera más eficiente 

posible (Yuan, S., & Chen, J. 2018). La gestión de almacenes incluye seis procesos 

básicos como: 

 

• Procesos de gestión de almacenes: almacenar de forma segura y organizar el 

inventario de forma lógica para permitir una selección rápida y precisa. 

(Passalacqua, et al., 2019) 

• Estrategias de Cumplimiento de la Gestión de Almacenes 

• Monitoreo e informes de almacén (Yuan, S., & Chen, J. (2018) 

• KPI de almacén: eficiencia, tiempo de entrega, (Yuan, S., & Chen, J. (2018) 

• Estadísticas de gestión de almacenes: Para mejorar la productividad, reducir los 

costos operativos y mantenerse al día con la demanda de los clientes, mientras se 

combate el espacio reducido y un mercado laboral reducido, las operaciones de 

almacén utilizan cada vez más la tecnología para automatizar procesos. 

(Passalacqua, 2019) 

• Elegir un sistema de gestión de almacenes: El software de gestión de almacenes 

automatiza los procesos manuales y permite el control centralizado y la visibilidad 

de todos los procedimientos de almacenamiento. (Lyu, et al., 2020) 

 

 

2.1.6 Gestión de marketing 

La gestión de marketing es el proceso de toma de decisiones, planificación y control de los 

aspectos de marketing de una empresa en términos del concepto de marketing, en algún 

lugar dentro del sistema de marketing. El concepto de marketing es simple en principio, 

pero a menudo muy difícil, si no imposible, de implementar completamente (Ellram, L. M., 

& Murfield, 2019). El concepto es que una empresa puede servir más eficazmente a sus 

propios objetivos si integra explícitamente los diversos aspectos de sus actividades de 

marketing para satisfacer las preferencias de sus clientes. Para alguien que no esté 

familiarizado con la práctica de la empresa, la necesidad de implementar el concepto y la 

capacidad para hacerlo parecería ser tan obvia que no merecería discusión. (Tkachenko, 

et al., 2019) 

 

El objetivo del marketing es hacer que la venta sea prolija. El objetivo del marketing es 

conocer y comprender al consumidor tan bien que el producto o servicio se adapte a él y 

se venda solo. Idealmente, el marketing debería dar como resultado un cliente que esté 

listo para comprar. El concepto de marketing, también llamado concepto de marketing 
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moderno, tal como lo practican la mayoría de las empresas en la situación actual, es en 

realidad una combinación de todos los demás conceptos. (Li, F., Larimo, J., & Leonidou, 

2021) 

 

El concepto de marketing moderno consiste en un esfuerzo integrado por parte del 

comercializador para identificar las necesidades del consumidor y satisfacerlas a través de 

productos diseñados adecuadamente y para esta tarea utiliza todas las técnicas de 

marketing relacionadas con el producto, la venta, el estudio de mercado, el 

comportamiento del consumidor, el diseño del producto. (Hallikainen, Savimäki, y 

Laukkanen, 2020) El concepto de marketing moderno es un estado mental corporativo que 

insiste en la integración y coordinación de todas las funciones de marketing que, a su vez, 

están unidas a las demás funciones corporativas con el objetivo básico de producir las 

máximas ganancias corporativas a largo plazo. (Bondarenko, V. A., Kalieva, O. M., & 

Pisareva, E. V. 2018) 

 

Se deben utilizar métodos innovadores para entender al consumidor, diseñar un producto 

adecuado y ofrecérselo al consumidor, implica la planificación y el desarrollo de bienes y 

servicios. El marketing está relacionado con los mercados y, por lo tanto, la gestión de 

marketing exige la integración de los diversos elementos del mercado. La planificación de 

las actividades de marketing es una tarea crucial e implica numerosos pasos. Implica la 

planificación de estrategias efectivas para lograr los objetivos de marketing deseados, 

incluyendo la evaluación y control de los esfuerzos de marketing, para tener una empresa 

rentable, el gerente de marketing debe evaluar continuamente los esfuerzos de marketing. 

(Krings, W., Palmer, R., & Inversini, A. 2021) 

 

El proceso de marketing gerencial comienza con la determinación de la misión y los 

objetivos de toda la empresa y luego define los objetivos de marketing que se lograrán. 

Determinar las oportunidades de marketing que deben capitalizarse. Una vez que la 

empresa tiene información completa sobre las oportunidades de marketing, puede formular 

estrategias de marketing en forma de planes formales dinámicos orientados a la acción 

para lograr la misión, la meta y los objetivos. La estrategia de marketing señala el nivel, la 

combinación y la asignación de los esfuerzos de marketing en los planes de acción de 

marketing. (Deniyev, 2021) 

 

La empresa tiene una mezcla de marketing apropiada para cada mercado objetivo. Se 

espera que la mezcla de marketing venda más que los competidores. Los planes o 

programas de acción de marketing deben implementarse mediante una comunicación, 
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coordinación y motivación adecuadas del personal de marketing. Un sistema de control 

efectivo es esencial para medir y evaluar los resultados reales de la estrategia de 

marketing. (Johnsen, 2018) 

 

La retroalimentación de la evaluación permite a la gerencia de marketing revisar, adoptar 

o modificar metas y objetivos y replanificar sobre la base de la retroalimentación de la 

evaluación. El programa de marketing comienza con el concepto del producto y no termina 

hasta que se satisfacen adecuadamente los deseos del cliente. Las ventas rentables a 

largo plazo y las compras repetidas por parte de los clientes son vitales para el éxito en 

marketing (Muminova, S. N., & Urunboev, 2019). 

 

• Investigación de mercados 

• Planificación de actividades de marketing 

• Promoción 

• Distribución 

• Promoción de Ventas 

• Mezcla de canales 

• Variación del producto 

• Canales de comercialización 

• Precios 

 

El marketing tiene que ver con la interacción con los mercados, sin importar si es con fines 

de lucro o sin fines de lucro. Esto implica que una organización puede optar por realizar 

su actividad comercial o de marketing de diferentes maneras. Se han distinguido cinco 

filosofías o conceptos diferentes, a saber, el concepto de producción, el concepto de 

producto, el concepto de venta, el concepto de marketing y el concepto de marketing 

social. (Adams, Freitas, y Fontana, 2019) 

 

Las ideas contenidas en estos conceptos dan lugar a diferentes culturas en cuanto a la 

forma de hacer negocios con los consumidores. El concepto de producción es 

probablemente la idea rectora empresarial más antigua, que se remonta al período de 

escasez de bienes. (Deniyev, T. J. 2021) 

 

El concepto de producción fue común a las empresas durante el período inicial de 

industrialización cuando nacieron diferentes productos. Ford en sus primeros tiempos 

practicaba el concepto de producción en el que la empresa buscaba reducir los precios de 
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los automóviles para poder atraer a una gran cantidad de clientes. (Johnsen, 2018) El 

concepto de producción aún podría ser válido en industrias donde las compras de los 

consumidores se realizan predominantemente sobre la base del precio y la facilidad de 

compra. Tal situación se ve a menudo en los mercados de productos básicos como la 

arena, el cemento y el mineral de hierro. (Li, F., Larimo, J., & Leonidou, L. C., 2021) 

 

Las fusiones y compras en el campo de los productos básicos como el cemento, el aluminio 

y el acero están guiadas por un motivo para crear grandes sistemas de producción que se 

vuelven fundamentales para reducir el costo de producción a través de economías de 

escala y efectos de curva de experiencia. Las ideas consagradas en el concepto de 

producción se difundieron gradualmente entre diferentes empresas, lo que hizo que las 

empresas participantes fueran similares en su enfoque de marketing. Esto condujo a un 

cambio en la orientación comercial y el concepto de producto surgió. ((Hallikainen, 

Savimäki, y Laukkanen, 2020) El concepto de producto cambió el enfoque hacia la calidad 

del producto, afirmando así que 'el consumidor preferiría productos con la más alta calidad 

a un precio determinado. (Krings, W., Palmer, R., & Inversini, A. 2021) 

 

El concepto de producto se basa en la creencia de que los consumidores están motivados 

para comprar aquellos productos que ofrecen mayor calidad. Esta propuesta cambió el 

enfoque de marketing para desarrollar mejores productos y mejorarlos con el tiempo. 

Prima facie, este concepto tiene sentido. La gente busca productos y servicios de mejor 

calidad.  El concepto de producto ignora el papel de otras actividades de marketing. 

(Saura, J. R., Ribeiro-Soriano, D., & Palacios-Marqués, 2021) 

 

Es poco probable que la gente se amontone para comprar automáticamente un producto 

de calidad superior. La creación de un producto de calidad superior no puede ser una 

estrategia integral. Incluso si se ha creado un producto de buena calidad para que las 

personas hagan un camino trillado hasta la puerta de la empresa, se tendrán que hacer 

muchas otras cosas para que eso suceda. Primero, las personas que podrían comprar el 

producto deben ser conscientes e informadas sobre su superioridad. (Wang, W. Y. C., & 

Wang, 2020) 

 

El producto debe tener un diseño, empaque, precio y disponibilidad atractivos para que los 

consumidores puedan verlo, tocarlo y sentirlo y estar dispuestos a comprarlo. Esto 

intensificó la competencia y presionó a las empresas para que ofrecieran productos de 

mejor calidad. Inclinó la situación de marketing a favor de los compradores. (Gebauer, et 

al., 2021) Se observó renuencia por parte del comprador a responder con prontitud a los 
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productos y servicios comercializados. Esta búsqueda condujo al descubrimiento del 

concepto de venta. El concepto de venta comienza con la suposición de que los 

consumidores son indiferentes o reacios a los productos o servicios comercializados. 

(Ellram, L. M., & Murfield, 2019) 

 

La orientación de venta enfoca exclusivamente la atención en las formas de impulsar el 

producto con poca o ninguna consideración por el interés del consumidor. El concepto de 

venta puede tener consecuencias desastrosas a largo plazo. La restricción de la repetición 

de negocios cambia el paradigma de marketing a favor del cliente. La nueva realidad de 

intensificación competitiva y saturación del mercado condujo al descubrimiento del 

concepto de marketing en la década de 1950 que colocó al cliente en el centro del universo 

de marketing. (Gebauer, et al., 2021). El concepto de marketing introdujo un cambio de 

paradigma en el que todo el negocio debe verse desde el punto de vista de su resultado 

final, es decir, el punto de vista del cliente. El concepto de marketing se pone en práctica 

cambiando el enfoque del proceso de creación de valor al mercado o a los clientes. (Bag, 

S., et al., 2021) 

 

El concepto de marketing legitima todos los productos y servicios si genera satisfacción en 

el cliente. Esto significa que, si un grupo de clientes exige vender drogas duras o armas 

de fuego, entonces se justifica. (Kouropalatis, Giudici, y Acar, O. A. (2019). Desde la 

perspectiva social, las drogas son indeseables porque su uso genera adicción con multitud 

de ramificaciones personales y familiares. El marketing social se originó después de darse 

cuenta de que lo que es bueno para un cliente individual o un grupo selecto puede no ser 

bueno para la sociedad. (Rusthollkarhu, et al., 2022) 

 

La gestión de marketing abarca todas las áreas de proceso. Además, cada aspecto del 

marketing exige ciertos factores. El marketing abarca todos los elementos importantes que 

ayudan a construir un marco sólido de negocios. La mezcla de marketing ampliada se 

centra en las empresas de servicios. Los expertos en gestión de marketing pueden alterar 

estas siete palancas para impulsar el éxito de la campaña. (Lindgreen, et al., 2020) 

 

• Marketing boca a boca: Una de las estrategias de marketing más importantes, pero 

también una de las más desafiantes. 

• Marketing Transaccional: Las responsabilidades de gestión de marketing en 

empresas más grandes pueden ser complejas e involucrar a grandes equipos. 

 

Por otro lado, Varadarajan, R. (2020) establecen lo siguiente: 
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• Gerente de Mercadeo Digital: Un gerente de marketing digital planifica, implementa 

y examina campañas de marketing en línea. 

• Gerente de Mercadeo en Redes Sociales: El objetivo de un gerente de marketing 

en redes sociales es mejorar la comunicación y las relaciones en las redes sociales 

de la empresa. 

 

El objetivo fundamental del marketing es descubrir lo que los clientes quieren y necesitan. 

El objetivo final de cualquier negocio es maximizar las ventas y los ingresos generales. El 

gerente de marketing digital al gerente de marketing de productos son ejemplos de 

funciones de gestión de marketing especializadas, cada una con su propio conjunto de 

responsabilidades. 

 

2.1.7 Gestión de ventas 

Cualquier negocio, grande o pequeño, necesita tener los tres pilares básicos que el 

gerente de ventas deberá monitorear, Estrategia de ventas, Operaciones de venta y 

Análisis de ventas. (Jannah, N. F., & Muqorobin, 2021) 

 

Una vez que se tiene un gerente de ventas competente y este se enfocará en la creación 

o expansión de su equipo de ventas. Esta debe considerarse como una de las tareas más 

destacadas, ya que los vendedores son su puente para conectarse con el público objetivo 

o los clientes (Schrock, et al., 2021). Cuando el equipo sea lo suficientemente hábil, 

tendrán una mejor base para vender su producto. Para ser grandes vendedores, es 

importante que se sientan parte integrante de la organización y comprendan los productos 

y servicios de la empresa. Se debe considerar que los clientes forman una opinión de su 

empresa en base a la experiencia que han tenido con sus vendedores. (Bolander, W., & 

Richards, 2018) 

 

El vendedor es alguien que interactúa con los clientes a través de varios modos de 

comunicación mientras representa a la empresa. Por lo general, el gerente de ventas 

supervisa de cerca el desempeño de un vendedor. También es vital que el personal de 

ventas tenga una visión clara de sus procesos de trabajo y trabajo para reflejar su 

experiencia en su desempeño. (Razmochaeva, N. V., & Klionskiy, 2019) 

 

El objetivo de la empresa se canaliza hacia la consecución de mejores ventas. Por lo tanto, 

un proceso organizado y fluido también garantizará que incluso los clientes se beneficien 

de él además del negocio en sí. (Vladimirovich, 2020). Para tener éxito en las ventas, el 
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equipo de ventas debe poder ver las cosas a distancia. Las herramientas tecnológicas 

pueden ayudarte a ampliar en gran medida los horizontes de tu visión. Además, 

implementar su planificación de ventas a través de una herramienta de CRM podría facilitar 

un camino mucho más factible para lograr una mejor colaboración. (Anderson, et al., 2020). 

Los datos deben utilizarse para analizar el éxito del equipo de ventas. Se debe crear 

fuertes ciclos de retroalimentación para mantener a los representantes de ventas 

informados y en constante mejora. Esto puede generar un gran ambiente para el equipo y 

estimular el impulso competitivo e innovador en cuanto a técnicas de ventas. (Plank, et al., 

2018) 

 

2.1.8 Proceso de producción 

La producción se define como la actividad de crear o agregar valor a los bienes. El proceso 

de producción es una serie de etapas que deben pasar en la producción de bienes o 

servicios. Al mismo tiempo, los servicios no tienen propiedades físicas y químicas y no 

tienen un período entre la producción y el consumo. En otras palabras, este proceso 

también puede interpretarse como una actividad que combina varios factores de 

producción para crear algo beneficioso para los consumidores. El planeamiento de 

producción se basa en el pronóstico de la demanda, que ayudará a ventas y compras 

también, relacionados entre sí. (Ishak, et al., 2020) 

 

El proceso de producción debe satisfacer las necesidades de los clientes para lograr la 

prosperidad a partir de la disponibilidad de bienes y servicios. Se debe aportar un valor 

añadido a un producto. El enrutamiento o determinación de flujo es una actividad para 

determinar la secuencia de actividades de este proceso. (Tsai, et al., 2018) 

 

Algunos tipos de empresas de servicios también ofrecen servicios personalizados. Las 

diferencias entre producción en masa, personalización en masa y personalización, Como 

se dijo anteriormente, la producción implica convertir insumos en productos. En una 

empresa manufacturera, los insumos, el proceso de producción y los productos finales 

suelen ser obvios. (Adhikari, S., & Ozarska, 2018) 

 

Pero el proceso de producción en una empresa de servicios implica una conversión menos 

obvia. Por ejemplo, un hospital convierte el conocimiento y las habilidades de su personal 

médico, junto con equipos y suministros de diversas fuentes, en servicios de atención 

médica para los pacientes. Hay dos procesos básicos para convertir entradas en salidas. 

En la fabricación por procesos, los insumos básicos se descomponen en uno o más 

productos. (Shahrabadi, et al., 2022) 
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El proceso de montaje es todo lo contrario. Los insumos básicos, como los recursos 

naturales, las materias primas o los recursos humanos, se combinan para crear el producto 

o se transforman en el producto. En los servicios, los clientes pueden desempeñar un 

papel en el proceso de transformación. (Samylovskaya, et al., (2022) 

 

Una segunda consideración al elegir un proceso de producción es el tiempo. Un proceso 

continuo utiliza corridas de producción largas que pueden durar días, semanas o meses 

sin que se detenga el equipo. Los costos por unidad son bajos y la producción es fácil de 

programar. En un proceso intermitente, se utilizan tiradas de producción cortas para hacer 

lotes de diferentes productos. (Smętkowska, M., & Mrugalska, 2018) Las máquinas se 

apagan para cambiarlas y hacer diferentes productos en diferentes momentos. Este 

proceso es mejor para productos de bajo volumen y gran variedad, como los producidos 

por personalización o personalización en masa. Los talleres de trabajo son ejemplos de 

empresas que utilizan un proceso intermitente. (Ishak, et al., (2020) 

 

2.2 Variables organizacionales 

Las variables organizacionales se consideran todas aquellas de soporte para la 

implementación de la gestión empresarial de una empresa productora de pallets de 

madera con el propósito de incrementar las ventas, como se muestra en la figura 1. 

 

Figura 1. 

Variables organizacionales 

 

Nota. Elaboración propia 
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2.3 Influencia de variables 

Influencia de las variables sobre la innovación organizacional, se observa en la figura 2. 

 

Figura 2. 

Influencia de las variables sobre la innovación organizacional. 

 

Nota. Elaboración propia 

 

2.4 Justificación teórica e hipótesis de trabajo 

2.4.1 Justificación teórica 

Esta investigación, desde el punto de vista teórico como se ha desarrollado en la sección 

2.1, se establece que el incremento de las ventas se relaciona directamente a la 

implementación de la gestión empresarial mejorando los procesos desde un punto 

innovador y enfocado a los trabajadores, de tal manera que la innovación se vincule 

directamente con la implementación de la gestión empresarial en los procesos 

identificados como primordiales como son aquellos vinculados con la logística, compras, 

inventario marketing y ventas, entre otros. Esta implementación es horizontal. 

 

2.4.2 Hipótesis 

Una propuesta de gestión empresarial en una empresa de Pallets de Madera incrementa 

las ventas por medio de la innovación.
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3 Metodología  

3.1 Descripción de la muestra y método de obtención de datos 

3.1.1 Muestra 

El muestreo de datos es una técnica de análisis estadístico utilizada para seleccionar, 

manipular y analizar un subconjunto representativo de puntos de datos para identificar 

patrones y tendencias en el conjunto de datos más grande que se examina. En este caso se 

tomará las bases de datos de la empresa, la muestra será la población, de tal forma que se 

obtenga mejores resultados. 

 

3.1.2 Método de obtención de datos 

La recopilación de los datos para este proyecto se basa de los datos históricos de la empresa 

y del año inmediato anterior es decir 2021. 

 

3.2 Variables 

Variable independiente. Gestión empresarial 

Variable dependiente: Ventas 

 

3.3 Procedimiento de análisis de datos 

El procedimiento del análisis de datos se muestra en la figura 3. 

Figura 3. 

Procedimiento del análisis de datos 

 

Nota. Elaboración propia 



 

30 de 140 | 

16 agosto 2022 

 

Propuesta de gestión 

empresarial en una empresa 

de Pallets de Madera para 

incrementar las ventas por 

medio de la innovación. 

 

4 Análisis de la situación actual de la empresa 

 

4.1 Descripción de la empresa 

M&G Pallets SAC, inició sus operaciones en el año 2009, posteriormente la empresa se 

separa en los rubros de fabricación de pallets y de comercialización de madera. El local actual 

es de 2525m2, en Lurín, Lima, Lima, Perú además, la empresa posee en la zona del 

departamento de Ucayali 83 hectáreas de bosque, para la reforestación y buen manejo 

forestal de la madera.  

En el 2013, como parte de la búsqueda constante de la aplicación de la mejora continua, la 

Gerencia de M & G PALLETS S.A.C. establece como objetivo la implementación y certificación 

de su Sistema de Gestión de la Calidad en base a la Norma ISO 9001:2008, con el fin de 

asegurar la calidad, mediante la estandarización y mejoramiento continuo de sus procesos 

principales con el fin de entregar un mejor servicio a sus clientes y consolidar su posición en 

el mercado. 

 

Datos generales 

RAZON SOCIAL : M&G PALLETS S.A.C 

RUC                : 20520770870 

DIRECCION : ANTIGUA PANAMERICANA SUR - SUB. LOTE 5 KM. 32 EX FUNDO 

SANTA ROSA (ALT. GRIFO SCHELL) LIMA - LIMA - LURIN 

SECTOR             : Otras industrias manufactureras 

ACTIVIDAD ECONOMICA: Fabricación de Pallets 

 

Visión 

“Al 2025, ser reconocidos como la empresa de mayor venta de embalaje industrial en el 

mercado local e internacional”.                                                              

Misión 

“Ser una de las compañías líderes en la venta de embalaje industrial satisfaciendo las 

necesidades de nuestros clientes por encima de sus expectativas, brindándoles productos de 

calidad y con la excelencia en el servicio. Asimismo, se tiene como objetivo el crecimiento 

sostenido de la empresa y el desarrollo profesional de sus colaboradores”. 

Valores 
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 Nuestros colaboradores es nuestra relación duradera. 

 Entendemos y respetamos a nuestros clientes y consumidores. 

 La responsabilidad en los procesos es clara e individual.  

 Respeto por el medioambiente. 

 

4.1.1 Estructura Organizacional 

El organigrama de la empresa actual se observa en la Figura 4. 

Figura 4. 

Organigrama 

 

Nota. Fuente: M&G PALLETS S.A.C. 

 

4.1.2 Productos 

Pallets de madera: 

Pallet o parihuela es una plataforma portátil horizontal, hecha de madera, esta es usada como 

base para el ensamblaje, el almacenamiento, el manejo y el transporte de mercancías y 

cargas, que permite manipular, agilizar y almacenar en un solo movimiento varios objetos 

poco manejables, pesados o voluminosos. La madera es el material más favorable para 

fabricar pallets ya que está disponible en todas partes y es relativamente barato.  

Dicho producto que transportan bienes entre países generalmente necesita un tratamiento 

térmico o fumigación para asegurar que no haya enfermedades o pestes viviendo en la 
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madera. No existe una medida establecida (estándar) para las parihuelas en todo el mundo, 

ya que cada cliente tiene diferentes requerimientos. Pero los pallets fabricados de mayor venta 

son las de 1050 mm x 1200 mm.  El tipo de madera que utilizaremos es el pino. 

 

a) Fotografía del producto 

 
Figura 5. 

Parihuela de madera 

 

Nota. Fuente: M&G PALLETS S.A.C. 

b) Especificaciones técnicas del producto  

• Armado: 02 clavos por punto de unión entre tabla y taco. 

• Total de clavos: 48 

• Tipos de clavos: Clavos con resinas de 2” y 1 ½” con pistola neumática  

• Preservado: Con tratamiento térmico SENASA  

• Precio: $ 41.97 c/u se vende por lote. La unidad lote es de 30 unidades (venta mínima).  

• Soporta hasta 200 kg, altura: 11 cm aprox, peso: 16 kg aprox.  

 

4.1.3 Ventas 

Las ventas disminuyeron para el año 2021. En el año 2018 las ventas de las parihuelas de 

1*1.2m fue de $ 4,147,123.00, las ventas para el año 2019 fue de $4,053,655.00 y para el año 

2021 fue de $3,670,555.47 como se muestra en la figura 6, las ventas se incrementaron en el 

mes de octubre por encima de los valores de 2018 y 2019, sin embargo, se dio una baja en 

las ventas en el mes de julio de 2019. La venta en el periodo del mes de enero a junio de 2021 

fue menor en el mismo periodo del año 2018 pero por encima del mismo periodo en el año 

2019. 
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Figura 6. 

Ventas año 2018, 2019 y 2021 

 

Nota. Fuente: M&G PALLETS S.A.C. 

 

 

4.1.4 Participación del mercado 

De acuerdo con el reporte de la FAO (2018), se calculó una demanda de 12 millones de 

parihuelas en Perú, las cuales incluyen parihuelas one way (parihuelas que se envían a otros 

países pen razón de la exportación) y parihuelas de uso interno (dentro de Perú, de una 

madera de menor calidad y puede realizarse reparaciones, generalmente es de un uso) como 

se muestra en el anexo 1.  

 

La empresa en el año 2021 fabricó 87,207 pallets como se muestra en la tabla 1, lo cual 

corresponde al 0.73% de participación en el mercado peruano, en el año 2015 fabricó 177536 

parihuelas equivalente al 1.48% de la demanda nacional promedio. La capacidad de 

producción actual es de 179982 parihuelas al año promedio con un turno de 8 horas por día. 

La demanda fue de 92227 parihuelas al año, sin embargo, se fabricó un total de 87207 

parihuelas equivalente al 94.56% de la demanda recibida durante el año 2021, sin embargo, 
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equivale al 48.45% de la capacidad de producción de la empresa, la empresa actualmente 

tiene 24 operarios en producción, 12 operarios por cada línea de producción. 

 

 

Tabla 1. 

Producción de parihuelas 2021 

 

Nota. Elaboración propia, Fuente: M&G PALLETS S.A.C. 

 

4.2 Procesos de la empresa 

4.2.1 Análisis FODA 

En la Tabla 2, se muestra las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de la 

empresa en estudio. Entre las fortalezas identificadas por la empresa, la supervivencia de la 

empresa ante la pandemia ya que muchas empresas de todo tamaño tuvieron que cerrar sus 

puertas, mantiene una fuerte red de distribución para la entrega de sus productos a loso 

clientes en diferentes regiones del país manteniendo el alto nivel de producción entregando 

casi el 95% de los requerimientos. Sin embargo, entre sus debilidades es la deficiencia que 

tiene en el proceso de ventas por la demora en las actividades debido a los excesos en el 

procedimiento, de tal forma que los clientes que solicitan una cotización encuentran un 

proceso largo para la entrega de las parihuelas que requieren. Existe una deficiencia en la 

gestión de recursos humanos, ya que los operarios y trabajadores duplican funciones sin 

definir exactamente lo que una posición requiere de sus operarios y trabajadores. Tiene poca 

llegada a los potenciales clientes, ya que se ha estancado en los clientes de siempre, y no 
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llega a captar mayor cantidad de tal forma que se pueda producir la capacidad de producción 

que tiene. 

 

Tabla 2:  

Matriz FODA  

 

Nota. Fuente: M&G PALLETS S.A.C. SERFOR es el organismo especializado perteneciente 

el ministerio de agricultura (MINAGRI) que se encarga de la fiscalización, supervisión entre 

otras acciones en la industria forestal. 

 

En cuanto a las oportunidades que presenta la empresa es la experiencia y antigüedad de la 

industria, mantiene servicios diferenciados en la producción de madera, así como, flexibilidad 
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en la producción llevando a una producción de Make-to-Order (fabricación según 

requerimiento), puede llegar a tener una alta rentabilidad si es que se utilizan adecuadamente 

los procesos y se reduce los costos, logrando una buena relación con los proveedores. Por 

otro lado, en cuanto a las amenazas, principalmente por la economía en el país por lo ocurrido 

con el periodo de pandemia, así como la inestabilidad del gobierno en sí y sus políticas de 

estado, y en la empresa podría existir errores en la interacción del sistema de control y base 

de datos. La matriz de evaluación de factores externos EFE se muestra en la tabla 3 en donde 

se observa que la empresa en sí responde a las oportunidades y amenazas con un puntaje 

de 2.60. Generalmente cuando se encuentra en el rango de 2 a 2.90 es promedio. 

 

Tabla 3. 

EFE 

 

Nota. Elaboración propia, Fuente: M&G PALLETS S.A.C. 
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Por otro lado, la matriz de evaluación de los factores internos muestra un puntaje de 2.27 

como se muestra en la tabla 4. Este puntaje indica que la empresa tiene una debilidad en 

aprovechar las fortalezas y poder arriesgar el negocio por no atender las debilidades. 

 

Tabla 4. 

EFI 

 

Nota. Elaboración propia, Fuente: M&G PALLETS S.A.C. 

 

Al desarrollar la matriz EFI, se obtuvo un promedio ponderado de 2.27 lo cual se encuentra 

por debajo de los 2.5 pero no muy distante, significa que la compañía debe realizar planes 

para mejorar sus debilidades identificadas en la organización y mejorar sustancialmente para 

incrementar la competitividad de la empresa. 

 

4.2.2 Cadena de Valor 

La cadena de valor incluye las actividades de soporte a la distribución y las actividades 

primarias, ejecutadas por las áreas de la empresa, como se muestra en la Figura 7. 
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Figura 7. 

Cadena de Valor  

 

Nota. Elaboración propia, Fuente: M&G PALLETS S.A.C. 

 

4.2.3 Mapa de Procesos 

En la Figura 8 se observa el mapa de procesos de la empresa. Dentro de los procesos clave 

se muestran los procedimientos del proceso de producción de pallets. 

 

Figura 8. 

Mapa de procesos  

 

Nota. Elaboración propia, Fuente: M&G PALLETS S.A.C. 

ACTIVIDADES 

PRIMARIAS

LOGÍSTICA EXTERNA, 

ALMACENAMIENTO Y 

DISTRIBUCIÓN

MARKETING VENTAS OPERACIONES
COMPRAS,PAGOS,

CONTABILIDAD

* Recepción

* Control de Calidad

*Control de Inventario

* Asignación de 

Inventario

* Planificación de la 

producción

* Solicitud de pedidos 

diversos

* Contratos con 

proveedores

* Pagos

* Combinación de 

linea de productos

* Distribución en la 

planta

* Publicidad y 

promociones

* Política de precios 

y descuentos

* Atención de 

pedidos

* Revisión de 

inventarios

* Solicitud en sistema 

de pedidos

* Seguimiento a la 

producción

* Post Venta

* Producción de 

parihuelas

* Disponibilidad de 

la maquinaria

* Control de calidad 

de la madera

* Revisión del 

producto defectuoso  

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA

                                                                                                                       

ACTIVIDADES DE 

APOYO

ADMINISTRACIÓN Y GESTIÓN:  Cobros,Inventario, Planta-Taller

RECURSOS HUMANOS: Personal Administrativo, Personal de Producción ; Personal de 

Mantenimiento, Finanzas, Contabilidad

ABASTECIMIENTO: Disponibilidad de materia prima y maquinarias, Sistema para atender 

orden de servicio
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4.2.4 SIPOC   

El diagrama SIPOC describe las entradas y salidas manejadas por el área de producción, 

tomando como referencia el mapa de procesos que se observa en la Figura 9.  Así mismo, 

este identifica los proveedores y clientes asociados al proceso de producción de parihuela. 

Figura 9. 

SIPOC del proceso de producción de parihuela 

Elaboración propia, Fuente: M&G PALLETS S.A.C. 

 

4.2.5 Maquinarias y equipos 

Se analiza las maquinarias y equipos, la empresa cuenta con 3 líneas, sin embargo, utilizan 2 

líneas para la producción actual debido a la demanda que existe se trabaja sólo 1 turno. La 

empresa tiene tres máquinas para cada una las diferentes líneas, adquiridas en el año 2009, 

es decir no han actualizado ni innovado a una mejor tecnología, ya que al tener 13 años cada 

máquina requieren una mayor frecuencia de mantenimientos preventivos y correctivos, así 

como reparaciones, lo que se torna en mayor cantidad de horas de paradas sin poder producir 

parihuelas y poder satisfacer la demanda. 

 

4.2.5.1 Máquina Tableadora 

Es la máquina que se encarga de cortar la madera a lo ancho. Primero, el operario debe tomar 

una pieza de madera y se inserta al en la máquina, después de determinar el ancho de la 

RECURSOS

Recuros Humanos,Tecnológicos

Infraestructura

Transporte

INDICADOR 

DE INGRESO 
PROVEEDORES ENTRADAS NOMBRE DEL PROCESO: SALIDAS CLIENTES

INDICADOR 

DE SALIDA 

"PRODUCCIÓN DE PARIHUELA"

*Empresas diversas 

de diferentes 

sectores industriales
1. Controlar calidad de la materia prima
2. Realizar corte

4. Realizar cepillado

5. Realizar sellado de tacos

6. Realizar armado

7. Realizar control de calidad

8. Realizar tratamiento térmico
9. Realizar distribución

CONTROLES

* Registro de entrada  y salida de parihuela* Reporte de inventario

* Reporte de producto terminado

* Reporte de calidad de producto

* Reporte de distribución

*Número de 

órdenes de 

servicio 

recepcionadas/ 

Total producido

*Área de Almacén

* Área de Producción

*Área de Planificación 

de Inventario

* Área de Despacho

*Parámetros de especificidad 

técnica

*Stock de materiales

*Stock de maquinaria

* Reporte de planificación de 

producción

*Parihuelas

*Satisfacción del cliente

-Tiempo de atención de 

pedido

- Número de Reclamos

*Productividad

Total producido/Total 

programado

*Fecha de 

recepción de O/S 

/ Fecha de 

entrega
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madera que se requiere para la parihuela, una vez insertada la misma mueve la madera hacia 

la parte final donde se extrae la madera ya cortada (tablones) en las medidas requeridas. La 

máquina se muestra en la figura 10. 

 

Figura 10. 

Máquina Tableadora 

 

Nota. Fuente: M&G PALLETS S.A.C. 

4.2.5.2 Máquina Radial: 

Es la máquina que corta la madera a lo largo, utilizada para los tacos de la parihuela y el largo 

de los tablones. El operario coloca la madera en una plataforma ubicando con cuidado los 

lugares del corte para el largo, donde luego este jala la manga de la máquina y corta, como 

se muestra en la figura 11. 

 
Figura 11. 

Máquina Radial 

 

Nota. Fuente: M&G PALLETS S.A.C. 
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4.2.5.3 Máquina Múltiple: 

Con esta máquina se corta a lo ancho y a la vez cepilla la madera. El operario debe ingresar 

las medidas requeridas, de tal forma que la madera se obtiene dividida y pulida, como se 

muestra en la figura 12. 

 

Figura 12. 

Máquina Múltiple 

 

Nota. Fuente: M&G PALLETS S.A.C. 

 

4.2.5.4  Montacargas: 

El Montacargas consta de una plataforma que se desliza a través de guías metálicas 

dispuestas a cargar los materiales. En la fabricación de pallets, el operario usa el montacargas 

para trasladarlas de un área a otra, como se muestra en la figura 13. 

 

Figura 13. 

Montacargas 

 

Nota. Fuente: M&G PALLETS S.A.C. 
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4.2.5.5 Clavadora 

Se utiliza en el momento de armado de las pallets, para poder unir las maderas lijadas y 

cortadas juntos con los tacos como se muestra en la figura 14, además los operarios deben 

utilizar sus elementos de seguridad personal. 

 
Figura 14. 

Clavadora 

 

Nota. Fuente: M&G PALLETS S.A.C. 

 

4.2.5.6  Cámara de tratamiento térmico 

En la cámara de tratamiento término se colocan las parihuelas a una secuencia específica de 

tiempo y temperatura controlada (56°C) con el objetivo de secar la madera y matar alguna 

bacteria alojada en ella para su aplicación final. Esta obtiene el calor de la caldera gracias a 

las piezas de madera no conformes, las parihuelas se secan para eliminar insectos y hongos, 

como se muestra en la figura 15. 

 
Figura 15. Cámara de tratamiento térmico 

 
Nota. Fuente: M&G PALLETS S.A.C. 
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4.3 Análisis de la competencia 

La competencia directa en general se considera a: 

• Aserraderos: estas empresas no se dedican al 100% de su tiempo en la producción 

de parihuelas, ya que se dedican a la producción de diferentes productos requeridos 

por sus clientes, así como la venta y corte de tablones de madera. 

• Fabricantes de parihuela: Se dedican a la producción de parihuelas como principal 

negocio. 

La competencia indirecta 

• Todas aquellas empresas importadoras, distribuidoras, mayoristas y minoristas de 

parihuelas de plástico. 

 

Según el análisis demográfico es del 51.7% de las empresas exportadoras en el Perú son 

microempresas, 27.7% son pequeñas empresas y el 20.6% son medianas y grandes 

empresas. Sin embargo, los envíos al exterior de las MYPES se redujeron de 14% a 4%. Se 

debe tener en cuenta que el número total de empresas se redujo de 8229 a 7531 para los 

años 2019 y 2020 respectivamente. (ComexPerú, 2019). De acuerdo con la FAO (2015) indica 

que el total de las empresas pequeñas, medianas y grandes empresas son 20939 en primera 

y segunda transformación de productos de madera, de las cuales 5256 son aserradores y 

acepilladura de madera, fabricación de hojas de madera, fabricación de 

recipientes de madera y fabricación de otros productos por el valor de venta de $373,631,551 

equivalente al 27.1% de las ventas que comprenden cualquier producción de productos de 

madera. La empresa tiene una participación en el mercado de 0.98%, pudiendo incrementarse 

a 2% debido a la capacidad de producción que tiene. 

 

4.4 Análisis de las áreas de trabajo. 

En la Figura 16 se observa el recorrido del proceso de producción de parihuela y su 

interrelación entre áreas. En donde se observa las áreas de productos no conformes, área de 

almacén de materia prima y de reciclaje, son las tablas que se utilizan para el proceso térmico 

que se requiere después que se han armado las parihuelas. Las áreas de producción en 

donde están las tres líneas de producción que consisten en las máquinas tableadoras, 

múltiples y radiales, así como el almacén temporal con respecto a los productos no armados, 

para luego pasar a armado, sólo se utiliza cuando existe exceso de producción en el área de 

corte. Cuando la parihuela se ha armado pasa a la cámara de tratamiento, terminando en el 
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área de resguardo equivalente al almacén de productos terminados para el despacho de las 

parihuelas requeridas por los clientes. 

 

 

Figura 16. 

Layout y áreas de trabajo 

 

Nota. Elaboración propia, Fuente: M&G PALLETS S.A.C. 

 

En conclusión, el layout no puede cambiar por lo que las conexiones eléctricas se encuentran 

ya establecidas y la distribución es un flujo continuo en U, la oficina administrativa tiene una 
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locación estratégica desde la cual se puede observar todas las operaciones en almacenes, 

así como en el área de producción y cámara de tratamiento. 

 

4.5 Análisis de puestos de trabajo 

La empresa actualmente registra un organigrama que no favorece el buen desempeño de la 

empresa, como se muestra en la figura 4, en donde se determina que la jerarquía se inicia 

con el puesto de gerente general. La gerencia general es responsable de mejorar la eficiencia 

y aumentar las ganancias departamentales mientras administra las operaciones generales de 

la empresa. Supervisan varios elementos en un negocio, incluida la contratación de personal, 

los presupuestos operativos y el lanzamiento de promociones de precios que podrían atraer 

a más clientes. Entre las responsabilidades incluyen diseñar estrategia y establecer objetivos 

de crecimiento, controlar presupuestos y optimizar gastos, asegurar que los empleados estén 

motivados y sean productivos, evaluar y mejorar las operaciones y el rendimiento financiero, 

brindar soluciones a los problemas (por ejemplo, disminución de ganancias, conflictos de 

empleados, pérdida de negocios frente a los competidores), entre otros. Por lo tanto, debido 

a sus funciones, se ha determinado la mejora de la gestión empresarial para incrementar la 

capacidad de producción y así, mejorar la competitividad de la empresa y poder lograr el 

objetivo que tiene para el año 2025, de ser reconocidos como la empresa de mayor venta de 

embalaje industrial en el mercado local e internacional. Para ello se requiere el soporte de las 

jefaturas como de planta, producción, almacén, calidad y tratamiento térmico, distribución, 

ventas y compras. Sin embargo, se debe reformular el organigrama como parte de la 

estrategia de mejora en cuanto a las jefaturas de acuerdo con los puestos que se requieran 

en el cambio. La gerencia general después del análisis de ventas como se ha explicado en la 

sección 4.1.3 Ventas determinó la necesidad de la mejora en los procesos de la empresa con 

el objetivo de incrementar dichas ventas y así la competitividad de la empresa, descartando 

que la reducción de las ventas se debe al año por pandemia. 

 

4.6 Análisis de localización 

La empresa cuenta con un área de 2525m2 la dirección exacta es:  

ANTIGUA PANAMERICANA SUR - SUB. LOTE 5 KM. 32 EX FUNDO SANTA ROSA (ALT. GRIFO 

SCHELL) LIMA - LIMA – LURIN 

Como se muestra en el mapa que se presenta en la figura 17. 
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Figura 17. 

Locación de la planta en Lima 

 

Nota. Elaboración propia, Fuente: M&G PALLETS S.A.C. Google Mapas 

 

4.6.1 Identificación y análisis detallado de los factores de localización  

Para la identificación de los factores de localización y su análisis se utilizará como método el 

Ranking de factores. Para esto, se evaluará los más importantes factores de localización tanto 

a nivel macro como micro. 

4.6.1.1 Macro localización 

Los factores de macro localización se evaluarán en los departamentos de Lima, Ica y 

Arequipa, ya que son departamentos acordes a nuestros factores definidos. 

• Disponibilidad de proveedores (F1): debe estar cerca de los proveedores locales y un 

acceso rápido al aeropuerto. 

• Cercanía al mercado objetivo (F2): La planta de encontrarse cercano al mercado 

objetivo de tal forma que el abastecimiento sea rápido y con menor costo logístico. 

• Infraestructura (F3): Se requiere la disponibilidad diaria para la producción de agua 

potable y energía.  

• Facilidad de acceso (F4): Evaluación de las distintas carreteras y puntos de fluctuación 

en cada departamento para llegar a elegir la mejor alternativa de localización. 

• Disponibilidad de mano de obra (F5): Se tiene que evaluar la cantidad de personas en 

busca de empleo y que esté calificada para realizar un proceso de producción eficiente. 



 

47 de 140 | 

16 agosto 2022 

 

Propuesta de gestión 

empresarial en una empresa 

de Pallets de Madera para 

incrementar las ventas por 

medio de la innovación. 

4.6.1.2 Micro localización 

La ubicación óptima de la planta según el método de ranking de factores es el departamento 

de Lima; por lo tanto, los factores de micro localización se compararán entre los distritos de 

Callao, Lurín y Chorrillos.  

• Disponibilidad de terrenos: El distrito de Lurín tiene ventaja respecto a los otros 

distritos, ya que tiene una mayor oferta de inmuebles y terrenos en el área que 

corresponde a este distrito. Por lo que la ubicación actual es ideal 

• Disponibilidad de mano de obra: Cercano a maestros y operarios con experiencia. 

• Facilidad de acceso de operarios: Acceso a la planta, con transporte público para dar 

comodidad a los empleados que lleguen fácil y sin contratiempos 

• Costos: Lurín tiene mayor ventaja porque el costo promedio por metro cuadrado es el 

más bajo dentro de los distritos que se están evaluando. 

• Seguridad: Lurín tiene una ventaja sobre los distritos que se están evaluando, ya que 

según un estudio del INEI (2017), el Callao y Chorrillos tienen mayor número de 

denuncias por comisión de delitos como se muestra en el anexo 3. 

4.6.2 Evaluación y selección de localización actual 

4.6.2.1 Evaluación y selección de la macro localización 

Para evaluar y elegir la mejor alternativa de macro localización se recurrirá al método de 

ranking de factores. Este se va a realizar en función a los factores mencionados en los puntos 

anteriores para cada ciudad en cuestión: Lima, Ica y Arequipa. En la tabla 5, se muestra el 

cuadro de enfrentamiento de factores para obtener la ponderación de cada factor para 

determinar la jerarquía de ellos. 

 

Tabla 5. 

Matriz enfrentamiento macrolocalización 

  
Disponibilidad 

de Materia 
Prima 

Cercanía 
al cliente 

final 

Infraestru
ctura 

Facilidad 
de 

Acceso 

Disponibilida
d de Mano 
de Obra 

Conteo % 

Disponibilidad de Materia 
Prima 

  1 1 1 1 4 40.00% 

Cercanía al cliente final 0   1 1 1 3 30.00% 

Infraestructura 0 0   1 1 2 20.00% 

Facilidad de Acceso 0 0 0   0 0 0.00% 
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Disponibilidad de Mano de 
obra 

0 0 0 1   1 10.00% 

TOTAL           10 
100.00
% 

Nota. Elaboración propia 

 

Para la elaboración del cuadro de clasificación de alternativas por distrito, se toma en 

consideración la calificación de 1 como deficiente y 5 excelente, como se muestra en la tabla 

6, confrontando el distrito y el factor de localización, seleccionándose la región Lima como 

óptimo de acuerdo con los requerimientos de la empresa. Por lo que se concluye que la 

ubicación actual de la empresa es estratégica por su cercanía con la disponibilidad de materia 

prima, cercanía al cliente final, infraestructura, facilidad de acceso y disponibilidad de mano 

de obra. 

 

Tabla 6. 

Cuadro de Clasificación de Alternativas 

Factor de localización  Ponderación 
Lima Ica Arequipa 

Calificación Puntaje Calificación Puntaje Calificación Puntaje 

Disponibilidad de Materia Prima 4 5 20 4 16 3 12 

Cercanía al cliente final 3 5 15 2 6 3 9 

Infraestructura 2 5 10 4 8 5 10 

Facilidad de Acceso 0 4 0 3 0 4 0 

Disponibilidad de Mano de Obra 1 5 5 4 4 4 4 

TOTAL 10 24 50 17 34 19 35 

Nota. Elaboración propia 

 

4.6.2.2 Evaluación y selección de la micro localización 

De igual manera para evaluar y elegir la mejor alternativa de micro localización se recurrirá al 

método de ranking de factores. Este se va a realizar en función a los factores mencionados 

en los puntos anteriores para la ciudad elegida en la evaluación anterior: Lurín, Callao y 

Chorrillos.  En la tabla 7 se muestra el cuadro de enfrentamiento de factores para obtener la 

ponderación de cada factor, en cuanto a disponibilidad de terrenos, disponibilidad de mano 

de obra, costos y seguridad. Y en la tabla 8, se utiliza la calificación de 1 deficiente y 5 

excelente para la comparación de los distritos de Lurín, Callao y Chorrillos, seleccionándose 

el distrito de Lurín. 
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Tabla 7. 

Cuadro de Enfrentamiento de Factores Microlocalización 

  
Disponibilida
d de terreno 

Disponibilida
d de mano de 
obra 

Costos Seguridad Ponderación % 

Disponibilidad de terreno   1 1 1 3 50.00% 

Disponibilidad de mano de obra 0   1 1 2 33.33% 

Costos 0 0   0 0 0.00% 

Seguridad 0 0 1   1 16.67% 

TOTAL         6 100.00% 

Nota. Elaboración propia 

 

Tabla 8. 

Cuadro de Clasificación de Alternativas 

Nota. Elaboración propia 

 

Como se puede apreciar, para el estudio de la micro localización se seleccionó la ciudad de 

Lurín como la ubicación óptima, ya que es la que mejor se adecua con respecto a los factores 

planteados.  

 

4.7 Análisis de los procesos 

 

4.7.1 Proceso de marketing y publicidad 

El proceso de marketing o comercialización se lleva a cabo de forma empírica de acuerdo con 

las observaciones como se muestra en la siguiente figura 18. La muestra de datos de 57 

procesos se muestra en el anexo 5 bajo proceso de marketing y publicidad. 

 

 

Factor de localización  Ponderación 
Lurín Callao Chorrillos 

Calificación Puntaje Calificación Puntaje Calificación Puntaje 

Disponibilidad de terreno 3 5 15 3 9 3 9 

Disponibilidad de mano de obra 2 5 10 3 6 2 4 

Costos 0 3 0 2 0 4 0 

Seguridad 1 4 4 1 1 3 3 

TOTAL 6 17 29 9 16 12 16 
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Figura 18. 

Proceso de marketing 

 

Nota. Elaboración propia, Fuente: M&G PALLETS S.A.C. 

 

Análisis: 

1. El proceso de marketing sólo se inicia con la premisa de disminución de ventas 

2. Se elaboran las propuestas para los clientes antiguos y posibles clientes de acuerdo 

con una base de datos de exportadoras no depuradas. 

3. Se basan en la experiencia y años de trabajo en la fabricación de parihuelas para la 

elaboración de las propuestas como medio de publicidad y así captar clientes. 

4. Equipo informático antiguo, así como el mobiliario y otros equipos administrativos 

 

En conclusión, no cuenta con un debido proceso de marketing ya que se ha basado en la 

disminución de ventas de sus clientes antiguos y de la escasa publicidad que ofrece por las 

redes de portales que extraen la información de la SUNAT (Superintendencia Nacional de 

Aduanas y de Administración Tributaria del Perú), sin tener una página web o redes sociales. 

Por lo que, este es el proceso de publicidad, además del envío de las propuestas a sus clientes 

y posibles clientes exportadores e importadores, sin un seguimiento debido ni indicadores de 

conversión de ventas. 
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El proceso de publicidad sólo consta de colocar el nombre de la empresa como en clasificados 

y páginas amarillas que existen en la web, como se muestra en la figura, después de una 

simple búsqueda en internet, existiendo sólo 22 registros con el nombre 18. Bajo las 

categorías de empresas recipientes de madera, por lo que se le considera bajo la SUNAT 

(Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administración Tributaria del Perú), 

importadores de pescado, exportadores, importadores en general, parihuelas, embalajes de 

madera como se muestra en el anexo 4. 

 

El proceso, el cual se activa cuando sólo se disminuyen las ventas toma 9.72 horas como se 

muestra en la tabla 9, en donde se envían propuestas no solicitadas a clientes según las 

compras que han realizado durante los años pasados, analizan las empresas exportadoras e 

importadoras que posiblemente podrían requerir parihuelas, y por último elaboran una 

propuesta no solicitada para enviar a nuevos contactos, cuya base de datos no se analiza y 

no se procesa para lograr tener contactos reales. 

 

Tabla 9 

Proceso  

 

Nota. Elaboración propia, Fuente: M&G PALLETS S.A.C. 

 

 

4.7.2 Proceso de ventas 

El proceso de ventas se inicia cuando se recibe el requerimiento de una cotización de una 

empresa, ya sea cliente o posible cliente, la elaboración toma de 2 a 3 días, lo cual es bastante 

tiempo y no puede lograrse una venta rápida, ya que se debe tener en cuenta que los clientes 

no sólo piden a una empresa sino a varias. Después del envío de la cotización y confirmación 

de la recepción de ella, la empresa ya no realiza seguimientos, sólo espera hasta que el cliente 

acepte la cotización, de tal forma que, si esto último ocurre, el personal del área de ventas 

deberá elaborar la documentación de producción si es que no se tiene en inventario con las 
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medidas requeridas por el cliente, así mismo se realiza la documentación que implica la 

facturación y envío de las parihuelas, como se muestra en la figura 19.  

Análisis 

1. El área de ventas no hace seguimiento de las cotizaciones enviadas, espera que el 

cliente responda hasta el vencimiento de la cotización 

2. El área de ventas no hace seguimiento de los pagos para iniciar la orden de producción 

3. La orden de producción debe activarse y enviarse después que se realice el primer 

pago o de acuerdo con los considerandos del contrato 

4. Se debe tener un inventario para lograr la venta inmediata así se recolecta el dinero 

rápidamente y se entrega el producto teniendo en cuenta que el mínimo de venta es 

de 30 parihuelas 

5. No se basa en la proyección de demanda 

6. Equipo informático antiguo, así como el mobiliario y otros equipos administrativos 

 

Figura 19. 

Proceso de ventas 

 

Nota. Elaboración propia, Fuente: M&G PALLETS S.A.C. 
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El tiempo que toma como promedio el proceso se muestra en la tabla 10, la muestra de datos 

de 57 procesos se muestra en el anexo 5 bajo proceso de ventas. 

 

Tabla 10. 

Tiempos promedios de las actividades del proceso de ventas 

 

Nota. Elaboración propia, Fuente: M&G PALLETS S.A.C. 

 

El tiempo total promedio de un proceso de ventas es de 159.01 horas, tomando el mayor 

tiempo la espera de aceptación del cliente, como se ha indicado que, los especialistas de 

ventas no realizan el seguimiento apropiado del envío de las cotizaciones, esperando que el 

propio cliente responda si está interesado o nunca. 

 

4.7.3 Proceso de gestión de recursos humanos 

El proceso de gestión de recursos se activa cuando la empresa se encuentra en la búsqueda 

de talento humano, no es un planeamiento anual. El proceso se muestra en la figura 20. 

 

Análisis 

1. La empresa no tiene un planeamiento anual de recursos humanos 

2. Se ha definido los puestos de trabajo y funciones, pero cuando se necesita, un operario 

o trabajador realiza o ejecuta una actividad sin tener la capacitación apropiada 

3. El proceso no es el correcto ya que se debe tener un plan anual el cual se puede 

revisar cada mes. 

4. No se realiza en base a la proyección de demanda 

5. Equipo informático antiguo, así como el mobiliario y otros equipos administrativos 
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Figura 20. 

Proceso de recursos humanos 

 

Nota. Elaboración propia, Fuente: M&G PALLETS S.A.C. 

El tiempo promedio que se requiere cada vez que se activa el proceso cuando se ha abierto 

un puesto de trabajo es de 13.55 horas como se muestra en la tabla 11. Este proceso se inicia 

con la definición del puesto o puestos de trabajo requeridos, se definen las funciones, se 

capacita a todos aquellos seleccionados, se mide el índice de rotación, se analiza el capital 

humano actual, se plantean los objetivos y se identifica la duplicidad de funciones en 

diferentes cargos. Sin embargo, los operarios y trabajadores continúan realizando actividades 

que otros cargos ejecutan, la muestra de datos de 57 procesos se muestra en el anexo 5 bajo 

proceso de gestión de recursos humanos. 

 

Tabla 11. 

Tiempo promedio del proceso de gestión de recursos humanos 

 

Nota. Elaboración propia, Fuente: M&G PALLETS S.A.C. 
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4.7.4 Proceso de compras (logística) 

El proceso de compras, como parte del área de logística se muestra en la figura 21.  

 

Análisis 

1. No se realiza en base a la proyección de demanda 

2. Se ejecuta sólo cuando no hay materia prima requerida para producción 

3. Equipo informático antiguo, así como el mobiliario y otros equipos administrativos 

 

Figura 21. 

Proceso de gestión de compras 

 

Nota. Elaboración propia, Fuente: M&G PALLETS S.A.C. 

 

La duplicidad de funciones se muestra en el ingreso de orden de compra del cliente, el cual 

es enviado por ventas cuando, esta área ha realizado la búsqueda de inventarios, sin 

embargo, como no tienen los datos adecuados en el sistema, envían la información a compras 

para realizar la misma revisión y posteriormente la ejecución de las actividades de compra, si 

es que no se ha recibido la madera requerida de la selva de propiedad de la empresa, las 

compras tienen que hacerlo de manera local para iniciar inmediatamente la producción y poder 

cumplir con los clientes. El tiempo promedio es de 82.56 horas, en donde el tiempo que más 

demora son la recepción de cotización, pago según contrato y recepción de la materia prima 

lo cual incluye el periodo de tiempo de entrega indicado por los proveedores, como se muestra 

en la tabla 12. Así mismo, se muestra que generalmente el 9% se encuentra en inventario, 
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47% existe materia prima pero no completa requerida para la producción de parihuelas de un 

determinado cliente, y por último el 44% de los procesos no encuentra materia prima, la 

muestra de datos de 57 procesos se muestra en el anexo 5 bajo proceso de compras. 

 

Tabla 12. 

Tiempo promedio del proceso de gestión de compras 

 

Nota. Elaboración propia, Fuente: M&G PALLETS S.A.C. 

 

4.7.5 Proceso de producción 

Para la producción de pallets de madera se requiere como materia prima la madera de pino 

radiata o bolaina. Esta se encuentra en el almacén de materias primas, pasa por un estricto 

control de calidad (si la madera no se encuentra en buen estado es llevada al área de producto 

no conforme); una vez seleccionada la madera en correcto estado se procede a apilarla (el 

80% de la madera seleccionada se usa para formar los tablones largos de la parihuela), y es 

llevada (15.3 metros) en un montacargas al área de cortado A. Una vez instalada en el área 

de cortado A se mide y se corta simultáneamente a lo ancho en la máquina tableadora según 

la medida acordada con el cliente (los residuos son llevados al área del caldero para ser 

utilizados posteriormente) luego de esto un operario revisa afuera de la máquina el cortado 
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de la madera; después de cortar a lo ancho los tablones se llevan (12 metros) a la maquina 

múltiple que se encuentra en el área de cortado B en donde simultáneamente dividen en tres 

los tablones y los pulen esta operación dura 20 minutos (los residuos son llevados al área del 

caldero para luego ser utilizados), luego las tablas son revisadas fuera de la máquina múltiple 

para verificar el correcto corte y pulido de la madera. Posteriormente la madera se traslada a 

la maquina radial (4 metros) para ser cortada a lo largo (los residuos son llevados al área del 

caldero), finalmente pasa por un control de calidad en donde se revisa los últimos cortes dados 

(esto ocurre fuera de la máquina). 

El porcentaje restante es trasladado al área de cortado A (15.3 metros) donde se corta a lo 

ancho en la máquina tableadora (los residuos se trasladas al área del caldero) y se controla 

la calidad del corte fuera de la máquina, posteriormente es cortada y medida a lo largo a la 

vez en la máquina radial que se encuentra en el área de cortado B (15 metros) para formar 

los tacos de la parihuela que sirven como soporte de esta (se separa lo sobrante para ser 

utilizado después); luego de esto, un operario revisa fuera de la máquina que el corte sea 

correcto. 

Una vez cortada la madera en sus dos formas diferentes estas pasan al área de armado (15 

metros) en donde se unen nueve tablones de madera, que son el cuerpo de la parihuela, con 

nueve tacos, que sirven como soporte, para darle forma. Para lograr esto, antes el operario 

apiló los tablones y los tacos por separado para llevarlos a esta área al mismo tiempo. 

Posteriormente selecciona los tablones y después realiza la misma selección con los tacos, 

una vez seleccionados se trasladan a la mesa de armado (5 metros) con esto se procede a 

clavar tres tacos de madera con una tabla de esta (clavos de 1 ½ pulgada), todo este proceso 

es realizado tres veces obteniéndose el cuerpo. Una vez que se tiene el cuerpo se seleccionan 

seis tablones de madera y se clavan al cuerpo (clavos de 2 pulgadas), luego pasan por un 

control de calidad fuera de la mesa de armado y con esto se da por terminado el armado de 

la parihuela. Previamente los dos tipos de clavos se encontraban en el almacén, fueron 

seleccionados para revisar su correcto estado y se trasladaron al área de armado (12 metros). 

Finalmente, son apiladas y trasladadas con el montacargas a la cámara de tratamiento térmico 

(12.5 metros) que tiene un caldero que usa como leña las sobras de madera que se juntaron 

en el área para darle calor a la cámara allí son secadas y se controla la temperatura de 56°C 

simultáneamente por 40 minutos. Las parihuelas se trasladan con el montacargas de la 

cámara de tratamiento térmico al área de resguardo (38 metros) hasta que se envíe al cliente.  
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4.7.5.1 Diagrama Analítico del proceso 

En la tabla 13, se muestra las actividades, tiempo y recursos del proceso de producción de 

cada una de las parihuelas, se produce un lote de 220 parihuelas en 13.42 horas con dos 

líneas de las 3 que la empresa tiene en un solo turno, y lo ideal para empresa es de 7.52 horas 

según los mínimos recolectados en la base de datos, y 12 personas involucradas en el 

proceso. Los datos se muestran en el anexo 2 Equipo informático antiguo, así como el 

mobiliario y otros equipos administrativos, así como de los equipos y maquinarias en 

producción. 

Tabla 13. 

DAP del proceso de producción de un lote de 220 parihuelas 

 
Nota. Elaboración propia, Fuente: M&G PALLETS S.A.C. 
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4.7.6 Proceso de almacenamiento (logística) 

En la figura 22 se presentan los procesos de almacenamiento de materias primas y productos 

terminados, los procesos son similares y se activan cuando se reciben las materias primas y 

los productos terminados. la muestra de datos de 57 procesos se muestra en el anexo 5 bajo 

proceso de almacenamiento de materias primas y productos terminados. Equipo informático 

antiguo, así como el mobiliario y otros equipos administrativos. 

 

Figura 22. 

Proceso de gestión de almacenamiento de materias primas y productos terminados 

 

Nota. Elaboración propia, Fuente: M&G PALLETS S.A.C. 

 

Análisis de ambos procesos:  

1. En el ingreso debe seleccionarse la calidad de los tablones para indicar al proveedor 

la mala calidad o productos no conformes. 

2. Traslado de ingreso a almacén se demora por lo que el operario apila y utiliza el 

montacargas 

3. Registro en sistema se realiza posteriormente al ingreso y no inmediatamente 

4. Búsqueda de espacio libre y apilamiento de tablones 
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5. El ingreso de los materiales y productos terminados es desordenado, y no se tiene un 

método de almacenamiento de tal forma que la búsqueda en despacho se realice 

rápidamente. 

El tiempo promedio del proceso de almacenamiento de materias prima es de 7.79 horas y el 

proceso de almacenamiento de productos terminados es de 5.11 horas como se muestra en 

la tabla 14 

 

Tabla 14. 

Tiempos promedios de procesos de almacenamiento 

 

Nota. Elaboración propia, Fuente: M&G PALLETS S.A.C. 

 

Se observa que las actividades que más tiempo toman en su ejecución para el proceso de 

almacenamiento de materia prima son ingreso de materia prima, traslado de ingreso a 

almacén y registro en sistema. Para el proceso de almacenamiento de productos terminados 

son las actividades con mayor tiempo de ejecución son traslado a almacén de PT, recepción 

de productos terminados en almacén y registro en sistema. 
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4.7.7 Proceso de despacho (logística) 

Para el proceso de despacho se distinguen dos, el primero es el despacho de materia prima 

a producción, y el segundo es el despacho de los productos terminados a los clientes ya sea 

con entrega en locación o en el local cuando el propio cliente solicita que recogerá sus 

productos como se muestra en la figura 23 y los tiempos promedios se muestran en la tabla 

15. 

Análisis 

1. Debido a que en los procesos de almacenamiento se colocaron los materiales y 

productos terminados sin orden, la búsqueda e identificación de productos es difícil 

por lo que se demora. 

2. Los operarios se demoran en el apilamiento después que identificaron los productos. 

3. Los operarios se demoran en el picking con montacargas. 

4. Los operarios se demoran en el traslado a un área determinada como producción y 

carga para despacho. 

5. Equipo informático antiguo, así como el mobiliario y otros equipos administrativos. 

 

Figura 23. 

Proceso de despacho de materias primas y productos terminados 
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Nota. Elaboración propia, Fuente: M&G PALLETS S.A.C. 

 

Tabla 15. 

Tiempo promedio de los procesos de despacho 
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Nota. Elaboración propia, Fuente: M&G PALLETS S.A.C. 

 

El tiempo promedio que se toma para la ejecución del proceso de despacho de materias 

primas es de 8.64 horas, así como el proceso de despacho de productos terminados toma 

8.20 horas, los productos no conformes en el despacho de materia prima es de 24.9% y en el 

despacho de productos terminados 13.8%, como se muestra en la tabla 15.  

 

4.7.8 Proceso de distribución (logística) 

En la figura 24 se muestra el proceso de distribución, el cual se inicia con la determinación si 

es que la entrega la orden de los clientes se realiza en el local de M&G o en locación del 

cliente, en donde la actividad de elaboración de documentación de transporte y entrega se da 

en los dos casos, la única diferencia es si es que se envía al local de la empresa o el cliente 

lo recoge. 

 

El tiempo promedio del proceso de distribución se muestra en la tabla 16 se ejecuta en 13.31 

horas considerado como muy alto ya que el proceso debe ser más rápido, en donde se 

establece que el 47% se da la entrega en el local del cliente y el 53% prefiere recogerlo en la 

planta de M&G. El equipo informático es antiguo, así como el mobiliario y otros equipos 

administrativos. 
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Figura 24. 

Proceso de distribución 

 

Nota. Elaboración propia, Fuente: M&G PALLETS S.A.C. 

 

Tabla 16. 

Tiempo promedio del proceso de distribución 

 

Nota. Elaboración propia, Fuente: M&G PALLETS S.A.C. 



 

65 de 140 | 

16 agosto 2022 

 

Propuesta de gestión 

empresarial en una empresa 

de Pallets de Madera para 

incrementar las ventas por 

medio de la innovación. 

4.7.9 Proceso general del negocio 

En consecuencia, el proceso general se muestra en el diagrama de flujo que se presenta en 

la figura 25 en donde se unen los procesos analizados anteriormente y el resumen de los 

tiempos promedios por un total de 321.32 horas considerando que los procesos de producción 

se dan diariamente en dos líneas actualmente, sin embargo los demás procesos se activan 

cuando se requiere. 

 

 

Figura 25 

Flujo de atención de pedidos 

 

Nota. Elaboración propia, Fuente: M&G PALLETS S.A.C. 
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4.8 Identificación del problema y causas raíz 

Al analizar el periodo de 2013-2019 y 2021 como se muestra en la figura 26, en donde se 

presenta que las ventas en el año 2015 fueron de $7,472,516 comparándose con el año 2021 

de $3,670,555.45 reduciéndose en el tiempo desde el mismo año 2015, por lo que se elimina 

la suposición que la reducción en las ventas se dio por la pandemia, ya que esta disminución 

se inicia desde 4 años previos a la pandemia. 

 

En la tabla 17, se presenta el cálculo de la variación entre el periodo de 2019 y 2018, la cual 

fue de una baja en las ventas de $93,468.00 equivalente a una variación negativa de 2.25% 

sin embargo, la comparación entre los años 2021 y 2019 es de $383,099.53 equivalente a 

una variación negativa de 9.24%, y la variación al compararse con el total de las ventas de 

2018 fue de $476,567.53 equivalente a una variación negativa de 11.49%. 

 
Figura 26. 

Ventas 2013-2019 y 2021 

 

Nota. Fuente: M&G PALLETS S.A.C. 
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Tabla 17. 

Ventas 2013-2019 y 2021 

 

Nota. Fuente: M&G PALLETS S.A.C. 

 

Por la reducción de las ventas, la alta gerencia se preocupa por si esta tendencia continúe en 

el tiempo, de tal forma que requiere un análisis de sus datos determinar las causas raíz de la 

disminución en las ventas generando una pérdida de ventas de $476,567.53 con respecto al 

año 2018, un total de pérdida de ventas de $3,801,960.53 con respecto al año de 2015 con 

ventas de $7,472,516, y una pérdida de ventas de $1,962,106.97 con respecto al promedio 

de ventas del periodo analizado de $5,632,662.43. 

 

Por lo tanto, al analizar los procesos y sus problemas se llega a la conclusión que la 

consecuencia es la pérdida económica y el problema es la deficiencia en la gestión 

empresarial, lo cual comprende de los procesos explicados y analizados, como se muestra en 

la figura 27, en donde se ha determinado que los procesos. 

 

1. No son estandarizados debido al exceso de actividades en cada proceso y se tiene 

máquinas y equipos antiguos, relacionados a las variables organizacionales indicadas 

de cambio de cultura y cultura de procesos, respectivamente. 

2. Existe una falta de análisis y proyección de demanda debido a que los procesos se 

ejecutan sólo cuando ingresa una orden de compra relacionado directamente en las 

variables organizacionales de evitar incertidumbre y cultura del mercado. 

3. No existe un planeamiento anual de determinados procesos como compras y 

producción por la falta de información en sistema relacionado y falta de conocimiento 
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técnico directamente relacionados a las variables organizacionales de orientación a 

largo plazo y relaciones formales respectivamente. 

4. Baja calidad de tablones debido a que los proveedores envían tablones de mala 

calidad y PT mal armado relacionado directamente a las variables organizacionales de 

relaciones informales e innovación y creatividad. 

 

Se debe considerar que la relación de las causas de segundo nivel se da en diferentes niveles, 

como la causa de exceso de actividades en procesos también se relaciona con la variable 

organizacional de innovación y creatividad, esto ocurre con las diferentes causas de segundo 

nivel y su relación con las variables organizacionales. 

 

Figura 27. 

Árbol de causas y relación con variables organizacionales 

 

Nota. Fuente: M&G PALLETS S.A.C. 
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5 Propuesta de mejora 

 

5.1 Estrategia empresarial 

 

La estrategia empresarial se implementa con el diagrama de flujo que se muestra en la figura 

28, en donde se basa la mejora específicamente en el análisis y proyección de demanda con 

la limitación de la capacidad de la empresa teniendo en cuenta 3 líneas, 1 turno de 8 horas y 

local actual de la empresa bajo investigación. 

 

Figura 28. 

Diagrama de flujo de implementación de la gestión empresarial 

 

Nota. Elaboración propia 

 

El primer paso es el análisis y proyección de la demanda, con estos datos se ejecuta el paso 

2, lo cual comprende la mejora y estandarización de procesos determinados y analizados 

previamente, así como se calcula el número de personal requerido para cada proceso 

productivo, así como los requerimientos de maquinaria, equipos y mobiliario. El paso 3, es el 

plan económico teniendo en cuenta que es una empresa operativa actualmente, por lo que el 
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año cero en donde se realiza la inversión también se produce incrementándose la proyección 

de ventas. 

 

5.2 Análisis de demanda 

Para el análisis de demanda, se ha tomado las siguientes consideraciones: 

1. La capacidad de producción es de 179,982 parihuelas por año, tomando en cuenta las 

paradas programadas como mantenimientos y cambio de producción en producción 

como se observa en la tabla 18. 

2. El lote programado, es decir, el requerimiento de los clientes o demanda actual fue de 

un total de 92,227 parihuelas, produciéndose 87,204 parihuelas, como se observa en 

la tabla 18, por la demora en los procesos analizados bajo la sección 4.7 Análisis de 

los procesos. 

3. Además, la empresa no acepta mayor cantidad de requerimientos por la baja 

producción que tiene, sin embargo, puede vender lo que produce ya que el 82% de los 

clientes acepta la compra de parihuelas con medidas ya estandarizadas por la 

empresa de 1,050 mm x 1,200 mm.  

4. La proyección se realiza bajo condiciones actuales asumiendo la mejora y 

estandarización de los procesos. 

 

Proyección de demanda: 

1. Para la proyección, se ha considerado la disminución de la producción de parihuelas 

debido a las demoras en los procesos, por lo que al mejorarlos se podrá fabricar mayor 

cantidad, la proyección de programación de producción se calcula por medio del 

método de promedio móvil con un total de 147,561 parihuelas por año, considerando 

siempre la capacidad de 179,982 parihuelas como se observa en la tabla 17. 

2. Con la proyección de tendencia, se deberían programar 149,029 parihuelas y se 

proyecta la producción ejecutada de 142,238 parihuelas dentro del rango de 96.74%, 

cuando el objetivo de la empresa es de 95%, programándose el 82% de la capacidad 

siendo el objetivo de la empresa de 80% como se observa en la tabla 17.   

3. La producción diaria sería de 718 parihuelas por proceso de producción, lo que 

establece de 240 parihuelas por línea por proceso, asumiendo un total de 198 

procesos y cada proceso por día. Sin embargo, si se asume el trabajo de 220 días, la 

producción puede ser de 646 parihuelas por día por proceso y 216 parihuelas por 

proceso por línea por día. 
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Tabla 18. 

Proyección de demanda 

 

Nota. Elaboración propia 

 

5.3 Mejora y estandarización de los procesos 

5.3.1 Proceso de gestión de marketing y publicidad 

De acuerdo con el análisis se recomienda las acciones que se presentan en la tabla 19, en 

donde se inicia con la elaboración de un plan de marketing y publicidad en la primera semana 

de cada año según el análisis de la demanda y producción del año previo, revisándose en los 

primeros 5 días de cada mes, para realizar cualquier cambio, según las ventas que se van 

generando, comprándose con la proyección del plan anual. 

 

Tabla 19. 

Recomendaciones de mejora del proceso de gestión de marketing y publicidad 
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Nota. Elaboración propia 

 

Por lo tanto, el diagrama jerárquico de planeamiento del proceso de marketing y publicidad se 

muestra en la figura 29, este plan se realiza la primera semana de cada año después del 

análisis y proyección de la demanda, así como los primeros 5 días de cada mes. Para lograr 

el planeamiento se debe analizar y crear valor para los posibles clientes como la primera parte 

y la captura del valor de los clientes como retorno a lo provisto por la empresa es la segunda 

parte, como la medición del éxito del plan de marketing. 

 

Figura 29. 

Diagrama de planificación del proceso de marketing y publicidad 

 
Nota. Elaboración propia 



 

73 de 140 | 

16 agosto 2022 

 

Propuesta de gestión 

empresarial en una empresa 

de Pallets de Madera para 

incrementar las ventas por 

medio de la innovación. 

En el proceso actual de producción del año 2021 se ha recibido 286 órdenes de 95 clientes, 

es decir 305 parihuelas promedio por cliente fabricándose un total de 87,204 parihuelas, como 

se muestra en la tabla 20. Para lograr la programación de fabricación de 147,029 parihuelas 

se proyecta la cantidad de 161 clientes, por lo que se calcula que el plan de marketing y 

publicidad debe de capturar 66 nuevos clientes fidelizándose a través de los años llegando a 

210 posibles clientes como se muestra el cálculo en el anexo 6. 

 

Tabla 20. 

Proyección de captura de clientes al implementar el plan de marketing 

 

Nota. Elaboración propia 

 

En consecuencia, se ha mejorado el proceso de marketing y publicidad se muestra en la figura 

30, en donde se ha elaborado los procesos de tal forma que se active en la primera semana 

de cada año después de que se haya analizado y proyectado la demanda del año y también 

se revisa cada una de las actividades dentro de los primeros 5 días de cada mes para poder 

realizar cualquier cambio que se requiera a tiempo y antes de que se reduzca las ventas sin 

una inmediata acción de enmienda de cualquier problema que se presente. 

 

En el proceso de promoción o de publicidad, se requiere un community manager (CM) o gestor 

de redes sociales para realizar las medidas de promoción en página web y redes sociales 

conectadas como se muestra en la tabla. El CM debe tener conocimientos de manejo de 

redes, así como modificación de páginas web, es una posición de tiempo completo para lograr 

el cronograma de publicaciones. La promoción de los productos por medio de página web y 

redes sociales es la manera más directa y efectiva que llegue a los posibles clientes. El 

community manager se encuentra bajo la jefatura de ventas. 
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Figura 30. 

Proceso de mejora de marketing y publicidad 

 

Nota. Elaboración propia 

 

En la mejora se asume que el tiempo requerido para planificar los procesos de marketing y 

publicidad es lo que se consume actualmente cada vez que se activa este proceso, con la 

diferencia que este proceso se realiza sólo 1 vez al año, y con menor tiempo una vez por mes 
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para los 11 meses restantes. EL puesto de trabajo requiere que la persona contratada trabaje 

5 días a la semana 8 horas por día durante los 220 días laborales en el año, como se muestra 

en la tabla 21, quien requiere una computadora conectada a la red de la empresa, así como 

el mobiliario pertinente para que desarrolle su trabajo con éxito. El salario es de $897.44 por 

encima del salario mínimo según las leyes peruanas de equivalente a un total de $300 por 

mes.  Este salario puede incrementarse anualmente de acuerdo con el desempeño en sus 

funciones. 

 

Tabla 21. 

Requerimientos de nuevo puesto de trabajo CM 

 

Nota. Elaboración propia 

 

El plan de promoción o de publicidad requiere el contrato y desarrollo de una página web, la 

cual debe incluir una página de inicio, productos, quiénes somos, contacto entre otros, con la 

opción de poder actualizar diariamente con una aplicación o herramienta que vincule las redes 

sociales con la página web. Se debe vincular la página con el servicio "Google my business", 

el cual da una oportunidad de abrir otra página web con el enlace business.google.com como 

se muestra en el anexo 7 (a). 

 

Este servicio Google my business permite también la creación de una página web gratis para 

negocios con la posibilidad de vincular el dominio comprado. El dominio gratis se inicia con el 

nombre que uno le quiere dar, como el nombre de la empresa, M&G Pallets y luego incluye 

business.site, por lo que la posibilidad del nombre bajo Google my business puede ser M&G-

Pallets.business.site como se muestra en el anexo 7 (b). 

 



 

76 de 140 | 

16 agosto 2022 

 

Propuesta de gestión 

empresarial en una empresa 

de Pallets de Madera para 

incrementar las ventas por 

medio de la innovación. 

Cada publicación se publica desde cualquier dispositivo, y se ingresa como un "post". También 

se puede colocar un enlace a las entradas en tiempo real de las redes sociales. 

 

En cuanto a las redes sociales, se debe publicar con una frecuencia diferente por cada una 

de ellas y no se recomienda que las publicaciones sean iguales, es por ello que debe 

contratarse a un CM de tiempo completo para que pueda crear contenido según las 

especificaciones de cada una de las redes sociales. Se recomienda abrir cuentas en las 

principales redes sociales como: 

 

• Facebook: Abrir una página de negocio. 

• Twitter: Abrir una cuenta con el nombre de la empresa y no dar "me gusta" u opinar 

sobre otros temas, únicamente direccionado a las parihuelas 

• LinkedIn: Abrir una página de negocio 

• Instagram: Abrir una cuenta con el nombre de la empresa 

 

No se recomienda la vinculación de las redes sociales. Es decir, que si se publica en Facebook 

se publica también en Twitter, Instagram.  

 

Otras alternativas de publicación se deben considerar: 

Pinterest: Como para dar ideas en lo que se pueden utilizar las parihuelas usadas, así como 

las ventas 

YouTube: Para hacer conocer la planta, y mostrar el proceso de fabricación y consejos del 

cuidado o uso de las parihuelas, la calidad de los productos, especificaciones técnicas etc. 

Otras redes sociales se pueden ir agregando en el tiempo. 

 

Y también se recomienda que no se deje de publicar en páginas que se dedique a la venta de 

productos y accesorios para importación y exportación y clasificados específicas en el enfoque 

de clientes que se dediquen a la importación y exportación, así como, otras fábricas que 

requieran el envío y embalaje de sus artículos en parihuelas, así como tiendas por 

departamento. 

 

Por lo tanto, de acuerdo con las estadísticas generales se asume que el mínimo porcentaje 

de conversión de ventas en las redes sociales es de 1.5%, se traduce en la venta de 13,420 

parihuelas más, incrementándose la producción ejecutada de 142,238 parihuelas a 155,658 
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parihuelas por año equivalente a 51,886 parihuelas por línea por año, incrementándose 44 

clientes más, como se muestra en la tabla 22. 

 

Tabla 22. 

Proyección de ventas en redes sociales 

 

Nota. Elaboración propia 

 

Para la publicación en la página web y redes sociales, así como en las otras publicaciones se 

debe utilizar los SEO (Search Engine Optimization) requeridos, para ello se debe ingresar a 

Google Search Console en donde puede ayudar a optimizar la búsqueda de una página web, 

como se muestra en el anexo 7 (c). 

 

5.3.2 Proceso de gestión de ventas 

El proceso de gestión de ventas también se basa en el análisis de demanda para poder 

verificar el nivel de ventas diarios, mensuales y anuales. El sistema debe tener programado 

las medidas que se utilizan y un rango posible de ellas, sabiendo que el 82% adquiere 

parihuelas de 1,050 mm x 1,200 mm como se muestra en el anexo 8. La mejora del proceso 

se muestra en la figura 31 logrando: 

• La mejora del proceso 

• Estandarización del proceso 
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• Reducción del tiempo en atención de un cliente 

 

Figura 31. 

Proceso de mejora de la gestión de ventas 

 

Nota. Elaboración propia 

 

El tiempo promedio total se reduce de 159.01 a 113 horas, este tiempo se rige por el tiempo 

que se demora el cliente en aceptar la cotización enviada, la cual con el seguimiento debido 

se incrementa la probabilidad de convertir cotizaciones en ventas de 0.61 a 0.86 como se 

muestra en la tabla 23. El seguimiento se realiza en diferentes modos, conveniente planeados 

de 1 en el proceso actual hasta 7 veces en el periodo de 30 días de validez de la cotización, 

hasta que acepte o el cliente refute la compra. Incrementándose en 14 clientes más de la 

proyección por 4270 parihuelas, por lo que la proyección de producción se incrementa a 

159928 parihuelas equivalente a 153 clientes por año, de tal forma el área de ventas requiere 

del jefe de ventas, responsable de los informes y planeamiento junto con el community 

manager, así mismo también se dedica a las ventas de los clientes más importantes, sin 

embargo, se mantiene al vendedor (a), quien también realiza el proceso de ventas. 
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Tabla 23. 

Mejora del proceso de gestión de ventas 

 

Nota. Elaboración propia 

 

El formato digital del seguimiento de las cotizaciones enviadas se muestra a continuación, 

cuyo propósito es la recolección de datos de tal forma que se identifique la negación o 

aceptación de las ventas y conversión de posible compra a compra, como se muestra en la 

tabla 24. 

 

Tabla 24. 

Formato de seguimiento de cotización 

 

Nota. Elaboración propia 
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5.3.3 Proceso de gestión de recursos humanos 

La mejora del proceso de la gestión de recursos humanos se muestra en la figura 32 la cual 

también se basa en la proyección de la demanda para definir los puestos de trabajo requeridos 

en el año, de esta forma se definen las funciones y se inicia el proceso o procesos de 

contratación. Este plan, se elabora en la primera semana de cada año después que la 

proyección de producción y demanda se ha calculado. Así mismo, se revisa dentro de los 

primeros 5 días. Esta labor la ejecuta el jefe de administración y finanzas, no se requiere de 

un jefe de recursos humanos salvo que la cantidad de la fuerza laboral exceda 50 excluyendo 

al gerente general. 

 

El proceso se inicia con el análisis del capital humano que la empresa tiene como para 

promover a su personal, cambio de puestos de trabajo según los requerimientos dentro de los 

mismo operarios, después de la definición de puestos de trabajo y funciones que se requieren 

según la demanda, ya que se debe tener en cuenta que la empresa sólo trabaja 1 turno con 

tres líneas, sin embargo, podría llegar a trabajar 3 turnos (24 horas/día) las tres líneas, por lo 

que se asume que la empresa tiene espacio de crecimiento de acuerdo con el análisis y 

proyección de demanda, incrementando los esfuerzos de marketing y publicidad. 

 

Figura 32. 

Proceso de mejora de la gestión de recursos humanos 

 

Nota. Elaboración propia 

 

Previamente se activaba el proceso sólo cuando una persona renunciaba o era despedido, 

generando tiempos improductivos sin tener un plan de la gestión de recursos humanos, 
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tomando un tiempo de 13.55 horas por año, y el tiempo que se ha perdido fue de 2,682.38 

horas, ya que esto implicaba que el área de producción no tuviera el capital humano necesario 

para la producción durante días hasta que se contrate el personal requerido. Al implementar 

las mejoras, como se muestra en la tabla 25, se reduce el tiempo del proceso a 5.47 horas, lo 

cual se procederá en la primera semana del año, después de obtener el análisis y proyección 

de demanda de tal forma para que se planifique los puestos de trabajo y sus funciones que 

se requerirán en el año como el salario correspondiente, por otro lado, este plan se evalúa 

dentro de los primeros cinco días de cada mes por si existiera algún cambio de acuerdo, 

siempre, con el análisis y proyección de ventas. Se programa el total de 66 horas al año, por 

lo que se ahorra un total de 2616.74 horas incrementando la producción de 159928 a 162673 

parihuelas por año equivalente al 90% de la capacidad de producción programada de 179982 

parihuelas al año. 

 

Tabla 25. 

Cálculo y proyección de tiempo y producción después de la mejora del proceso de gestión 

de recursos humanos 

 

Nota. Elaboración propia 
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Por otro lado, el área de administración y finanzas debe medir la productividad de las áreas 

en cuanto a productividad de parihuelas/hora y parihuelas/operario, demostrando que la 

capacidad y habilidad de cada uno de los trabajadores de la empresa. Se debe evaluar el 

rendimiento de cada uno de ellos e informarles de tal forma que conozcan su productividad 

en el trabajo. 

 

5.3.4 Proceso de gestión de operaciones 

Después del análisis del proceso de gestión de operaciones en el capítulo previo, se ejecutan 

las mejoras recomendadas como se muestra en el diagrama analítico de procesos como se 

presenta en la tabla 26, reduciéndose de 13.42 horas (véase tabla 13) a 5.66 horas (véase 

tabla 26) para la producción de un promedio de 236 parihuelas por línea por turno por proceso. 

 

Tabla 26. 

DAP de mejora del proceso de producción 
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Nota. Elaboración propia 

 

Por ende, la producción de parihuelas se incrementa a 256791 parihuelas, incrementándose 

así la capacidad de producción de 179982 parihuelas por año, considerándose las tres líneas 

y un solo turno por día, con una variación de incremento de 76,809, equivalente al 42.66%. 

Este valor se considera como capacidad, ya que la producción y la cantidad de líneas que se 

activarán depende de la demanda de 162673 parihuelas asumiendo el total actual de procesos 

de 198. 

 

5.3.5 Proceso de Gestión de logística 

Los procesos de gestión de logística, comprende los procesos de compra, almacenamiento 

de materias primas y productos terminados, despacho y distribución de parihuelas. 

 

5.3.5.1 Proceso de gestión de compras 

Después del análisis del proceso de gestión de compras como se ha elaborado en la sección 

4.7.4 se ha modificado de acuerdo con las recomendaciones de mejora, estableciéndose que 

la base para el plan de compras es el análisis y proyección de demanda realizado en la primera 

semana del año, en el mismo periodo se realiza el plan de compras anual de acuerdo con la 

proyección, sin embargo también, se debe analizar en los primeros 5 días de cada mes por si 

hubiera algún cambio, la materia prima debe cubrir la demanda de los dos siguientes meses, 

para ello se utilizan los métodos de EOQ (economic order quantity) con MRP (material 

resource planning) para producción, igualmente se revisa el inventario que se tiene en ese 

momento en el almacén de materias primas y productos terminados para validar la cantidad 

requerida de compra, como se muestra en la figura 33. 
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Figura 33. 

Proceso de mejora de la gestión de compras 

 

Nota. Elaboración propia 

 

Posteriormente, se contacta a los proveedores, en primer lugar, con la misma empresa por si 

existe madera en la extensión de área que tiene en Ucayali, esta sección de la empresa se 

considera como el primer proveedor. Si es que no se cuenta con la cantidad específica se 

contacta a otros proveedores locales y lograr la compra en un periodo de 15 días para el 

almacenamiento de la materia prima de producción después de dos meses como se muestra 

en la tabla 27. 

 

Tabla 27. 

Plan de compras 

 

Nota. Elaboración propia 
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El almacenamiento de MP debe ser con el método FIFO (First in First Out), como se muestra 

en la figura 34, en donde se muestra que se mantiene el inventario de dos meses, cuando 

sale el inventario de materia prima del mes 8, en ese lugar se coloca la compra de la MP para 

el mes 10, lo mismo ocurre si es que sale la MP del mes 9, ingresaría la MP de mes 11, 

manteniéndose el inventario de seguridad que debe renovarse con cada ingreso. 

 

Figura 34. 

Almacenamiento de materias primas (MP) – FIFO 

 

Nota. Elaboración propia 

 

Tabla 28. 

Proyección de tiempo para el proceso de mejora de la gestión de compras 

 

Nota. Elaboración propia 



 

86 de 140 | 

16 agosto 2022 

 

Propuesta de gestión 

empresarial en una empresa 

de Pallets de Madera para 

incrementar las ventas por 

medio de la innovación. 

En consecuencia, el tiempo de mejora incrementa de 82.56 horas a 82.67 horas por procesos, 

sin embargo, el proceso de mejora se realiza sólo 12 veces al año, el plan se elabora en la 

primera semana de cada año y la revisión dentro de los primeros cinco días de cada mes, lo 

que resulta en que se mantiene en almacén el 91% de materia prima completo y 9% no 

completo o falta de inventario. 

 

5.3.5.2 Proceso de gestión de almacenamiento 

 

En la figura 35 se ha implementado las recomendaciones de mejora para los procesos de 

almacenamiento de materias primas y productos terminados. Para el almacenamiento de 

materias primas se inicia con la recepción e inspección de los tablones, de tal forma de 

confirmar la calidad que ha indicado el proveedor y así poder indicar el problema.  

 

Después del ingreso e inspección se apila de tal forma que sea fácil para el operario con 

montacargas recoger y trasladarlo a almacén. Cuando llega a almacén el operario debe de 

ingresarlo al sistema y verificar para que esta información se encuentre disponible para las 

áreas de ventas y compras, así como de producción principalmente. 

 

La asignación de locación para el almacenamiento de materia prima se facilita con el método 

de compra que se recomienda como se explica en el punto 5.3.5.1 Proceso de gestión de 

compras, en donde se mantiene dos meses de materia prima, por lo que cuando se retira del 

mes actual de producción, se colocará en ese lugar la materia prima que se ha comprado para 

dentro de dos meses, con la renovación del inventario de seguridad, dejando el requerido 

(véase figura 34). 

 

Una vez que se ha verificado el ingreso de materia prima en el sistema, se notifica a todas las 

áreas como ventas, compras, producción y gerencia general primordialmente, con esta 

información actualizada las áreas tendrán conocimiento del inventario, por si es que se 

incrementa la demanda y se debe comprar con anticipación o por el contrario, si disminuye la 

demanda, el inventario remanente se descontará en la siguiente compra. 
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Figura 35. 

Procesos de mejora de almacenamiento 

 

Nota. Elaboración propia 

 

Por otro lado, para el proceso de almacenamiento de productos terminados, se debe tener en 

cuenta si es que se entrega en el local del cliente o el cliente decide recoger su pedido. Para 

el primer caso, se debe relacionar con los procesos de despacho y distribución, manteniendo 
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el pedido en un área asignada del almacén para su entrega según lo coordinado con 

distribución. En el segundo caso, se debe asignar un área en donde permanezca hasta el día 

programado por el cliente para recoger su pedido como se muestra en la figura 36. El 

almacenamiento se realiza en fila de acuerdo con las fechas programadas de envío y recojo, 

las fechas recientes se colocan cercanas a la entrada fácil de manipular, de igual manera se 

coloca las órdenes que los clientes recogerán. 

 

 

Figura 36. 

Almacenamiento de productos terminados 

 

Nota. Elaboración propia 

 

Se debe notificar a los clientes que no cumplen con la fecha que programaron para recoger 

su pedido y poder reprogramar su entrega. Por lo tanto, los tiempos se reducen, para el caso 

de almacenamiento de materia prima se reduce de 7.79 horas a 5.50 horas, el proceso de 

mejora se realiza 12 veces al mes y no se activa como el caso del proceso actual, cuando no 

hay inventario, como se muestra en la tabla 29. 

 

El proceso de almacenamiento de productos terminados se reduce de 5.11 a 2.54 horas, de 

acuerdo con las órdenes recibidas, y según si se entrega al cliente en su local o el cliente 

recoge su pedido. La probabilidad que no se cumpla el nuevo proceso es de 0.18 
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Tabla 29. 

Cálculo y proyección de tiempos de los procesos de mejora de gestión de almacenamiento 

 

Nota. Elaboración propia 

 

 

Se debe considerar, que la mejora en el tiempo no afecta la producción sólo el proceso de 

almacenamiento, ya que se realiza en paralelo. El objetivo es tener a la mano y a tiempo 

cuando el área de producción lo requiere sin sorpresas de falta de inventario, así como las 

entregas a los clientes se realizan a tiempo, y la probabilidad de incumplimiento del proceso 

de mejora es 0.03. 

   

 

5.3.5.3 Proceso de gestión de despacho 

El proceso de despacho se ejecuta el mismo indicado por la empresa, sin embargo, se reduce 

el tiempo de ejecución después de aplicar las recomendaciones de mejora, como se ha 

desarrollado en la sección 4.7.7. Reduciéndose el tiempo del proceso de gestión de despacho 

de materia prima a producción de acuerdo con los requerimientos de producción de 8.64 horas 
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a 3.03 horas como se muestra en la tabla 30 reduciéndose los productos no conformes de 

24.9% a 18.2% con el cambio de inspección en la recepción de materia prima detallado en la 

sección 5.3.5.2. Para el proceso de mejora de despacho de producto terminado se reduce de 

8.20 a 3.15 horas reduciéndose los productos no conformes de 13.8% a 3.3%, ya que el 

control de calidad se ejerce en el proceso de producción. 

 

Tabla 30. 

Cálculo y proyección de tiempos de los procesos de mejora de despacho 

   
Nota. Elaboración propia 

 

El proceso de despacho se efectúa en paralelo al de producción por lo que tampoco no 

disminuye o incrementa el tiempo de producción. 

 

5.3.5.4 Proceso de gestión de distribución 

Después de la implementación de las recomendaciones de mejora establecido en la sección 

4.7.8 Proceso de Distribución se presenta el nuevo proceso en la figura 37 
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Figura 37. 

Proceso de mejora de la gestión de distribución 

 

Nota. Elaboración propia 

 

El planeamiento de distribución se elabora después de haber recibido el análisis y proyección 

de demanda cuando se identifica a los clientes que recojan y solicitan la entrega de los 

productos. Este proceso se realiza diariamente con anticipación y durante la producción de 

parihuelas para un determinado cliente conociendo la fecha de finalización de producción de 

parihuelas para un determinado cliente, para su debida programación de vehículo o proveedor 

de transporte, y se realice la entrega el mismo día y permanezca el menor tiempo en almacén 

de la empresa, ya que el almacenamiento también genera costos y gastos por mantenimiento 

de inventario.  Bajo las recomendaciones de mejora, se reduce el tiempo de 13.31 horas 

(véase tabla 16), a 9.07 horas (véase tabla 31), teniendo en consideración que el 47% requiere 

el servicio de entrega y el 53% prefiere recoger de la empresa.  

 

El área de distribución también planifica fecha y hora del recojo de las parihuelas fabricadas, 

teniendo contacto directo con la empresa durante la producción de dicha orden y 

estableciendo un día de recojo, de tal forma que tampoco se almacene demasiado tiempo, es 

decir más de 3 días genera gastos y costos que la empresa toma como pérdida económica 

por el mantenimiento en almacén. 
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Tabla 31. 

Cálculo y proyección de tiempo del proceso de mejora de distribución  

 

Nota. Elaboración propia 

 

El proceso de distribución se efectúa en paralelo al proceso de producción por lo que tampoco 

no disminuye o incrementa el tiempo de producción. Se programa con anticipación al tener 

conocimiento del término de producción, no puede almacenarse por más de 3 días. 

 

5.3.6 Gestión de calidad 

 

La gestión de calidad se realiza por todos los operarios tanto en la recepción de materias 

primas, producción y almacenamiento de productos terminados. Por el cambio de cultura, se 

empodera a todos los operarios con la responsabilidad de sus propias estaciones de trabajo 

y los productos que reciben y fabrican, por lo tanto, el diagrama de flujo de la gestión de 

calidad que debe realizar todos los operarios se presenta en la figura 38. 

 

Este proceso se utiliza en las áreas de recepción de materia prima (almacén MP), en cada 

una de las estaciones de trabajo en producción como corte tableadora, radial, múltiple y 

armado, recepción de productos terminados (almacén PT). La muestra se toma para la 

recepción de materia prima, y se calcula el 95% de calidad para aceptar la carga de lo contrario 

se debe comunicar con el proveedor, para el cambio respectivo parcial o total de las tablas. 

En cuanto a cada una de las estaciones de trabajo si es que recibe MP o PST de mala calidad 
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retorna la materia prima (MP) o productos semiterminados (PST) al área o estación previa, 

respectivamente. En cuanto al almacén de productos terminados (PT) después de cámara de 

tratamiento el operario que recibe determina el 95% de calidad, de lo contrario notifica a 

producción, compras y ventas con un informe negativo. El informe se envía por medio digital 

en una aplicación alojada en una Tablet o teléfono inteligente conectada al servidor. 

Información que puede ser requerida por todos los niveles de trabajo. 

 

 

Figura 38. 

Proceso de gestión de calidad 

 

Nota. Elaboración propia 

 

Este proceso se comprende bajo las actividades de inspección o revisión o verificación de los 

procesos anteriormente indicados, con el hábito y trabajo continuo para los operarios es fácil 

identificar un producto no conforme, por lo que esta acción se realiza cuando toma las piezas 

llevándolas a las mesas de trabajo sin detenerse sólo para la inspección. 

 

5.3.7 Gestión empresarial del proceso general 

Por lo tanto, el tiempo de ejecución del proceso se reduce de 321.32 horas a 239.81 horas 

como se muestra en la tabla 32. Sin embargo, el total de horas se cumple para la primera 

semana de cada año ya que se debe tener en cuenta que los procesos de marketing y 



 

94 de 140 | 

16 agosto 2022 

 

Propuesta de gestión 

empresarial en una empresa 

de Pallets de Madera para 

incrementar las ventas por 

medio de la innovación. 

publicidad, compras y producción se realizan en la primera semana del año y se revisa en los 

primeros 5 días de cada mes como se muestra en la tabla 33. 

 

Tabla 32. 

Tiempo antes y después 

 

Nota. Elaboración propia 

 

 

Tabla 33. 

Consideraciones 

 

Nota. Elaboración propia 
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Por lo tanto, el proceso genera se muestra en la figura 

 

Figura 39. 

Proceso general 

 

Nota. Elaboración propia 

 

Y el nuevo organigrama se muestra en la figura 40 con el número de capital humano requerido 

para el cambio de la gestión empresarial 

 

Figura 40. 

Nuevo organigrama 

 
Nota. Elaboración propia 
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6 Plan económico – financiero 

 

6.1 Inversiones 

Se evalúan los costos requeridos para verificar la viabilidad del proyecto. Desde los activos 

tangibles, con la maquinaria específica, hasta los activos intangibles, como capacitaciones y 

dominios web, entre otros.  

 

6.1.1 Estimación de las inversiones de largo plazo (tangibles e intangibles) 

Se ha calculado el total de las inversiones tangibles del proyecto bajo estudio, lo cual incluye, 

las maquinarias requeridas como se muestra en la tabla 34 por un total de $62,924, equipos 

y muebles por un total de $11,690 y elementos de seguridad y otros equipos, por un total de 

$35,580, como se muestra en la tabla 35.  

 

Tabla 34. 

Inversión tangible máquinas de planta 

 

Nota. Elaboración propia 

Tabla 35. 

Inversión tangible de muebles y equipos para el área administrativa 

  
Nota. Elaboración propia 
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En la tabla 36 se consignan los valores de las tablas 34 y 35, teniendo como resultado el total 

de inversión tangible de $121,884. 

 

Tabla 36. 

Inversión tangible total 

 

Nota. Elaboración propia 

 

En la tabla 37 se presenta el presupuesto de la inversión intangible como capacitación tanto 

del uso de las máquinas como los procesos de fabricación, así como el enfoque en la mejora 

continua con el propósito de reducir los problemas y sin generar pérdidas económicas y el 

permiso y conformidad de la operación de la planta con nuevos equipos, así como la 

conformidad del uso de madera que proviene de manera legal. 

 

Tabla 37. 

Cálculo de inversión intangible y total 

 

Nota. Elaboración propia 

 

El total de la inversión intangible es de $61,800, por lo que el total de la inversión de tangibles 

e intangibles es de $183,684.00 
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6.1.2 Estimación de las inversiones a corto plazo (capital de trabajo) 

El capital de trabajo viene a ser la capacidad de la empresa para asumir los gastos de la planta 

en un plazo de tiempo corto. Para poder determinar este, se ha considerado un periodo de 

cobro de 60 días, un periodo de pago de 30 días, y un periodo de política de inventarios de 

10 días, como se muestra en la tabla 38, por lo que se calcula por la suma del periodo 

promedio de cobro y periodo de inventario menos el periodo promedio de pago, resultando en 

40 días. 

Tabla 38. 

Ciclo de caja 

 

Nota. Elaboración propia 

 

La proyección de los costos y gastos se muestra en la tabla 39 teniendo como resultado de 

$931,460.35. 

Tabla 39. 

Proyección de costos y gastos al implementar la gestión empresarial 

 
Nota. Elaboración propia 
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Por lo tanto, la fórmula que se utilizará para hallar el capital de trabajo es la siguiente:  

𝐶𝑎𝑝𝑖𝑡𝑎𝑙 𝑑𝑒 𝑡𝑟𝑎𝑏𝑎𝑗𝑜 =  (𝐺𝑎𝑠𝑡𝑜𝑠 𝑑𝑒 𝑂𝑝𝑒𝑟𝑎𝑐𝑖ó𝑛 𝐴𝑛𝑢𝑎𝑙 ∗  𝐶𝐶𝐸) / 365  

 

Tabla 40. 

Capital de trabajo 

 

Nota. Elaboración propia 

En consecuencia, el total del capital de trabajo es de $102,077.85, en donde el total de gastos 

de operación anual (GOA) es de $931,460.35 y el ciclo de efectivo (CCE) de 40 días. 

 

6.2 Costos de producción 

6.2.1 Costos de materias primas  

La materia prima se considera la madera, así como clavos y otros insumos requeridos para la 

operatividad de los equipos y máquinas, como se muestra en la tabla 41. Como es una 

empresa en operaciones se determina que el año 0 en donde se realiza la implementación, 

se debe realizar las compras por $1,735,336.13 incrementándose para el año 1, después de 

la mejora de $2,929,453.20 y para el año 5 se estima un total de compras de $3,692,838.80 

considerando la proyección de la demanda calculada y el 2.5% de inflación anual. 

 

Tabla 41. 

Costos de materia prima 

 

Nota. Elaboración propia 

 

6.2.2 Costo de la mano de obra directa  

Para calcular la mano de obra directa se ha determinado que se requiere 6 operarios como 

se muestra en la tabla 42, en donde se considera el sueldo base y sus beneficios como, 

vacaciones, CTS, gratificación, IR, EsSalud, AFP. Se ha calculado el monto mensual de 
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$526.32 por operario y el total por año de $9,818.83 por operario y el total anual de los 30 

operarios por un total de $294,564.91 y el sueldo del jefe de producción es de $3,000 siendo 

el total anual de $52,411.33. 

 

Tabla 42. 

Cálculo de los beneficios sociales asumidos por la empresa 

 

Nota. Elaboración propia 

En consecuencia, la mano de obra calculada para el periodo de 6 años se muestra en 

la tabla 43, para el año 0 de $346,976.25 y para el año 5 es de $392,571.77. 

 

Tabla 43. 

Cálculo del costo de mano de obra 

 

Nota. Elaboración propia. 

 

6.2.3 Costo Indirecto de Fabricación (materiales indirectos, mano de obra indirecta y 

costos generales de planta) 

Para el cálculo del costo indirecto de fabricación (CIF), se considera la seguridad, limpieza de 

la planta, y también los sueldos de los jefes de ventas, logística y administración y finanzas, 

community manager (véase tabla 42), así como la depreciación, consumo de agua y luz 

eléctrica, como se muestra en la tabla 44. 
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Tabla 44. 

Detalle de los cálculos indirectos de fabricación 

 
Nota. Elaboración propia 

 

En la tabla 44 se muestra que el total proyectado de los costos indirectos es de 

$315,460.12 para el año 0 considerándose que la planta se encuentra operativa y $369,498.97 

para el año 5. 

 

6.3 Presupuestos Operativos 

6.3.1 Presupuesto de ingreso por ventas 

La proyección de las ventas se realiza tomando en cuenta la venta directa, a minoristas y 

mayoristas, por lo que es un precio promedio de $26.94 por parihuela con un costo de $23.36 

como se muestra en la tabla 45. 

 

Tabla 45. Cálculo de valor de precios 

   
Nota. Elaboración propia 

 

Después de establecer el precio, se determina que se realiza el 100% por venta directa como 

se muestra en la tabla 46 de acuerdo con la demanda calculada de punto de equilibrio para 

cada año, los precios unitarios se incrementan según la inflación anual. 

 

Descripción Valor ($) Costo ($)

Venta directa 41.97$       23.36$                  

Valor minorista 35.56$       23.36$                  

Valor mayorista 29.63$       23.36$                  

Valor venta 26.94$       23.36$                  

Precio venta 31.79$       23.36$                  



 

102 de 140 | 

16 agosto 2022 

 

Propuesta de gestión 

empresarial en una empresa 

de Pallets de Madera para 

incrementar las ventas por 

medio de la innovación. 

Tabla 46. Presupuesto de ingreso por ventas. 

 
Nota. Elaboración propia 

 

En consecuencia, las ventas anuales se proyectan de $3,659,558.01 para el año 0 

considerando que la planta sigue operando e incrementa hasta $7,408,208.74 para el año 5 

si es que se implementa la mejora como se ha descrito en este proyecto, con un margen de 

±5%. 

 

6.3.2 Presupuesto operativo de costos 

Se ha elaborado el presupuesto de costos de acuerdo con la división contable y la división 

gerencial. Para la división contable, se muestra en la tabla 47 y la división gerencial se muestra 

en la tabla 48. 

 

Tabla 47 

Presupuesto de costos de ventas - contable 

 
Nota. Elaboración propia 

Tabla 48. 

Presupuesto de costo de ventas – gerencial 

 
Nota. Elaboración propia 
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6.3.3 Presupuesto operativo de gastos 

El presupuesto de mano de obra administrativa y gastos operativos se presenta en la tabla 

49, en donde el primero incurre a un presupuesto de $286,057.66 para el año 0 y $303,282.63 

para el año 5, y la proyección del presupuesto de los gastos operativos es de $184,652.87 

para el año 0 y de $259,040.39 para el año 5, por lo que el total de gastos administrativos y 

operativos es de $452,710.53 para el año 0 y de $562,323.02 para el año 5. 

 

Tabla 49. 

Presupuesto de mano de obra administrativa y presupuesto de gastos operativos 

 

Nota. Elaboración propia 

 

Los gastos administrativos y operativos equivalen al 12.37% de las ventas proyectadas para 

el año 0 y para los años 1 a 5 se mantiene en menos de 8% aproximadamente. El cambio se 

debe al implementar la gestión empresarial y se refleja desde el año 1 en adelante. 
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6.4 Presupuestos Financieros 

6.4.1 Presupuesto de Servicio de Deuda 

Para calcular el servicio de la deuda se eligió BanBif. El monto máximo de préstamo para las 

empresas con una facturación menor que 1700 UIT es de $264,000. Para el cálculo se 

considera el 12% como tasa de préstamo de activo fijo y el de capital libre de disposición es 

de 18%. Por lo que sólo se financia un monto determinado límite que el banco puede entregar 

y el resto es financiación propia. El periodo de pago es de 6 años Se ha seleccionado el banco 

BanBif a 360 días con un TEA de 9.7% menor que el valor del COK que se ha calculado en la 

tabla 50. El total del préstamo es de $183,684 por la inversión de tangibles e intangibles (véase 

tabla 37). 

 

Tabla 50. 

Presupuesto de servicio de deuda 

 
Nota. Elaboración propia 

 

La cuota anual es de $41,805.09 por 6 años, con una amortización de la deuda promedio 

anual de $30,164, iniciándose con el pago de $23,987.75, siendo la última amortización del 

año 5 de $38,108.56. 

 

6.4.2 Presupuesto de Estado de Resultados 

El presupuesto de estado de resultados se ha elaborado de los presupuestos y cálculos que 

se han realizado en las subsecciones anteriores, logrando tener una utilidad neta de 

$1,719,862.27 para el año 5 como se muestra en la tabla 51. 
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Tabla 51. 

Presupuesto de estado de resultados 

 
Nota. Elaboración propia 

 

6.4.3 Presupuesto de Estado de Situación Financiera  

Es un proceso continuo, ya que la empresa tiene que seguir produciendo mientras que se 

establecen los cambios de la gestión empresarial, por lo tanto, el presupuesto del estado de 

la situación financiera para continuidad del negocio se muestra en la tabla 52, en donde se 

observa que el capital social es de $200,618.53 y el balance de los activos y pasivos para el 

año 0 es de $4,043,860.54 y para el año 6 incrementa a $7,572,463.01 como se presenta en 

la tabla 52. 

 

Tabla 52. Presupuesto de estado de la situación financiera 

 
Nota. Elaboración propia 
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6.4.4 Flujo de caja  

El presupuesto del flujo de caja para el año 0 es de un total de $382,187.28 mostrándose el 

punto de cambio con el total del año 1 por $1,766,654.37, debido a la implementación de la 

gestión empresarial por medio de la innovación, para el año 5 es de $1,629,512.41 como se 

muestra en la tabla 53. 

 

Tabla 53. 

Presupuesto del flujo de caja para el periodo de 6 años 

 
Nota. Elaboración propia 

 

6.5 Evaluación Económica y Financiera 

Para la evaluación económica se ha calculado el valor del costo de capital (COK) por medio 

del modelo CAPM (Capital Asset Pricing Model) con el objetivo de elaborar los flujos de caja 

y calcular los valores del VAN, TIR, B/C y PR, el COK es 15.15% como se muestra en la tabla 

54. 

Tabla 54.  

Cálculo del costo de capital (COK) 

 
Nota. Elaboración propia 
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6.5.1 Evaluación económica: VAN, TIR, B/C, PR 

Para la evaluación económica se observa en la tabla 55, en donde la TIR es de 26.57% con 

un beneficio costo (B/C) de 1.38. 

 

Tabla 55. Evaluación económica 

 
Nota. Elaboración propia 

 

6.5.2 Evaluación financiera: VAN, TIR, B/C, PR 

Para la evaluación financiera se incluye la deuda, como se muestra en la tabla 56, también 

calculándose los indicadores, en donde la TIR es de 24.87% y el índice de B/C de 1.32. 

Tabla 56. Evaluación financiera 

 
Nota. Elaboración propia 

Financiero

Costo de Oportunidad del Capital (COK)

Depreciación 100% 20% 20% 20% 20% 20%

Impuesto (T) 29.50%

Costo de Oportunidad del Capital (COK) 15.15%

0 1 2 3 4 5 6

Ventas 3,659,558.01$   6,711,455.82$   6,879,233.82$   7,051,208.37$   7,227,505.37$   7,408,208.74$   

Costos (2,506,322.96)$  (3,613,470.16)$ (3,796,402.09)$ (3,988,578.37)$ (4,190,506.44)$  (4,402,668.24)$  

Gastos operativos y administrativos (452,710.53)$     (528,546.14)$     (540,920.05)$     (553,627.58)$     (566,678.80)$     (562,323.02)$     

Gastos financieros (17,817.35)$       (15,490.54)$       (12,938.02)$       (10,137.92)$       (7,066.20)$          (3,696.53)$          

( - ) Depreciación (24,376.80)$       (24,376.80)$       (24,376.80)$       (24,376.80)$       (24,376.80)$       (24,376.80)$       

( = ) UAII = EBIT 658,330.37$      2,529,572.19$   2,504,596.87$   2,474,487.70$   2,438,877.13$   2,415,144.15$   

( - ) Impuestos (194,207.46)$     (746,223.80)$     (738,856.08)$     (729,973.87)$     (719,468.75)$     (712,467.53)$     

( + ) Depreciación 24,376.80$         24,376.80$        24,376.80$        24,376.80$        24,376.80$         24,376.80$         

Inversión total (4,043,860.54)$ 488,499.71$      1,807,725.19$  1,790,117.59$  1,768,890.63$  1,743,785.17$   1,727,053.43$   

Deuda (183,684.00)$    

Gastos netos de capital (4,227,544.54)$ 

Flujo de Caja de Libre Disponibilidad (FCLD) (4,227,544.54)$ 488,499.71$      1,807,725.19$  1,790,117.59$  1,768,890.63$  1,743,785.17$   1,727,053.43$   

VAN 1,341,390.05$  

TIR 24.87%

B/C 1.32

PR 1.30
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Concluyéndose que el VAN es mayor que cero y la TIR mayor que el COK, por lo que se 

valida la implementación de la puesta en marcha de la planta. 

 

6.5.3 Análisis de ratios (liquidez, solvencia y rentabilidad) e indicadores económicos 

y financieros del proyecto 

En la tabla 57 se han calculado diferentes ratios. La razón corriente indica la capacidad de la 

empresa para poder cumplir con sus deudas de corto plazo. La solvencia indica que la 

proporción de la inversión para el inicio de las operaciones es financiada por cuenta propia y 

no por una entidad financiera. La ratio de margen bruto se refiere a la utilidad bruta cobre 

ventas, y de margen neto, es la utilidad neta sobre las ventas. La deuda de patrimonio se 

refiere a la deuda obtenida sobre el patrimonio calculado. 

 

Tabla 57. 

Análisis de ratios 

 

Nota. Elaboración propia 

 

Las ratios que se presentan indican la validación de la implementación del proyecto. El alto 

índice de la razón corriente se debe a que el activo corriente es alto (tabla 52) con respecto a 

los intereses que debe pagar por el monto solicitado de $183,684 (tablas 50 y 52) 

 

6.5.4 Análisis de sensibilidad del proyecto 

Se ha realizado el análisis de sensibilidad del proyecto al variar el monto de las ventas, 

determinándose que, si el monto de las ventas se reduce en 20% considerado como un 

escenario pesimista, el VAN es mayor que cero y la TIR es mayor que COK, lo mismo ocurre 

cuando las ventas se incrementan en un 20% por lo que se valida la implementación del 

proyecto, como se muestra en la tabla 58. Estos resultados se dan en los flujos económico y 

financiero. 
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Tabla 58. 

Análisis de sensibilidad del proyecto 

 

Nota. Elaboración propia 

 

6.6 Indicadores sociales 

La zona principal de influencia es el distrito de Lurín, perteneciente a la provincia de Lima. A 

nivel nacional, el incremento de los puestos de trabajo privado generados en servicios y 

agropecuario fue de 190 mil, en total se incrementó en 7.8% para el mes de enero de 2022 

comparándose con el mismo mes del año anterior por el incremento del número de la oferta 

de los puestos de trabajo y mejora en los ingresos de las empresas privadas. Para el cuarto 

trimestre del año 2021, el empleo incrementó en 7.1% con respecto al año anterior. El total de 

la población ocupada del Perú fue de 17 millones 120,100 personas, cifra que comparada con 

el año 2020, aumentó en 14,9% (2 millones 218.300 personas) y respecto al año 2019 

(prepandemia), se observa una leve disminución (-13 mil personas), según el Instituto 

Nacional de Estadística e Informática (La Cámara, 2022), por otro lado, en la zona urbana, la 

población ocupada incrementó en 18.4% equivalente a 2,057,500 personas y en la zona rural 

en 4.3%. En comparación con el año 2019, en el área urbana la población ocupada disminuyó 

en 1.0%, mientras que en el área rural aumentó en 3.1%.  

 

Este proyecto, en el momento del inicio de operaciones se enfoca en la contratación de 12 

personas (community manager, 1 asistente de ventas y 10 operarios para activar la tercera 

línea de producción) entre las áreas administrativas y planta. Número de empleados que 

podría incrementarse en el tiempo de acuerdo con el éxito de la empresa. La empresa se debe 

comprometer en la generación de empleo y allanarse a la legislación laboral peruana. 
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Los indicadores sociales son valor agregado, densidad de capital, intensidad de capital, se ha 

calculado el WACC de 7.81% como se muestra en el anexo 9. 

 

6.7 Interpretación de indicadores sociales 

Los indicadores sociales son valor agregado, densidad de capital, intensidad de capital, y 

generación de divisas como se muestra en la tabla 59. 

 

Tabla 59. 

Indicadores sociales 

 

Nota. Elaboración propia 

 

Valor agregado: Es la suma de sueldos, depreciación y amortización, gastos financieros, 

utilidades e impuestos. Por lo tanto, el monto del valor agregado es $1,291,181.62 para el año 

0 y $3,236,579.09 para el año 5 de valor para la sociedad peruana, identificándose el quiebre 

entre el año 0 y año 1, en donde se muestra la implementación de las mejoras con respecto 

de la gestión empresarial debido a la innovación. 

 

Densidad de capital: es la división de la inversión total y número de empleados. La densidad 

de capital es de $93,945.43 por empleado. Es decir que, la empresa invierte un total de 

$93,945.43 por trabajador. 
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Intensidad de capital: es la división de inversión total y valor agregado, el resultado es 3.13. 

Indica que por cada $ 3.13 de inversión se agrega $ 1 de valor a la sociedad. 

 

Productividad de mano de obra: Para el año 0, el índice de productividad es de 

$81,323.51/operario y para el año 5, es de $154,337.68/operario como se muestra en la tabla 

60. 
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7 Conclusiones 

 

• Se identifica que la causa raíz del problema en los procesos es debido a la falta de 

estandarización, proyección de la demanda. Por lo cual se propone una mejora integral 

mediante la “Gestión Empresarial”. 

 

• Al mejorar los procesos de marketing, ventas, recursos humanos, operaciones y logística 

por medio de la gestión empresarial e innovación estandarizándolos para lograr 

incrementar las ventas. 

 

• El análisis económico demostró la viabilidad del proyecto, ya que el valor actual neto del 

proyecto resultó mayor a cero (VAN =$ 1,525,074.05), la tasa de retorno es mayor al COK 

(TIR=26.57%>15.5%). 

 

• El análisis financiero se incluye la deuda y también se demostró la viabilidad del proyecto, 

ya que el valor actual neto del proyecto resultó mayor a cero (VAN =$ 1,341,390), la tasa 

de retorno es mayor al COK (TIR=24.87%>15.5%). 

 

• Existe un incremento en el valor agregado en 1 año de $ 1,945,397,47 en donde la 

implementación de las mejoras con respecto de la gestión empresarial debido a la 

innovación muestra un valor positivo en la empresa. 

 

• La productividad en la mano de obra incrementa del año 0 al año 5 en $73,014.17/operario 

lo cual representa un 89.78% de incremento a lo largo de los 5 años. Esto gracias a la la 

implementación de las mejoras con respecto de la gestión empresarial debido a la 

innovación. 
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Anexo 1. FAO demanda de parihuelas o pallets en Perú 

De acuerdo con la FAO (2018) 
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Anexo 2. Base de datos de producción 
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Anexo 3. Seguridad en distritos – denuncias registradas 

Denuncias registradas en Comisarías 

 

Nota. De INEI,2017. (https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_ 

digitales/Est/Lib1534/libro.pdf) 

 

https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_%20digitales/Est/Lib1534/libro.pdf
https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_%20digitales/Est/Lib1534/libro.pdf


 

129 de 140 | 

16 agosto 2022 

 

Propuesta de gestión 

empresarial en una empresa 

de Pallets de Madera para 

incrementar las ventas por 

medio de la innovación. 

 

Anexo 4.  Publicidad actual de la empresa 
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Anexo 5. Tiempos tomados según muestra de los procesos ejecutados en la empresa 

Nota: la base de datos de producción se presenta en el anexo 2. 

 

Cálculo de muestra 
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Proceso de marketing y publicidad 

 

Proceso de ventas 
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Proceso de gestión de recursos humanos 

 

Proceso Compras 
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Proceso de almacenamiento de materia prima y productos terminados 
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Proceso despacho materia prima a producción 
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Proceso despacho de productos terminados  
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Proceso de distribución 

 

 



 

137 de 140 | 

16 agosto 2022 

 

Propuesta de gestión 

empresarial en una empresa 

de Pallets de Madera para 

incrementar las ventas por 

medio de la innovación. 

Anexo 6. Cálculo de población y muestra 
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Anexo 7. Google Business 

(a) 

 

 

(b) 

 

 

(c) 
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Anexo 8. Tamaños de parihuelas 

 

Parihuela más vendida 1200 * 1000mm 

 

 

Otras medidas de uso para transporte nacional y no habituales 

• 1000×800 mm 

• 800×600 mm. 
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Anexo 9. Cálculo de WACC 

 

 

 

 

 

 


