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RESUMEN

La presente investigacion aborda la Implementacion de la metodologia 5S y su
influencia en la productividad en el area de ventas de la empresa CAYMAN
S.A.C., que lleva operando mas de 20 afos y ofrece una variedad de productos
de vehiculos menores (motos lineales, motos de tres ruedas, utilitarias, etc.) en

la provincia de Lima.

El objetivo principal es determinar en qué medida la metodologia 5S mejora la

productividad del area de ventas de la empresa Cayman S.A.C., Lima — 2024.

La investigacion se clasifica como aplicada, con un enfoque explicativo y un
disefio experimental con un subdisefio preexperimental. Los instrumentos

utilizados incluyeron una Hoja de registro de datos y un Checklist.

La poblacion de estudio comprendié 2 periodos de 16 semanas emparejadas en
las etapas de pre — test y post — test, que fueron comparadas. Cada etapa
comprende un total de 152 unidades vendidas analizadas, la muestra sera la

misma que la poblacién.

Los datos fueron analizados utilizando el software SPSS version 25, lo que
permitio realizar pruebas de hipotesis generales y especificas. Como resultado,
la investigacion revel6 un aumento del 18.72% en la eficiencia, un 9.87% en la
eficacia y un 24.75% en la productividad en el area de ventas de la empresa
CAYMAN S.A.C., segun los resultados obtenidos del test de Shapiro-Wilk y la
prueba de Wilcoxon.

Palabras Claves: Metodologia 5S, Productividad, Eficiencia, Eficacia, Area de

ventas.



ABSTRACT

The present research is about the Implementation of the 5S methodology and its
influence on productivity in the sales area of the company CAYMAN S.A.C., which
has been operating for more than 20 years and offers a variety of minor vehicle
products (linear motorcycles, three-wheeled motorcycles, utility motorcycles, etc.)

in the province of Lima.

The main objective is to determine to what extent the 5S methodology improves
the productivity of the sales area of the company Cayman S.A.C., Lima - 2024.

The research is classified as applied, with an explanatory approach and an
experimental design with a pre-experimental subdesign. The instruments used

included a Data Record Sheet and a Checklist.

The study population comprised 2 period of 16 weeks paired in the pre-test and
post-test stages, which were compared. Each stage comprises a total of 152 units

sold analyzed, the sample will be the same as the population.

The data were analyzed using SPSS software version 25, which allowed testing
of general and specific assumptions. As a result, the research revealed an
increase of 18.72% in efficiency, 9.87% in effectiveness and 24.75% in
productivity in the CAYMAN S.A.C. sales area, according to the results obtained
from the Shapiro-Wilk test and the Wilcoxon test.

Keywords: 5S Methodology, Productivity, Efficiency, Effectiveness, Sales Area.



INTRODUCCION

La presente investigacion se enfoca en como la metodologia 5S potencia la
productividad en el area de ventas de la Empresa Cayman S.A.C., en la sede de
Lima durante el afilo 2024. El objetivo principal consiste en identificar como esta
metodologia puede mejorar la productividad en el area de ventas de la empresa.
El desarrollo de esta investigacion se adentra en la implementacion de la
metodologia 5S, realizando una inferencia exhaustiva del estado presente para
establecer referencias claras que permitan medir el progreso mediante un pre —

test y un post — test después de su implementacion.

La metodologia de las 5S surgi6 en la década de 1950 en Japo6n, en un momento
en que la economia mundial estaba marcada por los impactos de la Segunda
Guerra Mundial. Este periodo de postguerra generd la necesidad apremiante de
reducir costos al maximo y, al mismo tiempo, mejorar la calidad. Con el tiempo,
el entorno empresarial se ha vuelto mas competitivo, lo que ha llevado a las
compafilas a buscar la optimizacibn de sus procesos operativos Yy
administrativos, eliminando cualquier elemento ineficiente que no agregue valor.
La metodologia tiene 5 principios: Seleccionar (Seiri), Ordenar (Seiton), Limpiar
(Seiso), Estandarizar (Seiketsu) y Seguimiento (Shitsuke); cada uno de estos
principios se enfoca en eliminar el desperdicio, mejorar la eficiencia y crear un
ambiente laboral confiable y placentero. En resumen, la metodologia 5S ayuda
a reducir el tiempo perdido buscando cosas, minimiza el desperdicio de recursos,
mejora la seguridad en el espacio laboral e incentiva una cultura de constante
mejora. Por ello, las 5S son consideradas una metodologia altamente adaptable
y Gtil en varios sectores industriales, adoptadas por las empresas como un
instrumento para mejorar de forma continua y elevar la productividad y alcanzar

el éxito empresarial.

Para mejorar el departamento de ventas con la metodologia 5S, se proponen
una serie de pasos estratégicos entre ellos, realizar un analisis minucioso del
departamento de ventas para identificar areas especificas que necesiten
mejoras; definir metas especificas y alcanzables para el departamento de ventas,

en sintonia con las metas generales de la empresa y medibles para evaluar el



progreso reconociendo y recompensando sus contribuciones; aplicar pequefios
cambios de manera constante para una adaptacion mas suave; proporcionar
capacitacion y desarrollo continuo al equipo de ventas sobre la metodologia y
evaluar el éxito de las mejoras implementadas, realizando un seguimiento
regular para identificar &reas que necesiten ajustes adicionales y garantizar que
el departamento esté encaminado hacia el logro de sus objetivos para mantener

la eficacia y eficiencia del area de ventas.

El propésito final de esta investigacion es evaluar la mejora de la eficiencia y
eficacia de los procesos identificados mediante la implementacion de la

metodologia.
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1.1

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Descripcion de larealidad problematica

En el contexto mundial la productividad de ventas enfrenta desafios que
obstaculizan la capacidad de las empresas para generar ingresos
mediante la promocion y venta de sus productos o servicios (World,
2024). La intensa competencia, tanto a nivel local como internacional,
dificulta la consecucion de ventas consistentes y rentables en diversos
sectores. Ademés, las fluctuaciones econdémicas impactan
significativamente la necesidad de bienes y servicios, lo cual podria dar
lugar a dificultades para alcanzar los objetivos de ventas durante periodos
de recesién econdmica. Con la evolucién tecnologica y la creciente
influencia del comercio en linea y los patrones de adquisicion de los
clientes estan experimentando cambios drasticos. Esto requiere que las
empresas adapten sus estrategias de ventas para atender las

preferencias mutables de los clientes. (Fernandez y Murgueitio, 2023)

La falta de herramientas tecnologicas adecuadas también puede
obstaculizar la eficiencia y productividad de los equipos de ventas,
ademas, la capacitacion y desarrollo de habilidades son fundamentales
para que los equipos de ventas puedan adaptarse a un entorno comercial
dindmico y competitivo. Por otro lado, los procesos de venta pueden
volverse excesivamente complejos o burocraticos, lo que ralentiza el ciclo
de ventas y reduce la productividad. Abordar estas problematicas
requiere un enfoque holistico que incluya la adopcion de tecnologia, la
inversion en capacitacion y desarrollo de habilidades, y un conocimiento
exhaustivo de las necesidades y comportamientos cambiantes de los
compradores. Es crucial que las empresas se adapten velozmente a las
variaciones en el ambiente empresarial y adopten practicas agiles y
flexibles para mejorar continuamente la productividad de ventas. (Faster,
2024)
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El empleo de normas o metodologias técnicas en las distintas areas y
etapas de un negocio genera efectos que contribuyen a optimizar las
operaciones. Esto se puede reflejar en un incremento de la productividad,
una disminucién en los tiempos requeridos para llevar a cabo actividades
especificas, una disminucion en los desperdicios y pérdidas, asi como
una baja en la tasa de defectos y los costos asociados. Estos resultados
se reflejan en una mejora de los resultados econémicos y en una mayor

competitividad para las empresas. (Gonzales y Rivera, 2023)

En Europa, existe alto involucramiento del sector privado en la
implementacion de servicios de la infraestructura de la calidad, un gran
ejemplo es el Club 5S que fue establecido en el afio 2021 en el Pais Vasco
como un espacio de intercambio de conocimientos entre las empresas del
sector privado que han implementado las 5S. En la actualidad, cuenta con
la participacion de mas de 60 organizaciones a las cuales el club evalta
y elabora informes para proporcionarles informacion sobre sus fortalezas
y aspectos a mejorar identificadas por un equipo externo e independiente
y asi se fomenta la mejora continua en las practicas relacionadas con las

5S dentro de la empresa. (Gonzales y Rivera, 2023)

Se argumenta que, si una empresa no logra implementar las 5S con éxito
es probable que cualquier otra metodologia de mejora también falle. Dado
gue, la aplicacion de las 5S no depende de tecnologia o conocimientos
avanzados, sino mas bien de la disciplina y el autocontrol de todos los

integrantes de la organizacién. (Socconini, 2024)

En un estudio de andlisis global sobre el indice de infraestructura de
calidad basado en 70 paises, se concluyd que, a nivel mundial, los paises
con mayor indice fueron Japon y Nueva Zelanda. Por otro lado, en
Latinoamérica los tres primeros puestos fueron Uruguay, Argentina y
Chile, sin embargo, el Perl esta entre los Ultimos tres puestos de paises
latinoamericanos con la menor puntuacion en infraestructura de calidad.

(Gonzales y Rivera, 2023)
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Figura 1. indice de Infraestructura de Calidad (QII)

Fuente: Gonzales y Rivera, 2023

En el Perq, se calcula que solo alrededor del 18.5% de las empresas
pequefias y medianas (Pymes) en el ambito industrial incorporan normas
técnicas en alguna etapa de su proceso de produccion. De las cuales el
70% de estos casos, han experimentado ventajas como el incremento en
la calidad del producto, la expansion de su mercado, el incremento en la

productividad o disminucién de costos. (Gonzales y Rivera, 2023)

En el contexto peruano, la problematica de la productividad de ventas se
ve afectada por factores especificos del pais. (Centeno y Cumapa, 2022).
Por ejemplo, la economia peruana es altamente sensible a los precios
internacionales de los commodities, lo que puede generar volatilidad en
el mercado interno y afectar las estrategias de ventas. La falta de
infraestructura en ciertas regiones del pais también puede limitar el

acceso a los mercados y afectar la productividad de ventas.

A nivel local, desde 1994, el mayor inversor optdé por invertir en la
comercializacién de productos de fuerza destinados al transporte en los
rios de la selva peruana, dando origen a los "peque-peque". Inspirados

por este vehiculo, nombraron a la empresa Cayman en referencia al reptil
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qgue habita nuestra Amazonia. Posteriormente, establecimos acuerdos
comerciales con Chongging Zongshen Group de China para la venta de
motocicletas de dos y tres ruedas. Manteniendo un compromiso con la
tecnologia, calidad y disefio, han expandido las lineas de negocio
incorporando nuevas marcas. Actualmente, operan 10 centros de
almacenaje y distribucion estratégicamente ubicados en todo el pais para

garantizar una amplia cobertura y atender las demandas de los clientes.

CAYMAN S.A.C. cuenta con 12 puntos de ventas independientes
distribuidos a lo largo del pais, generalmente llamados “tiendas propias”,
las cuales estan dirigidas a publico en general. La sede de estudio en
donde se realizo la implementacion de la metodologia se encuentra en el

area de Lima, por ser la de mayor accesibilidad.

Para conocer los factores que ocasionan el problema de baja
productividad en el departamento de ventas sede Lima, se convoco a una
reunion para recopilar las ideas de los miembros del equipo, en la cual se
utilizé las siguientes técnicas que ayudaron en la identificacion de las

causas:

Lluvia de ideas

También conocida como tormenta de ideas (Brainstorming) es un método
de resolucion de problemas en equipo que estimula la creacion y
contribucion espontanea de ideas creativas, perspectivas, conocimientos
y experiencias por parte de los miembros de un equipo, sin censura o sin
importar lo poco convencional que puedan parecer. Durante la reunion se
busco crear un ambiente abierto y colaborativo donde cada participante
se sintiera comodo expresando sus pensamientos y sugerencias. Luego

de esta fase, se evaluo y filtro las ideas mas viables y efectivas.

Es importante recordar que la lluvia de ideas fue solamente el paso inicial
en el procedimiento de resolucion de problemas, y que la seleccion y
desarrollo de ideas posteriores requirieron un enfoque mas estructurado

y analitico.
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Los resultados respecto a esta técnica, en dicha reunion, se pueden

visualizar en la Tabla 1.

Tabla 1. Relacion de Causas

N° CAUSAS
C-1 |Poca capacitacion al personal
C-2  |Poco reconocimiento e incentivacion al personal
C-3 |Falta de mantenimientos preventivos en equipos tecnoldgicos
C-4 |Falta de inventario y clasificacion de equipos
C-5 |Escasos equipos tecnoldgicos u obsoletos
C-6 |Gestion de inventarios de existencias ineficiente
C-7 |Ordeny ubicacion ineficiente de existencias
C-8 |Existencia de herramientas y productos dafiados
C-9 |Carencia de planificacion estratégica
C-10 |[No hay control de mermas
C-11 |Ausencia de auditorias
C-12 |Segmentacion y delimitacion poco eficaz del mercado de clientes
C-13 |Exceso de procesos manuales y no estandarizados
C-14 |Areas de trabajo no cuentan con una 6ptima distribucion.
C-15 |[No hay seguimiento gerencial de las mejoras a implementar
C-16 |Falta de indicadores de gestion
C-17 |Ambientes sin uso objetivo o usados como desperdicios
C-18 |Sefializacién deficiente de existencias
C-19 |[Obstaculos en los pasillos
C-20 |Falta de optimizacion del orden y limpieza general

Fuente: Elaboracion Propia

En la Tabla 1, detalla las causas identificadas que tienen un impacto

directo en la baja productividad del area de ventas ocurridas en el afio

2023, como la deficiente gestion de organizacion de los recursos y

equipos.

Diagrama Causa - Efecto

A continuacion, se realizé el Diagrama Causa - Efecto (Ishikawa) en el

gue se clasifico las causas identificadas, segun seis criterios: Mano de

Obra, Maquinaria, Materiales, Medicion, Método y Medio Ambiente.
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Figura 2. Diagrama de Ishikawa

Fuente: Elaboracion Propia
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Como se observa en la Figura 2, se emple¢ el Diagrama de Ishikawa para
detectar y clasificar las causas del problema principal a analizar que es la
produccion reducida del area de ventas de la empresa CAYMAN S.A.C.
Se categoriz6 a través de los 6 factores causales principales de un
negocio (6M), describiendo la cantidad de sub-causas en cada una de
ellas, las cuales se detallan a continuacion en forma descendente: cinco
(5) en medio ambiente, cuatro (4) en medicidn, tres (3) en maquinaria,
tres (3) en método del trabajo, tres (3) en materiales y por ultimo dos (2)

en mano de obra.

Diagrama de Vester

En respuesta, se continud la una reunion para recopilar la opinion de los
altos miembros del equipo respecto a como impacta cada causa en el
problema principal identificado, por lo cual se opt6 por utilizar el Diagrama
de Vester, herramienta que nos sirvid para identificar las principales
causas del problema al visualizar las relaciones causales entre las

diferentes variables:

Tabla 2. Matriz de Vester

CAUSAS | C-1|C-2|C3|C4|C5|C6(|C-7|C-8]|]C-9[|C-10|C-11|C-12|C-13|C-14|C-15|C-16|C-17|C-18|C-19|C-20 AT(-:?I::—\?IC;S %
C-1 0 0 1 2 0 1 1 1 3 0 0 1 0 0 1 0 0 0 1 1 13 4%
C-2 0 0 0 1 0 2 1 0 3 0 0 0 0 0 2 0 1 0 0 2 12 4%
C-3 0 0 0 2 3 2 0 0 0 3 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 10 3%
C-4 0 0 3 0 3 0 2 0 0 0 0 0 0 0 0 2 1 3 0 2 16 5%
C-5 0 0 0 1 0 2 1 0 0 0 1 0 3 1 0 0 0 0 0 0 9 3%
C-6 0 0 3 3 3 0 3 2 1 1 2 0 0 2 0 3 3 1 2 0 29 9%
Cc-7 0 0 3 0 3 3 0 2 0 0 0 0 2 0 0 3 3 1 3 2 25 8%
C-8 0 0 0 0 2 2 1 0 0 0 0 0 2 0 2 1 3 1 0 3 17 5%
Cc-9 2 2 0 1 0 0 2 0 0 3 3 2 1 0 2 1 0 0 0 0 19 6%
C-10 1 3 1 0 0 0 0 0 0 0 2 1 2 0 3 0 0 0 0 0 13 4%
C-11 0 1 0 0 2 0 0 0 1 2 0 0 0 0 2 0 1 1 0 2 12 4%
C-12 0 0 0 0 0 0 0 0 3 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0 4 1%
C-13 0 1 0 1 0 3 2 0 0 0 3 0 0 2 3 2 0 1 0 1 19 6%
C-14 0 0 0 3 2 3 3 1 0 0 0 0 1 0 0 3 2 3 1 2 24 7%
C-15 1 1 0 0 0 0 3 3 3 2 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 14 4%
C-16 0 0 0 1 1 3 3 1 0 0 0 1 1 0 0 0 3 2 3 2 21 6%
C-17 0 0 0 0 0 2 2 1 0 0 0 0 0 0 0 2 0 2 1 3 13 4%
C-18 0 0 3 3 2 1 0 2 0 0 0 0 0 2 0 1 3 0 3 2 22 7%
C-19 0 0 0 2 0 0 2 1 0 0 0 0 2 0 0 0 1 0 0 3 11 3%
C-20 0 0 1 2 2 0 2 2 0 0 0 0 2 0 0 2 3 2 3 0 21 6%

TOTAL

PASIVOS 4 8 15122 (23124 (28|16 14| 11| 12 5 16 7 15121 (24| 17| 17| 25 324 100%

Fuente: Elaboracion Propia
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En la Tabla 2, se determiné las causas mas importantes segun el puntaje

calculado y se puede apreciar que los mas embleméticos son la C-6 con

un puntaje de 9%, la C-7 con 8%, la C-14 y C-18 con un 7% Yy asi

sucesivamente.

Para continuar con el analisis, se elabord una tabla de frecuencias en

base al indice de influencia descrita en la Tabla 2. Esto nos ayudo para la

elaboracion del Diagrama de Pareto que busca identificar y dar prioridad

a las causas mas significativas del problema, en orden descendente

segun su puntaje, tal como se muestra en la siguiente Tabla 3.

Tabla 3. Andlisis de Frecuencias

CAUSAS AI)?:;/AOLS % TOTAL (% ACUMULADO
C-6 29 9% 9%
C-7 25 8% 17%
C-14 24 7% 24%
C-18 22 7% 31%
C-16 21 6% 37%
C-20 21 6% 44%
C-9 19 6% 50%
C-13 19 6% 56%
C-8 17 5% 61%
C-4 16 5% 66%
C-15 14 4% 70%
C-1 13 4% 74%
C-10 13 4% 78%
C-17 13 4% 82%
C-2 12 4% 86%
C-11 12 4% 90%
C-19 11 3% 93%
C-3 10 3% 96%
C-5 9 3% 99%
C-12 4 1% 100%

Fuente: Elaboracion Propia
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Diagrama de Pareto:

El Diagrama de Pareto es una representacion visual que ilustra la

importancia relativa de diversos problemas o causas de un fenbmeno. Se

fundamenta en la premisa de que un reducido conjunto de causas (20%)

generalmente produce la mayoria de los problemas (80%). Esto facilita la

identificacion de las areas principales que requieren atencion para

mejorar la situacion.

Diagrama de Pareto - Empresa Cayman S.A.C.
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Figura 3. Diagrama de Pareto

Fuente: Elaboracion propia
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Podemos notar en la Figura 3 que 14 causas representan el 80% de la

priorizacion total.
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1.2.

1.2.1.

1.2.2.

1.3.

1.3.1.

1.3.2.

1.4.

141

Formulacion del problema

Problema general

¢En qué medida la metodologia 5S mejora la productividad del area de

ventas de la empresa Cayman S.A.C., Lima - 20247

Problemas especificos

a) ¢En qué medida la metodologia 5S mejora la eficiencia de la
productividad del &rea de ventas de la empresa Cayman S.A.C., Lima
- 20247

b) ¢En qué medida la metodologia 5S mejora la eficacia de la
productividad del area de ventas de la empresa Cayman S.A.C., Lima
- 20247

Objetivos

Objetivo general

Determinar en qué medida la metodologia 5S mejora la productividad del

area de ventas de la empresa Cayman S.A.C., Lima — 2024.

Objetivos especificos

a) Evaluar en qué medida la metodologia 5S mejora la eficiencia de la
productividad del area de ventas de la empresa Cayman S.A.C., Lima
—2024.

b) Establecer en qué medida la metodologia 5S mejora la eficacia de la
productividad del &rea de ventas de la empresa Cayman S.A.C., Lima
—2024.

Justificacion de la investigacion

La justificacion del presente informe de investigacion se detalla a
continuacion:

Justificacion Teorica

Segun (Naupas, y otros, 2018), la justificacion tedrica cuando mediante
un desarrollo de investigacion que evalta un problema actual, contribuye

con algun conocimiento cientifico y determina si ayudara a refutar
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14.2

143

144

resultados previos en disputa o a expandir modelos teoricos nuevos al
entorno académico y estimular el didlogo intelectual al validar teorias
mediante los hallazgos alcanzados.

En este contexto, el presente desarrollo de investigacion se basa en un
solido fundamento tedrico proveniente del tema de metodologia 5S, que
se centra en aportar un estudio sobre la relacion de esta y la productividad
en un area de ventas, proporcionando un instrumento enfocado en el area
mencionada. Este estudio proporcionara informacion previa que sera util

para investigaciones futuras.

Justificacion Practica

Se busca identificar acciones especificas, como inspecciones,
evaluaciones y analisis de datos, para entender los motivos detras de la
baja productividad de la Empresa Cayman S.A.C. y se propone
implementar la metodologia 5S para mejorar su eficiencia operativa. La
importancia practica radica en generar informacion valiosa para futuras
investigaciones y contribuir al desarrollo de conocimientos en el ambito
empresarial. En Ultima instancia, el objetivo es proporcionar soluciones
efectivas que beneficien directamente a la empresa y sean aplicables en

el contexto empresarial.

Justificacion Econémica

El desarrollo de investigacion se sustenta econémicamente, ya que, a
través de los procedimientos y tareas llevadas a cabo en la organizacion,
se va a establecer cual es la tarea o tareas que no genera valora los
procesos, permitiendo asi corregirlos, y al mismo tiempo poder eliminar
los sobre costos que estos generan. Permitiendo asi conseguir mayor

ventaja y ganancia para la empresa.
Justificacion Metodologica

Segun (Hernandez-Sampieri y Mendoza 2018), la justificacion

metodolégica debe ayudar a la creacidbn de métodos y técnicas de
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1.5.

1.5.1.

1.5.2.

1.5.3.

investigacion. En este estudio, se utilizan herramientas y métodos
cientificos para obtener informacion veraz y fiable. Se disefiaran
instrumentos de recopilacién de informacion como cuestionarios, tablas
de registro, registros histéricos de procesos, entrevistas y checklists.
Estos seran analizados para determinar acciones que mejoren las

métricas de la empresa.

Delimitantes de la investigacion
Las delimitaciones a las que estuvo sujeta la investigacion se describen

en detalle a continuacion:

Tedrica

La presente investigacion esta delimitada teéricamente por los principios
y teorias de la herramienta Lean Manufacturing, pues proporciona un
contexto tedrico sdlido para el estudio de las 5S; y adicional se buscoé
obtener datos actuales sobre las variables de analisis estudiadas, lo que

permitié solucionar nuestros problemas.

Temporal

Para la investigacion se ha establecido un periodo de estudio en campo
de 8 meses. Durante este tiempo, se recopil6 informacion sobre los
procesos operativos y administrativos de la empresa. El objetivo es
obtener los datos necesarios para realizar un analisis, identificar las
mejoras que se implementaran y evaluar su viabilidad para mejorar la
productividad de la empresa desde junio del 2023 hasta enero 2024, la

empresa es Cayman S.A.C., Lima — 2024.

Espacial

El desarrollo de investigacién tuvo una delimitacién espacial en una de
las sedes de la Empresa Cayman S.A.C. — Lima - 2024, ubicado en Av.
Republica de Panama 5395, Surquillo, Lima, Peru.

22



ll. MARCO TEORICO

2.1.

Antecedentes del estudio

2.1.1. Antecedentes nacionales

(Ramos, 2023) en su tesis de titulacion, el objetivo fue definir la relacién
entre la implementacion de las "5S" y la mejora de la productividad en el
area de almacén de la empresa Exalmar S.A.A. en el afio 2020. Este
estudio se llevdo a cabo como un estudio aplicado con un enfoque
cuantitativo y un disefio no experimental. La poblacion de estudio
consistio en 100 trabajadores de la empresa Exalmar, y la muestra
seleccionada fue de 80 trabajadores. Se emplearon diversas técnicas de
estudio, como la observacion in situ, andlisis documental, entrevistas,
encuestas y estadistica descriptiva. Los instrumentos utilizados
incluyeron fichas, hojas de Excel, hojas de muestreo y 6rdenes de trabajo.
Tras la implementacion de la metodologia en la empresa, se llego a la
conclusién de que existe una relacion fuerte entre la aplicacion de las "5S"
y la mejora de la productividad en el area de almacén. Esto se respalda
con los resultados obtenidos del coeficiente de correlacién de Spearman,
gue arrojoé un p valor de 0,000, por debajo del nivel de significancia de
0,05. Ademas, esta relacion presenta una fuerte dependencia, ya que el

valor del coeficiente es de 0,964, cercano a 1.

(Mendoza y Rozas, 2023) en su tesis de titulacion, se mencion6 que el
objetivo principal fue determinar el efecto de aplicar la metodologia 5S en
la productividad de la ferreteria. Este estudio se clasific6 como aplicado,
con un enfoque cuantitativo, explicativo y un disefio pre-experimental. La
poblacién de interés fueron los productos de la ferreteria Agrofer, y se
seleccionaron muestras de los productos almacenados en dicha
ferreteria. La recoleccion de datos se llevé a cabo mediante la técnica de
observacion y revision documental, la guia de observacion se emple6
como herramienta para este proposito y el check list. Luego de aplicar la

metodologia en la ferreteria, se concluyé que esta mejoro la productividad
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incrementando de 39% a 63% siendo asi un valor de 24% de incremento,
asi como sus indicadores de eficiencia de 76 a 90% y la eficacia en 52%

a 70%, obteniendo estos resultados después de la implementacion.

(Bravo y Tiburcio, 2022), en su tesis de titulacion indicé que su objetivo
principal fue aplicar la metodologia 5S para aumentar la productividad en
el area de produccion de la empresa. Este estudio se clasific6 como
aplicado y explicativo, con un disefio cuasi experimental. Para la presente
investigacion se utiliz6 como muestra la productividad generada por el
sector de produccion de la empresa Isagué entre enero y octubre de 2022,
teniendo los meses de marzo a abril como pre test y agosto a octubre
como post test, constituida por doce factores de produccién relacionados
con los dias de retraso, la capacidad y cantidad de produccién, asi como
los desperdicios generados en las subareas de desarrollo del producto,
corte, costura y acabado. Se empleo6 la técnica de analisis documental,
utilizando como instrumentos registros de entregas, produccion y
desperdicios. Finalmente, luego de la aplicacion de la metodologia se
obtuvo como resultado un incremento del 33.28% en la productividad del
area de producciéon, comprobando que la metodologia es muy util y
aplicable para este tipo de trabajos. Asimismo, se consiguié aumentar la
efectividad en términos de la capacidad de produccién en un 24% y se
redujo el tiempo de entrega en un 60%, lo que resulté en una mejora de

la eficiencia en el &rea de produccion.

(Huaméan, y otros, 2022) en su tesis de titulacion, menciona que el objetivo
fue implementar la metodologia 5s para mejorar la productividad del area
de tejeduria, dicha investigacion fue de tipo aplicada con nivel descriptivo
y disefio no experimental. La poblacién consistid en la totalidad de la
produccion durante un periodo del mes de mayo de 2021, al igual que la
muestra, que fue de 1000 toneladas de tela jersey plana. Se emplearon
la observacion, encuestas y analisis de documentacion histérica y la toma

de tiempo como técnicas de estudio y como instrumento el registro de
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observaciones, los registros de produccion, encuestas, cronometrajes y
diagramas. Luego de aplicar la metodologia en la empresa se concluyo
gue mejora la productividad incrementando de 70% a 95%, asi como sus
indicadores de eficiencia de 82% a 93% y la eficacia en 84% a 102%,

obteniendo estos resultados al final de la aplicacion.

(Huaméan, 2021), en su tesis de titulacion, indica que la Metodologia 5S
ha demostrado mejorar la productividad en la seccion de produccion de
una planta de acero, cumpliendo el objetivo general de la presente
investigacion, este estudio se clasifico como aplicado, con un enfoque
cuantitativo y un disefio pre-experimental. La poblacion abarco la
produccion llevada a cabo entre julio de 2018 y octubre de 2019 al igual
gue la muestra. Como técnica de la investigacion se utilizo la observacién
cualitativa directa y auditorias, y como instrumentos se utilizaron reportes
de produccion, reportes de control de calidad y reportes de horas-
maquina realizadas. Durante y después de aplicar la metodologia, la
productividad promedio se situé en 92.94%, lo que representa un
aumento del 10.8% en comparacion con el promedio de los 8 meses
previos a laimplementacion, que fue del 82.14%, en cuanto a la utilizacion
de equipos promedio se situé en 95.36% Y la eficacia se situé en un
97.44%.
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2.1.2. Antecedentes internacionales

(Ruiz y Pilay, 2023), nos indican que tiene como objetivo desarrollar un
plan para mejorar el proceso de produccion en el departamento de
confeccion de archivadores en una empresa industrial, utilizando la
metodologia Lean Manufacturing (LM), buscando garantizar efectos
optimos al elaborar productos. Este trabajo se clasifica como aplicado y
emplea el método deductivo, con nivel explicativo y cuasi-experimental.
La poblacion estudiada comprendié la cantidad producida de
archivadores de papel del afio 2023, siendo la muestra los primeros tres
meses del afio, ademas de entrevistar al 100% del personal del area
operativa y administrativa de produccién. Tras la implementacion de las
5s como herramienta inicial de LM, se realizaron entrevistas, encuestas y
se recolectaron datos de tiempos. Los resultados evidenciaron el
cumplimiento del objetivo general y un aumento en la productividad.
Respecto a los factores que la componen, se observé un crecimiento del
24,12% en los meses posteriores a la implementacion. Asimismo, se logro
una reduccion del 15% en los desperdicios. Se registrd0 también una

disminucién en las horas paradas después de utilizar dicha metodologia.

(Cupacan, 2023), indic6 que la investigacién en cuestion persigue el fin
principal de formular un proyecto de desarrollo para el proceso productivo
en la empresa, con el fin de establecer un método de organizaciéon del
trabajo que asegure la eficiencia y la productividad mediante la
implementacion de herramientas basadas en la metodologia LM. Este
estudio se caracteriza por ser de naturaleza documental y de campo, con
enfoques analiticos, descriptivos, inductivos y deductivos. Se emplearon
técnicas como la entrevista, la encuesta y cuestionarios como
instrumentos para recopilar datos. Se realizd un estudio del éarea
productividad y los volimenes de produccion mensual del afio 2022. Tras
la aplicacion de las 5s como herramienta de andlisis, se observo un indice
de cumplimiento del 95%, en comparacion con el diagnostico actual que

fue del 56%. La implementacion de métodos como Kaizen y la gestion de
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mejora continua resultaron en un incremento de la eficiencia del 56,84%
antes de su aplicacion, aumentando al 64,07% después de su
implementacion. Ademas, se registré una mejoria para la produccion
mensual, mostrando un crecimiento de aproximadamente 165 unidades

adicionales.

(Hernandez y otros, 2023), mencionan que su investigacion tuvo como
objetivo aplicar la metodologia 5S en un almacén de refacciones con el
fin de mejorar las condiciones laborales, facilitando la ejecucion de tareas
de manera organizada. Para ello, se realiz6 un estudio a cada registro de
entrada y salida utilizados por el almacén, empleando un enfoque
cientifico con orientacion cuantitativa. Este andlisis se basé en la
observacion mediante auditorias para obtener un diagnéstico, y enfoques
aplicativos para lograr mejoras en el proceso. El disefio del estudio fue
pre-experimental, lo que permiti6 medir el efecto de las variables antes y
después de la intervencion. El proceso fue documentado utilizando hojas
de registro y evidencias fotograficas de las variables. Los resultados
obtenidos muestran una mejora significativa, con porcentajes del 47,06%
antes de la implementacion de la metodologia, y del 96,08% después de
su aplicacion. Estos datos analizados corroboran el cumplimiento del
objetivo de la investigacién, que es mejorar las condiciones de trabajo
para aumentar los indices de productividad mediante la ejecucién de
tareas de manera organizada, ordenada y limpia.

(Arroba, 2022) mencioné que su investigacion tuvo como fin principal
aplicar la metodologia 5S y asi mejorar la productividad en la empresa.
Esta investigacion se caracteriza por ser aplicada, utlizando Ila
Observacion como técnica de estudio y desarrollando una auditoria de la
metodologia en todas las areas. La poblacién fue conformada por todo el
personal operativo de produccion. Después de aplicar correctamente
dicha metodologia en el area de produccién, se observo un aumento del

64% en la productividad, en comparacion con el estado previo a la
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2.2.

implementacion, gracias al cumplimiento de cada uno de los principios de
las 5S

(Pincay, 2022) en su tesis de titulacion, tuvo la finalidad principal de
decretar los aspectos que incurren en el desorden y escasa limpieza de
la planta embotelladora de agua "Ecologic Water". La investigacion se
clasifica como aplicada y descriptiva, utilizando un enfoque légico-
deductivo. La poblacion estuvo compuesta por 4 trabajadores de la
empresa, con muestra de tipo censal, o que implicé trabajar con toda la
poblacion. Para ello, se emplearon herramientas como la ficha de
observacion, entrevista y el estudio documental. Seis meses después de
aplicar la metodologia, observaron progresos significativos,
especialmente en el orden y la limpieza de la empresa. Esto se reflejé en
el promedio de cumplimiento de las 5S, que alcanz6é un puntaje muy
satisfactorio del 70,8%, en comparacion con el puntaje inicial de 50%.
Estas mejoras influyeron positivamente en las condiciones laborales y en

la productividad, que experimentd un incremento del 20%.

Bases tedricas

Lean Manufacturing

De acuerdo con lo indicado por (Rajadell, 2021), la filosofia del lean
manufacturing surgié como una herramienta destinada a la disminucion
de los gastos y reduccién de reprocesos en Japon. Esta se entiende como
la persecucion de una mejora del sistema de produccién mediante la
eliminacion del despilfarro, es decir, todas aquellas acciones que no
aportan valor al producto y por las cuales el cliente no esta dispuesto a

pagar.

Es importante resaltar que el lean manufacturing no es una metodologia
estética, sino que ha tenido éxito precisamente por su capacidad para
integrar lo mejor de varios elementos, herramientas, técnicas, mejoras y

aplicaciones en los procesos de produccion. Ademas, esta metodologia
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no se limita Unicamente a la eliminacion de desperdicios en el sistema
productivo, sino que también enfatiza un aspecto fundamental: la creacion
de valor a través de los Recursos Humanos, considerando tanto el
bienestar del personal como sus motivaciones para trabajar en la

empresa. (Cruz y Cueva, 2020)

De acuerdo con lo indicado por (Womack, y otros, 2017) se define como
un enfoque de gestibn que busca maximizar el valor para el cliente
mientras se minimizan los desperdicios en los procesos. Establecieron

cinco principios fundamentales del lean manufacturing:

1. Identificar el valor desde la perspectiva del cliente.

2. Mapear el flujo de valor para cada producto y eliminar
desperdicios.
Crear flujo continuo en los procesos de trabajo.
Implementar sistemas de produccion "pull” (jalar) para responder
a la demanda del cliente.

5. Buscar la perfeccion mediante el continuo esfuerzo por mejorar.

Desde su inicio, la implementacion del lean manufacturing se ha
presentado como una filosofia empresarial destinada a promover la
mejora continua y facilitar el crecimiento proyectado. Este enfoque implica
la formacién de equipos de trabajo versétiles y flexibles. Ademas, se
destaca su aplicabilidad tanto en empresas grandes como en pequefias
y medianas, con el objetivo principal de reducir costos al identificar y
eliminar actividades que no afiaden valor. Se hace hincapié en la
importancia de la retroalimentacion entre los participantes del proceso, lo
gue permite la incorporacién de nuevas ideas para su mejora constante.

(Teixeiraa, y otros, 2021)
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Metodologia 5S

(Muotka, y otros, 2023), el método 5S se utiliza para organizar y mantener
areas de trabajo con el fin de facilitar un flujo de trabajo eficiente y sin
obstaculos. Su principal meta es alcanzar una productividad maxima
mediante la minimizacidén de residuos en las areas de produccion, junto
con el establecimiento y preservacion de un ambiente laboral altamente
estructurado. El procedimiento de las 5S comprende cinco pasos que se
implementan para tener organizado el entorno laboral, crear sefiales
visuales para mantener la ordenacion establecida y elaborar un plan de
accion considerando estandarizarlo y asi promover avances Yy

perfecciones a futuro.

Un indicador visual comun de una aplicacion de éxito del método
mencionado es que todas las herramientas en los tableros muestran
lugares para almacenar que se encuentran de forma organizada,

etiquetada y codificada por colores.

El enfoque de las 5S es una metodologia de gestion que se basa en cinco
principios para crear entornos de trabajo organizados, limpios y
ordenados, con el objetivo final de aumentar la productividad. Surgio en
la década de 1960, originalmente desarrollada por la empresa Toyota lo
implement6 con resultados sobresalientes (Guzman y Sanchez, 2020).
Desde entonces, se ha aplicado en diversos tipos de organizaciones y ha
sido incorporado en algunos de los sistemas de produccién mas usuales.

Las 5S son un conjunto de herramientas ampliamente reconocidas a nivel
mundial, originalmente concebidas en Japén, la técnica ha adquirido
notoriedad gracias a su influencia beneficiosa en el manejo de la calidad,
tanto a nivel institucional como individual. Se centra en fomentar el
conocimiento de los empleados, ya que su naturaleza dindmica y su
simplicidad permiten realizar cambios y mejoras facilmente, lo que facilita

la experimentacion y el aprendizaje continuo. (Aldavert, y otros, 2021).
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De acuerdo con (Gutierrez, 2020), este enfoque metodoldgico requiere la
participacion del personal relevante para mantener un ambiente laboral
practico, ordenado, libre de suciedad, placentero y que brinde seguridad.
Su principal objetivo es garantizar la calidad, lo cual implica mantener la
organizacion, la limpieza y promover la disciplina. Se centra en abordar
los desafios que se presentan en la oficina, en el entorno laboral y en la
vida diaria, donde los residuos son frecuentes resultan de una mala
ubicacion o de la mezcla con elementos no necesarios. Estos desafios
suelen surgir por el caos en el almacenamiento de herramientas, equipos,

documentos y otros elementos.

Conforme a (Socconini y Barrantes, 2020), la designacion de las 5S se
deriva de cinco vocablos japoneses que inicialmente inician con la letra

"S" los cuales son:

e 1S Seleccionar (Seiri)

e 2S Ordenar (Seiton)

e 3S Limpieza (Seiso)

e A4S Estandarizar (Seiketsu)
e 5S Seguimiento (Shitsuke)

Figura 4. Analisis de las 5S

Fuente: Elaboracién propia
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Pasos de las 5S

Seiri (Seleccionar)

Segun (Socconini y Barrantes, 2020), el primer paso en este proceso

implica despejar nuestra area de trabajo de todos los elementos

innecesarios. En este paso, se deben realizar las siguientes acciones:

1.

4.

Reconocer el area de oportunidad: (Socconini y Barrantes, 2020),
destaca que esta lista nos permite identificar areas y objetos que
podrian pasar desapercibidos a simple vista debido a su

naturaleza.

Definir los criterios de seleccion: Es crucial, segan (Socconini y
Barrantes, 2020), establecer un estandar que nos ayude a

distinguir entre lo verdaderamente necesario y lo superfluo.

Identificar los elementos seleccionados: Los elementos que se
consideren innecesarios deben ser ubicados en un area
designada para su evaluacion, menciona (Socconini y Barrantes,
2020).

Analizar los elementos: En esta etapa, (Socconini y Barrantes,
2020), sugiere tomar decisiones sobre qué hacer con los
elementos seleccionados como prescindibles, formulandonos

preguntas como:
e ¢Son realmente necesarios?
o ¢ Estan obsoletos?

o ¢ Estan danados?

Esta metodologia permite un proceso estructurado y eficaz para optimizar

el espacio y los recursos en el lugar de trabajo.

Seiton (Organizar)

Segun (Socconini y Barrantes, 2020), este paso consiste en organizar los

elementos requeridos para nuestras labores, asignandoles un espacio
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determinado para facilitar su reconocimiento, ubicacion, distribucion y

retorno a su lugar inicial después de su uso. Aqui se detallan las acciones
a sequir:

1. Preparar el entorno: Consiste en fraccionar el espacio de trabajo

en zonas manejables que sean facilmente identificables para

cualquier persona. (Socconini y Barrantes, 2020), sugieren utilizar

herramientas como:
o Lay-out
« Codigo de colores
o Sefiales

2. Organizar el entorno laboral: Contar con un area de trabajo
ordenada y accesible para que cualquier integrante pueda ver,
tomar y devolver cualquier articulo equivale a responder
adecuadamente a las siguientes tres preguntas, segun (Socconini
y Barrantes, 2020):

e ¢Qué necesito?
o ¢Dbnde se encuentra?
e ¢ Cuantos articulos hay?

3. Establecer reglas y seguirlas: (Socconini y Barrantes, 2020),
seflala que es crucial que todas las personas conozcan la
organizaciéon del espacio laboral, por lo tanto, es importante
registrar la forma de organizar y proporcionar capacitacion para

que todos sigan los procedimientos establecidos.

Este proceso garantiza una mayor eficiencia y fluidez en las operaciones
diarias, al tiempo que facilita el mantenimiento de un entorno de trabajo

ordenado y productivo.
Seiso (Limpiar)

Segun (Socconini y Barrantes, 2020), este paso implica principalmente la

eliminacién de la suciedad y el mantenimiento de la limpieza de equipos
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e instalaciones en Optimas condiciones. Para desarrollar este proceso,

sugiere las siguientes indicaciones:

1. Determinar un programa de limpieza: En este primer paso, se
debe definir qué elementos o areas deben ser limpiados. Una vez
recopilada esta informacion, se pueden asignar responsabilidades
y documentar el programa de limpieza. (Socconini y Barrantes,
2020)

2. Determinar los métodos para limpiar: Luego de tener establecido
lo que se va a limpiar, en qué momento y los responsables, es
necesario definir los procedimientos y sistemas que se utilizaran
para llevar a cabo la limpieza de manera efectiva y eficiente.

(Socconini y Barrantes, 2020)

3. Crear disciplina: (Socconini y Barrantes, 2020), destaca que todos
los esfuerzos invertidos hasta este momento podrian perderse si
no se mantiene la disciplina. Por lo tanto, es fundamental
incorporar la disciplina en el dia a dia para asegurar que el
programa de limpieza se siga de manera constante y efectiva.

Estos pasos garantizan un ambiente de trabajo limpio y seguro, lo cual es
importante para conservar la efectividad y la adecuacion en las

operaciones de la organizacion.

Seiketsu (Estandarizar)

Segun (Socconini y Barrantes, 2020), la estandarizacion implica
garantizar que los procedimientos, practicas y actividades se lleven a
cabo de forma consistente y consecutivamente para garantizar el
mantenimiento de la clasificacion, orden y limpieza en las zonas

laborales. Para lograrlo, se sugieren dos pasos:

1. Integrar las actividades de la metodologia en el area: (Socconini y
Barrantes, 2020), menciona que hay varias formas de incorporar
los pasos de la metodologia en las practicas laborales cotidianas,

tales como:
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« Establecimiento de procedimientos

o Implementacién de auditorias de revision

2. Analizar los resultados: Segun (Socconini y Barrantes, 2020), "lo
que no se mide, no se puede gestionar, y lo que no se puede
gestionar, no se puede mejorar"”. Por lo tanto, es importante utilizar
los resultados de las auditorias para cuantificar el nivel de

implementacion del programa de las 5S en cada area de trabajo.

Estos pasos son fundamentales para mantener la repeticion y el éxito del
programa de las 5S, permitiendo mantener un ambiente de trabajo

organizado, limpio y eficiente a lo largo del tiempo.

Shitsuke (Seguimiento)

Segun (Socconini y Barrantes, 2020), este paso implica convertir los
pasos de la metodologia en habitos arraigados, conservando los
procedimientos correctamente mediante el compromiso de todos los
trabajadores de la empresa. Para crear una cultura organizacional basada
en las 5S, es fundamental que todos los integrantes del area participen

activamente. A continuacion, se detallan las acciones a seguir:

1. Fomentar el conocimiento de las 5S: (Socconini y Barrantes,
2020), sugieren proporcionar capacitacion en las 5S a todo el
personal de la empresa y difundir este conocimiento de manera

amplia.

2. Originar motivaciobn para incentivar la participacion: Para
incentivar la participacion idénea de los empleados, se deben
implementar programas de reconocimiento y demostrar el
compromiso desde la parte gerencial y administrativa, entre otros.
El ejemplo y la participacion activa de los lideres son
fundamentales para motivar a los demas. (Socconini y Barrantes,
2020)
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3. Proporcionar recursos para poder implementar las 5S: Es esencial
definir y comunicar la estructura organizacional de los equipos
encargados de las 5S, asi como establecer vias de comunicacion
efectivas entre la direccion y los equipos involucrados en
proyectos relacionados con la metodologia. (Socconini y
Barrantes, 2020)

Estas acciones contribuyen a crear una cultura organizacional sdlida y
comprometida con la implementacion y mantenimiento de las 5S, lo que
a su vez mejora la efectividad, la calidad y el ambiente de trabajo en la

organizacion.

Caracteristicas de la Metodologia 5S

Asegurala
creacion de
condiciones
dptimas dentro
delentorno
laboral

dentrodela
organizacion

Asegurala
gestiondeun

entornodonde

gestion eficaz =z
de los gestionde un
entorno donde
recursos la seguridad
dentrode la sea primordial

organizacion

Figura 5. Caracteristicas de la Metodologia 5S

Fuente: Elaboracion propia

Beneficios de la metodologia 5S

Cuando una empresa se embarca en un proceso de mejora continua, se
sugiere que, inicialmente, proporcione capacitacién a su personal para

familiarizarlos con la metodologia que se va a implementar. Esto implica
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presentarles cambios significativos en comparacion con sus practicas
habituales, promoviendo una nueva forma de trabajo que les permita
poner en practica sus habilidades y desarrollarlas. Esto puede motivar a
los empleados mas reticentes y escépticos a adaptarse a los cambios, los
cuales pueden resultar beneficiosos tanto en términos de operaciones
como de seguridad. Ademas, es importante mantener las herramientas
utilizadas en la produccion en condiciones limpias para prevenir errores

durante las operaciones. (Pimentel y Rondan, 2018).

En beneficio de este enfoque, mejorar la calidad implica reducir la
variabilidad en los procesos y productos (Laurente y Bermudez, 2021).
Las mejoras constantes que se perciben en las empresas estan
vinculadas con diversos aspectos, tales como la produccién, la
comunicacion, los productos, entre otros aspectos. Implementando estos
principios en empresas productivas, de servicios o de pedagogia, se
puede obtener un beneficio considerable al crear un ambiente de trabajo

seguro, armonioso, ordenado y limpio. (Carbajal, 2018)

Plan para implementar la metodologia 5S

Segun (Socconini y Barrantes, 2020), una vez que comprendemos el
concepto de cada una de las 5S, el siguiente paso es ponerlas en
practica. Para ello, sugiere una serie de pasos globales para implementar
la metodologia de la mejor manera posible y asi potenciar el area de

trabajo donde se aplicara. Estos pasos son los siguientes:

Paso 1: Formacion de grupos de trabajo

En estos proyectos, se aconseja la formacion de equipos, ya que no solo
fomenta las relaciones humanas, sino que también estimula la creatividad
y permite compartir las tareas entre varios individuos (Socconini y
Barrantes, 2020).

Paso 2: Capacitacion
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Es crucial que todos los participantes reciban capacitacion sobre sistemas

de trabajo en equipo para lograr una integracion efectiva, asi como

comprender en profundidad el sistema de las 5S (Socconini y Barrantes,

2020).

Paso 3: Identificacion de areas de mejora

Aqui se distinguen las siguientes etapas:

Etapa de planificacion: Para identificar las areas que se pueden
mejorar, se recomienda que el equipo tome fotografias del area
antes y después de aplicar la metodologia. Ademas, se deben
identificar &reas de cuarentena para almacenar los objetos,
preparar tarjetas rojas para sefialar objetos sin usar y tarjetas
amarillas o etiquetas para registrar modelos de mejora. (Socconini
y Barrantes, 2020)

La tarjeta roja es una herramienta establecida en el método, que
permite detectar los elementos que se considera innecesarios. En
esta investigacion, la tarjeta roja incluye campos para que el
empleado brinde respuestas a la gerencia sobre el objeto
identificado, asi como para proponer posibles soluciones. Esto
resalta la importancia que tienen los empleados en el proyecto
(Rios, 2021).

Etapa de identificacién de areas de mejora: En este periodo, los
integrantes del equipo reconocen en su entorno laboral las tareas
de seleccion mediante la colocacion de tarjetas rojas,
organizacion mediante la identificacion con etiquetas de limpieza,
y las ideas de mejora con etiquetas naranja. (Socconini y
Barrantes, 2020)

Etapa de generacion del informe de actividades: El equipo debe
registrar en un pizarron los conceptos y acciones identificadas,
borrar aquellas que sean recurrentes, aclarar las que sean

confusas y clasificarlas en acciones para seleccionar, organizar,
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limpiar o progresar, segun la categoria a la que pertenezcan.
(Socconini y Barrantes, 2020)

Paso 4: Desarrollo de actividades

En este paso, es recomendable seleccionar las acciones de limpieza y
clasificarlas segun la temporalidad con la que deben llevarse a cabo:
diaria, semanal o mensual. Ademés, se sugiere documentar estas
actividades en pasos para establecer un programa de limpieza. (Socconini
y Barrantes, 2020)

Paso 5: Presentacion del plan

Una vez que se haya completado al menos el 80% de las acciones
planificadas, se recomienda registrar nuevas fotografias de la zona
laboral. Es importante utilizar esas imagenes anteriores como referencia
para presentar un resumen de las actividades realizadas por el equipo y
comparar el estado anterior y el actual del area. (Socconini y Barrantes,
2020)

Paso 6: Realizar auditorias de seguimiento

Aungue el plan no se haya finalizado completamente, es fundamental
integrar el area de trabajo en el plan de auditorias. Esto implica llevar a
cabo todas las acciones de estandarizacion asociadas, que incluyen la
realizacion de auditorias de seguimiento. (Socconini y Barrantes, 2020)

Paso 7: Evaluacion de los resultados

Al concluir la implementacion en el area seleccionada, se deben revisar
las respuestas de las auditorias de seguimiento, junto con los planes de
actividades y limpieza, son cruciales. Si es posible, se deben mostrar
fotografias que ilustren como debe lucir el area de trabajo. (Socconini y
Barrantes, 2020)

Productividad

(Gutierrez, 2020), menciona que la productividad implica la coincidencia

de los resultados obtenidos en la practica. Por ende, incrementar la
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productividad implica alcanzar metas superiores, tomando en
consideracion los requerimientos empleados en su produccion. Por
consiguiente, la productividad se define como la mejora continua de un
sistema, la cual se evalla mediante la combinacién de eficiencia y eficacia
del producto.

Segun (Gutierrez, 2020), el éxito de un proceso 0 sistema esta
estrechamente vinculado a la productividad; es decir, una mayor
productividad conlleva a mejores resultados. En términos generales, la
productividad se mide mediante la relacion entre los resultados obtenidos
y los recursos empleados. Los resultados pueden ser cuantificados por
unidades producidas, piezas vendidas o ganancias, mientras que los
recursos utilizados pueden evaluarse mediante métricas como el nimero
de empleados, las horas totales y el tiempo de actividad de las maquinas.
En conclusién, "evaluar la productividad requiere una adecuada valoracion
de los recursos empleados para alcanzar un resultado especifico".
(Gutierrez, 2020)

En cuanto al calculo de la productividad, (Gutierrez, 2020), presenta la

siguiente formula:

Productividad = Eficiencia X Eficacia

(Carro y Gonzales, 2018) sefialan que la productividad en una
organizacion consiste en la mejora de un proceso, ya sea este de caracter
productivo o administrativo, entre otros. Esta mejora implica un contraste
positivo entre el total de recursos empleados y el total de bienes o
servicios generados. En consecuencia, la productividad representa la
férmula que relaciona lo producido o generado por un sistema (productos
o salidas) y los recursos empleados para su desarrollo (insumos o

entradas).

Para determinar la eficiencia (Gutiérrez y De La Vara, 2018) nos precisa;
si la productividad se calcula dividiendo las unidades producidas por el

tiempo total empleado, entonces la eficiencia se define como la relacién
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entre el tiempo util y el tiempo total. Por otro lado, la eficacia se mide como
la relacion entre las unidades producidas y el tiempo util. En
consecuencia, sugieren que, para aumentar la productividad, es
necesario mejorar primero la eficiencia, enfocandose en la reduccion de
los tiempos muertos o desperdiciados por diversos motivos. Ademas, es
crucial mejorar la eficacia, dirigida a minimizar las imperfecciones en
equipos y materiales, asi como a fortalecer las habilidades del personal y

brindar apoyo a través de programas para mejorar su desempenio.

Segun (Gutierrez, 2020), la eficiencia se define como la relacion entre el
resultado obtenido y los recursos empleados en un proceso, lo que
implica utilizar los recursos de manera adecuada para alcanzar los

objetivos establecidos.

Bajo esta definicion, se entiende que la eficiencia implica el uso 6ptimo
de los recursos dentro de un sistema productivo para cumplir con los
objetivos de una organizacion. Esto implica reducir los desperdicios,
disminuir los tiempos improductivos y maximizar la productividad.
Considerando esto, podemos inferir que la eficiencia puede ser medida
como la relacién entre el tiempo util y el tiempo total disponible.
Respecto al célculo de la eficiencia, (Gutierrez, 2020), presenta la

siguiente formula:

Tiempo Util

Eficiencia —
fictencia Tiempo Total

Donde:
o Tiempo util: es el lapso en el que se realizan las actividades
productivas que aportan de forma directa a lograr los objetivos.
o Tiempo total: incluye tanto el tiempo utii como cualquier otro

tiempo no productivo, como los paros de maquinas y las demoras.

La eficacia empresarial se define como la capacidad de una organizacion

para alcanzar sus objetivos a corto, mediano y largo plazo de acuerdo con
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2.3.

la direccion estratégica establecida. (Jacobs y Chase, 2019) afirman que
la eficacia implica llevar a cabo las acciones correctas con el fin de
generar el mayor valor posible para la empresa.

En términos mas simples, la eficacia empresarial es un indicador que
permite evaluar el grado de cumplimiento de la compafiia con respecto a
los objetivos planificados y trazados durante un periodo de tiempo

especifico. Se puede definir de la siguiente manera:

Eficacia = Ventas Reales < 100
Jicacta = Ventas Proyectadas

Importancia de la productividad

Segun lo indicado por (Eldredge y Huamani, 2023) destacan que, en
cualquier empresa u organizacion, el incremento de la rentabilidad esta
intrinsecamente ligado a la productividad, lo cual es crucial ya que influye
en la calidad del producto, el mantenimiento de precios competitivos y la
eficiencia laboral, contribuyendo asi a generar mayores beneficios y a
fomentar un ambiente de trabajo mas positivo. Sin embargo, subraya la
importancia de una gestion eficaz de todos los departamentos de la
organizacién, asi como de las tecnologias implementadas para garantizar

su sostenibilidad y eficacia.

Marco Conceptual

Metodologia 5S
De acuerdo con (Guzméan y Sanchez, 2020), las 5S se definen como el
estandar que toda empresa debe adoptar para cumplir con los objetivos

establecidos y plantear nuevos, en aras del crecimiento empresarial.

Para la investigacion, de acuerdo con (Socconini y Barrantes, 2020), la
metodologia 5S es un sistema que mantiene el area de trabajo
organizada, limpia, segura y altamente productiva. El nombre de las 5S

proviene de cinco palabras japonesas que comienzan con la letra "S™"
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Seiri  (Seleccionar), Seiton (Organizar), Seiso (Limpiar), Seiketsu
(Estandarizar) y Shitsuke (Seguimiento).

Seiri

Segun (Rajadell, 2021), el concepto implica la clasificacion y eliminacion
de todos los elementos superfluos en el area de trabajo, especificamente
aquellos que no contribuyen a la tarea en curso. En consecuencia, este
principio se centra en discernir entre lo necesario y lo innecesario, asi
como en regular el flujo de objetos para prevenir obstrucciones y la
presencia de elementos prescindibles que puedan generar desperdicios.

De acuerdo con (2021) (Aldavert, y otros, 2021), Seiri implica realizar una
seleccion cuidadosa, separando los elementos esenciales de los
superfluos. Ademas, sefialan que este principio consiste en identificar y
distinguir claramente lo que es verdaderamente necesario de lo que no lo
es en el entorno laboral, manteniendo solo los elementos esenciales o
Gtiles para nuestra labor y eliminando aquellos objetos que no aportan
valor. El propdsito es eliminar posibles fuentes de desperdicio.

Seiton

Segun (Rajadell, 2021), se destaca la importancia de organizar los
elementos considerados necesarios de manera que sean facilmente
accesibles. Esto implica facilitar tanto la busqueda de dichos elementos
como su retorno a su ubicacion inicial.

De acuerdo con (Aldavert, y otros, 2021), Seiton posibilita la disposicion
ordenada de los elementos esenciales en el area de trabajo. Ademas,
seflalan que este principio implica organizar estos elementos de manera
gue sean facilmente localizables y accesibles, incluso en espacios
compartidos con otras personas, con el fin de evitar pérdidas de tiempo
en bdsquedas innecesarias y minimizar el movimiento y transporte de los

objetos.

43



Seiso

Segun (Rajadell, 2021), la etapa implica la limpieza y la inspeccion del
entorno para detectar el "fuguai”, término japonés que se refiere a
defectos o imperfecciones, con el objetivo de eliminarlos.

Segun (Aldavert, y otros, 2021), Seiso implica el acto de limpiar y
mantener visualmente el entorno de trabajo como una medida preventiva
ante posibles problemas. Esto incluye la limpieza y mantenimiento de
maguinas y equipos para asegurar que estén en oOptimas condiciones.
Estas practicas estan estrechamente relacionadas con la seguridad y la

operatividad continua de los equipos.

Seiketsu

La metodologia en cuestion facilita la consolidacion de los logros
alcanzados, ya que la sistematizacion de lo realizado en los tres pasos
previos es crucial para garantizar resultados duraderos. La
estandarizacion implica seguir un método para llevar a cabo un
procedimiento o una tarea de manera que la organizacion y el orden sean
aspectos fundamentales. (Rajadell, 2021)

Segun (Aldavert, y otros, 2021), mencion6 que Seiketsu, permite
estandarizar las normas generadas por los equipos, asimismo en
afianzando todos los avances generados durante las tres primeras eses,
de esta forma mantenemos el nivel conseguido con las “S” operativas y

retroalimentamos el sistema de mejora continua.

Shitsuke

Se podria traducir como: "La disciplina, cuyo proposito es convertir en
habito el uso de los métodos estandarizados y aceptar la aplicacion
normalizada. Uno de los aspectos fundamentales asociados a esta fase
es la creacion de una cultura de autocontrol”. (Rajadell, 2021)

Segun (Aldavert, y otros, 2021), Shitsuke impulsa la realizacion de

auditorias para verificar el cumplimiento y la consolidacion de los habitos
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de mejora continua. Ademas, proporciona herramientas de control y
seguimiento, asi como fomenta el habito de las 5S. De esta manera,
segun el autor, se convierte en una rutina internalizada en cada individuo

de la organizacion.

Desperdicios (Muda)

El desperdicio se define como cualquier elemento o actividad que no
contribuye al valor del producto o no es esencial para su fabricacion. El
valor se crea cuando las materias primas son transformadas de su estado
inicial a uno de mayor calidad que el cliente esta dispuesto a adquirir. Es
crucial reconocer que existen actividades necesarias para el
funcionamiento del sistema o proceso, pero que no afiaden valor real al
producto o servicio. En estos casos, estos desperdicios deben ser
identificados, aceptados y gestionados eficazmente dentro del proceso
para minimizar su impacto negativo en la eficiencia y rentabilidad
(Rajadell, 2021)

Sobreproceso

En el contexto de las 5S y la mejora continua, (Aldavert, y otros, 2021)
suelen abordarlos como actividades o pasos innecesarios que agregan
complejidad, desperdicio o costos adicionales a los procesos de trabajo.
En el contexto de las 5S, los sobre procesos podrian manifestarse como
actividades no esenciales o excesivas que dificultan la eficiencia y la
fluidez del trabajo.

Para abordar los sobre procesos dentro del marco de las 5S, los equipos
de trabajo suelen enfocarse en eliminar o reducir estas actividades
innecesarias mediante la aplicacion de los principios de las 5S. (Aldavert,
y otros, 2021)

Son procesos que transforman propiedades del producto que el cliente no
aprecia. Son procesos innecesarios, que no afiaden valor. Su origen esta

en productos o procesos mal disefiados. (Huilcamasco, y otros, 2022)
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Mejora Continua

Es el resultado de una gestion ordenada y continua de los procesos, que
implica identificar causas o limitaciones, proponer nuevas ideas y
proyectos de mejora, implementar planes de accién, analizar y aprender
de los resultados obtenidos, y finalmente, estandarizar los efectos
positivos para mantener y controlar el nuevo nivel de rendimiento.
(Gutierrez, 2020)

Calidad

Segun (Amaya, y otros, 2020), la calidad se define como la capacidad de
satisfacer las expectativas del cliente y superarlas. Esta perspectiva pone
de relieve que la satisfaccion del cliente es el nucleo fundamental de la
calidad, y esta intrinsecamente ligada a las expectativas que los clientes
tienen respecto a los productos y servicios ofrecidos. Estas expectativas
se ven influenciadas por una variedad de factores, incluyendo las
necesidades individuales, el contexto, el precio, la publicidad, la
tecnologia, la imagen corporativa, entre otros.

La calidad empresarial consiste en tener presente siempre las
expectativas de los clientes, para poder satisfacerlas al maximo e incluso
superarlas, a la vez que se introduce en la organizacion una mejora
continua para poder cumplir siempre los requisitos establecidos.

En la actualidad, un buen concepto de calidad empresarial es aquel que
tiene en cuenta no solo la calidad en los productos y procesos, sino
también en el servicio, teniendo en cuenta las necesidades de los clientes.
(Arce, 2021)

Eficiencia

La eficiencia se define como la relacién entre los resultados alcanzados y
los recursos empleados, incluyendo mano de obra, recursos econémicos,
entre otros. Ademas, se entiende como la habilidad para utilizar los
recursos disponibles para lograr un efecto especifico; por tanto, mide la
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2.4.

capacidad o calidad de la ejecucion de un sistema o actor econdmico para
alcanzar un objetivo determinado (Gutierrez, 2020).

Por otro lado, de acuerdo con especialistas de la (Real Academia
Espafiola, 2023), la eficiencia se refiere a la capacidad de utilizar los

recursos para lograr un objetivo especifico.

Eficacia

La eficacia se define como la correlacion entre las actividades
planificadas y los resultados obtenidos en relacién con lo previsto.
También se interpreta como la habilidad para alcanzar el efecto deseado
o esperado; es decir, la capacidad de una organizacién para cumplir sus
objetivos, lo que engloba tanto la eficiencia como los factores externos
(Gutierrez, 2020).

Por otro lado, de acuerdo con especialistas de (Real Academia Espafiola,
2023), la eficacia se refiere a la capacidad de lograr el efecto que se

desea o se espera.

Definicién de términos basicos

Absentismo: Ausencia de asistencia o cumplimiento de tareas dentro de
la organizacion, lo que puede resultar en bajo rendimiento o incluso

abandono del puesto.

Calidad Total: Atributos de un producto o servicio que cumpla con los

requerimientos del usuario con un alto rendimiento.

Diagrama Causa-Efecto (Ishikawa): Herramienta grafica para identificar
y categorizar las posibles causas de un problema, ayudando a visualizar

el nexo entre la razén y la consecuencia.

Diagramas de Flujo del Proceso: Representacion visual de la secuencia
de pasos necesarios para llevar a cabo un proceso, facilitando entender

las interacciones entre las diversas actividades.
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Diagrama de Pareto: Método para identificar y priorizar problemas o
defectos, basado en la idea de que el 80% de los problemas resulta del

20% de las causas.

Eficiencia: Capacidad para utilizar los recursos de manera Optima en la

realizacion de objetivos.

Eficacia: Logro de resultados deseados independientemente de los

recursos disponibles.

Histogramas: Representacion grafica de la distribucion de datos,

mostrando la repeticion de ocurrencia de diferentes valores.

Hoja de Verificacion: Formato disefiado para recopilar datos de manera
sistemética y visualmente analizar la magnitud y ubicacion de los

problemas principales.

Metodologia 5S: Herramienta de calidad que busca eliminar
desperdicios, aumentar la productividad y motivar a los empleados
mediante la organizacion y mejora continua de los procedimientos de toda

organizacion.

Procesos: Serie de pasos definidos para llevar a cabo una tarea

especifica.

Productividad Laboral: Es la eficiencia con la que se utiliza la mano de
obra en una organizacion, involucrando el esfuerzo combinado de todos

los miembros del area con el fin de lograr los resultados.
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ll. HIPOTESIS Y VARIABLES

3.1.

3.1.1.

3.1.2.

3.2.

Hipotesis
Hipotesis general

La implementacion de la metodologia 5S mejora la productividad del area

de ventas de la empresa Cayman S.A.C., Lima, 2024.
Hipotesis especificas

a) La implementacion de la metodologia 5S mejora la eficiencia en la
productividad del area de ventas de la empresa Cayman S.A.C., Lima,
2024.

b) La implementacién de la metodologia 5S mejora la eficacia en la
productividad del area de ventas de la empresa Cayman S.A.C., Lima
- 2024

Operacionalizacion de las variables

Variable independiente: Metodologia 5S
Definicién Conceptual

Las 5S representan un método que fortalece los fundamentos de una
organizacion, ofreciendo una forma simple y sencilla manera de utilizar
ideales esenciales de calidad y consolidar las bases de la empresa.

(Socconini y Barrantes, 2020).

Definicion Operacional

Esta metodologia se fundamenta en la implementacion de las siguientes
etapas: seleccién (seiri), organizacion (seiton), limpieza (seiso),
estandarizacion (seiketsu) y autodisciplina (shitsuke) (Socconini y
Barrantes, 2020).

La variable independiente se ha operacionalizado con las dimensiones:
Seleccionar, organizar, limpiar, estandarizar y disciplina para medir la
variable con sus dimensiones y respectivos indicadores a través de un
check list de las 5S.
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Variable dependiente: Productividad

Definicion Conceptual

Se relaciona con las metas logradas en un proceso o sistema, y mejorarla
implica obtener mejores resultados en términos generales. Los resultados
obtenidos en un proceso dentro de cualquier tipo de empresa se definen
como productividad. La optimizacion de un proceso conduce a mejores
resultados, lo que se evidencia en un crecimiento de la productividad,
mayor rentabilidad y reduccion en el uso de recursos, demostrando asi

mayor eficiencia y eficacia. (Gutierrez, 2020)

Definicién Operacional

La productividad se define como la mejora continua de un sistema, la cual
se evalua mediante la combinacion de eficiencia y eficacia del producto.
(Gutierrez, 2020)

De acuerdo con la definicion de la operacionalizacién, fue medida a través

de sus dos componentes de analisis, que son la eficiencia y la eficacia
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Tabla 4. Matriz de operacionalizacién de variables

p . ESCALA
DEFINICION DEFINICION < .
VARIABLE CONCEPTUAL OPERACIONAL DIMENSION INDICADORES FORMULA |\/|EDD|E )
CION
Las 5S representan un | Esta metodologia se Puntaje alcanzado
método que fortalece los | fundamenta en la | Seleccionar Puntaje esperado 100
fundamentos de una | implementacién de las
vaible | orgnzacin, ofiecendo | Sguertes - elaps
:\ﬂgg)pdeor}g;eigte. practica  de  aplicar | organizaciéon  (seiton), Organizar Puntaje esperado
55 principios esenciales de | limpieza (seiso),
calidad para consolidar | estandarizacion o Puntaje alcanzado ' '
los cimientos de la| (seiketsu) y Limpiar Puntaje esperado
empresa. (Socconini y | autodisciplina (shitsuke) _
Barrantes , 2020). (Socconini y Barrantes , Nivel —de | p . t4je alcanzado
2020). Estandarizar | cumplimiento | 5 - de < 100
. de la Razén
La variable Metodologia
independiente  se ha 59

operacionalizado con las
dimensiones:
Seleccionar, organizar,
limpiar, estandarizar y
disciplina para medir la
variable con sus
dimensiones y
respectivos indicadores
a través de un check list
de las 5S.

Seguimiento

Puntaje alcanzado

Puntaje esperado

x 100
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DEFINICION DEFINICION 2 ESCALA DE
VARIABLE CONCEPTUAL OPERACIONAL DIMENSION INDICADORES FORMULA MEDICION
La  productividad se | La productividad se Nivel de | Tiempo Util de Venta
refiere a los resultados | define como la mejora Eficiencia | eficiencia Tiempo total de venta 100
Variable alcanzados en un proceso | continua de un sistema,
Dependiente: 0 sistema, y mejorarla| la cual se evalla
Productividad implica obtener mejores | mediante la
resultados en términos | combinacion de
generales. Los resultados | eficiencia y eficacia del
obtenidos en un proceso | producto. (Gutierrez,
dentro de cualquier tipo | 2020)
de empresa se definen| De acuerdo con la
como productividad. La | definicion de la
optimizacién de un | operacionalizacion, fue Nivel de Ventas reales en soles Razon
proceso  conduce a| medida a través de sus N eficacia Ventas proyectadas en soles
mejores resultados, lo| dos componentes de Eficacia x 100

gue se traduce en un
aumento de la
productividad, mayor
rentabilidad y reduccion
en el uso de recursos,
demostrando asi mayor
eficiencia y  eficacia.
(Gutierrez, 2020)

analisis, que son la
eficiencia y la eficacia.

Fuente: Elaboracion propia
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IV. METODOLOGIA DEL PROYECTO

4.1.

Disefio metodoldgico.

El disefio de la investigacion es tipo experimental con un subdisefio
pre-experimental. Segun (Hernandez-Sampieri y Mendoza, 2018) los
disefios preexperimentales se caracterizan por tener un control
minimo. Dentro de esta categoria se encuentra el disefio de preprueba
y postprueba, lo que implica la manipulacion de la variable
independiente para evaluar su efecto en la variable dependiente
"Productividad". Se empleara un unico grupo, al cual se le realizara una
prueba inicial, luego se aplicara el estimulo y, finalmente, se llevara a
cabo una prueba posterior al tratamiento. Su representacion

correspondiente es la siguiente:

G 01XO02
Donde:
Ol1 Pre prueba.
X Tratamiento o Estimulo.
02 Post prueba.

Nuestra investigacibn se centra en un proposito de naturaleza
aplicada, dirigido a abordar la problematica de la baja productividad.
Como solucién propuesta, se ha sugerido la implementacion de la
metodologia 5S en la empresa CAYMAN S.A.C.

Considerando el nivel de comprensién que se aspira alcanzar, se
determind que esta investigacion tiene un alcance explicativo. Este
enfoque implica llevar a cabo un analisis exhaustivo, evaluacion y
recopilacion de datos con el fin de definir claramente la situacion

particular objeto de estudio.

De acuerdo con la naturaleza de los datos recolectados y analizados
para abordar la problematica de investigacion, este estudio se clasifica

como cuantitativo. Esto implica la aplicacion de métodos estadisticos
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4.2.

4.3.

4.3.1.

sistematicos y secuenciales para evaluar el aumento en la

productividad.

e De acuerdo con el periodo durante el cual se recopila y analiza la
informacion para posteriormente tomar decisiones, este estudio se
considera longitudinal, ya que compara los datos de las variables en

diferentes momentos previamente establecidos.

Método de la investigaciéon

El método de investigacion es deductivo — inductivo, donde partimos de
lo general a lo especifico, desde un aspecto mundial de la metodologia
5S hasta analizar la problemética de la empresa Cayman S.A.C. (método
deductivo). Y después de implementar el método en la empresa, se
lograron resultados que permitieron comparar las hipotesis propuestas,
validar los hallazgos obtenidos en estudios anteriores y respaldar las
bases tedricas establecidas para las variables investigadas (método

inductivo).

Poblacién y muestra

Los informantes o fuentes de informacion primarias o directas son
siempre necesarios para lograr los objetivos planteados de una tesis.

Estas fuentes de informacién se denominan:

Poblacion

(Vara, 2015) La poblacion se define como un conjunto que abarca todos
los seres, elementos, personas, archivos, datos, sucesos,
organizaciones, situaciones, y demas elementos relacionados. Para su
enumeracion, una poblacion se caracteriza por tener una 0 MAas
propiedades en comun y estar ubicada en un espacio o territorio, con
cambios que ocurren con el tiempo. A menudo, es crucial contactar y
observar toda la poblacion, pero debido a limitaciones, generalmente se
trabaja con una muestra, un subconjunto seleccionado mediante un

proceso llamado muestreo.
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4.3.2.

4.4.

4.5.

En el contexto de esta investigacion, la poblacion est4 conformada por
todas las ventas que se ejecutaron en la empresa Cayman S.A.C.
(aproximadamente 38 unidades vendidas mensuales) durante un periodo

de 8 meses.

Para el analisis y la discusion de los resultados, la poblacion se compone
de dos periodos de 16 semanas emparejadas en las etapas de pre — test
y post — test, que fueron comparadas. Cada etapa comprende un total de

152 unidades vendidas analizadas.

Muestra

(Naupas, y otros, 2018), la muestra representa una parte de la poblacién

gue exhibe las propiedades requeridas para la investigacion.

Con el propdsito de desarrollar la investigacion, se seleccioné la muestra
utilizando un método de muestreo no probabilistico por conveniencia,
donde se opté por una muestra censal que abarca todos los datos
recopilados de las ventas semanales en el area de ventas de la empresa
CAYMAN S.A.C. durante un periodo de 8 meses. Para los fines de este

estudio, la poblacién y la muestra seran idénticas.

Lugar de estudio

La investigacion se desarrollé en las instalaciones fisicas de la empresa
CAYMAN S.A.C., ubicado en Av. Republica de Panaméa 5395, Surquillo,

Lima.

Técnicas e instrumentos de recolecciédn de lainformacién

Técnicas

Las técnicas de investigacién se refieren a un conjunto de normas y
meétodos disefiados para dirigir un proceso especifico con el fin de
alcanzar un objetivo determinado. También se pueden describir como un
conjunto de directrices que regulan el proceso de investigacién en todas

sus etapas, desde la identificacién de problemas hasta la comprobaciéon y
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combinacién de hipétesis dentro de las teorias existentes. (Naupas, y
otros, 2018)

En lainvestigacion, se utilizaron dos técnicas para recopilar datos de cada

variable: la observacion directa y el andlisis de documentos.

Instrumentos

Las herramientas de investigacion son recursos conceptuales o
materiales que se utilizan para recopilar datos e informacién, como
preguntas o elementos que requieren respuestas durante el proceso de
investigacion. Estas herramientas adoptan diversas formas segun las
técnicas en las que se fundamentan. (Naupas, y otros, 2018)

Los instrumentos utilizados para recopilar datos en el estudio son el
checklist y las hojas de registro de datos, los cuales se encuentran

detallados en el Anexo 2.
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Tabla 5. Técnicas e instrumentos de recoleccion de la informaciéon

Técnicas Enfoque Instrumentos
Ce Lista de cotejo (check list), guia
Observacion directa — no - ) .(, ). g
- cuantitativo de la observacion, grabadoras,
participante .
video grabadoras.
Observacion participante cualitativo Libreta de campo-ISB
Cuestionario cuantitativo Cédula del cuestionario
Entrevista estructurada cuantitativo Guia de entrevista
Entrevista no estructurada cualitativo Relacion de preguntas
o Fich localizacion
Analisis de documentos cualitativo ¢ a'de oc_:a ac onde
investigacion
Analisis de contenido cuantitativo Cedula del test
Escala d_e_acUtudes y cualitativo Escala de Likert
opiniones
o Guia de animacion — plan de
Focus group cualitativo

trabajo

Validez

Fuente: Naupas, 2018

De acuerdo con (Hernandez-Sampieri, y otros, 2018), la validez se define

como la habilidad de una prueba, instrumento o medida para evaluar o

medir de manera precisa y confiable lo que se pretende medir. En el

contexto de la investigacion cuantitativa, este criterio esta asociada con

la precision de las inferencias que se pueden derivar de los resultados de

una prueba o instrumento. Es un criterio esencial para determinar si los

resultados obtenidos son genuinamente representativos de las variables

bajo estudio. Para evaluar la validez, se utilizO el método de juicio de

expertos el cual se muestra en el Anexo 3.
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4.6.

4.6.1.

Confiabilidad

La confiabilidad de un instrumento se refiere a la medida que indica que
la aplicacion repetida de dicho instrumento al mismo objeto de
investigacion producira resultados similares. (Hernandez-Sampieri, y
otros, 2018)

Analisis y procesamiento de datos

(Valderrama, 2019) menciona que después de recopilar los datos, el
siguiente paso es analizarlos para responder a las preguntas planteadas
inicialmente. Es crucial comprender el tipo de variables involucradas. Una
vez que la informacién esté organizada y codificada, se procede con el

andlisis de los datos.

Para este estudio, se utilizara el software estadistico Statistical Package
for the Social Sciences (SPSS) version 26. En el analisis descriptivo, se
examinaron los resultados de las medidas de tendencia central y de
dispersion. Respecto al analisis inferencial, que se emplea para
contrastar las hipotesis planteadas en la investigacion, se utilizaron los
estadisticos correspondientes basados en los resultados de la prueba de

normalidad de los datos evaluados.

Andlisis descriptivo

(Valderrama, 2019) nos dice que en el andlisis descriptivo se emplean
diversas medidas estadisticas como la media, mediana y moda para
evaluar la tendencia central, asi como el rango, la desviacién estandar y
el coeficiente de variabilidad para medir la variabilidad de los datos.
Ademas, se utilizan medidas de asimetria e histogramas. La Estadistica
Descriptiva se encarga de recopilar, procesar, presentar y analizar los
datos recogidos para cada indicador. Estos datos se tabulan y presentan
mediante diagramas, tablas y figuras, considerando las variables y
dimensiones de la investigacion. Se emplean metodologias estadisticas

para contrastar los resultados obtenidos.
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4.6.2.

4.7.

4.8.

4.8.1.

Analisis inferencial

Para este estudio, se aplicé la Prueba de Normalidad de Shapiro-Wilk en
muestras con menos de 50 observaciones, mientras que para muestras
con mas de 50 observaciones se utiliza la Prueba de Kolmogorov-
Smirnov. Dependiendo de la distribucion de los datos obtenidos, se aplica
las pruebas de T-Student para muestras relacionadas si los datos siguen
una distribucion normal, o la prueba de Wilcoxon si los datos no siguen
una distribucion normal. Estas pruebas de comparacion de medias se

realizaron para llevar a cabo la evaluacion de hipétesis correspondiente.

Aspectos éticos en investigacion

La tesis se desarrolla en conformidad con el cédigo de ética de
investigacion de la UNAC, el cual establece los principios que guian la
conducta de los docentes, estudiantes, graduados y demas

investigadores que participan en esta actividad cientifica.

Estudio Técnico

Descripcion de la organizacion

Empresa CAYMAN S.A.C con numero de RUC: 20380456444, inici6 sus
actividades el 01 de diciembre de 1997. Es una empresa del sector
automovilistico. Como actividad principal realiza el ensamble de
motocicletas y la comercializacion de estas.

Para comprender mejor la actividad de la empresa, presentamos su

mision y vision.
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Misidn

Satisfacer la necesidad de vehiculos
menores y tecnologia ambiental de
nuestros clientes a través de marcas,
productos y servicios de excelente
calidad financiados con nuestro propio
créedito.

Visién

Liderar el mercado, logrando la lealtad y
recurrencia de nuestros clientes por la
calidad de nuestros productos y servicios.

Figura 6. Mision y vision de la empresa CAYMAN S.A.C.

Fuente: Elaboracion Propia

La empresa CAYMAN S.A.C, presenta la siguiente estructura

organizacional:

@ CAYMAN SA.C.

GERENCIA GENERAL

Gerente General

Gestion Humana y
Administraciéon

Sistemas y Procesos

Productos y 2 Riesgos, Créditos y Operaciones y 1
[ Marketing ] [ Ventas J [ Cobranzas Logistica Finanzas

Figura 7. Organigrama General de la empresa CAYMAN S.A.C
Fuente: CAYMAN S.A.C.
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En la Figura 7 se presenta el organigrama de la empresa CAYMAN S.A.C.
donde se denota que la organizacion esta dirigida por la gerencia general,
la cual cuenta con el respaldo del area Legal, asi como el area de Gestion
Humana y Administracion y el area de Sistemas y Procesos. Y dentro de
las estructuras de linea se incluyen los siguientes; Productos y Marketing,
Ventas, Riesgos, Créditos y Cobranzas, Operaciones y Logistica y

finalmente Finanzas.

Basandonos en el analisis de la estructura organizativa de la empresa, se
revela que esta investigacion fue llevada a cabo en el area de ventas.

Con el objetivo de comprender los procesos llevados a cabo dentro del
area de ventas, primero se elaboré un diagrama “End to End (de extremo
a extremo: E2E)“ para visualizar y comprender el proceso comercial de

ventas en su totalidad, sin omitir ninguna etapa intermedia.
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COLOCACION DE VENTA HASTA ENTREGA DE VEHICULO

. L . L Activacion
Colocacion Evaluacion de Pago de incial .Toma e Bliieaade Facturacion ntr d |y
de venta crédito alineado al TC lasea ¢ronograma minorista entrega ge

formalizar de pagos vehiculo

Facturacion Facturacion Ejecucion de
minoristaal minorista activacionde
contado crédito vehiculo

Figura 8. Diagrama E2E “Colocacion de venta hasta entrega de vehiculo”

Elaboracién propia

La Figura 8 representa un diagrama E2E que nos facilité mapear todos los procesos y subprocesos involucrados en el
proceso total de gestion comercial de venta. El propésito principal fue reconocer qué procesos 0 subprocesos son
llevados a cabo por el equipo de ventas, con la intencidn de revisarlos y, en su caso, mejorarlos. Se identificaron los

siguientes:

e Proceso de colocacién de venta

e Proceso de activacion y entrega de vehiculo.
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a) Analisis del Proceso de colocacidn de venta

e Diagrama de flujo en Bizagi — AS IS

. . sAprueba
(Existe intercién Contadg ¢Modalidad de Apto segin evaluscion de
compra? filtro? -
de compra? : crédita?
. ngresar
i Crédit
Perfilar al mmrﬂn:::;’n ae si mn\;aa';::;de redne Ef12Rtrar cliente solicitud de Mo
cliente i en P. CREDIZS evaluacion
productos compra resiticin =
Cliente
interesado en Proceso de evaluacion
de crédito
comprar
(CAY-PRO-CRE-020)
Registrar o Ovaluar en
= cliente como Ewrnss . entidades
] prospecto pedido financieras
% - Fin del contado
4 o 'L " pracesa Excel Orden de ‘Cumple con
2 Leads 4 wenta
3 pedido politica de . facturada
H alguna entidad?
&
- o Procesa derequerimient de )
£ crédito conbrazo finandero s
H (CAY-PROVTA-030)
]
c
2
2 Informar
< rechazo
=
= Fin del
g proceso
2
I
z .
£ Procesa de facturacian
Z minorista crédite drecto ent
= (CAY-PRO-CA1-024) enta
H facturada
s +
Venta
=
H Procesa de facturacién  facturada Proceso de pafo de inical
i minorista al contado alineado al tip| demnjbu:u +
= (CAY-PRO-CAI-025) (CAY-PRO-QRE-023)
5 LE]_]—)LEI_}
-]
=
5
]
S
=
] Proceso de tema de fimas Proceso de entrega de
£ para formalizar aedito cronograma de pago
(CAY-PRO-CRE-D18) (CAY-PRO-CRE-015)

Figura 9. Flujo del Proceso de colocacion de venta — AS IS

Fuente: Elaboracion Propia

Se presenta en la Figura 9, el flujo AS IS del proceso de colocaciéon de venta, en base al levantamiento de informacion

antes de la implementacion respectiva.
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Para llevar a cabo el analisis situacional del flujo descrito en la figura 9,
se recopild los siguientes datos con el objetivo de realizar una simulacion.
A partir de los resultados obtenidos de dicha simulacion, se identifico los
puntos con mayores desperdicios en términos de tiempo o recursos. El
proposito final de esta simulacion fue verificar la disminucion de
desperdicios una vez finalizada la implementacion de la metodologia. Los

datos del proceso fueron:

« Semanalmente, se atendian aproximadamente 60 clientes en la
tienda de Panam@, considerando tanto los clientes ingresados por
canales digitales como fisico.

« Solo alrededor del 16% de los clientes atendidos decidian realizar
una compra, ya sea de contado o a crédito.

e De los clientes que optaban por comprar, aproximadamente solo
el 25% eligi6 el financiamiento ofrecido por CREDIZS.

« Elfiltro de la Plataforma CREDIZ, evalu6 que aproximadamente el
90% de los clientes si accedieran a una campafa de
financiamiento y posterior fueron ingresados para su evaluacion
formal.

e Luego, de los clientes evaluados, el 95% obtuvo un resultado
positivo para la otorgacion del crédito.

o Aquellos clientes que no accedian a ninguna campafia de
financiamiento con CREDIZS fueron evaluados por brazos
financieros, y aproximadamente el 40% de ellos si obtenian

crédito a través de estos.

Luego, para la simulacion también se recolecto tiempos estimados en que

se desarrolla cada actividad del proceso:
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Tabla 6. Tiempo de actividades AS IS

TIEMPO DE ACTIVIDADES
Activided Media | Do iaeion
estandar

Perfilar al cliente - 4min 2min
Brindar informacion de productos - 8min 3min
Registrar a cliente como prospecto 2min - -
Validar modalidad de compra 2min - -
Informar rechazo 2min - -
Fltrar cliente en CREDIZS - 5min 1min
Bvaluar en entidades financieras - 5min 1min
Enviar orden de pedido contado - 6min 2min
Ingresar solicitud de evaluacién crediticia - 15min 3min
Proceso de facturacién minorista al contado - 15min 3min
Proceso de pago deinicial alineado al tipo de cambio - 15min 3min
Proceso de facturacion minorista crédito directo - 15min 3min
Proceso de toma de firmas para formalizar crédito 15min - -
Proceso de entrega de cronograma de pago 4min - -
Proceso de evaluacion de crédito - 300min 50 min
Proceso de requerimiento de crédito con brazo financiero 30min -

Fuente: Elaboracion propia

Se presenta en la Tabla 6 los datos estimados de cada actividad, asi
también como su media y desviacibn estandar dependiendo de su

naturaleza.

A continuacién, con los datos expuestos anteriormente, se realizd la

simulacién AS IS del proceso de colocacién de venta.
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Figura 10. Simulacion del Proceso de colocacion de venta — AS IS

Elaboracién propia

66



Se adjunta la Figura 10, la cual proporciona un desglose detallado de cada actividad, indicando el nimero de veces que
se lleva a cabo cada una en funcion de todos los datos recopilados para esta simulacién, como se ha descrito en puntos
anteriores. Los numeros contenidos en los cuadros rojos representan la cantidad de veces que se ha completado cada
tarea, mientras que los numeros en el verde indican el tiempo promedio acumulado, y los del naranja, el tiempo promedio.

Todos en base a una duracién de una semana.

A continuacion, se presenta los resultados numéricos de la simulacion:
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Tabla 7. Resultado de simulacion del proceso de colocacion de venta - AS IS

Tiempo Tiempo Tiempo [Desviacidn
Tiempo minimo maximo promedio  |estandar Tiempo total
Instancias |Instancias  [Tiempo Tiempo promedio Tiempo total |esperando  |esperando |esperando |esperando |esperando [Costo fijo
Nombre Tipo [completadas |iniciadas imo (m) |mdimo (m) [(m) (m) recursos (m) (recursos (m) |recursos (m) |recursos (m) |recursos (m) |total
Proceso de colocacidn deventa Proceso 60| &0 6.15 612.97 815 1356.18
;Cumple con politica de alguna entidad? Compuerta 1] 1]
Evaluar en entidades financieras Tarea 1 1 5.67] 5.67] 5.67] 5.67] 0 0 0 0 0 0
\Venta facturada Evento de Fin 8
Proceso de requerimiento de crédito con brazo financiero (CAY-PRO-VTA-030) Tarea 1 1 30 a0 30 30 0j 0j 0 0j 0 0|
NoneEnd Evento de Fin 0
Cliente interesado en comprar Evento deinicio 60)
Filtrar cliente en P. CREDIZS Tarea 2 2 3.92] 5.72] 4.82 9.64 0 0 0 0 0 0
Brindar informacian de productos Tarea 60| €0 2.1 72.52 16.15 568.98] 0j 68.54] 815 18.65 489,28 0j
\Venta facturada Evento de Fin 1
Llenar yenviar orden de pedide contado Tarea 8| 8| 2.16| 32.86 17.33| 138.67} 0| 26.48) 1200 12.137 96.08 0|
Perfilar al cliente Tarea 0| & 0.17] 510.21] 45.77 2806.11 0| 506.597| 4255 114,594 255311 0|
Informar rechazo Tarea 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
LApto segin filtro? Compuerta 2] 2]
Proceso de toma de firmas para formalizar crédito (CAY-PRO-CRE-018)  |Tarea 1 1 15] 15] 15| 15| 0 0 0 0 0 0
Proceso de pago deinicial alineado altipo de cambio  (CAY-PRO-CRE-023) Tarea 1 1] 14.77] 14.77] 14.77] 14.77] 0| 0| 0 0| 0 0|
iAprueba evaluacidn de crédito? Compuerta 1] 1]
Registrar cliente como prospecto Tarea 50| 50 3| 60.9) 6,66 333.05| 0| 58.9) 466 13.19| 23305 0|
\Venta facturada Evento de Fin 1
Fin del proceso Evento de Fin 50|
iModalidad de compra? Compuerta 10} 10
Proceso de entrega de cronograma de pago (CAY-PRO-CRE-018) Tarea 1 1] 4 4 4 4 0| 0| 0 0| 0 0|
Proceso de facturacidn minorista créditodirecto (CAY-PRO-CAJ-024) Tarea 1 1 22.85 22.85 22.85) 22.85 0 0 0 0 0 0
Proceso de evaluacidn de crédito (CAY-PRO-CRE-020) Tarea 1 1 218.39) 218.39) 218.39| 218.39) 0j 0j 0 0j 0 0
Validar modalidad de compra Tarea 10) 10 2| 55.59 14.36| 143.65| 0| 53.59 1236 17.45) 12365 0|
Fin del proceso Evento de Fin 0|
iExiste intencidn de compra? Compuerta &0, L]
Ingresar solicitud de evaluacidn crediticia Tarea 1] 1] 13.54 13.54 13.54 13.54) 0| 0| 0 0| 0 0|

Fuente: Elaboracion propia
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Se pudo observar, segun lo reflejado en la Tabla 7, las actividades que

presentan una mayor demanda en términos de tiempo acumulado por

semana.

e Brindar informacion de productos

Exceso de tiempo desperdiciado en la conocer la existencia
de productos a través del sistema y su verificacion fisica,

debido a la falta de inventario es 100% confiable.

Pérdida excesiva de tiempo en la busqueda y ubicacion de
productos destinados a exhibicion al cliente.

Desperdicio de tiempo excesivo en el recorrido de
presentacion de diferentes tipos de productos durante la
demostracion, debido a una falta de distribucion adecuada
del piso de venta.

e Registrar cliente como prospecto:

Debido a los desperdicios de tiempos descritos en el punto
anterior, las demoras en la atencion al cliente resultaban en
la clasificacion de muchos de ellos solo como posibles
prospectos, lo que generaba un alto tiempo acumulado

semanal y afectaba la eficiencia del proceso.

e ¢ Existe intencién de compra?:

Un bajo indice de conversién de clientes que cierran
compras, atribuible principalmente a tiempos de atencion
prolongados durante las actividades anteriormente

mencionadas.

Segun lo expuesto, se identificaron los desperdicios de tiempo y las

causas principales, las cuales estan estrechamente relacionadas con los

factores identificados como las causas principales del problema principal,

gue es la baja productividad del area de ventas, tal como se detall6 en el

capitulo 1 de la presente investigacion.
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b) Anélisis del Proceso de activacion y entrega de vehiculo

e Diagrama de flujo en Bizagi - AS IS

Proceso de activacion y entrega del vehiculo

=
3 Adjunto
g Llenar cartilla Llenar formato -\arsohcltud fact d Firmar cartilla dziz Entregar
E - o de actnaclona LELz certificado de i
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g facturada
= Del vehiculo +
kits+ garantia
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c
a Subproceso de ejecudén de
activacion del vehiculo

Figura 11. Diagrama de flujo del Proceso de activacién y entrega de vehiculo — AS IS

Fuente: Elaboracion propia

Se presenta en la Figura 11, el flujo AS IS del proceso de activacion y

entrega del vehiculo, en base al levantamiento de informacién antes de la

implementacion respectiva.

Luego en base a los tiempos estimados recopilados para este proceso, y

al costo del recurso de personal detallado en puntos anteriores, se realizé

su simulacién.

Proceso de activacién y entrega del vehiculo
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Figura 12. Simulacion del Proceso de activacion y entrega de vehiculo — AS IS

Fuente: Elaboracion propia
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Se presenta la Figura 12, la cual proporciona un desglose detallado de
cada actividad, indicando el nimero de veces que se lleva a cabo cada
una en funcion de todos los datos recopilados para esta simulacion. Los
nameros contenidos en los cuadros rojos representan la cantidad de
veces que se ha completado cada tarea, mientras que los numeros en el
verde indican el tiempo promedio acumulado, y los del naranja, el tiempo
promedio. Todos en base a una duracion de una semana.

A continuacion, se presenta los resultados numéricos de la simulacion:

Tabla 8. Resultado de simulacién del proceso de activacion y entrega de vehiculo AS - IS

completad (Instancias |minimo  [mé&ximo  [promedio |Tiempo ~ [minimo  [méximo  |promedio [estandar |total Costofijo
Nombre Tipo as iniciadas |(m) (m) (m) total (m) |esperando [esperando |esperando |esperando |esperando |total
Proceso de activacin yentrega del vehiculo Proceso 10 10 12047 1555 12346 123462
Llenar formato de activacion Tarea 10 10 4 4 4 40 0 0 0 0 0
Qubproceso de gjecucion de activacion del vehiculo |Tarea 10 10 K1) K1) K1 300, 0 0 0 0 0
Entregar pedido Tarea 10 10 10 10 10 100] 0 0 0 0 0
NoneEnd Bento deFin 10
Llenar certificado de entrega Tarea 10 10 4 4 4 40 0 0 0 0 0
Llenar cartilla de garantia Tarea 10 10 147 1255 1046  104.62 0 0 0 0 0
\enta facturada Brento deinicio 10
Rrmar cartilla de garantia Tarea 10 10 63 63 63 630 0 0 0 0 0
Enviar solicitud deactivaciona ST Tarea 10 10 2 2 2 20 0 0 0 0 0

Fuente: Elaboracion Propia

Como se observa en la Tabla 8, se encontré problemas algunos retrasos
de tiempo en el proceso de activacion y entrega de vehiculo, siendo de

mediano impacto.
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Con el fin de ubicar el departamento donde se llevan a cabo las operaciones relacionadas con las ventas de la empresa

CAYMAN S.A.C., se presente el siguiente plano actual de la ubicacion de cada espacio en la tienda de estudio:
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Figura 13. Lay - out actual del area de ventas

Fuente: Elaboracién Propia
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En la Figura 13 podemos visualizar el plano actual del area de ventas,

como es que esta dividido cada espacio por zonas especificas que

permitan visualizar al cliente los productos que la empresa ofrece apenas

este ingrese a la tienda, dando asi un impacto visual.

A continuacién, se presenta en la Tabla 9 y Figura 14, las zonas y el

tamafio de estas de manera detallada, para una mejor comprension del

por qué luego de realizar un analisis se decide realizar lo que es una

redistribucion, la cual se detallara mas adelante.

Tabla 9. Divisién actual del espacio del area de ventas

DIVISON DEL ESPACIO DE VENTAS (ACTUAL)
1 ZONA EXHIBICION 54.55 m?
2 ZONA MOTOS "A" 57.74m?
3 ZONA MOTOS "B" 46.11m?
4 MODULO DE VENTAS 7.72 m?
5 ZONA CASCOS "A" 1.26 m?
6 CAJA 5.09 m?
7 EXHIBICION REPUESTOS 1.22 m?

ADICIONALES
8 SS.HH. Varones 3.51 m?
g SS.HH. Mujeres 2.71 m?

10  |ADMINISTRADOR 7.21 m?
11 |SERVIDOR 2 m?
12  |ZONA CASCOS "B" 2.55 m?
13 |ZONA MOTOS "C" 13.89 m?
14  |ZONA MOTOS "D" 8.81 m?
15  |EXHIBICION SERV. TECNICO |6.59 m?
16  |ZONA BAJO ESCALERA 2.38 m?

Fuente: Elaboracion Propia
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ENTRADA
Y
SALIDA

4.8.2.

PROTOTIPO SIMPLE

Figura 14. Prototipo de division actual del espacio del &rea de ventas

Fuente: Elaboracion Propia

Los colores que se observan en la Figura 14 especifican cOmo es que se

relacionan las zonas, las unas con las otras.

Recopilacién inicial de datos

Variable independiente: Metodologia 5S

Para el andlisis de la variable independiente, hemos realizo una lista de
chequeo (Check List) que contiene 5 indicadores para cada “S” y se
encuentra en el Anexo 2.1, el cual hemos realizado y, luego de analizar
las respuestas, se procedié a obtener los resultados de cada “S” y el
resultado general de la metodologia en el pre — test, tal como se visualiza
en las Tablas 10, 11, 12, 13y 14.
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Tabla 10. Resultados pre - test Seleccionar

PRE TEST

FORMULA
SELECCIONAR I = Puntaje alcanzado
Puntaje esperado
_ N° DE Puntaje | Puntaje indice de
AN ME EMANA
0 MESES S S S Alcanzado | Esperado | cumplimiento
1 11 25 44.00%
2 11 25 44.00%
1 MAYO
3 11 25 44.00%
4 11 25 44.00%
5 11 25 44.00%
6 11 25 44.00%
2 JUNIO
7 11 25 44.00%
Q 8 11 25 44.00%
o
~ 9 11 25 44.00%
10 11 25 44.00%
3 JULIO
11 11 25 44.00%
12 11 25 44.00%
13 11 25 44.00%
14 11 25 44.00%
4 AGOSTO
15 11 25 44.00%
16 11 25 44.00%
PROMEDIO TOTAL 44.00%

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 11. Resultados pre - test Organizar

PRE TEST

FORMULA
ORGANIZAR Puntaje alcanzado
Puntaje esperado
. N° DE Puntaje | Puntaje indice de
ANO MES SEMANAS ..
MESES Alcanzado | Esperado | cumplimiento
1 8 25 32.00%
2 8 25 32.00%
1 MAYO
3 8 25 32.00%
4 8 25 32.00%
5 8 25 32.00%
6 8 25 32.00%
2 JUNIO
7 8 25 32.00%
Q 8 8 25 32.00%
o
~ 9 8 25 32.00%
10 8 25 32.00%
3 JULIO
11 8 25 32.00%
12 8 25 32.00%
13 8 25 32.00%
14 8 25 32.00%
4 AGOSTO
15 8 25 32.00%
16 8 25 32.00%
PROMEDIO TOTAL 32.00%

Fuente: Elaboracion Propia

76



Tabla 12. Resultados pre - test Limpiar

PRE TEST

FORMULA
Funta]e alcanzado
LIMPIAR Puntaje esperado
. N° DE Puntaje | Puntaje indice de
ANO MES SEMANAS ..
MESES Alcanzado | Esperado | cumplimiento
1 12 25 48.00%
2 12 25 48.00%
1 MAYO
3 12 25 48.00%
4 12 25 48.00%
5 12 25 48.00%
6 12 25 48.00%
2 JUNIO
7 12 25 48.00%
Q 8 12 25 48.00%
o
~ 9 12 25 48.00%
10 12 25 48.00%
3 JULIO
11 12 25 48.00%
12 12 25 48.00%
13 12 25 48.00%
14 12 25 48.00%
4 AGOSTO
15 12 25 48.00%
16 12 25 48.00%
PROMEDIO TOTAL 48.00%

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 13. Resultados pre - test Estandarizar

PRE TEST

FORMULA
ESTANDARIZAR Ic = Puntaje alcanzado
Puntaje esperado
. N° DE Puntaje | Puntaje indice de
ANO MES SEMANAS ..
MESES Alcanzado | Esperado | cumplimiento
1 11 25 44.00%
2 11 25 44.00%
1 MAYO
3 11 25 44.00%
4 11 25 44.00%
5 11 25 44.00%
6 11 25 44.00%
2 JUNIO
7 11 25 44.00%
Q 8 11 25 44.00%
o
~ 9 11 25 44.00%
10 11 25 44.00%
3 JULIO
11 11 25 44.00%
12 11 25 44.00%
13 11 25 44.00%
14 11 25 44.00%
4 AGOSTO
15 11 25 44.00%
16 11 25 44.00%
PROMEDIO TOTAL 44.00%

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 14. Resultados pre - test Seguimiento

PRE TEST

FORMULA
SEGUIMIENTO Ic - Puntaje alcanzado
~ Puntaje esperado
. N° DE Puntaje | Puntaje indice de
ANO MES SEMANAS ..
MESES Alcanzado | Esperado | cumplimiento
1 8 25 32.00%
2 8 25 32.00%
1 MAYO
3 8 25 32.00%
4 8 25 32.00%
5 8 25 32.00%
6 8 25 32.00%
2 JUNIO
7 8 25 32.00%
Q 8 8 25 32.00%
o
~ 9 8 25 32.00%
10 8 25 32.00%
3 JULIO
11 8 25 32.00%
12 8 25 32.00%
13 8 25 32.00%
14 8 25 32.00%
4 AGOSTO
15 8 25 32.00%
16 8 25 32.00%
PROMEDIO TOTAL 32.00%

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 15. Resultado de cumplimiento de las 5S Pre — Test

PRE TEST

VARIABLE INDEPENDIENTE FORMULA
. Puntaje alcanzado
METODOLOGIA 5S IC = ;
Puntaje esperado
. N° DE Puntaje | Puntaje indice de
ANO MES SEMANAS
MESES Alcanzado | Esperado | cumplimiento
1 50 125 40.00%
2 50 125 40.00%
1 MAYO
3 50 125 40.00%
4 50 125 40.00%
5 50 125 40.00%
6 50 125 40.00%
2 JUNIO
7 50 125 40.00%
Q 8 50 125 40.00%
o
~ 9 50 125 40.00%
10 50 125 40.00%
3 JULIO
11 50 125 40.00%
12 50 125 40.00%
13 50 125 40.00%
14 50 125 40.00%
4 AGOSTO
15 50 125 40.00%
16 50 125 40.00%
PROMEDIO TOTAL 40.00%

Fuente: Elaboracion Propia

Como se muestra en la Tabla 15, en el andlisis del Pre — Test se
presentan los resultados individuales para cada aspecto de las "S", segun
lo evaluado en el checklist utilizado durante esta fase inicial. Asimismo, al

promediar los resultados de cada aspecto de las "S", se obtiene un indice
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general de cumplimiento de la metodologia, que se sitia en un 40%, este
resultado nos indica que tenemos un nivel de cumplimiento bajo y nos
permitié identificar los puntos mas débiles de cumplimiento, que son
organizar y seguimiento. Por el lado de organizar, su nivel de
cumplimiento en el pre — test fue muy bajo por la falta de espacios de
trabajo ordenados y la falta de accesibilidad a los materiales, articulos,
etc. de acceso rapido para el proceso de venta y por el lado de
seguimiento, su nivel fue bajo por la ausencia de disciplina en el area para

el cumplimiento de dicha metodologia.

PRODUCTIVIDAD (variable dependiente)

Dimension 1: Eficiencia

Para recopilar datos sobre la dimension "Eficiencia", se utilizd como
indicador el "indice de eficiencia" y el formato ubicado en el Anexo 2.2.

Este indicador proporcioné informacién numérica mediante la aplicacion

de la siguiente formula:

Tiempo Util de Venta

Eficiencia =
/ Tiempo Total de Venta
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Tabla 16. “Indice de Eficiencia” antes de la implementacion de la metodologia

5S

DATOS GENERALES

INVESTIGADOR: JANET CCORAHUA ESPINOZA )
AREA: VENTAS
EMPRESA: CAYMAN S.A.C.
DATOS DEL INDICADOR
DIMENSION INDICADOR FORMULA
EFICIENCIA EFICIENCIA DE VENTA i EMPO UTIL DE v ENTA
4, TIEMPO TOTAL DE WENTA
TECNICA INSTRUMENTO
OBSERVACION FICHA DE REGISTRO
) TIEMPO
. N° DE TIEMPO UTIL NIVEL DE
ANO MESES MES SEMANA DEVENTA | TOTALDE ] co clENCIA
VENTA
1 333 440 75.68%
2 347 460 75.43%
1 MAYO
3 335 440 76.14%
4 211 270 78.15%
5 308 410 75.12%
6 342 450 76.00%
2 JUNIO
7 313 410 76.34%
n 8 318 420 75.71%
o
o 9 266 350 76.00%
10 334 440 75.91%
3 JULIO
11 348 460 75.65%
12 358 470 76.17%
13 347 460 75.43%
14 332 440 75.45%
4 AGOSTO
15 351 460 76.30%
16 349 450 77.56%
PROMEDIO TOTAL 76.07%

Fuente: Elaboracion Propia
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En la Tabla 16, se presenta el "indice de eficiencia" antes de la
implementacion de la metodologia 5S, que refleja los resultados
recopilados durante la etapa de PRE - TEST, abarcando un periodo de 4
meses. Durante este periodo, se analizo la relacidon de los tiempos utiles
y los tiempos totales del proceso de ventas por 16 semanas. Como
resultado de este andlisis, se obtuvo un promedio del "indice de
eficiencia” antes de la implementacion de la metodologia, el cual fue del
76.07%. Este resultado se evidencio por los bajos cumplimientos de los
tiempos totales que son definidos para las actividades netamente del
proceso de ventas y que son utilizados para otras actividades, en

consecuencia, se ve reflejado un indice de eficiencia bajo.

Dimension 2: Eficacia

Para recopilar datos sobre la dimension "Eficacia”, se utilizO6 como
indicador el "indice de eficacia" y el formato ubicado en el Anexo 2.4. Este
indicador proporcioné informacion numérica mediante la aplicacion de la

siguiente formula:

Ventas realizadas en soles

Eficacia =
f Ventas proyectadas en soles
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Tabla 17. “indice de Eficacia” antes de la implementacion de la metodologia 5S

DATOS GENERALES

INVESTIGADOR: WENDY BARBOZA HANCCO )
AREA: VENTAS
EMPRESA: CAYMAN S.A.C.
DATOS DEL INDICADOR
DIMENSION INDICADOR FORMULA
EFICACIA EFICACIA DE VENTA
TECNICA T e (e # VENTAS REALIZADAS EN SOLES
£ VENTAS PROYECTADAS EN SOLES
OBSERVACION FICHA DE REGISTRO
. # VENTAS # VENTAS
ANO I:ESEES MES | SEMANA | REALIZADASEN | PROYECTADAS EN EF'YCE:C?:
SOLES SOLES
1 S/ 56189.00| S/  67,466.00 83.28%
2 s/ 55183.00| S/  66,783.00 82.63%
1 MAYO
3 S/ 4232400| S/ 52,760.00 80.22%
4 s/ 89,813.00| S/ 110,131.00 81.55%
5 S/ 85793.59| S/ 103,629.00 82.79%
6 S/ 63,635.00| S/  78,749.00 80.81%
2 JUNIO
7 S/ 55922.00| S/  65982.00 84.75%
0 8 s/ 7732593 S/ 94,773.00 81.59%
o
N 9 s/ 71,643.00| S/ 87,0113 81.97%
10 [s/  77,486.00| S/ 9504569 81.53%
3 JULIO
11 [s/  79336.00| S/ 9641272 82.29%
12 |s/  7894226| S/ 9537042 82.77%
13 |S/  59,001.09| s/ 70,419.06 83.79%
14 |s/  68163.23| 5/ 83,155.4 81.97%
4 AGOSTO
15 |S/  64,66260| S/ 78,053.94 82.84%
16 |S/ 75317.95| S/ 9411251 80.03%
PROMEDIO TOTAL 82.18%

Fuente: Elaboracion Propia
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En la Tabla 17 se presenta el "indice de eficacia" antes de la
implementacion de la metodologia, que refleja los resultados recopilados
durante la etapa de PRE - TEST, abarcando un periodo de 4 meses.
Durante este periodo, se analizé la relacion de las ventas semanales en
soles con las metas de ventas proyectadas en soles para cada semana.
Como resultado de este andlisis, se obtuvo un promedio del "indice de
eficacia" antes de la implementacion de la metodologia, el cual fue del
82.18%, si bien el resultado no es muy bajo, la alta competencia nos
obliga a aumentar nuestras ventas constantemente para mantenernos
estables dentro de ese mercado, por lo que durante el pre — test se
identific6 un resultado medio bajo sin cumplir las necesidades del
mercado, reflejando el incumplimiento de las ventas proyectadas semana

a semana.

Productividad

Luego de recopilar los datos de Eficiencia y Eficacia, se procedio a
calcular la Productividad durante la etapa de Pre — Test con el formato

ubicado en el Anexo 2.6.
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Tabla 18. Productividad antes de la implementacién de la metodologia 5S

DATOS GENERALES

INVESTIGADOR: ISABEL OCHOA GUZMAN )
AREA: VENTAS
EMPRESA: CAYMAN S.A.C.
__ DATOSDELINDICADOR
VARIABLE DEPENDIENTE FORMULA
PRODUCTIVIDAD PRODUCTIVIDAD = EFICIENCIA ¥ EFICACIA
. N° DE
ANO MESES MES SEMANAS | EFICIENCIA EFICACIA PRODUCTIVIDAD
1 75.68% 83.28% 63.03%
2 75.43% 82.63% 62.33%
1 JULIO
3 76.14% 80.22% 61.08%
4 78.15% 81.55% 63.73%
5 75.12% 82.79% 62.19%
6 76.00% 80.81% 61.41%
2 AGOSTO
7 76.34% 84.75% 64.70%
m 8 75.71% 81.59% 61.78%
o
~ 9 76.00% 81.97% 62.30%
10 75.91% 81.53% 61.88%
3 SETIEMBRE
11 75.65% 82.29% 62.25%
12 76.17% 82.77% 63.05%
13 75.43% 83.79% 63.20%
14 75.45% 81.97% 61.85%
4 OCTUBRE
15 76.30% 82.84% 63.21%
16 77.56% 80.03% 62.07%
PROMEDIO TOTAL 62.50%

Fuente: Elaboracion Propia
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4.8.3.

En la Tabla 18 se muestra la Productividad antes de la implementacion
de la metodologia, obtenida durante la etapa de PRE - TEST que abarc6
un periodo de 4 meses. Durante este tiempo, se analizo y contrasté la
eficienciay la eficacia de cada semana evaluada a lo largo de 16 semanas
y el producto de ambos resulto la productividad. Como resultado de este
analisis, se obtuvo un promedio de Productividad antes de la
implementacion de la metodologia del 62.50%. Este resultado nos
demostré la baja productividad que existia en el area de ventas, debido a
las causas mencionadas anteriormente, lo que nos llevé a incorporar la

metodologia en el &rea de ventas.

Cronograma de actividades para la implementacién

Con el propoésito de organizar de manera sistematica y detallada las
actividades destinadas a la implementacién de la metodologia para
mejorar la productividad del area de ventas de la empresa CAYMAN
S.A.C., en Lima-2024, se ha preparado el siguiente cronograma de

implementacion:
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Tabla 19. Cronograma de actividades

Afo 2023 Afio 2024

N ACTIVIDADES Mar | Abr |May |[Jun |Jul |Ago |Sep |Oct |Nov |Dic |Ene |Feb

1 Formacién de Equipos de

Trabajo

2 Capacitacion inicial de las 5S

3 Recoleccion de datos Pre - Test

4 Implementacion SEIRI

5 Implementacion SEITON

6 Implementacion SEISO

7 implementacion SEIKETSU

8 Implementacion SHITSUKE

9 | Recoleccién de datos Post - Test

10 Auditoria de Seguimiento

11 Evaluacion de Resultados

Fuente: Elaboracion Propia
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En la Tabla 19, titulada "Cronograma de actividades", se detalla la
secuencia de actividades llevadas a cabo como parte del plan de mejora.
A continuacion, se presenta la ejecucibn de cada una de estas

actividades:

Para el desarrollo de la aplicacion de la metodologia, tenemos las

siguientes actividades para su implementacion:

1. Formacion de Equipos de Trabajo

Como parte de las actividades preliminares de la implementacion, luego
de comunicar a los miembros del area de ventas la implementacion de la
metodologia 5S, las actividades que se desarrollarian y la importancia de
la designacibn de los responsables. Finalmente, con apoyo del
Administrador de tienda y el Gerente de Ventas, se procedio a realizar la
formacién del equipo encargado de la implementacion de la metodologia
en el area de ventas de la empresa CAYMAN S.A.C. de la sede de

Surquillo.

La tienda cuenta con 15 personas, dentro de ellas se han seleccionado a

las siguientes personas como responsables.

Tabla 20. Estructura de comité de las 5S

N° Miembro del Equipo Rol Responsable

1 Equipo de la Investigacion 5S Equipo de
Investigacion

2 | Sub-Gerente de  Organizaciébn vy | Auditor Interno

Procesos
3 Gerente de Ventas Facilitador
4 | Administrador de Tienda Lider
5 Supervisor de Ventas Secretario
6 | Trabajadores de Ventas Miembros del Equipo

5S

Fuente: Elaboracion Propia
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2. Capacitacion inicial de las 5S

Para obtener una comprension mas amplia de las actividades, procesos y
desafios dentro del &rea de la empresa CAYMAN S.A.C., se llevo a cabo
dos reuniones, una con los trabajadores del area de ventas, y otra donde
se conto con la participacion de otros gerentes involucrados. En la primera
reunion, se realizo la capacitacion de la metodologia, donde se profundizo
la relevancia de implementarla en el ambito de ventas y el compromiso de
todos los miembros que pertenecen al area de ventas para su correcta
ejecucién durante todo el periodo de implementacion.

La segunda reunién, fue para concientizar a los cargos superiores, tales
como gerentes, jefes y administrador de tienda, sobre el inicio de
implementacion de la metodologia en el area de ventas, y asi poder

involucrar a todos para que el trabajo sea mucho mas productivo.

Figura 15. Reunion con jefes y Directivos

Fuente: Elaboracién Propia
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3. Recoleccién de datos (Pre — Test)

Larecoleccion de los datos de cada una de las variables, sus dimensiones

e indicadores de la etapa de PRE — TEST, se detallaron en el punto 4.8.2.

Durante el periodo de mayo de 2023 a agosto de 2023 (16 semanas), se
realizo la recopilacion de datos e informacion correspondiente a la etapa
de PRE — TEST. Durante este tiempo, se recolectaron datos para cada
una de las variables de estudio, a saber, la "Metodologia 5S" (variable

independiente) y la "Productividad" (variable dependiente).

4. Implementacién SELECCIONAR (SEIRI)

Paso 1: Para el desarrollo de este paso, primero se identificaron las areas
de trabajo, asi como los objetos y materiales que pasaron desapercibidos
en las diferentes areas de trabajo. En este paso fue necesario que los
trabajadores mantengan en su lugar de trabajo solo los materiales a ser
utilizados a diario, asi como mantenerlos en buen estado y con facil

acceso a cada uno de ellos para una mayor comodidad del trabajador.

Paso 2: Para evitar la acumulacion de materiales y/o equipos en el puesto
de trabajo es necesario clasificar los que son necesarios de los que no
son necesarios. Para ello, en este paso se determinaron los criterios
necesarios para poder clasificar y evaluar los componentes superfluos
gue fueron identificados en el area de ventas. Esta actividad se desarroll6

en conjunto con los miembros del comité 5S.

Tabla 21. Frecuencia de uso en el area

Seleccionar como: Frecuencia

_ Se usa mas de 1 vez durante 2
Necesario
semanas

) Se usa menos de 1 vez durante 2
No necesario
semanas

Fuente: Elaboracion Propia
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Paso 3: El criterio a definir en el area fue considerar a los materiales o
equipos que se usen mas de 1 vez durante dos semanas fueron
necesarios, mientras que los que se usen menos de una vez durante el

mismo periodo fueron considerados como innecesarios.
Luego de identificar los elementos innecesarios, fue importante
determinar criterios mas especificos de clasificacion, para ello se uso de

apoyo las siguientes disposiciones finales.

Estd de mas Estd de mas Estd de mas

NO NO

Es util para i
p Descartar Se necesita

alguien

|
NI

Transferirlo Regalarlo Venderlo Repararlo

Figura 16. Diagrama para seleccionar los objetos innecesarios

Fuente: Socconini (2020)

Paso 4:

Después de definir los criterios a considerar, se elaboraron las tarjetas
rojas que sirvié de apoyo para identificar los elementos que no pertenecen
al area de ventas y con ello poder tomar decisiones, de acuerdo con la
Figura 16. Esta actividad se llevé a cabo por el administrador de tienda

con apoyo del equipo, tal como se detalla en la Tabla 20.
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TARJETA ROJA5°S

Fecha:

Vigencia:

Area / dpto:
Descripcion de articulo:

Maquina / equipo
Herramienta
Instrumentos
Partes mecanicas

Innecesarios
Defectuoso

Fuera de especificacion

'No.

Responsable:

CATEGORIA
Trabajo en proceso
Producto terminado
Otros
Especifique

RAZON DE TARJETA

Otros
Especifique

ACCION REQUERIDA

Eliminar
Donar a otra area

Arreglar

Reubicar
Reciclar
Otros
Especifique

Figura 17. Modelo de tarjeta roja

Fuente: Socconini (2020)

Después de implementar el uso de las tarjetas rojas, se identificaron los

elementos, equipos y/o documentacion innecesaria. (Ver Anexo 9).

A continuacion, se detallan los elementos necesarios e innecesarios del

area de ventas. Como podemos observar en la tabla 22, dichos elementos

han sido clasificados de acuerdo con su tipo, cantidad, ubicacion y

disposicion final.
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Tabla 22. Elementos necesarios e innecesarios del area de ventas

LISTA DE ELEMENTOS NECESARIOS E INNECESARIOS
AREA VENTAS
REALIZADO POR: ADMINISTRADOR DE TIENDA
N° ELEMENTO = UBICACION/LUGAR | CANTIDAD TIPO DIST:(I)'\?IA?ON N/I
1 Cas.coisid'e Lugar Fijo 15 unidades| producto Mantener N
exhibicion
2 Hojas Bond | Mesa de vendedor | 6 unidades | material Desechar |
3 Lapicero Mesa de vendedor |10 unidades, material Mantener N
4 Trapos Piso 3 unidades | material Desechar |
5 Grapas Mesa de vendedor 3 cajas material Ordenar N
6 Casco Estante de 1 unidad producto Transferirlo |
documentos
Mesa de
7 Hojas Bond | administrador de 2 cientos material Desechar |
tienda
8 Repuestos Piso 2 unidades | producto Transferirlo |
9 Cajas Piso 7 unidades material Desechar |
10 Aceite Piso 4 galones producto Transferirlo |
11 Ador‘no de Piso 1 unidad otros Transferirlo |
navidad
12 Bolsas Estante 4 unidades otros Desechar |
Estante de
13 documento Lugar Fijo 2 unidades mueble Mantener N
s
Computado . . .
14 ras Lugar Fijo 6 unidades equipo Mantener N
15 Escritorios Lugar Fijo 8 unidades mueble Mantener N
16 Mesa Piso 1 unidad mueble Transferirlo |
17 Marco de Pared 1 unidad otros Desechar |
cuadro
18 Perforador | Mesa de Vendedor | 2 unidades = material Mantener N
19 Clips Mesa de vendedor 2 cajas material Mantener N
20 Escoba Piso 1 unidad otros Transferirlo |
21 Recogedor Piso 1 unidad otros Transferirlo |
22 Baldes Piso 3 unidades otros Transferirlo |
23 Casilleros Pared 1 unidad mueble Desechar |
24 Trapeador Piso 1 unidad otros Transferirlo |
25 Maletines Piso 3 unidades otros Transferirlo |
. Mesa de
26 Archivadore administradorde | 4unidades = material Mantener N
s tienda
27 Bicicleta Piso 1 unidad otros Transferirlo |
28 Bld:;l:eas de Mesa de Exhibiciéon | 5unidades otros Transferirlo |
29 Car.pfa de Piso 1 unidad otros Transferirlo |
exhibicion
30 Esca!era Piso 1 unidad mueble Transferirlo |
movible
31 Cables Piso 3 unidades otros Desechar |
32 Folletos Mesa de vendedor 15unidades’ material Mantener N
33 Folders Mesa de vendedor | 5unidades | material Mantener N
Mesa de
34 Cuadernos | Administradorde @ 2unidades | material Mantener N
tienda
35 Prenda's de Estantes 3 unidades otros Transferirlo |
vestir
36 Teléfono Estantes 1 unidad equipo Desechar |
37 lep!ad.or Estantes 2 unidades otros Transferirlo |
de vidrio
38 Sillas Piso 1 unidad mueble Desechar |

Fuente: Elaboracion Propia



5. Implementacion ORGANIZAR (SEITON)

Paso 1. Para el primer paso, se organizaron las zonas de trabajo,
haciendo que las zonas sean mas faciles de manejar para que cualquier
individuo pueda reconocerlas. Por tal motivo, fue importante analizar el
lay — out actual, que se expone en la Figura 13 y actualizarlo de acuerdo
con las necesidades del area con el fin de aprovechar los espacios, tal

como se muestra a continuacion en la Figura 18.
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Figura 18. Lay — Out mejorado del area de ventas

Fuente: Elaboracién Propia
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En la Figura 18 se logra visualizar que se realizé una mejora con una

nueva division de espacios dentro del area de ventas, lo cual nos permite

ahorrar tiempo y energia al evitar desplazamientos innecesarios, ademas

de optimizar la circulacion del personal y de las mercancias.

Por ello, en la Tabla 23 y Figura 19, se muestra cOmo es que cada

espacio, teniendo en consideracion la Tabla 9 y Figura 14, se ha mejorado

la distribucidon para que se cumpla con los requerimientos antes

sefalados.

Tabla 23. Division propuesta del espacio del area de

ventas

DIVISON DEL ESPACIO DE VENTAS (PROPUESTO)
1 ZONA EXHIBICION 54.55m?
2 ZONA MOTOS "A" 56.47 m?

Subareal 42.82m?

Sub area 2 13.65m?
3 ZONA MOTOS "B" 46.11m?
4 MODULO DE VENTAS g m?
5 ZONA CASCOS "A" 1.26 m?
3 CAJA 5.99 m?
7 EXHIBICION REPUESTOS 1.22 m?
8 EXHIBICION SERV. TECNICO |6.59 m?
9 ZONA MOTOS "C" 13.89 m?

ADICIONALES

10 $S.HH. Varones 3.51 m?
11 $S.HH. Mujeres 2.71 m?
12 ADMINISTRADOR 7.21 m?
13 SERVIDOR 2 m?
14 ZONA CASCOS "B" 2.55 m?
15 ZONA BAJO ESCALERA 2.38 m?
16 ZONA MOTOS "D" 8.81 m?

Fuente: Elaboracion Propia
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ENTRADA
Y
SALIDA

PROTOTIPO SIMPLE MEJORADO

Figura 19. Prototipo de division propuesta del espacio del area de ventas

Fuente: Elaboracion Propia

Se tiene que tomar en cuenta para que se haga efectivo y factible esta
nueva divisién ciertas pautas, por ejemplo, las areas pintadas de verde
necesitan estar juntas puesto que son zonas donde se muestran los
productos ofrecidos al cliente, la zona 4 es el modulo de venta que
necesariamente tiene que ubicarse al centro para que los clientes puedan
consultar y los vendedores puedan estar més cerca a ofrecer, las areas
pintadas de celeste son zonas de exhibicion, las zonas pintadas de rojo
hacen referencia a espacios nulos para el proceso de ventas, las zonas
en morado son espacios no tan relevantes y por ultimo la zona 6 es la

Ultima area donde se realiza el pago y cierre de venta.

Paso 2: En este paso procedemos a ordenar las zonas de trabajo del area
de ventas. Para ello se determind la ubicacién de los materiales,
documentos y equipos fisicos requeridos en el proceso y se encuentran
en las zonas de trabajo, asi como de ordenar toda la documentacion
digital y los formatos utilizados en la gestién, para minimizar los tiempos
de busqueda, entrega y ciclo del proceso de ventas. (anaqueles, lugares
de orden, carpetas drive, etc.)

Dentro de este punto, se procedio a realizar inventarios, tanto de los
materiales y equipos fisicos, asi como de la documentacion y formatos
requeridos para el proceso de ventas.
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¢ Inventario de materiales y equipos

e Articulos necesarios

e Identificar articulos (etiquetarlos)

e Definir la localizacion

e Cantidad necesaria

¢ Inventario de documentos digitales

Tabla 24. Elementos del area y su frecuencia de uso

QOOO\IO\U'IthHZo

L N S O e
N o v b w N |k o

AREA

REALIZADO POR:

ELEMENTO
Repuestos
Hojas Bond
Lapicero
Grapas
Alcohol en gel
Teléfono

Aceite

Estante de documentos

Computadoras

Escritorios

Tarjetas de presentacion

Guias

Clips
Archivadores
Folletos

Folders

Documentos de venta

LISTA DE ELEMENTOS DEL AREA DE VENTAS

VENTAS

DEFINIR UBICACION | CANTIDAD

Estante de repuestos | 15 unidades

Cajones de mesa
Portalapiceros
Cajones de mesa
Recepcién

Mesa

Cuarto de limpieza
Mostrador
Mostrador
Mostrador
Mostrador
Cajones de mesa
Cajones de mesa
Mesa de Vendedor
Mesa de recepcion
Cajon de mesa

Cajon de mesa

6 unidades
10 unidades
3 cajas

1 unidad

5 unidades
4 galones

2 unidades
6 unidades
8 unidades
1 unidad

2 unidades
2 cajas

4 unidades
15 unidades
5 unidades

10 unidades

TIPO
producto
material
material
material
producto
producto
producto
mueble
equipo
mueble
mueble
material
material
material
material
material

material

ADMINISTRADOR DE TIENDA

FRECUENCIA
3 a4 veces por semana
Diario
Diario
Diario
Diario
Diario
3 a4 veces por semana
Diario
Diario
Diario
Diario
Diario
3 a4 veces por semana
3 a 4 veces por semana
Diario
3 a4 veces por semana

Diario

Fuente: Elaboracion Propia
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De igual manera, para mejorar el control de los documentos digitales, se
desarroll6 un repositorio de todos los tipos de documentos requeridos
para el proceso de venta, estos divididos de acuerdo con los tipos de
clientes, ventas y otros, lo que facilit6 que todos los vendedores puedan
ubicar rdpidamente el tipo de documento requerido. Este repositorio se
cred en una carpeta drive compartida por todos los miembros de la tienda,

tal como se muestra en el Anexo 6.
Paso 3:

Es importante que todos los trabajadores del area tengan identificado
como se encuentra organizada su area de trabajo. Para ello se procedio
a compartir con todos los miembros el lay — out implementado, los
inventarios desarrollados para que puedan tenerlos documentados y
entrenarse continuamente. Estos inventarios fueron elaborados de forma

digital y entregados a cada miembro del equipo de ventas.

6. Implementacién LIMPIAR (SEISO)

Paso 1: Para este paso, se contd con la participaciéon del administrador
de tienda y los vendedores de tienda, en conjunto se pudo determinar la
importancia de elaborar un programa de limpieza. En el programa se
designaron a los responsables de cada actividad dentro de este punto,
los horarios y dias correspondientes de cada responsable cada semana,

tal como se muestra en las figuras 20 y 21.

Act. Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes Sabado

Figura 20. Cronograma de limpieza.

Fuente: Elaboracion Propia
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Leyenda

Vendedor1,2y3
Vendedor 2
Vendedor 4
Vendedor1,2,3y4
Personal disponible

Figura 21. Leyenda del cronograma de limpieza
Fuente: Elaboracion Propia

Paso 2: Definir los métodos de limpieza

Para este paso, se determind los articulos y recursos necesarios para la
ejecucion de la limpieza en cada area. Para ello se definieron los
implementos necesarios y las actividades a desarrollar para definir los

métodos de limpieza.

Tabla 25. Programa de limpieza

IMPLEMENTOS DE LIMPIEZA

ACTIVIDADES | INSTRUMENTOS/MATERIALES LIMPIEZA CONTROL
Limpieza de -Barrer todos los pisos y
pisos Escoba, recogedor, trapeador recoger los residuos. Auditor 55
P - Trapear los pisos
Limpieza de Pafios de limpiar, plumero Sacudl.r ?l pqlvo .de la Auditor 55
anaqueles superficie y limpiarla.
Limpieza de Plumero, desinfectante y Limpiar profL.Jr.\damente .
~ las superficies con Auditor 55
ventanas pafios .
desinfectante.
Retirar los residuos de
Limpieza de Plumero, aromatizador polvo y limpiar Auditor 55
muebles profundamente los
muebles.
Limpi Limbi .
|mp|e?a de Pafios de limpiar impiar cwdad}osa'mente Auditor 55
maquinas todas las maquinas.

Fuente: Elaboracion Propia
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Paso 3: Crear disciplina

Para este paso, se elabor6 un formato de conformidad de limpieza, para
verificar el cumplimiento de limpieza dentro del &rea de ventas. Para ello

se definio el formato de check list de limpieza, en el Anexo 11.

7. Implementacion ESTANDARIZAR (SEIKETSU)

Paso 1: Incorporar las actividades de las 5s en las labores habituales:
Para este paso, tuvo la colaboracion de todo el equipo y se establecio el
flujo de trabajo actual mejorado y actualizado en el area de ventas, el cual
se difundi6 en el area para todos los trabajadores, lo que nos permitié
dinamizar las acciones llevadas a cabo para alcanzar el cumplimiento del

proceso general de las ventas.
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Para verificar las mejoras realizadas a raiz de nuestra implementacion de la metodologia, se recopil6 los nuevos datos
para realizar la simulacion del proceso de colocacion de venta — TO BE, como los tiempos nuevos de cada actividad y

el nimero de inputs que ingresan por semana.

Process de cobocackin de venta

— Uso de Recursos
sprusba
aluacion ca
™ | erdditn? 4 B Asistents Administrative
1 - Ejecutivo Comercial
( —-I B Inspector Cobrador
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Figura 22. Simulacion del proceso de colocacion de venta — TO BE

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 26. Resultados de simulacion Escenario 1 (AS IS) y Escenario 2 (TO BE) del Proceso de colocacion de venta)

Tiempo minimo | Tiempo méximo| Tiempo promedio [ Desviacion estandar | Tiempo total
Instancias Instancias Tiempo minimo [Tiempo méximo| Tiempo Tiempototal  |esperando esperando esperando esperando recursos |esperando

Nombre Scenario Tipo completadas |iniciadas (m) (m) promedio (m) |(m) recursos(m)  [recursos(m) |recursos(m) (m) recursos (m)
Brindar informacién de productos |Escenario 1 |Tarea 60| 60, 1.04] 50.25 10.8 647.99 0 40.79 2.8 8.74] 168.3
Brindar informacion de productos |Escenario 2 |Tarea 60| 60| 0.68 4.92 3 179.9 0 0 0 0 0
Registrar cliente como prospecto |Escenario 1 |Tarea 54 54 2 42,51 4.39 237.29 0 40.51] 2.39 8.23 129.29
Registrar cliente como prospecto |Escenario 2 |Tarea 14 14 2| 2| 2 28 0 0 0 0) 0
¢Bdsteintencion de compra? Escenario 1 |Compuerta 60 60
¢Bdsteintencion de compra? Escenario 2 |Compuerta 60 60

Fuente: Elaboracion Propia

En la Tabla 26 se describieron las diferencias y mejoras entre el escenario 1 y 2 de los puntos criticos que se encontro

en el primero. Se puede observar que referente al primer problema se redujo el tiempo promedio de la actividad de un

10.8 min a 3 min; el segundo problema se redujo el tiempo promedio de la actividad de un 41.04 min a 2.11 min; el tercer

problema se redujo el tiempo promedio de la actividad de un 4.39 min a 2 min; y al cuarto problema se aumenté el indice

de clientes que si compran. Las mejoras mas notorias fueron:

e Reduccion de tiempo de consulta de inventario de productos

¢ Reduccion de tiempo de ubicacion de productos requeridos.

e Reduccion de tiempo de los productos por demostracion del piso de venta.

e Aumento del indice de los clientes que si deciden comprar.
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Adicional a ello se realizaron controles visuales para estandarizar la

clasificacion, orden, limpieza del area de ventas, y sefalizaciones en los

cuadros murales, como se muestra a continuacion:

Figura 23. Sefializaciones 1 Figura 24. Sefalizaciones 2

Fuente: Elaboracién Propia Fuente: Elaboracion Propia

Tal como se muestran en las Figuras 23 y 24, se colocaron por diversas
zonas, las sefalizaciones, que ayudaron a identificar las zonas, espacios
y mejoras sobre la implementacion de la metodologia a vista de todas las

personas que integran el rea y externos.

Figura 25. Delimitaciones de espacios

Fuente: Elaboracién Propia
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Tal como se muestra en la Figura 25, se incorporaron delimitaciones de
espacios con franjas amarillas para las motos de exhibicion, ya que fue

necesario tener un mejor control de estos.

Finalmente, con el fin de determinar la estandarizacion en el area, se
realiz6 una herramienta para el control de la clasificacion, orden, limpieza
y estandarizacion en el area. Se desarroll6 un reglamento de

cumplimiento, el cual se encuentra en el Anexo 12.

Paso 2: Evaluar los resultados

Finalmente, se procedio a verificar el cumplimiento de las 3 primeras s
durante este periodo por parte del equipo auditor. Para ello se tuvo en
consideracion el check list de las 3 primeras S que fue elaborado y
registrado tal como se puede visualizar en el Anexo 7. Luego de dicho

andlisis se obtuvo los resultados de la Tabla 27.
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Tabla 27. Resultados del check list

1. SELECCIONAR (SEIRI)

ITEM EVALUADO Puntaje Alcanzado Puntaje Esperado indice de cumplimiento
11 3 5
1.2 4 5
13 3 5
68%

1.4 4 5
15 3 5

TOTAL 17 25

2. ORGANIZAR (SEITON)

ITEM EVALUADO

ITEM EVALUADO Puntaje Alcanzado Puntaje Esperado indice de cumplimiento
2.1 4 5
2.2 4 5
2.3 3 5
72%

2.4 3 5
2.5 4 5

TOTAL 18 25

3. LIMPIAR (SEISO)

Puntaje Alcanzado

Puntaje Esperado

indice de cumplimiento

3.1

3.2

3.3

3.4

3.5

niles|l& & |-

mjun jun jun jun

TOTAL

4. ESTANDARI

25
ZAR (SEIKETSU)

84%

ITEM EVALUADO Puntaje Alcanzado Puntaje Esperado indice de cumplimiento
4.1 4 5
4.2 4 5
4.3 4 5 295
4.4 3 5
4.5 3 5
TOTAL 18 25
TOTAL 74%

Fuente: Elaboracion Propia
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Tal como se muestra en la Tabla 27, Se obtuvo un resultado de 74%, lo
gue demostrd que hasta el momento se tuvo un gran avance de mejora,
gracias a la aplicacion de la metodologia, el compromiso de los
empleados del departamento y el cumplimiento de cada paso a paso que

se ha trabajado en colaboracion de todo el equipo.

8. Implementacion SEGUIMIENTO (SHITSUKE)

En la etapa final, es fundamental que la alta direcciébn se comprometa
para fomentar la autodisciplina y asegurar el desempefio de los criterios
fijados con el fin de mantener las practicas de las 4S que se
implementaron inicialmente. Ademas, es crucial evaluar el estado de la
implementacion alcanzada, lo que nos permitirhd abordar los problemas
identificados durante la udltima evaluaciébn y encontrar soluciones

efectivas.

Paso 1:

Fomentar el conocimiento de las 5s del saber, difundir por poster, folletos,

capacitaciones.

Se establecié un plan de capacitaciones para informar acerca de la
importancia que tuvo la implementacion de las medidas para cada “S” y
buscar una disciplina en los trabajadores del area con relacion al
cumplimiento de cada “S”, dicho programa se evidencio en la Tabla 28. En
estas capacitaciones se determind brindar a los trabajadores, folletos,

documentos informativos, entre otros.
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Tabla 28. Programa de capacitaciones

PROGRAMA DE CAPACITACION

TEMA: Mantenimiento de las 5S
Mantener la disciplina del personal del area de ventas de
OBJETIVO: la empresa CAYMAN S.A.C.
Ne CONTENIDO ENCARGADO FRECUENCIA HERRAMIENTAS
- Criterios
relacionados a la 1S Check List de
1 | - Empleo de tarjetas Auditor 2 veces por mes Cumplimiento
rojas Formatos
- Evaluacidn
- Criterios Check List de
relacionados a la 2S ) .
2 . Auditor 2 veces por mes Cumplimiento
- Organizacién de lo
., Formatos
- Evaluacioén
- Criterios
relacionados a la 3S Check List de
3 | - Empleo de tarjetas Auditor 2 veces por mes Cumplimiento
rojas Formatos
- Evaluacioén
- Criterios
relacionados a la 4S Check List de
4 | - Empleo de tarjetas Auditor 2 veces por mes Cumplimiento
rojas Formatos
- Evaluacidn
- Criterios
relacionados a la 5S Check List de
5 | - Empleo de tarjetas Auditor 2 veces por mes Cumplimiento
rojas Formatos
- Evaluacidn

Fuente: Elaboracion Propia
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Figura 26. Capacitacion al personal de ventas
Fuente: Elaboracion Propia

Paso 2: Generar motivacion para querer, programas de

reconocimiento, participacion de directivos.

Dentro de este paso, se procedid a implementar el plan de reconocimiento
para los trabajadores, ello incentivd a los trabajadores a cumplir con las

medidas implementadas, segun se evidencia en la Tabla 29.
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Tabla 29. Programa de Reconocimiento y recompensas

PROGRAMA DE RECONOCIMIENTO Y RECOMPENSAS 5S

TEMA: Mantenimiento de las 5S
Mantener la disciplina del personal del area de
OBIETIVO ventas de la empresa CAYMAN S.A.C.
CONTENIDO ENCARGADO |FRECUENCIA| HERRAMIENTAS

Premio y reconocimientos

al trabajador que| Administrador Bono de

. . . . mensual e
sobresalio en la ejecucion de tienda reconocimiento
de la 1S.
Premio y reconocimientos
al trabajador que| Administrador Bono de

., . ., . mensual o
sobresalio en la ejecucion de tienda reconocimiento
de la 2S.
Premio y reconocimientos
al trabajador que| Administrador Bono de

., . ., . mensual o
sobresalio en la ejecucion de tienda reconocimiento
de la 3S.
Premio y reconocimientos
al trabajador que| Administrador Bono de

. . . . mensual e
sobresalid en la ejecucion de tienda reconocimiento
de la 4S.
Premio y reconocimientos
al trabajador que| Administrador Bono de

. . . . mensual e
sobresalid en la ejecucion de tienda reconocimiento
de la 5S.

Fuente: Elaboracion Propia

Paso 3: Se proporcionaron recursos para poder fomentar la disciplina de
todos los trabajadores del area de ventas, se compartié con todos, la
estructura, misién, visibn, MOF y se fundamentd la importancia del
conocimiento y seguimiento de cada uno de estos. De igual manera, se
brindé a todos los trabajadores el reglamento implementado para la
correcta ejecucion de las 5S en la empresa, para fomentar la disciplina en

el area con relacién a la puntualidad, reglas fundamentales del area,
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reglas de orden, limpieza, etc. Este reglamento se visualiza en el Anexo
12.

Figura 27. Fomentacion de la cultura de la organizacion

Fuente: Elaboracion Propia

9. Recoleccién de Datos (Post — Test)

Larecoleccion de los datos de cada una de las variables, sus dimensiones

e indicadores de la etapa de POST — TEST, se detallan a continuacion:

Durante el periodo de octubre de 2023 a febrero de 2024 (16 semanas),
se realiz6 la recopilacion de datos e informacion correspondiente a la
etapa de POST — TEST. Durante este tiempo, se recolectaron datos para
cada una de las variables de estudio, las cuales son, la "Metodologia 5S"

(variable independiente) y la "Productividad" (variable dependiente).

Metodologia 5S (variable independiente)

Para examinar la variable independiente, hemos realizo una lista de
chequeo (Check List) que contiene 5 indicadores para cada “S” (véase el
Anexo 2.1), el cual hemos realizado por 16 semanas y luego de analizar

las respuestas, se procedié a obtener los resultados de cada “S” y el

112



resultado general de la metodologia, tal como se muestran en las Tablas
30, 31, 32, 33y 34 detalladas a continuacion:

Tabla 30. Resultados post - test Seleccionar

POST TEST

FORMULA
Puntaje alcanzado
SELECCIONAR = -
Puntaje esperado
. N° DE Puntaje | Puntaje indice de
ANO MES SEMANAS
MESES Alcanzado | Esperado | cumplimiento
1 23 25 92.00%
2 23 25 92.00%
1 NOVIEMBRE
3 23 25 92.00%
Q 4 23 25 92.00%
o
o 5 23 25 92.00%
6 23 25 92.00%
2 DICIEMBRE
7 23 25 92.00%
8 23 25 92.00%
9 25 25 100.00%
10 25 25 100.00%
3 ENERO
11 25 25 100.00%
S 12 25 25 100.00%
o
o 13 25 25 100.00%
14 25 25 100.00%
4 FEBRERO
15 25 25 100.00%
16 25 25 100.00%
PROMEDIO TOTAL 96.00%

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 31. Resultados post - test Organizar

POST TEST

FORMULA
ORGANIZAR Puntaje alcanzado
Puntaje esperado
. N° DE Puntaje | Puntaje indice de
ANO MES SEMANAS ..
MESES Alcanzado | Esperado | cumplimiento
1 24 25 96.00%
2 24 25 96.00%
1 NOVIEMBRE
3 24 25 96.00%
Q 4 24 25 96.00%
o
o 5 24 25 96.00%
6 24 25 96.00%
2 DICIEMBRE
7 24 25 96.00%
8 24 25 96.00%
9 24 25 96.00%
10 24 25 96.00%
3 ENERO
11 24 25 96.00%
S 12 24 25 96.00%
o
o 13 24 25 96.00%
14 24 25 96.00%
4 FEBRERO
15 24 25 96.00%
16 24 25 96.00%
PROMEDIO TOTAL 96.00%

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 32.Resultados post - test Limpiar

POST TEST

FORMULA
Puntaje alcanzado
LIMPIAR IC = -
Puntaje esperado
. N° DE Puntaje | Puntaje indice de
ANO MES SEMANAS ..
MESES Alcanzado | Esperado | cumplimiento
1 23 25 92.00%
2 23 25 92.00%
1 NOVIEMBRE
3 23 25 92.00%
Q 4 23 25 92.00%
o
o 5 24 25 96.00%
6 24 25 96.00%
2 DICIEMBRE
7 24 25 96.00%
8 24 25 96.00%
9 24 25 96.00%
10 24 25 96.00%
3 ENERO
11 24 25 96.00%
S 12 24 25 96.00%
o
o 13 25 25 100.00%
14 25 25 100.00%
4 FEBRERO
15 25 25 100.00%
16 25 25 100.00%
PROMEDIO TOTAL 96.00%

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 33. Resultados post - test Estandarizar

POST TEST

FORMULA
Puntaje alcanzado
ESTANDARIZAR IC = :
Puntaje esperado
. N° DE Puntaje | Puntaje indice de
ANO MES SEMANAS ..
MESES Alcanzado | Esperado | cumplimiento
1 23 25 92.00%
2 23 25 92.00%
1 NOVIEMBRE
3 23 25 92.00%
Q 4 23 25 92.00%
o
o 5 24 25 96.00%
6 24 25 96.00%
2 DICIEMBRE
7 24 25 96.00%
8 24 25 96.00%
9 24 25 96.00%
10 24 25 96.00%
3 ENERO
11 24 25 96.00%
S 12 24 25 96.00%
o
o 13 25 25 100.00%
14 25 25 100.00%
4 FEBRERO
15 25 25 100.00%
16 25 25 100.00%
PROMEDIO TOTAL 96.00%

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 34. Resultados post - test Seguimiento

POST TEST

FORMULA
SEGUIMIENTO c = Puntaje alcanzado
~ Puntaje esperado
. N° DE Puntaje | Puntaje indice de
ANO MES SEMANAS . .
MESES Alcanzado | Esperado | cumplimiento
1 22 25 88.00%
2 22 25 88.00%
1 NOVIEMBRE
3 22 25 88.00%
Q 4 22 25 88.00%
o
o 5 23 25 92.00%
6 23 25 92.00%
2 DICIEMBRE
7 23 25 92.00%
8 23 25 92.00%
9 23 25 92.00%
10 23 25 92.00%
3 ENERO
11 23 25 92.00%
S 12 23 25 92.00%
o
o 13 24 25 96.00%
14 24 25 96.00%
4 FEBRERO
15 24 25 96.00%
16 24 25 96.00%
PROMEDIO TOTAL 92.00%

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 35. Resultado de cumplimiento de las 5S Post — Test

POST TEST

VARIABLE INDEPENDIENTE FORMULA
. Puntaje alcanzado
METODOLOGIA 5S IC = -
Puntaje esperado
. N° DE Puntaje | Puntaje indice de
ANO MES SEMANAS
MESES Alcanzado | Esperado | cumplimiento
1 115 125 92.00%
2 115 125 92.00%
1 NOVIEMBRE
3 115 125 92.00%
iy 4 115 125 92.00%
o
~ 5 118 125 94.40%
6 118 125 94.40%
2 DICIEMBRE
7 118 125 94.40%
8 118 125 94.40%
9 120 125 96.00%
10 120 125 96.00%
3 ENERO
11 120 125 96.00%
S 12 120 125 96.00%
o
~ 13 123 125 98.40%
14 123 125 98.40%
4 FEBRERO
15 123 125 98.40%
16 123 125 98.40%
PROMEDIO TOTAL 95.20%

Fuente: Elaboracion Propia

Como se evidencia en la tabla 35, en el andlisis del Post — Test se
presentan los resultados individuales para cada aspecto de las "5S",
segun lo evaluado en el checklist utilizado durante esta fase inicial.

Asimismo, al promediar los resultados de cada aspecto de las "5S", se
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obtuvo un indice general de cumplimiento de la metodologia 5S, que es
95.20%, lo que nos ubica en un nivel de cumplimiento muy bueno, lo que
demostré una mejora en comparacion con los datos obtenidos en el pre
— test.

PRODUCTIVIDAD (variable dependiente)
Dimension 1: Eficiencia
Para recopilar datos sobre la dimension "Eficiencia”, se utiliz6 como

indicador el "indice de eficiencia" y el formato ubicado en el Anexo 2.3.
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Tabla 36. “Indice de Eficiencia” después de la implementacion de la

metodologia 5S

DATOS GENERALES

INVESTIGADOR: JANET CCORAHUA ESPINOZA ]
AREA: VENTAS
EMPRESA: CAYMAN S.A.C.
DATOS DEL INDICADOR
DIMENSION INDICADOR FORMULA
EFICIENCIA EFICIENCIA DE VENTA
) TIEMPO UTIL DE VENTA
TECNICA INSTRUMENTO TIEMPO TOTAL DE VENTA
OBSERVACION FICHA DE REGISTRO
o TIEMPO TIEMPO
ANO IuE;)EES MES SEMANA UTILDE | TOTAL DE EI:II(\II:EII-\IIZIEA
VENTA VENTA
1 403 430 93.72%
2 357 380 93.95%
1 NOVIEMBRE
3 423 450 94.00%
n 4 424 450 94.22%
o
o 5 425 450 94.44%
6 426 450 94.67%
2 DICIEMBRE
7 370 390 94.87%
8 432 450 96.00%
9 433 450 96.22%
10 433 450 96.22%
3 ENERO
11 379 400 94.75%
g, 12 424 450 94.22%
o
o 13 426 450 94.67%
14 426 450 94.67%
4 FEBRERO
15 427 450 94.89%
16 428 450 95.11%
PROMEDIO TOTAL 94.79%

Fuente: Elaboracion Propia
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En la Tabla 36, se presenta el "indice de eficiencia" antes de aplicar la
metodologia, que refleja los resultados recopilados durante la etapa de
POST - TEST, abarcando un periodo de 4 meses. Durante este periodo,
se analizo la relacion de los tiempos utilizados para el proceso de ventas
con los tiempos objetivos semanalmente. Tras este andlisis, se logré un
promedio del "indice de eficiencia" después de la implementacion de
94.79%, lo que demostré una mejora en contraste con el resultado en el
pre — test, esto se evidencio por el mejor aprovechamiento de los tiempos

disponibles para ser utilizados en el proceso de ventas.

Dimensién 1: Eficacia
Para recopilar datos sobre la dimensién "Eficacia", se utiliz6 como
indicador el "indice de eficacia" y el formato ubicado en el Anexo 2.5.
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Tabla 37. “Indice de Eficacia” después de la implementacion de la metodologia

5S

DATOS GENERALES

INVESTIGADOR: WENDY BARBOZA HANCCO i
AREA: VENTAS
EMPRESA: CAYMAN S.A.C.
DATOS DEL INDICADOR
DIMENSION INDICADOR FORMULA
EFICACIA EFICACIA DE VENTA ,
# VENTAS REALIZADAS EN SOLES
TECNICA INSTRUMENTO #VENTAS PROYECTADAS EN SOLES
OBSERVACION FICHA DE REGISTRO
o # VENTAS # VENTAS
ANO I\I:EEEES MES SEMANA | REALIZADAS EN | PROYECTADAS EN IE\II:YCEI-I\-CII):
SOLES SOLES
1 S/ 90,727.00 S/ 100,979.22 89.85%
2 S/ 58,439.00 S/ 63,369.89 92.22%
1 NOVIEMBRE
3 S/ 79,779.00 S/ 86,461.55 92.27%
Q 4 S/ 81,240.00 S/ 89,320.45 90.95%
o
~ 5 S/ 88,090.00 S/ 96,342.55 91.43%
6 S/ 80,462.00 S/ 87,397.00 92.06%
2 DICIEMBRE
7 S/ 74,590.00 S/ 78,872.65 94.57%
8 S/ 95,268.00 S/ 99,123.25 96.11%
9 S/ 119,273.00 S/ 130,512.46 91.39%
10 S/ 88,544.00 S/ 96,705.58 91.56%
3 ENERO
11 S/ 51,260.00 S/ 56,103.86 91.37%
S 12 S/ 70,059.00 S/ 75,893.29 92.31%
o
~ 13 S/ 86,515.00 S/ 93,170.55 92.86%
14 S/ 79,070.00 S/  87,017.69 90.87%
4 FEBRERO
15 S/ 72,190.00 S/ 78,713.36 91.71%
16 S/ 63,722.00 S/ 69,844.03 91.23%
PROMEDIO TOTAL 92.05%

Fuente: Elaboracion Propia
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En la Tabla 37 se presenta el "indice de eficacia" antes de aplicar la
metodologia, que refleja los resultados recopilados durante la etapa de
POST - TEST, abarcando un periodo de 4 meses. Durante este periodo,
se analizo la relacion de las ventas semanales en soles con las metas de
ventas proyectadas en soles para cada semana. Después de esta
evaluacion, se alcanz6 un promedio del "indice de eficacia" tras la
implementacion de la metodologia, de 92.05%, lo que demostré una
mejora en contraste con los resultados logrados en la fase previa de
evaluacion, esto se vio reflejado por el mayor compromiso y desempefio
de los trabajadores hacia el cumplimiento de las metas.

Productividad

Luego de recopilar los datos de Eficiencia y Eficacia, se procedio a
calcular la Productividad durante la etapa de Pre — Test con el formato

ubicado en el Anexo 2.7.
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Tabla 38. Productividad después de la implementacion de la metodologia 5S

DATOS GENERALES

INVESTIGADOR: ISABEL OCHOA GUZMAN )
AREA: VENTAS
EMPRESA: CAYMAN S.A.C.
DATOS DEL INDICADOR
VARIABLE DEPENDIENTE FORMULA
T = ERICTEN y
P RODUCTIVIDAD FRODUCTIVIDAD = EICIENCIAX EFCACT
- N° DE
ANO MESES MES SEMANAS | EFICIENCIA EFICACIA PRODUCTIVIDAD
1 93.72% 89.85% 84.21%
2 93.95% 92.22% 86.64%
1 NOVIEMBRE
3 94.00% 92.27% 86.73%
Q 4 94.22% 90.95% 85.70%
[=]
o 5 94.44% 91.43% 86.35%
6 94.67% 92.06% 87.15%
2 DICIEMBRE
7 94.87% 94.57% 89.72%
8 96.00% 96.11% 92.27%
9 96.22% 91.39% 87.94%
10 96.22% 91.56% 88.10%
3 ENERO
11 94.75% 91.37% 86.57%
S 12 94.22% 92.31% 86.98%
o
o 13 94.67% 92.86% 87.90%
14 94.67% 90.87% 86.02%
4 FEBRERO
15 94.89% 91.71% 87.02%
16 95.11% 91.23% 86.77%
PROMEDIO TOTAL 87.26%

Fuente: Elaboracion Propia
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En la Tabla 38 se muestra la Productividad antes implementacion de la
metodologia obtenida durante la etapa de POST - TEST que abarcé un
periodo de 4 meses. Durante este tiempo, se analizé6 y contrasto la
eficiencia y la eficacia de cada semana evaluada a lo largo de 16
semanas. Como resultado de este analisis, se obtuvo un promedio de
Productividad después de la utilizacion de la metodologia del 87.26%, lo
gue evidencié una mejora en contraste con los resultados logrados en la
fase previa de evaluacion, lo cual demuestra que la aplicacion de la

metodologia incrementd la productividad en el &rea de ventas

10. Auditorias de Seguimiento

Después de determinar las condiciones y estandarizar las acciones
correspondientes para el desarrollo de las 5S en el area de ventas, se
desarrollaron auditorias para evaluar el cumplimiento de las mismas,
logrando un mayor rango de aplicacion de cada etapa, debido a que se
propusieron técnicas para mejorar la clasificacion y ordenamiento de los
materiales, equipos y todos los elementos requeridos para el proceso de
ventas, ademas se propuso cronogramas de limpieza y formatos de
control y seguimiento, resultando en un buen avance para el area. Se

utilizé el check list del Anexo 2.1.

11. Evaluacion de Resultados

Se hizo un estudio de los resultados tras la ejecucion de la
implementacion de la metodologia, 1o que nos permitié poder identificar
las conclusiones de la presente investigacion, dicho analisis se

presentara en el capitulo 5 del presente trabajo de investigacion.

4.8.4 Estudio econémico - financiero

Para el desarrollo del analisis a nivel costo — beneficio de la
implementacion de la metodologia, se describe las siguientes etapas a

continuacion:
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a) Determinacién de recursos

Para la aplicacion de la metodologia, se emplearon los recursos que

se presentan a continuacion:

Tabla 39. Materiales empleados

MATERIALES

N° CONCEPTO CANTIDAD | UNIDADES |P. UNITARIO|COSTO FINAL
1 Portalapices 5 unidades S/. 35.00 | S/. 175.00
2 Archivadores AZ de palanca 30 unidades S/. 8.00 | S/. 240.00
3 Mueble panel ranurado 1 unidades S/. 130.00 | S/. 130.00
4 Letreros de control visual unidades S/. 10.00 | S/. 40.00
5 Ganchos blister 50 unidades S/. 10.00 | S/. 500.00
6 Cascada cromada de balines 50 unidades S/. 15.00 | S/. 750.00
7 Seguro de gancho exhibidor 100 unidades S/. 2.80 | S/. 280.00
8 Armario escobero 1 unidades S/.  600.00 | S/. 600.00
9 Plumero con varilla de extension 1 unidades S/.  150.00 | S/. 150.00
10 Pafios 2 paquete x 6 u | S/. 10.00 | S/. 20.00
11 Mueble archivador 2 unidades S/. 400.00 | S/. 800.00
12 zl;/grr:;:\:/glslcf gfg: Eﬂ?;aedt:z 2 paquete x 50 u| S/.  70.00| S/.  140.00
13 ri’)‘:ﬁ’g:: dzcggfeo dp;)(r 2 g'jl‘;: ddaes 1 paquete x 24 u| S/.  60.00]| S/. 60.00

TOTAL S/. 3,685.00

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 40. Capacitacion y Auditoria

CAPACITACION Y AUDITORIA

N° CONCEPTO COSTO FINAL
Capacitaciones S/. 3,500.00

2 Auditoria externa | S/. 2,000.00
TOTAL S/. 5,500.00

Fuente: Elaboracion propia
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b)

Tabla 41. Inversiéon Total

INVERSION TOTAL
Materiales S/. 3,685.00
Capacitacion y Auditoria S/. 5,500.00
Mano de obra S/. 800.00
Otros senicios generales | S/. 320.00
TOTAL S/. 10,305.00

Fuente: Elaboracion propia

Segun la informacién de las tablas presentadas, se identifica que los
recursos utilizados para llevar a cabo la metodologia ascienden a un
monto de S/. 10,305.00.

Determinacién del mantenimiento

El mantenimiento mensual que requerira la metodologia 5S posterior
a su aplicacién comprende a un monto de S/. 1,500.00 por el concepto
de un especialista encargado de la implementacién de la empresa.

Determinacién del ahorro

En la investigacion la determinacion del ahorro se muestra en la Tabla
42,43y 44.
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Ahorro 1. Por gestion de inventario de existencias

Tabla 42. Ahorro por gestién de inventario de existencias

Perdida monetaria | Perdida monetaria
N° Meses por mala gestién de | por mala gestion de Ahorro
inventario antes inventario después
1 9. 3,200.00| 9. 1,100.00( §. 2,100.00
2 g. 3,520.00| 9. 900.00| §. 2,620.00
3 9. 2,580.00| 9. 850.00| §. 1,739.00
4 9. 2,987.00| 9. 780.00| §. 2,207.00
5 9. 2,366.00| 9. 750.00| §. 1,616.00
6 g. 3,115.00| 9. 715.00| §. 2,400.00
7 9. 3,200.00| 9. 849.17| 9. 2,350.83
8 g. 3,000.00| 9. 849.17| 9. 2,150.83
9 9. 3,200.00| 9. 849.17| 9. 2,350.83
10 g. 2,800.00| 9. 849.17| 9. 1,950.83
11 9. 3,020.00| 9. 849.17| 9. 2,170.83
12 g. 2,950.00| 9. 849.17| 9. 2,100.83
Sub total de ahorro por gestion de inventario 9. 25,757.00

Fuente: Elaboracion propia

Ahorro 2. Por orden y ubicacion de existencias

Tabla 43. Ahorro por orden y ubicacién de existencias

Antes el tiempo por busgueda de existencia mensual 4000  min
Ahora el tiempo por busqueda de existencia mensual 200 min
3800 minx12meses
Minutos al mes 45600 min/mes
Cantidad de horas por busqueda de existencia ahorradas 760  h/anual
Costo de una hora por busqueda de existencia S.6.80 Soles
Subtotal ahorro mensual por orden y ubicacion de existencias S.431 Soles
Subtotal ahorro anual por orden y ubicacion de existencias 9.5168 Soles

Fuente: Elaboracion propia
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Ahorro 3. Por distribucion de éreas de trabajos

Tabla 44. Ahorro por distribucién de areas de trabajos

Antes el tiempo por distribucién de areas de trabajo mensual

1400 min

Ahora el tiempo por distribucidn de &reas de trabajo mensual

500 min

900 minXx12meses

Minutos al mes

10800 min/mes

Cantidad de horas por recorridos entre &reas de trabajo ahorradas 180  h/anual
QGosto de una hora por recorrido entre &reas de trabajo 9.6.8 soles
Subtotal ahorro mensual por distribucion de areas de trabajo 9.102 soles
Subtotal ahorro anual por distribucion de éreas de trabajo 9.1,224 soles

Fuente: Elaboracion propia
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Ahorro total

Tabla 45. Resumen de ahorros por implementacion de la metodologia de 5S

RESUMEN DE AHORROS TOTALES

AHORROS MES1 MES?2 MES3 MES4 MES5 MES 6 MEST7 MES8 MES9 | MES10 | MES1l | MESI2 | TOTAL
AHORROL [ S 2,200.0| SI. 2,6200 | SI. 1,739.0| SI. 2,287.0| SI. 14785 Sl. 2,2275| SI. 23125 SI. 2,1125] §I. 23125 SI. 1,9125| S 21325 §I. 2,062.5|SI. 25,297.0
AHORRO?2 | S.  43L|S. 431|S. 431|S. 431|S. 431|S. 431|S. 431|S. 431|S. 431|S. 431|S. 431|S. 431|Sl 51720
AHORRO3  [S.  102|S. 102|S. 102|S. 102|S. 102|S. 102|S. 102|S. 102|S. 102|S. 102|S. 102|S. 102|Sl. 12240
AHORRO MENSUAL| S/. 2,633.0| SI. 31530 SI. 22720 | SI. 2,8200| S/. 2,0115] SI. 2,760.5| /. 28455 | SI. 2,6455| SI. 2,845.5| Sl 24455 | SI. 26655 | S/. 2,595.5| S. 31,693.0

Fuente: Elaboracién propia

El célculo del ahorro que se generado a partir de la implementacién de la metodologia de las 5S, asciende a un monto
de S/31, 693.00 durante 12 meses.
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d) Analisis Costo - Beneficio

En conclusion, de la informacién que se presenta en los apartados a),
b) y c) se realiza el analisis de costo — beneficio con el objetivo de
calcular los costos y beneficios atribuibles a la metodologia
implementada, en el cual los egresos estan conformados por el costo
de la implementacién detallado en la Tabla 41, y adicional un costo por
mantenimiento de la misma detallado en un punto anterior; por otro
lado, los ahorros o ingresos estan conformados segun los costos
ahorrados detallados en la Tabla 45 y segun la valorizacion marginal
de ventas entre los dos periodos consecutivos, considerandolo como
un beneficio externo Se toman en total de 2 periodos anuales, el
primero que abarca desde doce meses antes de la implementacion y
el segundo que ocurre hasta 12 meses después de esta. Los meses

sin datos del periodo en curso, fueron proyectados.
Ventas

Tabla 46.Ventas reales antes y después de implementacion

o ANTES DESPUES
MES VENTAS MES VENTAS

1 Nov-22 | S/. 308,525| Nov-23 |S/. 310,185
2 Dic-22 | S/. 322,550 Dic-23 S/. 338,410
3 Ene-23 | S/. 318500| Ene-24 |S/. 329,136
4 Feb-23 | S/. 300,050| Feb-24 |S/. 301,497
5 Mar-23 | S/. 312,850 | Mar-24 |S/. 318,086
6 Abr-23 | S/. 309,870 | Abr-24 S/. 315,100
7 May-23 | S/. 243,509 | May-24 Por proyectar
8 Jun-23 | S/. 282,676 Jun-24 Por proyectar
9 Jul-23 S/. 307,407 Jul-24 Por proyectar
10 Ago-23 | S/. 267,145 | Ago-24 Por proyectar
11 Set-23 | S/. 307,407 Set-24 Por proyectar
12 Oct-23 | S/. 267,145 Oct-24 Por proyectar

Fuente: Elaboracion propia
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Segun la Tabla 46, se presenta los datos de las ventas realizadas desde

doce meses antes hasta doce meses después de la implementacion. Se

identifico la necesidad de proyectar los ultimos seis meses, lo cual se llevo

a cabo utilizando la herramienta Excel. Los resultados obtenidos fueron

los siguientes:

Tabla 47. Ventas proyectadas después de la implementacion

N ANTES DESPUES
MES VENTAS MES VENTAS
1 Nov-22 | S/. 308,525 | Nov-23 | S/. 310,185
2 Dic-22 S/. 322,550 Dic-23 S/. 338,410
3 Ene-23 | S/. 318,500 | Ene-24 | S/. 329,136
4 Feb-23 | S/. 300,050 | Feb-24 | S/. 301,497
5 Mar-23 | S/. 312,850 | Mar-24 | S/. 318,086
6 Abr-23 S/. 309,870 | Abr-24 S/. 315,100
7 May-23 | S/. 243,509 | May-24 | S/. 310,406
8 Jun-23 S/. 282,676 | Jun-24 S/. 310,882
9 Jul-23 S/. 307,407 Jul-24 S/. 311,359
10 Ago-23 | S/. 267,145 | Ago-24 | S/. 311,836
11 Set-23 S/. 307,407 Set-24 S/. 312,312
12 Oct-23 S/. 267,145 | Oct-24 S/. 312,789
Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 48. Anadlisis Costo - Beneficio

COSTO / BENEFICIO
DESCRIPCION INVERSION MES 1 MEs2 | mes3 | wmess4 | wmess | wmese | MEs7 | wMess MES 9 MES 10 MES 11 MES 12
EGRESOS
COSTO DE
PLEENTACION | S 1030500 | 81 sl. sl. sl. sl. sl. sl. sl. sl. sl. sl. sl.
COSTO DE
MANTENIMENTO DE S/ 1,500.00| S 1,500.00| S/. 1,500.00| S/. 1,500.00| S/. 1,500.00| S/. 1,5500.00| S/. 1,500.00| S/. 1,500.00| S/. 1,500.00| S/. 1,500.00| S/. 1,500.00| S/. 1,500.00
IMPLEMETACION
AHORRO / INGRESQ
AHORRO 1 Sl 21000|S. 26200|S. 17300|S. 22870|s. 14785|s. 22275|s. 23125|s. 21125|s. 23125|s.  19125[s.  21325[s. 20625
AHORRO 2 Sl. 431 s/, 431 s/, a31|s. 3]sl 431 sl. 431 sl. 431 sl. 431 sl. 431 sl. 431 sl. 431] s/, 431
AHORRO 3 S/, 102 s/, 102 s/, 102|s.  102]sl 102 s/, 102 s/, 102 s/, 102 s/, 102 s/, 102 s/, 102 s/, 102
VENTA MARGINAL
ENTRE PERIODOS S 1660|S. 15860|S. 16636|S. 1447|S.  5236|S.  5230|S. 66897|S. 28206|S.  3952|S. 44691|S.  4905|S. 45644
TOTAL S/ -10.305.00 | S.. 2,793.00| S/. 17,513.00| S/. 17,408.00 | S/. 2,767.00| S/. 574750 SI. 649050 | SI. 68,242.11| S/. 20.351.76 | SI. 5,297.41| SI. 45,636.19 | S/. 6,070.45 | S/. 46,739.49

Fuente: Elaboracién propia

La Tabla 48 presenta la informacién referente a los costos totales de implementacion y los ahorros e ingresos obtenidos

como beneficio de esta. Luego, se calculd la diferencia entre ambas dando como resultado el total neto del flujo de caja

referente a la implementacion. Es en ese sentido que se presentan los siguientes indicadores financieros
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Tabla 49. Indicadores financieros

DESCUENTO 6.25%
VAN S/ 149, 647.9
TIR 91%
BENEFICIO/COSTO 15.52

Fuente: Elaboracion propia

De los datos proporcionados en la Tabla 49, se identifico que el valor
actual neto (VAN) es mayor a cero, por lo cual demuestra que la
implementacion es rentable, es decir, que al finalizar los doce meses
después de la implementacion se obtendra una utilidad o ganancia neta
de S/. 149, 647.9.

Luego, se identificd que la tasa interna de retorno (TIR), 95%, es superior
a la tasa de descuento o costo de capital (6.25%, obtenido del BCR), por
lo cual demuestra que la implementacion es rentable, es decir, que por
cada sol (S/. 1.00) invertido se obtiene el 91% de esta como ingreso cada

12 meses.

Finalmente, se identific6 el indice de beneficio costo para nuestra
investigacion, y se obtuvo como resultado 15.52, donde por cada sol
(S/1.00) invertido en su desarrollo genera una ganancia para la empresa
de S/. 15.52.
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V. RESULTADOS

5.1.

Resultados Descriptivos
Aqui se muestran los detalles descriptivos de cada dimensién de las

variables “Metodologia 5 S” y “Productividad”.

Variable independiente: Metodologia5 S

Dimensién: Seleccionar

Tabla 50. Resultado descriptivo de Seleccionar

Estadisticos

15 Seleccionar | 15 Seleccionar

PRE TEST (%) [ POST TEST (%)
N Valido 16 16
Perdidos 0 0
Media 44.0000% 96,0000%
Mediana 44 0000% 96.0000%
Moda 44 00% 92.00%=
Desv. Desviacion 0,00000% 4,13118%
Varianza .000 17.067
Minimo 44 00% 92.00%
Maximo 44 00% 100,00%

Fuente: Elaboracion propia

En la Tabla 50 se detalla el analisis estadistico de los datos obtenidos
tanto en el pre-test como en el post-test de la dimension "Seleccionar”.
Antes de la implementacién de la metodologia, "Seleccionar" tenia un
promedio de 44% en el pre-test. Después de aplicar las etapas de la
metodologia en estudio, el promedio en el post-test aumentd a 96%, lo

que indica una mejora del 52%.
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Dimension: Organizar

Tabla 51. Resultado descriptivo de Organizar

Estadisticos

25 Organizar
PRE TEST (%)

25 Organizar
POST TEST (%)

N Valido 16 16

Perdidos 0 0
Media 32,0000% 96,0000%
Mediana 32.0000% 96.0000%
Moda 32.00% 96.00%
Desv. Desviacion 0.,00000% 0,00000%
Varianza .000 .000
Minimo 32.00% 96.00%
Maximo 32.00% 96.00%

Fuente: Elaboracion propia

En la Tabla 51 se detalla el analisis estadistico de los datos obtenidos

tanto en el pre-test como en el post-test de la dimensién "Organizar".

Antes de aplicar la metodologia en estudio, "Organizar" tenia un promedio

de 32% en el pre-test. Después de aplicar las etapas que la componen,

el promedio en el post-test aumentd a 96%, lo que indica una mejora del

64%.
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Dimension: Limpiar

Tabla 52. Resultado descriptivo de Limpiar

Estadisticos
35 Limpiar 35 Limpiar
PRE TEST POST TEST
(%) (%)
N Valido 16 16
Perdidos 0 0
Media 48.0000% 96.0000%
Mediana 48,0000% 96,0000%
Moda 48.00% 96.00%
Desv. Desviacion 0.00000% 2.92119%
Varnanza 000 8,533
Minimo 48.00% 92.00%
Maximo 48,00% 100,00%

Fuente: Elaboracién propia

En la Tabla 52 se detalla el analisis estadistico de los datos obtenidos

tanto en el pre-test como en el post-test de la dimensién "Limpiar". Antes

de la ejecucién de la metodologia, “Limpiar" tenia un promedio de 48%

en el pre-test. Después de aplicar las etapas que la componen, el

promedio en el post-test aumentd a 96%, lo que indica una mejora del

48%.
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Dimension: Estandarizar

Tabla 53. Resultado descriptivo de Estandarizar

Estadisticos
45 45
Estandanzar Estandarizar
PRE TEST POST TEST
(%) (%)
N 16 16 16
0 0 0
Media 44 0000% 96.0000%
Mediana 44 0000% 96.0000%
Moda 44 00% 96,00%
Desv. Desviacion 0.00000% 2.92119%
Varianza 000 8,533
Minimo 44 00% 92 00%
Maximo 44 00% 100.00%

Fuente: Elaboracion propia

En la Tabla 53 se detalla el analisis estadistico de los datos obtenidos tanto en

el pre-test como en el post-test de la dimension "Estandarizar. Antes de la

ejecucion de la metodologia, “Estandarizar" tenia un promedio de 44% en el pre-

test. Después de aplicar las etapas que la componen, el promedio en el post-test

aumentoé a 96%, lo que indica una mejora del 52%.
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Dimension: Seguimiento

Tabla 54. Resultado descriptivo de Seguimiento

Estadisticos
55 55
Seguimiento | Seguimiento
PRE TEST POST TEST
(%) (%)
N 16 16 16
0 0 0
Media 32.0000% 92.0000%
Mediana 32.0000% 92.0000%
Moda 32,00% 92,00%
Desv. Desviacion 0.00000% 2.92119%
Varianza .000 8.533
Minimo 32,00% §8,00%
Maximo 32.00% 96.00%

Fuente: Elaboracion propia

En la Tabla 54 se detalla el estudio numérico de los datos obtenidos tanto

en el pre-test como en el post-test de la dimension "Seguimiento”. Antes

de la implementacion de la metodologia, “Seguimiento” tenia un promedio

de 32% en el pre-test. Después de aplicar las etapas que la componen,

el promedio en el post-test aumentd a 92%, lo que indica una mejora del

60%.
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Metodologia5 S

Tabla 55. Resultado descriptivo de la Metodologia 5S

Estadisticos

Nivel de Nivel de
cumplimiento cumplimiento
558 53

PRE TEST (%) POST TEST (%)
N Valido 16 16
Perdidos 0 0
Media 40,0000% 95,2000%
Mediana 40,0000% 95 2000%
Moda 40.00% 92.00%s=
Desv. Desviacion 0,00000% 2 40887%
Varianza L0000 5.803
Minimo 40,00% 92 00%
Maximo 40,00% 98,40%

Fuente: Elaboracion propia

En la Tabla 55 se detalla el estudio numérico de los datos obtenidos tanto

en el pre-test como en el post-test de la variable "Metodologia 5 S". Antes

de la implementacion, la “Metodologia 5 S" tenia un promedio de 40% en

el pre-test. Después de aplicar de forma méas completa y precisa las

etapas de la metodologia, el promedio en el post-test aument6 a 95.20%,

lo que indica una mejora del 55.20%.
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Dimensioén: Eficiencia

Variable dependiente: Productividad

Tabla 56. Resultado descriptivo de la eficiencia

Estadisticos
Eficiencia Eficiencia
PRE TEST POST TEST
(%) (%)
N Valido 16 16
Ferdidos 0 0
Media 76,0662% 94 7890%
Mediana 75,9545% 94 6667 %
Moda 75 43%:* 94 67%
Desv. Desviacion 0.78488% 0.77350%
Varanza 616 598
Minimo 75.12% 93.72%
Maximo 78.15% 96.22%

Fuente: Elaboracion propia

La Tabla 56 muestra el estudio estadistico de los datos recopilados en el
pre-test y post-test de la dimensién "Eficiencia". Antes de implementar la
metodologia, la "Eficiencia" tenia un promedio de 76.0662% en el pre-
test. Tras aplicar las etapas de la Metodologia 5 S, el promedio en el post-

test aument6 a 94.7890%, lo que representa una mejora del 18.72%.
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Dimensién: Eficacia

Tabla 57. Resultado descriptivo de la eficacia

Estadisticos
Eficacia Eficacia
PRE TEST POST TEST
(%) (%)
N Valido 16 16
Perdidos 0 0
Media 82.1759% 92 0480%
Mediana 82.1295% 91.6364%
Moda 80,03%= 89 85%:=
Desv. Desviacion 1,24926% 1.49210%
Varianza 1,561 2 226
Minimo 80,03% 89.85%
Maximo 84 75% 96.11%

Fuente: Elaboracion propia

La Tabla 57 muestra el estudio estadistico de los datos recopilados en el

pre-test y post-test de la dimensién "Eficacia". Antes de implementar la

metodologia, la "Eficacia" tenia un promedio de 82.1759% en el pre-test.

Tras aplicar las etapas de la Metodologia, el promedio en el post-test

aumentd a 92.0480%, lo que representa una mejora del 9.87%.
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Productividad

Tabla 58. Resultado descriptivo de la productividad

Estadisticos

Productividad Productividad
PRE TEST (%) | POST TEST (%)

N Valido 16 16

Perdidos 0 0
Media 62 5046% 87.2551%
Mediana 62.2750% 86.8766%
Moda 61,08%:= 84.21%=
Desy. Desviacion 0.92713% 1,79521%
Varanza 860 3,223
Minimo 61.08% 84 21%
Maximo 64,70% 92, 27%

Fuente: Elaboracion propia

La Tabla 58 muestra el estudio estadistico de los datos recopilados en el

pre-test y post-test de la variable "Productividad”. Antes de implementar

la metodologia, la "Productividad" tenia un promedio de 62.5046% en el

pre-test. Tras emplear las etapas de la Metodologia 5 S, el promedio en

el post-test aumenté a 87.2551%, lo que representa una mejora del

24.75%.
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5.2. Resultados Inferenciales
5.2.1. Prueba de normalidad productividad
Para comenzar la interpretacion de los datos obtenidos mediante
inferencia en el pre-test y post-test de la hipotesis general, se llevé a cabo
la prueba de normalidad. Los resultados de esta prueba se presentan en
la Tabla 59.
Tabla 59. Prueba de normalidad de la productividad
Pruebas de normalidad
Kolmogorov-Smimove Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
Productividad ,199 16 091 947 16 ,449
PRE TEST (%)
Productividad 210 16 058 873 16 ,030
POST TEST (%)

a. Correccion de significacién de Lilliefors

Fuente: Elaboracion propia

En la Tabla 59 se exhiben los resultados de la prueba de normalidad
aplicada. Basandose en el tamafio de la muestra, que consistié en 16
datos tanto en el pre-test como en el post-test, se evalué la prueba de
normalidad de Shapiro-Wilk. En el pre-test, la significancia de la
productividad alcanzo un p valor = 0.449, superando el umbral de 0.05, lo
gue indica una distribucion normal de los datos. En contraste, en el post-
test, la significancia fue p valor = 0.030, por debajo de 0.05, sugiriendo

una falta de normalidad en los datos procesados.

Dado que la productividad en el pre-test mostré una distribucién normal y

en el post-test no, siguiendo el analisis inferencial para contrastar la
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hipétesis general se opté por utilizar métodos estadisticos no

paramétricos. (Wilcoxon)

5.2.2. Prueba de normalidad eficiencia

Para comenzar el analisis inferencial de los datos obtenidos en el pre-test

y post-test de la hipotesis especifica 1, se llevd a cabo la prueba de

normalidad. Los resultados de esta prueba se presentan en la Tabla 60.

Tabla 60. Prueba de normalidad de la hipotesis eficiencia
Pruebas de normalidad
Kolmogorov-Smirnowve Shapiro-Wilk
Estadistico ql Sig. Estadistico al Sig.

Eficiencia 238 16 016 825 16 ,006
PRE TEST (%)
Eficiencia 199 16 092 895 16 ,066
POST TEST (%)

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Fuente: Elaboracion propia

En la Tabla 60 se exhiben los resultados de la prueba de normalidad
aplicada. Basandose en el tamafio de la muestra, que consistié en 16
datos tanto en el pre-test como en el post-test, se evalud la prueba de
normalidad de Shapiro-Wilk. En el pre-test, la significancia de la eficiencia
alcanz6 un p valor = 0.006, quedando por debajo del 0.05, lo que indica
gue no presentan una distribucion normal de los datos. En contraste, en
el post-test, la significancia fue p valor = 0.066, por encima de 0.05, dando

a notar que presentan una distribucion normal en los datos procesados.

Dado que la eficiencia en el pre-test no mostr6é una distribucion normal y

en el post-test si, siguiendo el analisis inferencial para contrastar la
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hipétesis especifica 1 se optard por utilizar métodos estadisticos no
paramétricos. (Wilcoxon).

5.2.3. Prueba de normalidad eficacia
Para comenzar el analisis inferencial de los datos obtenidos en el pre-test
y post-test de la hipotesis especifica 2, se llevd a cabo la prueba de
normalidad. Los resultados de esta prueba se presentan en la Tabla 65.
Tabla 61. Prueba de normalidad de la hipétesis eficacia
Pruebas de normalidad
Kolmogorov-Smirnove Shapiro-Wilk
Estadistico al Sig. Estadistico al Sig.
Eficacia 114 16 200° 978 16 ,949
PRE TEST (%)
Eficacia 242 16 013 851 16 ,014
POST TEST (%)
* Esto es un limite infernior de la significacion verdadera.
a. Correccion de significacién de Lilliefors

Fuente: Elaboracion propia

En la Tabla 61 se exhiben los resultados de la prueba de normalidad
aplicada. Basandose en el tamafio de la muestra, que consistié en 16
datos tanto en el pre-test como en el post-test, se evalud la prueba de
normalidad de Shapiro-Wilk. En el pre-test, la significancia de la eficacia
alcanzé un p valor = 0.949, superando el umbral de 0.05, lo que indica
una distribuciéon normal de los datos. En contraste, en el post-test, la
significancia fue p valor = 0.014, por debajo de 0.05, sugiriendo una falta

de normalidad en los datos procesados.
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Dado que la eficacia en el pre-test mostr6 una distribucion normal y en el
post-test no, siguiendo el andlisis inferencial para contrastar la hipétesis

especifica 2, se optara por utilizar métodos estadisticos no paramétricos

(Wilcoxon).
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VI. DISCUSION DE RESULTADOS

6.1.
6.1.1.

Contrastacion y demostracion de la hipotesis con los resultados.

Contrastacion de la hipoétesis general

Basandonos en los resultados de la prueba de normalidad aplicada a los

datos recopilados en el pre-test y post-test en relacion con la

productividad (Tabla 59), se determin6 que se utilizara la estadistica no

paramétrica para contrastar la hipétesis general. Por lo tanto, para los

propositos de esta investigacion, se opté por emplear el estadigrafo de

Wilcoxon.

Ahora procedemos a establecer las hipétesis nula y alternativa.

Ho: La implementacién de la metodologia 5S no mejora la productividad

del &rea de ventas de la empresa Cayman S.A.C., Lima — 2024

Ha: La implementacion de la metodologia 5S mejora la productividad del

area de ventas de la empresa Cayman S.A.C., Lima — 2024

Con el fin de verificar las hipotesis planteadas, se utilizo el estadistico de
Wilcoxon (Tabla 62)

Tabla 62. Estadistico descriptivo de la hipétesis general

Estadisticos descriptivos

Desv.
N Media Desviacidn Minimo Maximo
Productividad 16 62,5046% 0,92713% 61,08% 64 70%
PRE TEST (%)
Productividad 16| 87,2551% 1,79521% 84 21% 92 27%
POST TEST (%)

Fuente: Elaboracion propia

Basandonos en los datos presentados en la Tabla 62, se puede observar

que la productividad en el pre-test tuvo una media de 62.5046%, mientras
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qgue en el post-test la productividad mostré6 una media de 87.2551%, lo
gue refleja una mejora del 24.75% en la productividad.

Para verificar la hipotesis general, se aplicaron las siguientes reglas para

interpretar los resultados del estadistico de Wilcoxon.

Se acepta Ho: si el valor de la media del pre — test (uo) 2 que la media del
post — test (pa).

Se acepta Ha: si el valor de la media del pre — test (u0) < que la media
del post — test (pa).

Desde la aplicacion de las reglas mencionadas, se observa que la media
del pre-test (62.5046%) es < que la media del post-test (87.2551%). Por
consiguiente, se rechaza la hipétesis nula (Ho) y se acepta la hipotesis

alternativa (Ha).

Para verificar la validez del resultado obtenido, se examinaron los
resultados adicionales derivados de la aplicacion del estadigrafo de
Wilcoxon.

Tabla 63. Prueba no paramétrica
Wilcoxon (productividad)

Estadisticos de prueba?

Productividad
POST TEST (%)

- Productividad

PRE TEST (%)
i -3,516¢0
Sig. asin. (bilateral) ,000

a. Prueba de rangos con signo de
Wilcoxon

b. Se basa en rangos negativos.

Fuente: Elaboracion propia
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6.1.2.

De acuerdo con los datos presentados en la Tabla 63, se observa que el
p valor es de 0,000. Siguiendo el criterio de evaluacion aplicada en este
procedimiento, si el p valor es < a 0,05, rechazamos la hipétesis nula (Ho).
Por lo tanto, al ser asi, se rechaza Ho y se acepta Ha. Esto confirma y
respalda la afirmacion de que: "La implementacion de la metodologia 5S
mejora la productividad del &rea de ventas de la empresa Cayman S.A.C.,
Lima — 2024".

Contrastacion de la hipotesis especifica 1

Basandonos en los resultados de la prueba de normalidad aplicada a los
datos recopilados en el pre-test y post-test en relacion con la eficiencia
(Tabla 60), se determin6 que se utilizara la estadistica no paramétrica
para contrastar la hipétesis especifica 1. Por lo tanto, para los propdsitos

de esta investigacion, se optd por emplear el estadigrafo de Wilcoxon.
Ahora procedemos a establecer las hip6tesis nula y alternativa.

Ho: La implementacion de la metodologia 5S no mejora la eficiencia del

area de ventas de la empresa Cayman S.A.C., Lima — 2024

Ha: La implementacién de la metodologia 5S mejora la eficiencia del area

de ventas de la empresa Cayman S.A.C., Lima — 2024

Con el fin de verificar las hipotesis planteadas, se utilizo el estadistico de
Wilcoxon (Tabla 64)

Tabla 64. Estadistico descriptivo de la hipétesis especifica 1

Estadisticos descriptivos
Desv.
N Media Desviacion Minimo Maximo
Eficiencia 16| 76,0662% 0,78488% 75,12% 78,15%
PRE TEST (%)
Eficiencia 16| 94,7890% 0,77350% 93,72% 96,22%
POST TEST (%)

Fuente: Elaboracion propia
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Basandonos en los datos presentados en la Tabla 64, se puede observar
gue la eficiencia en el pre-test tuvo una media de 76.0662%, mientras que
en el post-test la eficiencia mostré una media de 94.7890%, lo que refleja

una mejora del 18.72% en la eficiencia.

Para verificar la hipotesis especifica 1, se aplicaron las siguientes reglas

para interpretar los resultados del estadistico de Wilcoxon.

Se acepta Ho: si el valor de la media del pre — test (u0) = que la media del

post — test (pa).

Se acepta Ha: si el valor de la media del pre — test (u0) < que la media

del post — test (pa).

Desde la aplicacion de las reglas mencionadas, se observa que la media
del pre-test (76.0662%) es < que la media del post-test (94.7890%). Por
consiguiente, se rechaza la hipétesis nula (Ho) y se acepta la hipotesis

alternativa (Ha).

Para verificar la validez del resultado obtenido, se examinaron los
resultados adicionales derivados de la aplicacion del estadigrafo de

Wilcoxon.

Tabla 65. Prueba no paramétrica
Wilcoxon (eficiencia)

Estadisticos de prueba?

Eficiencia
POST TEST (%)

- Eficiencia
PRE TEST (%)
Z -3,5616b
Sig. asin. (bilateral) ,000

a. Prueba de rangos con signo de

Wilcoxon

b. Se basa en rangos negativos.

Fuente: Elaboracion propia
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6.1.3.

De acuerdo con los datos presentados en la Tabla 65, se observa que el
p valor es de 0,000. Siguiendo el criterio de evaluacion aplicada en este
procedimiento, si el p valor es < a 0,05, rechazamos la hipétesis nula (Ho).
Por lo tanto, al ser asi, se rechaza Ho y se acepta Ha. Esto confirma y
respalda la afirmacion de que: "La implementacion de la metodologia 5S
mejora la eficiencia del area de ventas de la empresa Cayman S.A.C.,
Lima — 2024".

Contrastacion de la hipotesis especifica 2

Basandonos en los resultados de la prueba de normalidad aplicada a los
datos recopilados en el pre-test y post-test en relacion con la eficacia
(Tabla 61), se determin6 que se utilizara la estadistica no paramétrica
para contrastar la hipétesis especifica 2. Por lo tanto, para los propdsitos

de esta investigacion, se optd por emplear el estadigrafo de Wilcoxon.

Ahora procedemos a establecer las hipétesis nula y alternativa.

Ho: La implementacién de la metodologia 5S no mejora la eficacia del

area de ventas de la empresa Cayman S.A.C., Lima — 2024

Ha: La implementacion de la metodologia 5S mejora la eficacia del area

de ventas de la empresa Cayman S.A.C., Lima — 2024

Con el fin de verificar las hipétesis planteadas, se utilizé el estadistico de
Wilcoxon (Tabla 66)

Tabla 66. Estadistico descriptivo de la hipbtesis especifica 2

Estadisticos descriptivos

Desv.

N Media Desviacion Minimo Maximo
Eficacia 16 82, 1759% 1,24926% 80,03% 84 75%
FRE TEST (%)
Eficacia 16 92,0480% 1,49210% 89 85% 96,11%

POST TEST (%)

Fuente: Elaboracion propia
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Basandonos en los datos presentados en la Tabla 66, se puede observar
gue la eficacia en el pre-test tuvo una media de 82.1759%, mientras que
en el post-test la eficiencia mostré una media de 92.0480%, lo que refleja

una mejora del 9.87% en la eficacia.

Para verificar la hipotesis especifica 2, se aplicaron las siguientes reglas

para interpretar los resultados del estadistico de Wilcoxon.

Se acepta Ho: si el valor de la media del pre — test (u0) = que la media del

post — test (pa).

Se acepta Ha: si el valor de la media del pre — test (u0) < que la media

del post — test (pa).

Desde la aplicacion de las reglas mencionadas, se observa que la media
del pre-test (82.1759%) es < que la media del post-test (92.0480%). Por
consiguiente, se rechaza la hipétesis nula (Ho) y se acepta la hipotesis
alternativa (Ha).

Para verificar la validez del resultado obtenido, se examinaron los
resultados adicionales derivados de la aplicacion del estadigrafo de

Wilcoxon.

Tabla 67. Prueba no paramétrica
Wilcoxon (eficacia)

Estadisticos de prueba?

Eficacia
POS TEST (%) -
Eficacia
PRE TEST (%)
z -3,516b
Sig. asin. (bilateral) ,000

a. Prueba de rangos con signo de

Wilcoxon

b. Se basa en rangos negativos.

Fuente: Elaboracion propia
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6.2.

De acuerdo con los datos presentados en la Tabla 67, se observa que el
p valor es de 0,000. Siguiendo el criterio de evaluacion aplicada en este
procedimiento, si el p valor es < a 0,05, rechazamos la hipétesis nula (Ho).
Por lo tanto, al ser asi, se rechaza Ho y se acepta Ha. Esto confirma y
respalda la afirmacion de que: "La implementacion de la metodologia 5S
mejora la eficacia del &rea de ventas de la empresa Cayman S.A.C., Lima
—2024".

Contrastacion de los resultados con otros estudios similares.

De acuerdo con la investigacién realizada, después de aplicar la
metodologia 5S en el area de ventas de la empresa CAYMAN S.A.C,,
podemos observar que en la tabla 58 se evidencia un crecimiento de la
productividad en un 24.75 %, en el pre-test se obtuvo una productividad
de 62.5046 % y en el post test una productividad de 87.2551%. Estos
hallazgos estan en linea con la investigacion de (Ramos, 2023), que tenia
como objetivo demostrar como la metodologia de las 5S mejora la
productividad en el area de almacén de la empresa Exalmar, aqui se
evidencié un crecimiento de la productividad en un 23.57 %, en el pre test
se obtuvo una productividad de 71.14 % y en el post test una
productividad de 94.71%, luego de la aplicacion de la metodologia se
obtuvo un aumento de la productividad en el area y segun sus analisis
estadisticos se comprobd que la implementacion de la metodologia esta
relacionada significativamente con la mejora de la productividad en el
area de almacén de la empresa. Ahora bien, podemos denotar que ambas
investigaciones tienen resultados similares en cuanto al incremento de
productividad, esto también se pudo ver reflejado porque se utilizaron las
mismas técnicas e instrumentos para el recojo de informacién, como lo
son la ficha de registro de datos y la recopilacion de datos de cada

variable.

De otro lado, (Huaman, 2021) en su investigacién determind que la

implementacion de la metodologia 5S incrementd la productividad del
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area de produccion de la planta siderurgica. Asi que luego de implementar
la metodologia en la empresa se llegd a la conclusion de que la
metodologia mejord la productividad del almacén incrementando de
82.14% a 92.94% siendo asi un valor de 10.8% de incremento. Esto en
comparacion con nuestra investigacion demuestra un rango inferior, ya
que nosotros determinamos que se mejoro la productividad en 18.72 %
en el area de ventas de la empresa CAYMAN S.A.C. Podemos entonces
inferir a que debido a la distincidén del enfoque de la tesis tomada como
referencia, que a diferencia nuestra que, utilizamos como dimensiones la
eficacia y eficiencia con relacion a las ventas donde analizamos el factor
humano y su rendimiento para determinar la productividad, esta
investigacion tomo6 como dimensiones a la eficacia y el nivel de utilizacion
de los equipos y maquinas requeridos para el area de produccion, lo que
demuestra un resultado mas orientado a las mejoras de los equipos que
se utilizan en dicha area, lo que pudo detonar ese incremento inferior de

la variable.

Por el lado de nuestro analisis a nivel internacional, podemos indicar que
(Ruiz y Pilay 2023) en su investigacion que tenia como finalidad disefar
un plan de optimizacion del proceso de producciéon mediante la aplicacion
de la metodologia Lean Manufacturing (LM), utilizaron como herramienta
principal la aplicacion de las 5S que impacté positivamente en la
productividad, evidenciando un incremento del 24.12%, lo cual es
concordante con nuestra investigacion, que de igual manera, después de
la implementacién de la metodologia se han encontrado mejoras en la
productividad del area de ventas. Esto ya que al definir herramientas
practicas que garanticen la mejora de la productividad, la fijacién de
costos y la aceleracion de los procesos necesarios para la venta de los

productos.

De igual manera, (Arroba, 2022) demostré que después de aplicar
correctamente la metodologia en el area de produccién, se observo un

aumento del 64% en la productividad, en comparacion con el estado
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previo a la implementacién, gracias al cumplimiento de cada uno de los
principios de las 5S, esto al igual que nuestra investigacion demuestra la
importancia de cada una de las “S” para producir mejoras significativas
en el area analizada, aunque si bien la mejora de la productividad en
nuestro caso fue inferior, destaca el aumento de cumplimiento de la
metodologia en el area y como la mejora de los criterios que la componen

se relacionaron fuertemente con el incremento de la variable.

Segun (Mendoza y Rozas, 2023) en su tesis de investigacion indican que
requieren conocer el impacto de la implementacion de la metodologia 5S
en la productividad de la ferreteria, para ello enfocan la determinacion de
la productividad en dos dimensiones, las cuales son eficiencia y eficacia.
Por el lado de la eficacia, luego de realizar un analisis de sus metas
alcanzadas versus sus metas programadas en relacion con el
cumplimiento de sus pedidos, se demuestra que esa relacion determina
su eficacia, que después de la aplicacion de la metodologia pasa de un
52% a 70%. Esto a diferencia de nuestra investigacion resulta un
crecimiento mayor, ya que segun la tabla 57 podemos evidenciar que
como resultado de aplicar la metodologia en el area de ventas la eficacia
que resulta de las ventas realizadas y las ventas proyectadas,
observamos un incremento menor, la eficacia pasa de un 82.1759 % a un
92.0480%. Asi podemos inferir que a diferencia de nuestra investigacion
la parte faltante para haber incrementado mas la eficacia fue un mayor
control de los trabajadores con relacion a sus ventas proyectadas,
considerando también que hemos tomado el cumplimiento de ventas en
soles debido a los moderados cambios de los precios de un producto u

otro.

La Tabla 57 demostré un crecimiento de la eficacia en un 9.87 %
obteniendo en el antes un valor de 82.1759 % y después de la
implementacion de mejora de la metodologia un valor de 92.0480 % Este
hallazgo corrobora los de (Huaman, y otros, 2022), quienes en su
investigacion de la aplicaciéon de la metodologia 5S para mejorar la
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productividad del area de tejeduria, luego de aplicar la metodologia,
obtuvieron una mejora de la productividad y sus dimensiones tales como
la eficiencia y eficacia. En cuanto a la eficacia paso de un 84% a un 102%.
Podemos observar que ambas investigaciones muestran resultados
consistentes en términos de aumento de eficacia Esto se debe a que
empleamos el mismo disefo de investigacion y se tomo a esta tesis como
un modelo a resolver interrogantes relacionadas con aspectos de
organizacion, disciplina y eficacia en el area de tejeduria, utilizando las

dimensiones abordadas en la tesis previamente mencionada.

(Bravo y Tiburcio, 2022) en su investigacion donde aplicé la metodologia
5S para mejorar la productividad del area de produccion de la empresa
Isagué, demuestra que, por el lado de la eficiencia, al utilizar el
cumplimiento de los pedidos entregados a tiempo, se evidencio en el pre-
test un valor de 62.54% y en el post-test un valor de 76.61%, lo cual indica
un crecimiento del 14.07%. Esto en comparacién a nuestros resultados
obtenidos en cuanto a la eficiencia son similares luego de analizar los
tiempos utiles en relacién con los tiempos totales, hemos obtenido un
crecimiento del 18.72 %, tal como se evidencia en la tabla 56, ya que
obtuvimos una eficiencia de 76.0662 % antes y una eficiencia de 94.7890
% después de manipular la metodologia. Asi, en el estudio mencionado
anteriormente, pudimos resolver nuestras interrogantes sobre el nivel de
eficiencia gracias a su metodologia y analisis, lo que nos permitio realizar

una interpretacién precisa.

Referente al analisis de las 5S, de acuerdo a la tabla 55 en nuestra
investigacion se evidencio que en el analisis Pre — Test fue de 40% y de
95.20% en el Post — Test, lo cual demuestra que el area de investigacion
mejoro el nivel de cumplimiento y con ello impactd positivamente en la
productividad del area, estos resultados son similares a lo indicado por
(Cupacan, 2023) en su investigacion donde aplica la metodologia 5S
como herramienta de analisis del Lean Manufacturing (LM), donde en su

Pre — Test que fue de 56% y 95% en su Post — Test, demostrando que
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después de su implementacion aumentd la capacidad de produccidn
mensual en beneficio de la empresa. Podemos decir que la
estandarizaciéon y el cumplimiento de normas son fundamentales para
garantizar la efectiva implementacion de la metodologia. La
responsabilidad de los empleados con la organizacién, junto con las
retribuciones que reciben, garantizan un perfeccionamiento constante y

sostenido.

Por otra parte, segun la investigacion realizada por (Hernandez y otros,
2023) se observé un incremento significativo en el nivel de cumplimiento
luego de la aplicaciéon de la metodologia 5S, alcanzando un 96.08%, en
contraste con el 47.06% registrado antes de la implementacién. Este
resultado guarda similitud con nuestros hallazgos, como se muestra en la
tabla 55, donde el cumplimiento aument6é del 40% al 95.20%,
respectivamente. Estos datos respaldan la idea de que la selecciéon y
organizacion eficientes de materiales e insumos pueden agilizar los
procesos Y facilitar la identificacion rapida de los elementos necesarios,

un aspecto crucial para cualquier entidad.

De igual manera, (Pincay, 2022) tras un periodo de seis meses de
aplicacion de la metodologia, se han registrado mejoras notables,
particularmente en lo que respecta al orden y la limpieza dentro de la
empresa. Esto se evidencié en el aumento del promedio de cumplimiento
de las 5S, que alcanz6 un destacado 70,8%, en contraste con el puntaje
inicial de 50%. Estos avances han tenido un impacto positivo tanto en las
condiciones laborales como en la productividad general de la

organizacion.
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VIl. CONCLUSIONES

1. Se puede concluir que la implementacion de la metodologia ha mejorado
la productividad del area de ventas de la empresa Cayman S.A.C.
Inicialmente, durante la etapa de pre-test, la productividad de la empresa
era del 62.50%. Sin embargo, tras la implementacién de una organizacion
y distribucion correcta en el area de ventas y un mejor control de los
inventarios fisicos y digitales involucrados en el proceso, en la etapa de
post-test se logré un aumento significativo, alcanzando una productividad
del 87.25%. Esto representa una mejora de 24.75% en la productividad.
La informacion proporcionada en la Tabla 63 indican que el p valor
obtenido (0.000) para el resultado es menor a 0.05. Por consiguiente, se

descarta la hipétesis nula (Ho) y se aprueba la hipotesis alternativa (Ha).

2. Se puede concluir que la implementacién de la metodologia mejora la
eficiencia de la empresa Cayman S.A.C., donde a partir del desarrollo de
un plan de limpieza correcto, la estandarizacion del procedimiento del
proceso de ventas, las capacitaciones a los trabajadores del area ante la
atencion de los clientes y correcta gestion de reclamos, asi como la
participacion e integracion de los directivos en la empresa, han
posibilitado incrementar la eficiencia en un 18.72%. La informacion
proporcionada en la Tabla 65 muestra que los resultados son
concluyentes por si mismos. Con una puntuacién de p valor = 0,000, la
cual es menor a 0,05, se descarta la hipétesis nula (Ho) y se aprueba la
hipotesis alternativa (Ha).

3. Se demostré que la implementacion de la metodologia incrementa la
eficacia de la empresa Cayman S.A.C., donde en el desarrollo de la
recoleccion de datos al principio resultd que era de 82.18% vy tras
manipular la variable independiente, se encontré que la eficacia en la

etapa posterior al test alcanz6 un valor de 92.05%. Lo que se evidenci6
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en un incremento del 9.87%. Como se puede observar en la Tabla 67, una
puntuacion de p valor = 0,000 esta por debajo del 0,05, lo que lleva al
descarte de la hipodtesis nula (Ho) y a la aprobacion de la hipétesis

alternativa (Ha).
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VIll. RECOMENDACIONES

1. Brindar respaldo y asistencia por parte de la Gerencia General de la
empresa CAYMAN S.A.C a todos los trabajadores del area de ventas y
otros, para asegurar la permanencia y el desarrollo continuo de la
aplicacion de todos los criterios de la metodologia. Esto asegurara contar
con procesos mas estandarizados, mantener una correcta clasificacion y
orden de los materiales, equipos y documentacion de los procesos y

cumplir con las gestiones de las ventas.

2. Vigilar el cumplimiento de las mejoras implementadas a través del
supervisor de ventas de la empresa CAYMAN S.A.C., tales como los
procedimientos de la gestibn de ventas, los planes y controles de
inventarios, asi como los manuales estandarizados para el proceso de
ventas. Con el fin de mantener y seguir mejorando la productividad de la

organizaciéon y que esta se sitle por encima del 87%.

3. Motivar a los trabajadores del departamento de ventas de la empresa
CAYMAN S.A., que se adhieran a las acciones programadas para
asegurar el adecuado progreso de las actividades relacionadas con la
metodologia, siguiendo los pasos establecidos. Esto permitira utilizar de
manera efectiva el tiempo asignado para las operaciones de venta y

realizar los objetivos y metas programados.
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Anexo 1: Matriz de Consistencia

“METODOLOGIA 5S PARA MEJORAR LA PRODUCTIVIDAD DEL AREA DE VENTASDE LA EMPRESA CAYMAN S.A.C., LIMA — 2024”

LINEA DE

INVESTIGAGION [EMPRESA|  PROBLEMA OBJETIVO HIPOTESIS VARIABLE | DIMENSION | INDICADORES FORMULA METODOLOGIA
Puntaje alcanzado /
Seleccionar puntaje esperado x
100
Probl G | Objetivo General Hin6tesis G | _ Puntaje alcanzado /
troblema Leneral IrEO ema e(?_gral Hipotesis General Organizar puntaje esperado x
¢ ? équle medi aSS Determinar en qué| _ .. taci Variabl 100 Tipo de investigacion:
metodologia medida |a| L2 implementacion ariable Nivel de _ Aplicado
mejora la . de la metodologia | Independiente: S Puntaje alcanzado / 5 .
- metodologia 5S - - cumplimiento de f Método:
productividad del . 5S mejora la Limpiar . puntaje esperado x : ) "
x mejora la - ] la metodologia Deductivo — inductivo
area de ventas de la - productividad del | Metodologia 5S 100 f : A
< empresa  Cayman productividad del area de ventas de la 5S Nivel de investigacion:
— : . 4 i Explicativo
O @) SAC. Lima -|2°@ de ventas de la empresa  Cayman i Puntaje alcanzado / Eﬁf .
: 20247 empresa  Cayman | g\~ T S00s Estandarizar puntaje esperado x oque:

O <E ’ S.A.C,, Lima - 2024. T ! ’ 100 Cuantitativo

= (7)) Disefio de investigacion:

o = Puntaje alcanzado / Experimental

(Z) < Seguimiento puntaje esperado x Sub disefio de

S 100 |nvest|g§\0|én:
L|I_J > Problema Objetivo Hipotesis Pre experimental
>~ <€ especifico 1 especifico 1 especifica 1 Poblacion y muestra:
O ¢En qué medida la|Evaluar en qué|La implementacion ~ Poblacion:

\<_E < metodologia 5S | medida la|de la metodologia Area de ventas de la

o wn mejora la eficiencia | metodologia 55 |5S mejora la (Tiempo dtil de venta / | empresa Cayman S.A.C.

L Ll de la productividad | mejora la eficiencia | eficiencia en la Eficiencia  |Nivel de eficiencia| tiempo total de venta) Muestra:

Z 0 del area de ventas |de la productividad | productividad  del _ x 100 Se trabajara con el total

(NN o de la empresa|del &rea de ventas de | area de ventas de la Van—aple de la poblacion, se

Q) = Cayman S.A.C., |la empresa Cayman |empresa Cayman | Dependiente: utiliza el método censal

Z L Lima — 2024? S.A.C., Lima-2024. |S.A.C., Lima—2024. Técnica:

- Problema Objetivo Hipotesis Observacion directa y
especifico 2 especifico 2 especifica 2 Produ§tividad andlisis de documentos
¢En qué medida la [Establecer en qué|La implementacion| €n el areade Instrumento:
metodologia 5S Imedida la|de la metodologia ventas Checklist y hoja de
mejora la eficacia de metodologia 5S | 5S mejora la eficacia (Ventas reales en registro de datos
la productividad del mejora la eficacia de |en la productividad Eficacia Nivel de eficacia soles / ventas

area de ventas de la

empresa Cayman
S.AC, Lma -
2024?

la productividad del
area de ventas de la
lempresa Cayman
S.A.C., Lima — 2024.

del area de ventas

de la empresa
Cayman S.AC,
Lima — 2024.

proyectadas en soles)
x 100

Elaboracion propia
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Anexo 2. Instrumentos de Recoleccion de Datos

Anexo 2.1. Formato Checklist para Evaluar el Cumplimiento de la Metodologia 5S

- Instrucciones
El presente check list tiene como finalidad saber el nivel de cumplimiento de la metodologia 5S en el area de
ventas de la empresa CAYMAN S.A.C, marca con una X la respuesta de acuerdo con la siguiente escala:

1. SELECCIONAR (SEIRI)

SEPARAR LOS PRODUCTOS INNECESARIOS DE LOS NECESARIOS

NIVEL DE CUMPLIMIENTO

ITEM EVALUADO -

.. Deficiente Medio Bueno Excelente
deficiente

Estan identificados y clasificados todos los materiales, equipos y otros utilizados

11
en el proceso de ventas.

En base al punto anterior, solo se cuenta con materiales necesarios y en estado

1.2, .
optimo.

Se encuentran clasificados los documentos del proceso de ventas fisicos y/o

13 digitales.

Se cuenta con equipos y/o materiales del 4rea de ventas inventariados y

1.
4 documentados.

Se clasifica al personal de acuerdo con sus responsabilidades y actividades

1.5 . <
designadas en el Area de ventas.
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2. ORGANIZAR (SEITON) ‘

UN LUGAR PARA CADA PRODUCTO Y UBICARLO EN SU LUGAR

NIVEL DE CUMPLIMIENTO

ITEM EVALUADO Muy

.. Deficiente Medio Bueno Excelente
deficiente

Se encuentran ordenados y/u organizados en su lugar todos los
materiales, equipos y otros del drea de ventas.

Se encuentran ordenados los documentos fisicos y/o digitales para la
venta.

2.3 | Se ordenan y devuelven todos los materiales luego de su uso.

Los articulos que se utilizan se encuentran en zonas de acceso rapido
segun su recurrencia.

Se cuenta con los espacios de trabajo ordenados y establecidos segun el
proceso de venta.

3. LIMPIAR (SEISO)
LIMPIEZA EN EL AREA DE VENTAS

NIVEL DE CUMPLIMIENTO

ITEM EVALUADO Muy

. . Deficiente Medio Bueno Excelente
deficiente

Las zonas y elementos del area de ventas como pisos, paredes, ventanas, estantes,
3.1 | archivadores, vitrinas, herramientas y equipos se encuentran limpios, libres de
polvo y suciedad.

3.2 | Los productos de venta se encuentran limpios y libres de suciedad.
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3.3 | Se realizan planes de limpieza con cronogramas establecidos para el drea de venta.

Hay disponibilidad inmediata de los productos de limpieza requeridos para llevar
a cabo las labores de limpieza en el area de ventas.

35 Los trabajadores del drea de ventas mantienen sus uniformes y/o indumentarias
" | con un aspecto limpio.

4. ESTANDARIZAR (SEIKETSU)

MANTENER Y MONITOREAR LAS PRIMERAS S

NIVEL DE CUMPLIMIENTO
ITEM EVALUADO Muy
.. Deficiente Medio Bueno Excelente
deficiente
41 Existen procedimientos estandarizados y actualizados que establecen el correcto
" | flujo del proceso de ventas.
42 Existen estandares y/o controles visuales para mantener la organizacion, orden y
" | limpieza del 4rea de ventas.
43 Se capacita a los trabajadores del drea de ventas respecto a la atencion de clientes
" |y gestion de reclamos.
44 Se han implementado y estandarizado métricas para evaluar el rendimiento del
" | area de ventas.
45 Los formatos o registros que se utilizan en la gestién de la venta se encuentran
"~ | estandarizados y actualizados.

5. SEGUIMIENTO (SHITZUKE) ‘

CUMPLIMIENTO DE LAS REGLAS ESTABLECIDAS

NIVEL DE CUMPLIMIENTO

ITEM EVALUADO .

- Deficiente Medio Bueno Excelente
deficiente
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Todos los trabajadores del area de ventas cumplen sus funciones vy

5.1 |responsabilidades segin su Manual de Organizacién y Funciones, al proceso y
politicas establecidas en el area de ventas.
59 La alta direccién y lideres estén involucrados en la toma de decisiones y/o en velar
" | el cumplimiento de la implementacion de mejoras.
53 El equipo de ventas participa activamente en las capacitaciones y reuniones que
™ | brinda la empresa.
54 Se reconoce y recompensa a los trabajadores que cumplen los objetivos y metas
" | del area de ventas.
55 Se realizan auditorias periddicas para evaluar el cumplimiento de los

puntos identificados anteriormente.
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Anexo 2.2. Formato para Calcular la Eficiencia Pre-Test

DATOS GENERALES ‘

INVESTIGADOR: ,
AREA: VENTAS
EMPRESA: CAYMAN S.A.C.
DATOS D DICADOR
DIMENSION INDICADOR FORMULA
EFICIENCIA EFICIENCIA DE VENTA
Z TIEMPO UTIL DE VENTA
TECNICA, INSTRUMENTO TIEMPO TOTAL DE VENTA
OBSERVACION FICHA DE REGISTRO
E
- N° DE T,I MPO TIEMPO NIVEL DE
ANO MES SEMANA UTIL DE TOTAL DE
MESES EFICIENCIA
VENTA VENTA
1
2
1 MAYO
3
4
5
6
2 JUNIO
7
g 8
~N 9
10
3 JULIO
11
12
13
14
4 AGOSTO
15
16
PROMEDIO TOTAL

173



Anexo 2.3. Formato para Calcular la Eficiencia Post — Test

DATOS GENERALES ‘

INVESTIGADOR: ,
AREA: VENTAS
EMPRESA: CAYMAN S.A.C.
DA O ) ) AYD]O):
DIMENSION INDICADOR FORMULA
EFICIENCIA EFICIENCIA DE VENTA
7 TIEMPO UTIL DE VENTA
TECNICA, INSTRUMENTO TIEMPO TOTAL DE VENTA
OBSERVACION FICHA DE REGISTRO
o TIEMPO TIEMPO
ANO IC:E;)EES MES SEMANA UTIL DE TOTAL DE E?II(\:IIEEI;\:()::EA
VENTA VENTA
1
2
1 NOVIEMBRE 3
Q 4
8 5
6
2 DICIEMBRE 7
8
9
10
3 ENERO
11
§ 12
N 13
14
4 FEBRERO
15
16
PROMEDIO TOTAL
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Anexo 2.4. Formato para Calcular la Eficacia Pre — Test

DATOS GENERALES

INVESTIGADOR: ,
EMPRESA: CAYMAN S.A.C. AREA: VENTAS
DATOS D DICADOR
DIMENSION INDICADOR FORMULA
EFICACIA EFICACIA DE VENTA # VENTAS REALIZADAS EN SOLES
TECNICA, Louliihald o # VENTAS PROYECTADAS EN SOLES
OBSERVACION FICHA DE REGISTRO
o # VENTAS # VENTAS
ANO SE:EES MES SEMANA | REALIZADAS | PROYECTADAS :l:::l:::c?:
EN SOLES EN SOLES
1
1 MAYO 2
3
4
5
6
2 JUNIO
7
g 8
~N 9
10
3 JULIO
11
12
13
14
4 AGOSTO
15
16
PROMEDIO TOTAL
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Anexo 2.5. Formato para Calcular la Eficacia Post — Test

DATOS GENERALES

INVESTIGADOR:
EMPRESA: CAYMAN S.A.C.

AREA: VENTAS

DAIC ) ) ADOR
DIMENSION INDICADOR FORMULA
EFICACIA EFICACIA DE VENTA #VENTAS REALIZADAS EN SOLES
TECNICA, INSTRUIMENTIO #VENTAS PROYECTADAS EN SOLES
OBSERVACION FICHA DE REGISTRO
.\ # VENTAS # VENTAS
ANO I:E :EEs MES SEMANA | REALIZADAS | PROYECTADAS E;}éﬂ‘c?:
EN SOLES EN SOLES
1
2
1 NOVIEMBRE 3
iy 4
Q 5
6
2 DICIEMBRE =
8
9
10
ENE
3 NERO 11
S 12
Q 13
14
4 FEBRERO 1
16
PROMEDIO TOTAL
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Anexo 2.6. Formato para Calcular la Productividad Pre — Test

DATOS GENERALES

INVESTIGADOR: ,
AREA: VENTAS
EMPRESA: CAYMAN S.A.C.
DATOS DEL INDICADOR
VARIABLE DEPENDIENTE FORMULA
PRODUCTIVIDAD = EFICIENCIA
PRODUCTIVIDAD x EFICACIA
~ N° DE
ANO MESES MES SEMANAS | EFICIENCIA | EFICACIA | PRODUCTIVIDAD
1
2
1 MAYO
3
4
5
6
2
JUNIO -
g 8
~ 9
10
3 JULIO 11
12
13
14
4 AGOSTO 15
16
PROMEDIO TOTAL
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Anexo 2.7. Formato para Calcular la Productividad Post — Test

DATOS GENERALES

INVESTIGADOR: p
AREA: VENTAS
EMPRESA: CAYMAN S.A.C.
DATOS DEL INDICADOR
VARIABLE DEPENDIENTE FORMULA
PRODUCTIVIDAD = EFICIENCIA
PRODUCTIVIDAD % EFICACIA
~ N° DE
ANO MESES MES SEMANAS | EFICIENCIA | EFICACIA | PRODUCTIVIDAD
1
2
1 NOVIEMBRE 3
g 4
~ 5
6
2 DICIEMBRE 7
8
9
10
3 ENERO
11
§ 12
~ 13
14
4 FEBRERO
15
16
PROMEDIO TOTAL
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Anexo 3. Validacién de Instrumentos

Anexo 3.1. Validacién del Instrumento por Juicio de Experto N° 1

VALIDACION DE LOS INSTRUBSENTOS POR JUICIO DE EXPERTOS

DATOS GENERALES
. Cargo e nstituddn | Nombre del Autor {es) del
Apeliidas y Nombres del Exgariv donde lzbara i Instrumento Instrumento
1.Check List de | Instrumanto 1:
Cumplimiente de la | Elaboracién Propla
CASTIted PAQSEDES OnfAc variable independiente:

O MAE Tepdce AvASU

Metodologia 55.

2.Hoja de Registro de
Datos de la eficacia,
eficiencia ¥
productividad  de  1a
variable dependiente:
Productividad.

Instrumento 2;
Elaboracion Propia

Thulo del Estudlo: "METODOLOGIA 55 PARA ME!ORAR LA PRODUCTIVIDAD DEL AREA DE VENTAS DE LA EMPRESA

CAYMAN 5.A.C., LIMA — 20247

ASPECTOS DE VALIDACION
Coloque X el porcentaje, segiin intervalo
DEFICIENTE REGULAR BUENA MUY BUENA | EXCELENTE o
CO-2094 21-40% #1- G1-B0%% 1-100%
INDICADORES CRITERIOS _ i ! B
o6 [11[26| 21 [ 75| 31| 35 | 41 46|51/t |e1]es| 71 | 76 (51 ]86[01] 96 §
5 | 10 15|20 #5 |30 35| 40 | 45 | 50|55 |60 65|70| 75 | &0 (&5 (4095 100
Esta formulado con lenguaje
1. CLARIDAD apropiado X 95
Estd exprosado en conductas o i
2. ORIETIVIDAD actividades, observables en X 9E
una organizacién
Adecuado al avance de la
3. ACTUALIDAD ciencia y la tacnologla E K 8o
Existo una srganizacitn [Sgica i "
4. ORGARIZACION cob Y 20
Comprende los aspectos
{indicadores, sub escalas,
5. SUFICIENCIA dimengiones en cantidad y X 100
calidad}) .
Adecuado para valarar 13
5. influencla de f2 Vienla vDala
relacidn entre ambas, cah H 95
INTENCIONALIDAD determinados sujetos y
contesio
Basada en aspectos tedrico =
7. CONSISTERCIA cientificos b 106
Entre [as indices, Indicadaresy
L CQHERENSS las dimensiones 5 35
La wstrategia responde al
%, METODOLOGIA progéicibo del diagnéetioo | | ES 95
PROREDND BE VaLTRACI G54
GPINION DE $rocede su Aplicacion X Mo procede su aplicacidn
APLICASILIDAD:
" ] ! N
CALLAD jé:fggfgﬂp.hf LS PS5 I5 Y '\lg
Lipwi y Fachia B e Firmna del s3paits __Recomendacién
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VALIDACION DEL INSTRUMENTO

instrumento 4: Check List de Cumplimiento de la variable independiente: Metodologia

58.

instrumento 2: Hoja de Registro de Datos de Iz eficacia, eficiencia y productividad de la
variable dependiente: Productividad.
Apories ylo sugerencias:

ITEMS

" PREGUNTA

APRECIACION

OBSERVACIONES

:Los instrumentos responden
al planteamiento del
problema?

iLos instrumenios responden
a los objetivos del problema?

iLas dimensiones que se han
tomaco en cuenia son
adecuados para la realizacién
de los instrumeantos?

.{,ths instrumentos respondan
8 |la operacionalizacién de las
vanianles?

¢La esiryciyra gue presentan
los instrumenios es da forma
clara y precisa?

(Bl contenide  de  los
instrumenios s& sncusnira
claro y precisa?

flos  instrumenios son

yélicdos?

FECHA: .76 /o%/z02y
=

a:'—_"if:_
Fiirna de Expaito

DMI: PEFSZELF

fyl:-fc_', .d:‘-_,-" o5 J'in..'f.:"} o S?’Z..fni‘.’_
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Anexo 3.2. Validacion del Instrumento por Juicio de Experto N° 2

VALIDACION DE LOS INSTRUMENTOS POR JUICIO DE EXPERTOS

DATOS GENERALES
Cargo e Instituddn MNombra del Aurtar (es) del
Apelidas y Nombres del Experto donde labora Instrumento Instrumento
\) 1.Check List de | Instrumento 1:
Al evn Cumplimiente de Iz | Elzboracién Propia
"’7 valley variable independiente:
S-. - Ty = . NI Metodologia 55. Instrumento 2:
| Al L L e QOCenl\e ~F 1 ’2.Hoj.a de Registro de | Elaboracion Propia

Datos de la eficacia,

eficlencia ¥
productividad  de  fa
vartable dependiente;
Productividad.

Titule del Estudic: "METODOLOGIA 55 PARA MEJORAR LA PRODUCTIVIDAD DEL AREA DE VENTAS DE LA EMPRESA
CAYMAN 5.A.C, LIMA —2024"

ASPECTOS DE VALIDACION
Cologue X el porcentaje, segin intervalo
| ] DEFIQENTE | REGULAR | BUEMA | MUY BUENA | EXCELENTE < |
INDICADORES 1 CRITERIOS 00-20% 1-80% 41-60% E1-80% £1-100% 5
o | & [N[i6| 2 [a6]ai] 6 | 41 [46[51] 58] 6] 6 rt[n:numu §
S | 10 |15 | 20| 25 |30 35) a0 | &y [S0fss|60] 65 0] s =5 |50 |95 | 10
Estd formulado con lenguaje
1. CLARIDAD spropiad | X 95
Estd expresado en conductas o
|2, OBJETVIDAD lactividades, observables en x =14
una organitacidn ‘
3, ACTUALIDAD ‘:dEﬂi“:rl mml I;:E[a X 90
4. QRGANIZACKIN E;t::;:: organizacidn Idgica X 50
_- Comprende |65 aspoctos g
5. SUFICIENCIA ]:‘mm':::::::"v ¥ | 109 -
___ calidad) i
Adecuado para valorar a |
& Influencia dela ¥Vien laVD ola |
' relacién entre ambas, con ¥ g5
INTENCIONALIDAD determinados sujetos y
cantesto 1 ]
. CONSISTENCIA ;imhﬁduan aspectos tedrico — ! " 100
F_mﬂﬂﬁﬂm ::m:mk:“ﬂ:: Indicadores y . « 35
La estrategia rasponde al i
9. METODOLOGIA propasito del diagnastico | | ) | x“ 5
PROMEDIO DE VALORACKIN 95%
CPINIGN DE - |
I
| APLICABILIDAD: l Pmt:._!duuhp icacion X anmmdesua_pinf:hﬁn ]
= — .
Q6-0q-2y  _|40G61292 %%f ZAN |
Lugay y Fachs DRI fiE ,—hrm &rto Recomandacibn
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VALIDACION DEL INSTRUMENTO

Instrumento 1: Check List de Cumplimiento de la variable independiente: Metodologia

55.

Instrumento 2: Hoja de Registro de Datos de le eficacia, eficiencia y productividad de Ia

variable dependiente: Produclividad.

Apories ylo sugereancias:
FITEMS PREGUNTA APRECIACION OBSERVACIONES
8l MO
Los Instrumentos responden
1 al . planteamienio del | X

problema?

3 iLos instrumentoes responden X
a los objetivos del problema?

;Las dimensiones que se han |
4 tomado  en  cusnia son v
adecuados para la realizacion
de los instrumanins? {

¢ Los instrumentos respondan
Io4 a la operacionsiizacian de las | K
| variables? |

¢, La estructura que pmﬁ;ntan
& |los instrumentos es de forma | K
clara y precisa?

LB contenide  de los
& instrumenios  se encuentra | X
claro y pracise?

T LLos instrurnentos s0n W
validos?

FECHA: 26 —0%¢ —2Yy

Eirma_;ie Emma

oul: fO O & e
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Anexo 3.3. Validacion del Instrumento por Juicio de Experto N° 3

VALIDACION DE LOS INSTRUMENTOS POR JUICIO DE EXPERTOS

DATOS GENERALES

Cargo e Institucién Nombre del Autor (es) del
Apsllidos y Nombres del Experto I‘dgn:om'le labora Instrumento Instrumento

1.Check List de | Instrumento 1:
Cumplimiento de la | Elaboracién Propia

variable independiente:

= Metodologia 55. Instrumento 2:

S;n e 1\«7 s Poceae 2.Hoja de Registro de | Elaboracién Propia

Datos de la eficacia,

eficiencia y
productividad de Ia
variable dependiente:
Productividad.

CAYMAN S.A.C., LIMA - 2024"

Titulo del Estudio: “METODOLOGIA 55 PARA MEJORAR LA PRODUCTIVIDAD DEL AREA DE VENTAS DE LA EMPRESA

ASPECTOS DE VALIDACION
Coloque X el porcentaje, segtin intervalo

DEFICIENTE REGULAR BUENA MUY BUENA | EXCELENTE 4
B -40% 41-60% 61-80% 81-100%
INDICADORES CRITERIOS M | = 5
0 & [mfae| a1 [ae[31 36 [ a1 Jag[sas6 61[es] 71 [ % Isx[es[o1] 96 §
5 | 10 |25/ 20| 25 | 80|35 4D | 45 |50 |55 | 6065 | 70| 75 | 80 |85 |90 [ 05| 100
1. CLARIDAD Esta formulado con lenguaje X 95
apropiado
Esta expresado en conductas o
2. OBJETIVIDAD actividades, observables en X 95
una organizacion
Adecuado al avance de la
e sl ciencia y la tecnologia 5 it
. |Existe una organizacion logica
4. ORGANIZACION | e X 90
Comprende los aspectos
(indicadores, sub escalas,
SAURCIENCIA dimensiones en cantidad y X'| 100
calidad)
Adecuado para valorar Ia
5 influenciadelaVienlaVDola
relacién entre ambas, con X 95
INTENCIONALIDAD determinados sujetos y
contexto
7. CONSISTENCIA | Esado en aspectos tedrico — x | 100
clentificos
Entre los indices, indicadores y
B. COHERENCIA s raiisionts X 95
La estrategia responde al
9, METODOLOGIA propéstin del dlagnditico x 95
PROMEDIO DE VALORACION 95%
OPINION DE
P Aplicacion X No procede su aplicacion
APLICABILIDAD: rocede su Aplicaciol op u aplicac
b - 04 - 2024 34 JTATN :
Lugar y Fecha DNI N2 Firma del experto Recomendacién
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VALIDACION DEL INSTRUMENTO

Instrumento 1; Check List de Cumplimiento de la variable independiente: Metodologia

53.

Instrumento 2: Hoja de Registro de Datos de la eficacia, eficiencia y productividad de la

variable dependiente; Productividad.

Aportes y/o sugerencias:

ITEMS PREGUNTA APRECIACION OBSERVACIONES
sl NO |
T | iLos instrumentos responden | I
1 al planteamiento del | X |
problema? |
2 &Los Instrumentos responden X
a los objetivos del problema?
;Las dimensicnes que se han
3 tomado en cuenta son %
adecuados para la realizacion
de los instrumentos? . ]
iLos instrumentos responden
4 a la operacionalizacion de las X
variables? 1
iLa estructura que presentan
& los instrumentos es de forma X
clara y prenisg_‘:?_ -
LEl contenido de  los
6 instrumentos  se encuentra X
charo y preciso?
|
b7 ilos  instrumentos  son X |
i validos?
FECHA: b - UH -~ 2024

Firma de Experto

DM
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Anexo 4. Consentimiento Informado

CAYMAN SAC.

Sefiores:

Janet Iraida Milagros Ccorahua Espinoza, Wendy Milagros Barboza Hancco y Isabel Ochoa
Guzman.

ASUNTO: AUTORIZACION PARA REALIZAR TESIS DE INVESTIGACION PARA FINES
ACADEMICOS

Estimados:

Por la presente, CARLOS MANUEL ALDANA NIETO, en calidad de GERENTE GENERAL
de la empresa CAYMAN S.A.C., autorizamos a JANET IRAIDA MILAGROS CCORAHUA
ESPINOZA, WENDY MILAGROS BARBOZA HANCCO Y ISABEL OCHOA GUZMAN,
estudiantes de la Escuela Profesional de Ingenieria Industrial de la UNIVERSIDAD
NACIONAL DEL CALLAO, a utilizar informacién del area de estudio en las instalaciones de
la empresa para el desarrollo de su proyecto de tesis: “METODOLOGIA 5S PARA
MEJORAR LA PRODUCTIVIDAD DEL AREA DE VENTAS DE LA EMPRESA CAYMAN
S.A.C, LIMA - 2024".

El material suministrado por la empresa sera la base para la construccion de un estudio de
caso, la informacion y resultado que se obtenga del mismo, tiene como objetivo en poder
llegar a convertirse en una herramienta didactica que apoye la formacién de los estudiantes
de la Escuela Profesional de Ingenieria Industrial y que sirva de apoyo en las operaciones
de CAYMAN S.A.C.

Atentamente,

\

Carlos Aldana Nieto
/ Gerente General
o

Firma (s%o’)/
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Anexo 5: Base de datos

Anexo 5.1. Base de datos para el andlisis pre - test de las dimensiones de
la variable dependiente (segun el estudio se considera desde el mes de
mayo hasta agosto del afio 2023, fraccionado en 16 semanas)

VENTAS HORASHOMBRES
o i . Tiempo total | Tiempo Util de
tem Mes SRS || s Venta S/ Meta Venta S/ 2 G Tlempo NG asigna’;:jo para vznta
Meta S/ [ jornada (horas)
ventas (horas) (horas)

Semana 1l 10 Sl. 56,189.00 | S/. 67,466.00 83.3% 480 440 333

1 May-23 Semana 2 10 Sl 55,183.00 | S/.  66,783.00 82.6% 480 460 347
Semana 3 10 Sl. 42,324.00 [ S/. 52,760.00 80.2% 480 440 335

Semana 4 10 Sl. 89,813.00 | S/. 110,131.00 81.6% 480 270 211

Semana 5 10 Sl. 85,793.59 | S/. 103,629.00 82.8% 480 410 308

2 Jun-23 Semana 6 10 Sl. 63,635.00 | S/.  78,749.00 80.8% 480 450 342
Semana 7 10 S/ 55,922.00 | S/.  65,982.00 84.8% 480 410 313

Semana 8 10 Sl 77,325.93 | S/.  94,773.00 81.6% 480 420 318

Semana 9 10 Sl. 71,643.00 | S/. 87,401.13 82.0% 480 350 266

3 Jul-23 Semana 10 10 Sl. 77,486.00 | S/. 95,045.69 81.5% 480 440 334
Semana 11 10 Sl. 79,336.00 | S/.  96,412.72 82.3% 480 460 348

Semana 12 10 Sl. 78,942.26 | S/.  95,370.42 82.8% 480 470 358

Semana 13 10 Sl. 59,001.09 | S/. 70,419.06 83.8% 480 460 347

4 Ago-23 Semana 14 10 Sl. 68,163.23 | S/. 83,155.24 82.0% 480 440 332
Semana 15 10 Sl. 64,662.60 | S/. 78,053.94 82.8% 480 460 351

Semana 16 10 Sl. 75,317.95| S/. 94,112.51 80.0% 480 450 349

Fuente: Elaboracion propia

Anexo 5.2. Base de datos para el analisis post - test de las dimensiones de
la variable dependiente (segun el estudio se considera desde noviembre
del 2023 hasta febrero del afio 2024, fraccionado en 16 semanas)

VENTAS HORASHOMBRES
N ) Tiempo total | Tiempo Util de
fem Mes Semanas Trabajadores Venta S/ Meta Venta S/ b G Tlempo EEIED asign;do para vZnta
Meta S/ | jornada (horas)
ventas (horas) (horas)

Semana 1 10 S/. 90,727.00 | S/.  100,979.22 89.8% 480 430 403

1 May-23 Semana 2 10 Sl 58,439.00 | S/. 63,369.89 92.2% 480 380 357
Semana 3 10 SI. 79,779.00 | S/. 86,461.55 92.3% 480 450 423

Semana 4 10 S/. 81,240.00 | S/. 89,320.45 91.0% 480 450 424

Semana 5 10 Sl 88,090.00 | S/. 96,342.55 91.4% 480 450 425

2 Jun-23 Semana 6 10 SI. 80,462.00 | S/. 87,397.00 92.1% 480 450 426
Semana 7 10 S/. 74,590.00 | S/. 78,872.65 94.6% 480 390 370

Semana 8 10 Sl 95,268.00 | S/. 99,123.25 96.1% 480 450 432

Semana 9 10 S/. 119,273.00|S/. 130,512.46 91.4% 480 450 433

3 Jul-23 Semana 10 10 S/. 88,544.00 | S/. 96,705.58 91.6% 480 450 433
Semana 11 10 Sl 51,260.00 | S/. 56,103.86 91.4% 480 400 379

Semana 12 10 S/. 70,059.00 | S/. 75,893.29 92.3% 480 450 424

Semana 13 10 S/. 86,515.00 | S/. 93,170.55 92.9% 480 450 426

4 Ago-23 Semana 14 10 Sl 79,070.00 | S/. 87,017.69 90.9% 480 450 426
Semana 15 10 S/. 72,190.00 | S/. 78,713.36 91.7% 480 450 427

Semana 16 10 S/. 63,722.00 | S/. 69,844.03 91.2% 480 450 428

Fuente: Elaboracion propia
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¢ Semanas

Anexo 5.3. Base de datos del SPSS para el andlisis estadistico

Nieldec  Niveldecu ~ @1SSelec ~ @15Selec » @280rgan ~ @2S0rgan
& mimiento @ mpimiento ¢ conarante ¢ conardesp ¢ zavantes ¢ zarcespus
Aantes  5Sdespué.. § Us $
4000% 92.00% 44.00% 9200% 200% 96.00%
4000% 92.00% 44.00% 9200% 3200% 96.00%
4000% 92.00% 44.00% 9200% 200% 96.00%
40.00% Q0%  400%  9200% 32.00% 96.00%
40.00% 0440%  400%  9200% 32.00% 96.00%
40.00% 0440%  400%  9200% 32.00% 96.00%
40.00% 94.40% 44.00% 9200% 3200% 96.00%
4000% 04.40% 44.00% 9200% 3200% 96.00%
4000% 96.00% 4400%  100.00% 200% 96.00%
4000% 96.00% 4400%  100.00% 200% 96.00%
40.00% 06.00%  4400%  100.00% 32.00% 96.00%
40.00% 06.00%  4400%  100.00% 32.00% 96.00%
40.00% 040%  4400%  100.00% 32.00% 96.00%
40.00% 98.40% 4400%  100.00% 32.00% 96.00%
40.00% 98.40% 4400%  100.00% 200% 96.00%
4000% 98.40% 4400%  100.00% 3200% 96.00%

@38Limpi
arantes

48.00%
48.00%
46.00%
4800%
4800%
4800%
48.00%
48.00%
48.00%
48.00%
4800%
4800%
4800%
4800%
48.00%
48.00%

V. @Umpi  @SEstn  @4SEstan  @ASSequi  @3SSequi  Tiempoltid  Tiempoitid
§ pués § pués oras ugshoras

Q00%  4400%  %200%  200%  88.00% ket 403
Q0% 4400%  200%  200%  88.00% u %1
Q00% 4400 %200%  3200%  88.00% % 0
Q00% 4400 9200%  3200%  8R.00% il 424
9600%  4400%  9600%  3200%  9200% 08 45
9600%  4400%  9600%  3200%  9200% W 46
9600%  4400%  9600%  3200%  9200% k14 m
9600%  4400%  9600%  3200%  9200% 38 4R
B00%  4400%  9600%  3200%  9200% 26 ki)
B00%  4400%  9600%  3200%  9200% u 433
9600%  4400%  9600%  3200%  9200% g n
9600%  4400%  %600%  3200%  9200% 38 44
10000%  4400%  10000%  300%  9600% w 48
10000%  4400%  10000%  3200%  96.00% k1 46
10000%  400%  10000%  3200%  96.00% 31 o
10000%  400%  10000%  3200%  9600% 34 I3

Tiempototal

shoras
4

460
40
20
40
450
il
a0
30
40
460
41
460
40
460
450

Tiempototal ~ Ventasrealiz  Ventasrealz ~ Ventasproye  Ventasproye
antespuss o darane ¢ daades ¢ mientoane ¢ mienodes & eventaanes ¢ eventadesp ¢ deventaante ¢ deventadss ¢ adasantess ¢ adasdespué & cladasantes ¢ cladasdesp

puéshoras oles
430 56189.0000000
380155183.0000000
450 42324.0000000
450 89813.0000000
450 85793.5900000
450/63635.0000000
390 55922.0000000
450 77325.9300000
450 71643.0000000
450 77486.0000000
400179336.0000000
450 78942.2600000
450159001.0900000
450 68163.2300000
450 64662.6000000
450 75317.9500000

850les s0les Ugssoles
90727.0 674660000000 100979.223162
58430.0 66783.0000000 63369.8871623
79779.0 52760.0000000 864615478145
812400 110131.000000 89320.4482318
83090.0 103629.000000 96342.5504137
80452.0 78749.0000000 87397.0000000
74590.0 65982.0000000 788726507363
95268.0 947730000000 991232536050
1192730 874011335612 130512456730
885440 950456804919 967085792115
512600 96412.7185527 56103.8642317
70059.095370.4181499 75893.2889930
86515.0 70419.0861227 93170.5530052
79070.0 83155.2438551 870176870444
72190.0 78053.9376063 78713.3610186
637220 941125112031 698440280599

Eficaciaant
A

83.28%
8263%
8022%
81.55%
82.79%
80.81%
84.75%
81.50%
81.97%
81.53%
82.29%
82.77%
83.79%
81.97%
82.84%
80.03%

Eficaciade
Spués

89.85%
92.20%
221%
90.95%
9143%
92.06%
94.57%
96.11%
91.39%
91.56%
91.37%
9231%
92.86%
90.87%
91.71%
91.23%

f Eficienciaa
ntes

75.68%
1543%
76.14%
18.16%
75.12%
76.00%
76.34%
15.11%
76.00%
1591%
15.85%
1617%
1543%
1545%
16.30%
71.56%

&‘7 Eficienciad
EIES

93.72%
93.96%
94.00%
94.22%
94.44%
9467%
94.87%
96.00%
96.22%
96.22%
94.75%
94.20%
9467%
94.57%
94.89%
9%.11%
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f Productiid
adantes

63.03%
6233%
£1.08%
63.73%
62.19%
6141%
64.70%
61.78%
6230%
£1.88%
62.25%
63.05%
63.20%
61.85%
6321%
6207%

& Productiid
addespués

B4.21%
86.64%
86.73%
85.70%
86.35%
87.15%
80.72%
92.21%
87.94%
88.10%
86.57%
86.98%
87.90%
86.02%
87.02%
86.77%



Anexo 6: Fotografias del repositorio (drive compartido) de documentos
digitales

Compartidos conmigo > ZONGSHEN PANAMA ~ &
‘ Tipo =~ | | Personas ~ ‘ ‘ Modificado ~ |
Carpetas ™ Nombre H
B COTIZACIONES H B CUENTASDELAE.. } B DESCRIPCIONDE.. } B DESPACHOSADO.. }
B DOCUMENTOS GA... B DOCUMENTOSPA.. B FORMATO DE ORD.. } B FORMATOSDECR.. }
B3 GESTIONDEVENT.. } B REDDESERVICIO.. }
Archivos
BB ETIQUETASDEVE.. } Lista de precios Z...
G V.ENDIDA P —_—_—
. |- - == _

Compartidos conmigo > ZONGSHEN PANAMA > COTIZACIONES - & (v=| 2 ) ©

| Tipo ~ ‘ | Personas ~ ‘ | Modificado ~ |
Nombre Propietario Ultima modifi.. v Tamafiodel:  §
m CQOTIZACION MILANO 26-02-2024.docx 2% I | gonzalezf7é 26 feb 2024 425 KB

COTIZACION RX150 13-02-2024.docx 2%

",'; gonzalezf7é 13 feb 2024 824 KB

m CQTIZACION SPEX 150 28-11-2023.docx &% ;’; | gonzalezf7e 28 nov 2023 1.TMB
m CQTIZACION TRIAX 200 18-07-2023.docx A% x | gonzalezf7e 18 jul 2023 964 KB
[ COTIZACION Z-MAX - Lewis.docx &% x | gonzalezf7e T mar 2024 534 KB
[ COTIZACION ZS$150-A 01-03-2024.docx 2% x | gonzalezf7e 1mar 2024 1,016 KB
[0 COTIZACION ZS250-CM 06-02-2024.docx 2% x | gonzalezfie 15 mar 2024 1.8 MB
[ COTIZACION ZS300-CM 22-02-2024.docx 2% x I gonzalezf7e 8 abr 2024 1.4 MB
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Anexo 7: Check List registrado por el cumplimiento de las 3 primeras S

1. SELECCIONAR (SEIRI)

SEPARAR LOS PRODUCTOS INNECESARIOS DE LOS NECESARIOS
NIVEL DE CUMPLIMIENTO

ITEM EVALUADO Muy

. Deficiente | Medio |Bueno | Excelente
deficiente

Estan identificados y clasificados todos los
1.1 | materiales, equipos y otros utilizados en el X
proceso de ventas.

En base al punto anterior, solo se cuenta
1.2 | con materiales necesarios y en estado X
Optimo.

Se encuentran clasificados los
1.3 | documentos del proceso de ventas fisicos X
y/o digitales.

Se cuenta con equipos y/o materiales del
l.4|area de ventas inventariados vy X
documentados.

Se clasifica al personal de acuerdo con
1.5|sus responsabilidades y actividades X
designadas en el Area de ventas.

2. ORGANIZAR (SEITON)

UN LUGAR PARA CADA PRODUCTO Y UBICARLO EN SU LUGAR
NIVEL DE CUMPLIMIENTO

ITEM EVALUADO Muy

. Deficiente | Medio |Bueno | Excelente
deficiente

Se encuentran ordenados y/o organizados
2.1 | en su lugar todos los materiales, equipos y X
otros del area de ventas.

Se encuentran ordenados los documentos

22 fisicos y/o digitales para la venta.

Se ordenan y devuelven todos los

2.3 .
materiales luego de su uso.

Los articulos que se utilizan se encuentran
2.4 |en zonas de acceso rapido segin su X
recurrencia.

Se cuenta con los espacios de trabajo
2.5 |ordenados y establecidos segun el X

proceso de venta.
3. LIMPIAR (SEISO)

LIMPIEZA EN EL AREA DE VENTAS
ITEM EVALUADO NIVEL DE CUMPLIMIENTO
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Muy
deficiente

Deficiente

Medio

Bueno

Excelente

3.1

Las zonas y elementos del area de ventas
como pisos, paredes, ventanas, estantes,
archivadores, vitrinas, herramientas y
equipos se encuentran limpios, libres de
polvo y suciedad.

3.2

Los productos de venta se encuentran
limpios y libres de suciedad.

3.3

Se realizan planes de limpieza con
cronogramas establecidos para el area de
venta.

3.4

Hay disponibilidad inmediata de los
productos de limpieza requeridos para
llevar a cabo las labores de limpieza en el
area de ventas.

3.5

Los trabajadores del area de ventas
mantienen sus uniformes ylo
indumentarias con un aspecto limpio.

4. ESTANDARIZAR (SEIKETSU)

MANTENER Y MONITOREAR LAS PRIMERAS S

ITEM EVALUADO

NIVEL DE CUMPLIMIENTO

Muy
deficiente

Deficiente

Medio

Bueno

Excelente

4.1

Existen procedimientos estandarizados y
actualizados que establecen el correcto
flujo del proceso de ventas.

4.2

Existen estdndares y/o controles visuales
para mantener la organizacion, orden y
limpieza del &rea de ventas.

4.3

Se capacita a los trabajadores del area de
ventas respecto a la atencion de clientes y
gestiéon de reclamos.

4.4

Se han implementado y estandarizado
métricas para evaluar el rendimiento del
area de ventas.

4.5

Los formatos o registros que se utilizan en
la gestibn de la venta se encuentran
estandarizados y actualizados.
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Anexo 8: Fotografias de lainspeccion inicial del area de ventas
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de laimplementacién de las tarjetas rojas

1a

s

Anexo 9: Evidencia fotograf

3=

Cos sy 4 857 TRANIAC
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Anexo 10: Fotografias del area de ventas después de la implementacién
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Anexo 11: Checklist de limpieza y desinfeccion

CHECK LIST DE LIMPIEZA Y DESINFECCION

Cédigo: CAI-FOR-SST-033

Enero 2024

| DATOS DEL EMPLEADOR PRINCIPAL

RAZON SOCIAL

DOMICILIO (Direccién, distrito, provincia,
departamento)

TIPO DE ACTIVIDAD ECONOMICA

N° TRABAJADORES EN EL CENTRO LABORAL

CAYMAN SAC

20380456444

AV. REPUBLICA DE PANAMA 5395
SURQUILLO - LIMA

VENTA Y MANTENIMIENTO DE VEHICULOS MENORES

SEDE|

RESPONSABLE DE LA ACTIVIDAD

[ ]

MARQUE UN v/ SI LA TAREA SE REALIZO CONFORME A LO DETALLADO EN CADA ITEM DE LO CONTRARIO MARQUE CON UNA X

ITEM

ACTIVIDADES A DESARROLLAR

DIAS DE LA SEMANA

LIMPIEZA Y DESINFECCION DE PISO EN LOS SS.HH (*)

REVISION VISUAL DE LA LIMPIEZA DE LOS PISOS

LIMPIEZA Y DESINFECCION DEL SANITARIO Y LAVADERO

LIMPIEZA Y DESINFECCION DE LOS ESPEJOS (USAR PANO
HUMEDO)

REALIZAR EL ABASTECIMIENTO DE IMPLEMENTOS DE
HIGIENE (PAPEL HIGIENICO Y JABON LIQUIDO)

RETIRAR EL CONTENIDO DEL BOTE DE BASURA EN UNA
BOLSA CERRADA (***) Y LLEVARLA AL CONTENEDOR DE
RESIDUOS CORRESPONDIENTES (**)

LAVADO Y DESINFECCION DE TACHOS (***%)

REVISION PANORAMICA DE TODO EL AREA

FIRMA DEL RESPONSABLE DE LIMPIEZA
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Anexo 12: Reglamento de Cumplimiento de las 5S

@CAWIAN SA.C.

REGLAMENTO DE CUMPLIMIENTO
DE LAS 5S

?.,
2N
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1N

U CAYMAN S.A.C.

Y/,

REGLAMENTO DE
CUMPLIMIENTO

DE LAS 5S

ELABORADO Y REVISADO APROBADO
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Art. 1°

Art. 2°:

Art. 3°:

Art. 4°

Art. 5°

TITULO |
GENERALIDADES
Objetivo
Promover un entorno de trabajo organizado, limpio y seguro en el area de ventas de motos,
mejorando la eficiencia, la productividad y la satisfaccion del cliente.
Contenido

Contiene los lineamientos de cada S, con el fin de cumplir lo establecido en cada una de
ellas, asi como reglamentos para los trabajadores del area de ventas de la Empresa.

Alcance

Es de aplicacion en el area de ventas de la Empresa.

Base Legal

La formulacion del presente Reglamento de Organizacion y Funciones se sustenta en:

a) Ley de Contrataciones del Estado, Ley N° 30225.

TiTULO NI

DE LOS TRABAJADORES

e Los empleados deben mantener sus areas de trabajo limpias y ordenadas en todo
momento.

e Todos los productos y documentos deben almacenarse en su lugar designado
después de su uso.

e Se deben seguir los procedimientos estandar para la limpieza y el mantenimiento
de las areas de ventas.

e Se debe informar de inmediato cualquier situaciéon que pueda afectar la limpieza o
el orden en el area de ventas.

e La participacion activa y el compromiso con las practicas de las 5S son
fundamentales para el éxito del equipo.
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Art. 6°

Art. 7°

Art. 8°

TiTULO Il

DEL CUMPLIMIENTO DE LA 1S CLASIFICAR

Todos los objetos y documentos en el area de ventas deben clasificarse y
etiquetarse adecuadamente.

Se debe eliminar cualquier elemento innecesario o desordenado que no contribuya
al proceso de ventas.

Cada articulo debe tener un lugar designado y ser almacenado de manera ordenada
para facilitar su acceso.

TiTULO IV

DEL CUMPLIMIENTO DE LA 2S ORGANIZAR

Los productos deben estar exhibidos de manera ordenada y atractiva para facilitar
la visualizacion y seleccion por parte de los clientes.

Los documentos, como catalogos y folletos, deben estar organizados en estantes o
carpetas designadas y ser faciimente accesibles para el personal de ventas.

El area de trabajo de cada empleado debe mantenerse limpia y despejada, con
escritorios libres de desorden y documentos irrelevantes.

TiITULO V

DEL CUMPLIMIENTO DE LA 3S LIMPIAR

Todos los empleados son responsables de mantener su area de trabajo limpia y
ordenada en todo momento.

Se deben realizar inspecciones periddicas para identificar y corregir cualquier area
que requiera limpieza o mantenimiento.

Los productos y muestras de motos deben limpiarse regularmente para garantizar
una presentacion impecable a los clientes.
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TITULO VI

DEL CUMPLIMIENTO DE LA 4S ESTANDARIZAR

Art. 9°
o Establecer normas y procedimientos estandar para mantener la limpieza y el orden
en el area de ventas.
e Capacitar a los empleados sobre las practicas recomendadas y los estandares de
limpieza establecidos.
® Fomentar la comunicacién abierta entre los miembros del equipo para identificar y
resolver cualquier problema relacionado con la organizacion y la limpieza.
TiTULO VI
DEL CUMPLIMIENTO DE LA 5S SEGUIMIENTO
Art. 10°
e Cumplir con las practicas de las 5S debe ser una parte integral del trabajo diario de
todos los empleados del area de ventas.
¢ Promover una cultura de responsabilidad y autodisciplina entre el personal para
mantener los estandares de limpieza y organizacioén.
e Reconocer y recompensar el cumplimiento y la mejora continua en la
implementacién de las 5S.
TITULO VIII:
DISPOSICIONES COMPLEMENTARIAS
Art. 11° Capacitacion en las 5S:
e Todos los nuevos empleados recibiran capacitacion sobre los principios y practicas
de las 5S durante su periodo de induccion.
e Se proporcionara capacitacion periddica para actualizar y reforzar los conocimientos
sobre las 5S entre el personal existente.
Art. 12° Auditorias de las 5S:
e Se realizaran auditorias regulares de las 5S para evaluar el cumplimiento de los
estandares de limpieza y organizacion.
e Se designaran auditores internos responsables de llevar a cabo las auditorias y
documentar los hallazgos.
Art. 13° Revisiéon y Mejora Continua:
e Se llevaran a cabo reuniones periddicas para revisar el progreso en la
implementacién de las 5S y discutir cualquier drea que requiera mejoras.
e Se alentaran las sugerencias de los empleados para identificar oportunidades de
mejora en las practicas de las 5S.
Art. 14° Reconocimiento y Recompensas:

Se establecera un sistema de reconocimiento para destacar y premiar a los
empleados que demuestren un alto nivel de cumplimiento y compromiso con las 5S.
Se otorgaran incentivos, como bonificaciones o reconocimientos publicos, a los
equipos o individuos que contribuyan significativamente a la implementacién exitosa
de las 5S.
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Art. 15°

Art. 16°

Art. 17°

Art. 18°

Art. 19°

Art. 20°

Responsabilidad Ambiental:

Se fomentara el uso responsable de los recursos y la minimizacién de residuos en
todas las actividades relacionadas con las ventas de motos.

Se implementaran medidas para promover la sostenibilidad ambiental, como el
reciclaje adecuado de materiales y la reduccién del consumo de energia.

TiITULO IX:
DISPOSICIONES FINALES

Cumplimiento Obligatorio:

El cumplimiento de las disposiciones establecidas en este reglamento es obligatorio
para todos los empleados del area de ventas de motos.

La violacion repetida de las normas y procedimientos de las 5S puede resultar en
medidas disciplinarias, que pueden incluir advertencias formales o acciones
disciplinarias adicionales segun corresponda.

Difusion del Reglamento:

Este reglamento sera distribuido a todos los empleados del area de ventas de
motos, quienes deberan leerlo y firmarlo para confirmar su comprension y
aceptacion.

Cualquier actualizacion o modificacion de este reglamento sera comunicada a todos
los empleados de manera oportuna y adecuada.

Responsabilidad del Departamento de Recursos Humanos:

El departamento de Recursos Humanos sera responsable de supervisar la
implementacion y el cumplimiento de este reglamento en colaboracién con los
supervisores y gerentes del area de ventas de motos.

Se proporcionara apoyo adicional, capacitacion y recursos segun sea necesario
para garantizar el éxito de las practicas de las 5S.

Evaluacion y Seguimiento:

Se llevara a cabo una evaluacion periodica del cumplimiento de las 5S en el area
de ventas de motos para identificar areas de mejora y oportunidades de
optimizacion.

Los resultados de las evaluaciones se utilizaran para implementar medidas
correctivas y garantizar la consistencia en la aplicacién de las practicas de las 5S.

Compromiso de la Direccién:

La alta direcciéon de la empresa respalda plenamente la implementacion y el
cumplimiento de las practicas de las 5S en el area de ventas de motos y se
compromete a proporcionar los recursos necesarios para su éxito.

Se fomentara la participacion activa y el compromiso de todos los niveles de la
organizacion para asegurar el logro de los objetivos de las 5S.
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UNIVERSIDAD NACIONAL DEL CALLAO Y

FACULTAD DE INGENIERIA INDUSTRIAL Y DE SISTEMAS éi@%
UNIDAD DE INVESTIGACION RF

CONSTANCIA DE ANTIPLAGIO N° 036-2024

EL DIRECTOR DE LA UNIDAD DE INVESTIGACION DE LA FACULTAD DE INGENIERIA
INDUSTRIAL Y DE SISTEMAS, QUE SUSCRIBE:

HACE CONSTAR

QUE, EL BACHILLER:

— BARBOZA HANCCO WENDY MILAGROS
— CCORAHUA ESPINOZA JANET IRAIDA MILAGROS
— OCHOA GUZMAN ISABEL

HA PRESENTADO SU TESIS TITULADA: “METODOLOGIA 58 PARA MEJORAR LA
PRODUCTIVIDAD DEL AREA DE VENTAS DE LA EMPRESA CAYMAN S.A.C., LIMA -
2024” PARA LA EVALUACION ANTIPLAGIO COMPILATIO MAGISTER, OBTENIENDO
COMO RESULTADO 5% DE SIMILITUD, ESTANDO DENTRO DEL PORCENTAJE
PERMITIDO (MAXIMO 30%).

SE EXPIDE LA PRESENTE CONSTANCIA A SOLICITUD DEL INTERESADO PARA
REALIZAR TRAMITES CORRESPONDIENTES A LA SUSTENTACION DE TESIS.

Bellavista, 14 de mayo de 2024

UNIVERSIDAD NACIONAL DEL CALLAO
UNIDAD DE INVESTIGACION FIIS

T

Dr. SAKIBARU MAURICIO LUIS ALBERTO
DIRECTOR UI-FIIS-UNAC
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