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RESUMEN Y PALABRAS CLAVE
La empresa MCP COMUNICACIONES E.I.R.L, es un Distribuidor autorizado por la
empresa América Movil; somos una empresa de telecomunicacion, informacion y
entretenimiento, que trabaja de la mano con los clientes para poder satisfacer las
necesidades del mercado, la cual brindamos servicios y asesoria en venta de equipos

celulares, portabilidades y planes postpago, venta de recarga por mayor y virtual.

Figural
Linea de tiempo de la empresa MCP Comunicaciones E.I.R.L

Solo cuenta con el
local en Mariscal
Benavides 161

2022

Perdida por gfala gestion

Se implementan 3 sucursales

(Chincha, Pisco, Ica)
2016

4
Se implementan 2
sucursales (chincha)

2015

Inicio 1

actividades

2013

-

¢ Qué problema hemos detectado?

La empresa MCP Comunicaciones E.l.R.L.; viene presentando algunas inconsistencias
en las ventas realizadas en el afio 2022, de las cuales hemos podido observar la baja

rentabilidad de telefonia movil.

Dado este problema, hemos tenido falta de liquidez, tensiones internas, despidos y

precipitadas decisiones, al analizar mal los motivos que originan el problema, que en



muchas ocasiones esta mas relacionado con una mala estrategia de marketing que otra
cosa; 0 no conseguimos suficiente visibilidad teniendo en cuenta que hay estrategias que
dan resultados a corto plazo, mientras que habra otras que requieran de mas tiempo para

ser efectivas.

La mala atencidn al cliente puede tener efectos realmente negativos, por lo que debemos
evitar no cumplir con las expectativas del cliente, en términos de calidad de servicio,
tiempo de respuesta o experiencia general del cliente; teniendo como resultado un déficit

de ventas y perdida de ganancias para nuestro negocio.

Luego de analizar nuestro problema podemos mencionar las posibles causas a nuestra

mala gestion:

e Mala seleccién de personal.

e Usar un lenguaje negativo

e Ponerse a la defensiva

e Generar expectativas irreales (mala informacion sobre el producto)

e Falta de motivacion a nuestro personal.

Palabras clave: mala atencion al cliente, mala seleccién de personal, déficit de

ventas, falta de liquidez.
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ABSTRACT AND KEYWORDS
The company MCP COMUNICACIONES EIRL, is a Distributor authorized by the
company Ameérica Movil; We are a telecommunications, information and entertainment
company that works hand in hand with customers to meet the needs of the market, which
we provide services and advice on the sale of cellular equipment, portability and post-

payment plans, wholesale recharge sales. and virtual.

What problem have we detected?

The company MCP Communications E.LLR.L; It has been presenting some
inconsistencies in the sales made in 2022, of which we have been able to observe the

low profitability of mobile telephony.

Given this problem, we have had a lack of liquidity, internal tensions, layoffs and hasty
decisions, by misanalyzing the reasons that cause the problem, which on many
occasions is more related to a bad marketing strategy than anything else; or we do not
get enough visibility taking into account that there are strategies that give results in the

short term, while there will be others that require more time to be effective.

Poor customer service can have really negative effects, so we must avoid not meeting
customer expectations, in terms of service quality, response time, or overall customer

experience, resulting in a sales deficit and lost profits for our business.

After analyzing our problem, we can mention the possible causes of our

mismanagement:

* Leave calls on hold due to lack of staff.

* Using negative language

* Get defensive

* Generate unrealistic expectations (misinformation about the product)

» Lack of motivation to our staff.

Keywords: customer service, sales deficit, lack of liquidity.
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INTRODUCCION
En el presente Trabajo de Suficiencia Profesional se presenta La Seleccion de Personal
y su Efecto en la Gestion Comercial de la Empresa MCP Comunicaciones E.l.LR.L —

Afio 2022, cuyo contenido estd compuesto de los siguientes capitulos:

En el Capitulo I encontraremos la informacion general de la empresa, asi como los datos
generales, actividad principal, la resefia historica de la empresa, asi como la realidad

problematica y finalmente una breve descripcion del area involucrada.

En el Capitulo Il encontraremos en el marco tedrico general, los antecedentes nacionales
e internacionales, los cuales guardan relacion con nuestro tema y sirven al mismo tiempo
para fundamentar la presente investigacion, asi como también el marco teorico
especifico que fundamenta a través de principios, normas y procedimientos, las bases

tedricas de cada una de las variables utilizadas en el tema en cuestion.

En el Capitulo 111 encontraremos la aplicacion profesional, considerando el contexto
laboral situacional y una descripcion detallada de las actividades realizadas por el

bachiller.

En el Capitulo IV encontraremos la aplicacion préactica, con el desarrollo de casos, los
cuales serviran para brindar una alternativa de solucion al problema analizado, como
parte de las contribuciones planteadas por el bachiller, y finalmente arribaremos a las
conclusiones y recomendaciones planteadas en el presente Trabajo de Suficiencia

Profesional.
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CAPITULO I: INFORMACION GENERAL DE LA EMPRESA

1.1 DATOS GENERALES:

Razon social: MCP COMUNICACIONES E.I.LR.L

RUC: 20534930250

Direccion: Calle Mariscal Benavides N°161 — Chincha Alta

1.1.1.
1.1.2.
1.1.3.
1.1.4.

1.2 ACTIVIDAD PRINCIPAL:

Contacto: Srta. Yuliana Alvarado Suncion - Administradora

La empresa MCP Comunicaciones E.I.R.L. brinda servicio de otras actividades

de telecomunicaciones (CIU N° 6190), la cual ofrece la venta de equipos

celulares en renovacion, lineas prepago, portabilidades y/o internet en fibra

Optica, recargas al por mayor y pagos de lineas.

Figura 2

Organigrama de la Empresa MCP Comunicaciones E.I.R.L

MCP COMUNICACIONES
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1.3 RESENA HISTORICA Y REALIDAD PROBLEMATICA:

1.3.1 Resefia Histdrica de la Empresa:

Laempresa MCP COMUNICACIONES E.I.R.L., fue inscrita mediante escritura
publica, el 08 de mayo del 2013; ante notario publico de Chincha, por el Dr.
Pardo Neyra, Juan Ramon (Titulo N° 4821-09/05/2013), inscrita por partida
registral P11042442; con RUC: 20534930250; representada por Milton Cueva
Pizarro, gerente general ubicada en Urb. Vifiedos de Chincha Mz L1 lote 01 —

Grocio Prado — Chincha — Ica.

En el afio 2015, se alquilaron 2 locales, una de ellas ubicados en Calle Mariscal
Castilla N°138 Int 01 (entre calle Benavides y calle Italia) y la otra en Calle

Mariscal Benavides N° 161.

Enel 2016, se alquilaron 3 locales méas ubicados en Calle Italia N° 101 — Chincha

Alta; Calle Comercio N°128 - Pisco; y Calle Cajamarca N°165 — Ica.

Todas las sucursales brindaban servicio de recargas al por mayor, recargas por

tarjeta, venta de equipos celulares, portabilidades, renovacion y lineas postpago.

Al pasar de los afios, la empresa fue cerrando todas las sucursales por el efecto
en la gestion comercial que tuvo en esos afios, hoy en la actualidad solo cuenta
con un local que se encuentra ubicado en Calle Mariscal Benavides N° 161 —
Chincha.
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Figura 3
Organigrama de Establecimientos Anexos

CAL. MARISCAL
CASTILLAN®
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Afio 2015

ANEXO

MCP COMUNICACIONES
ELRL

1.3.2 Realidad Problemética de la Empresa

El PerG experimentd un crecimiento del 12% durante el primer trimestre del
2022 en comparacion con el mismo periodo al afio anterior. Los ingresos de
telecomunicaciones totalizaron S/ 4°934,500, segun el informe el Organismo

Supervisor de Inversion Privada en Telecomunicaciones (OSIPTEL).

Es importante destacar que el crecimiento es un indice de mayor demanda de
servicios de telecomunicaciones en el pais, lo que podria estar relacionado con
la adopcion de tecnologias digitales y el aumento del uso de internet y

dispositivos moviles.

De acuerdo con el informe del Andlisis del Desempefio Financiero del Sector
Telecomunicaciones, elaborado por la Direccion de Politicas Regulatorias y
Competencia (DPRC) del ente regulador, el resultado se sustentd por los
mayores ingresos registrados en las lineas de negocio Venta de Equipos,

Servicios Moviles e Internet fijo, en los tres primeros meses de afio.
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“En el caso de Venta de equipos, los ingresos se incrementaron en 21,2 %,
impulsados por las ofertas comerciales de las empresas operadoras, a través de
financiamientos, descuentos por portabilidad, cuota inicial cero, entre otros”,

sefiala el informe del OSIPTEL.

Mientras que, los ingresos de la linea de negocio Internet Fijo crecieron en 11,6
%, debido a la mayor cantidad de conexiones, luego de alcanzar la cifra récord
de S/. 3°081,542 a marzo de 2022, lo que significd una expansion de 7,7% en
comparacion al numero de conexiones registradas al cierre del primer trimestre
del afio 2021.

Estas tres lineas de negocios (Servicios Moviles, Venta de Equipos e Internet
Fijo) continuaron siendo las principales generadoras de ingresos, representando

el 81,8 % del total de ingresos del sector telecomunicaciones.

Claro Per0 es subsidiaria de América Mavil, S.A.B. de C.V. y opera en el pais
desde el 10 de agosto de 2005.

Figura 4

Crecimiento de ingresos operativos por linea de negocio (en millones de S/.)

Crecimiento de ingresos operativos por linea de negocio
(en millones de S/)
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Elaboracion: DPRC

Nota: Norma de requerimiento de informacion periddica (NRIP)

Elaboracién: Direccién de Politicas Regulatorias y Competencias (DPRC)
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La empresa MCP Comunicaciones E.I.LR.L., es un distribuidor autorizado por
América Movil; dedicada a la venta de equipos moviles, venta de recarga al por
mayor y/o virtual, pagos de lineas postpagos, renovacion e internet en fibra
Optica, ha tenido como efecto la inadecuada gestién comercial teniendo como
consecuencia pérdida de clientes, sin embargo, esto conlleva a tener una

rentabilidad baja por falta de captacion de clientes.

La empresa, en el Ejercicio 2022 en el mes de febrero y marzo se vio afectada
por los reclamos que hicieron algunos clientes a la empresa América Movil
sefialandonos como responsables de las ventas de equipos y lineas postpagos
activadas que se dieron en esos meses, ya que en ese entonces no era obligatorio
la huella dactilar para adquirir cualquier tipo de servicio, ya sea la renovacion de
equipos o activacion de lineas para pagar mensual, en ese entonces hubo
vendedores en campo, que se aprovecharon de esa modalidad para poder acceder
a la renovacion de equipos a nombre de los clientes firmando contratos
falsificando sus firmas; trayendo como consecuencias el desconocimiento de los
contratos firmados por lineas y la adquisicion de equipos.

Esto nos trajo la obtencién de penalidades, las cuales fueron perjudiciales para
la empresa, ya que no podiamos hacer uso de la linea de crédito que teniamos
para poder adquirir equipos, recargas, recaudo; llevandonos a estar como 2
meses sin ventas de equipos, perjudicando a la empresa y a los trabajadores, ya
que ellos tienen un porcentaje de comision de venta, la cual deben llegar

mensualmente.
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Figura 5 Diagrama Ishikawa
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Después de realizar una investigacion del problema llegamos a la conclusion:

a) No tenemos un plan estratégico de capacitaciones; lo cual lograria que
el colaborador conozca mas sobre el producto a vender y pueda
desenvolverse con mayor eficiencia y eficacia sin correr diferentes
riesgos con efectos negativos, como la pérdida de productividad o el
costo de rotacion de trabajadores, considerando también la posibilidad
de que los clientes perdidos, puedan haber sido causa de errores
cometidos por los colaboradores capacitados inadecuadamente.

b) No hay un anélisis de mercado, previo a todo proceso para ventas, lo
principal es conocer el sector donde competimos, es importante cuales
son tus competidores y que estrategias usamos para poder atraer o
simplemente buscar mas informacion acerca de sus gustos, intereses o
necesidades.

c) Una mejor atencion al cliente: hay estudios donde sefialan que los

consumidores abandonan la marca por una pésima atencién. Por otro
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lado, si el cliente esta feliz y satisfecho luego de su compra, es una sefial
de que volverad a comprar productos o contratar nuestros servicios.

d) Falta de Publicidad en redes sociales: nos permite fortalecer la marcay
alcanzar un publico mas grande, usandola como una herramienta para la
comunicacion directa y lograr, asi, generar mas confianza y empatia con
las personas al mostrar un lado méas humano.

e) Ventaja competitiva: el truco para sobresalir en un mercado tan
competitivo es la diferenciacion, si buscamos incrementar las ventas
tenemos que ofrecer un producto o servicio con una propuesta de valor

adicional, tiene que ser lo suficientemente atractiva para lograr un buen

impacto.
1.4 MISION, VISION Y VALORES:
1.4.1 Mision:

Proveer servicios de telecomunicaciones con la mas alta calidad, mas
amplia cobertura y constante innovacion para anticiparnos a las
necesidades de comunicacion de nuestros clientes.
1.4.2 Vision:
Ser una empresa lider, en venta de equipos moviles que marque la
diferencia con tecnologia e innovacion y un equipo humano competitivo,
donde nuestros clientes encuentren todas sus necesidades en un mismo
lugar.
143 Valores:
a) Eficiencia:
Utilizamos nuestros mejores recursos para poder alcanzar nuestros
objetivos con la finalidad de poder satisfacer a nuestro cliente.
b) Compromiso con nuestros clientes:
Es el factor mas importante como trabajador, demostrar nuestros
conocimientos, habilidades y experiencias con el objetivo de poder llenar

las expectativas del cliente.
c) Sostenibilidad:

Actuamos con ética, responsabilidad y productividad para poder contribuir

a tener una buena imagen en el mercado competitivo.
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1.5 DESCRIPCION DEL AREA DONDE EL BACHILLER REALIZO SUS
ACTIVIDADES:

1.5.1 Area de Contabilidad:
El area de contabilidad esta compuesta por 4 Asistentes contable y el
Contador publico colegiado.

1.5.1.1 Ubicacion:
El area de contabilidad de la empresa MCP Comunicaciones esta situado en
la oficina principal de Calle Pisco N° 248 Chincha Alta — Ica.

1.5.1.2 Layout:
A continuacion, se muestra el layout del area de contabilidad, el cual tiene las

siguientes medidas: 2.80 mts alto, 5.30 mts de largo y 2.80mts de ancho.

Figura 6

Layout del area de Contabilidad
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CAPITULO II: MARCO TEORICO

2.1 MARCO TEORICO GENERAL:

211

2.1.2

Antecedentes Internacionales:

Maria Ponce (2018), Guayaquil, “Modelo de reclutamiento y seleccion de
personal en el area comercial para mejorar las ventas de la compafiia F&E
Ecuatoriana en la ciudad de Guayaquil”, presenta dificultad para atraer a los
candidatos adecuados, por la falta de un plan estratégico para el reclutamiento
y seleccion de personal. Si no se tiene una estrategia solida de reclutamiento,
es posible no obtener resultados positivos, tomar decisiones basadas en
criterios subjetivos en lugar de criterios y objetivos relevantes para el puesto,
teniendo como consecuencia la rotacion de personal, afectando el margen de
ganancias debido a los costos, gastos y el area comercial obteniendo como

resultado la baja productividad.

Manquillo (2021) Colombia, “Analisis de factores que incidieron en el
proceso de seleccion de personal en la Alcaldia de Guaduas, Cundinamarca
durante el ano 20207, sefiala que tiene como objetivo identificar los factores
que tuvieron mayor influencia en el proceso de seleccion de personal
administrativo en la alcaldia de Guaduas, Cundinamarca durante el afio 2020.
Se podria llevar a cabo una revisién exhaustiva de la documentacion
relacionada con el proceso de seleccion de personal administrativa en la
alcaldia de Guaduas Cundinamarca durante el afio 2020, tales como actas,
convocatorias, resoluciones, entre otros. También se puede realizar
entrevistas a los responsables del proceso de seleccion y a los empleados que
resultaron seleccionados, con el fin de conocer su opinién y percepcion sobre

los factores que influyeron en su eleccion.

Antecedentes Nacionales:

Ramirez Valencia (2019), Universidad Catdlica Los Angeles Chimbote, en
su tesis El Proceso de la Seleccion de Personal como factor relevante de la
gestion de calidad y plan de mejora en las micro y pequefias empresas del
sector servicios, rubro, actividades de agencias de viaje turisticos, distrito de
Huaraz, 2019, tiene como factor extremadamente relevante en cualquier

organizacion, esto se debe al proceso de seleccion de personal tiene un
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impacto directo en la calidad de los empleados que se contratan y por ende la
eficacia y eficiencia de la organizacion en su conjunto, la mala informacion
brindada tiene como graves consecuencias para la rentabilidad de la empresa
por no satisfacer las necesidades del cliente ocasionando una pérdida de

ingresos a largo plazo.

Alva Medina (2019), Universidad Privada de Ciencias Aplicadas, en su tesis
“Propuesta de un proceso de gestiéon comercial basada en la gestion por
procesos para mejorar la productividad del sector agricola, palta has, en
irrigacion, cabeza de toro del departamento de Ica, Peri”, ejecuta un disefio
de gestidn de procesos para mejorar la rentabilidad para la cooperativa, la cual
el objetivo es el impacto directo en la rentabilidad en la mejora de la
produccién, ventas, marketing y distribucion y asi poder llegar al mercado
nacional e internacional. Esto implica la realizacion de analisis de costos,
tiempos y movimientos, analisis de riesgo con la finalidad de aumentar la
eficiencia y reducir los costos, alinear los objetivos y que sean realistas y

factibles.

2.2 MARCO TEORICO ESPECIFICO:
2.2.1 Seleccién de Personal:
2.2.1.1 Definicién:
Segun Chiavenato (2001, pag. 238-245) En su libro “Seleccion del Personal,
segun autores” define, la Seleccion de Personal como un proceso de toma de
decisiones, basados en datos confiables, con la finalidad de afadir talentos y
competencias que contribuyen al éxito a largo plazo de la organizacion; es
decir seleccionar al candidato méas adecuado para el puesto de trabajo que

existe en una determinada organizacion.

La seleccion de personal, es una serie de evaluaciones del perfil profesional,
que se realiza entre personas, que demostraran interes en ocupar un puesto
laboral disponible, en una determinada organizacion, a través de un proceso
que se da, desde el inicio de la inscripcion a la posibilidad del cargo,
evaluando las calificaciones y habilidades de cada aspirante que cumpla con

los requisitos y expectativas necesarias.
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(Mare Nostrum Business School, 2023) indica; que este proceso que se sigue
para la contratacion de un empleado, a través del cual una empresa busca un
nuevo empleado para cubrir un puesto laboral que ha quedado vacante
recientemente en la organizacion. Este procedimiento consta de varias fases

teniendo como objetivo encontrar al mejor prospecto.

Figura 7

Busqueda y Seleccion de Personal

Nota: Etapas en el proceso de reclutamiento de personal (figura)2023, https://blog.kenjo.io/es

2.2.1.2 Importancia de la Seleccion de Personal:

Segun Tarazona, A. (2014), manifiesta que el proceso de reclutamiento de
personal, antes de la seleccidn, es uno de los principales pilares para la gestion
de recursos humanos, ya que permite seleccionar a los candidatos idoneos
para los puestos vacantes en la organizacion, teniendo en cuenta los
conocimientos y experiencia necesarios para el desempefio exitoso de las
funciones del puesto vacante teniendo como resultados una mejor eficiencia,

productividad e incremento en la rentabilidad para la empresa.

(QuestionPro, Seleccion de personal, 2023) El éxito de cualquier

organizacion depende de la calidad de las personas elegidas para el puesto de
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trabajo que este requiere. Por lo tanto, el proceso de seleccién es una de las
funciones més importante del departamento de recursos humanos méas

importante para la gestion de una organizacion.

(QuestionPro, Seleccion de personal, 2023), indica alguna de las razones por

las cuales este proceso debe realizarse de la mejor forma posible son:

a) Conseguir trabajadores cualificados: La seleccidn de personal se
debe dar seleccionando personal con mano de obra calificada para
asi poder ayudar a contratar solo a los candidatos ideales.

b) Costo de capacitacion reducido: un buen proceso de seleccion
reclutara candidatos calificados que comprendan los métodos de
trabajo.

Segun Grados Espinoza (2013), indica que la importancia de una buena
seleccion de personal radica en que existan las mejores expectativas para el
desemperio del empleado en las operaciones de sus actividades dentro de la
empresa, por lo que la evaluacion debe realizarse observada de manera
ordenada y precisa contemplando los siguientes aspectos:

a) Experiencia laboral

b) Trayectoria académica

c) Aspectos psicoldgicos

Estos son los aspectos basicos de la personalidad que se desarrolla dentro de la
sociedad en el &mbito laboral, y se puede decir que la seleccién es la aplicacion
de una o varias técnicas destinadas a encontrar a la persona adecuada para el

puesto adecuado.

2.2.1.3 Fases del Proceso de Seleccion del Personal:

Chiavenato (2001), afirma que las fases para la seleccion de personal
son:

Fase 1 - Perfil: Un perfil de cargo define las caracteristicas, tareas y
responsabilidades asociadas a un puesto de trabajo, asi como las
habilidades, atributos y capacidades que debe poseer el profesional
para desempefiar el puesto que ocupe.

(Integratec,2023) sefiala que la funcion de los perfiles de puestos de

trabajo es permitir a las organizaciones organicen sus procesos de
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reclutamiento, operacion, capacitacion y planificacion de manera
manejable, si analizamos estos cuatro procesos, entendemos que los
perfiles de puestos son fundamentales en la vida de todo colaborador
dentro de la organizacion administrativa.

Fase 2 - Pre — Seleccién: (candidatos, 2022) sefiala la preseleccién
de candidatos, la cual es la etapa inicial de la contratacion de
personal en la que se trata de definir los puntos principales del
proceso. Para ello, el departamento de recursos humanos debera
realizar un estudio de viabilidad para determinar las necesidades de
personal de la empresa.

Fase 3 - Seleccion y Evaluacion: La seleccion de personal es el
proceso que Se ejecuta para contratar empleados en una
organizacion.

Comienza con una persona que postula para un puesto de trabajo o
en el momento en el que el reclutador encuentra un perfil interesante
y termina con la contratacion de un nuevo comparfiero de trabajo.
Fase 4 - Presentacion de candidatos: se da a conocer las decisiones
a los candidatos y aparecen las actividades informativas sobre
contratos, situaciones legales y filosofia de la empresa. En esta fase
se verifica si la empresa tiene éxito con el candidato requerido, el
cual debera leer y aceptar los términos del contrato.

Fase 5 - Seguimiento: (Adecco, 2021) indica que la etapa final es
comprender el desempefio, rendimiento y adaptacion del candidato,
y obtener la retroalimentacion de personal. Todas estas etapas deben
estar presentes en los procesos de seleccion para que el resultado sea

el esperado.
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Figura 8
Fases del Proceso de Seleccién de Personal

FASES DEL PROCESO DE SELECCION DE PERSONAL
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Nota: Fases del Proceso de Seleccion (figura)2013, gbs recursos humanos,

https://www.gbsrecursoshumanos.com/

2.2.1.4  Principios de La Seleccion de Personal:

(Capital Humano, 2012) se enfatizan tres principios basicos en el

proceso de contratacion las cuales son:

a) Principio 1 - Colocacion: La primera tarea del seleccionador es
maximizar los recursos humanos de la organizacion,
descubrimiento las habilidades y actitudes que los candidatos
puedan usar para su propio beneficio y el de la organizacion, y en
este sentido se evaluara a cada candidato para descubrir donde
realiza mejor su trabajo. El area de la organizacion puede
desarrollarse con mejores resultados.

b) Principio 2 - Orientacion: como parte de su responsabilidad
social, el gerente de contratacion debe guiar al candidato, en
primer lugar, porque no es adecuado para el puesto actual y en
segundo lugar orientandolo para que encuentre la oportunidad
adecuada para su desarrollo personal.

¢) Principio 3 - Etica Profesional: es necesario tener presente que

se puede afectar la vida de otras personas, esto ayuda a definir quienes

somos como individuo.
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Figura 9

Principio de la Seleccion de Personal

PRINCIPIOS DE LA SELECCION DE
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Principio 3

Segun la teoria de Frederick Taylor, fue clave para la organizacion

industrial durante el siglo XX. Esta teoria sobre la administracion

cientifica de Frederick Taylor se basa en cuatro principios basicos:

a) Principio de Planeacién, se sustituye la improvisacion por métodos
basados en procedimientos cientificos.

b) Principios de Preparacion, entrenandolos para obtener el maximo
rendimiento.

c) Principio de Control de Trabajo, realizar un seguimiento del trabajo
para comprobar que todo macha segun lo planificado.

d) Principio de la ejecucion, distribuye equitativamente el trabajo, la
responsabilidad y especializacion entre la administracion y los

obreros.
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Figura 10

Principios segun Taylor

Principios segun Taylor
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2.2.1.5 Bases del Proceso Selectivo:
Contreras Montafa Leidy (2020), indica que es importante estudiar el

perfil que se esta buscando, hay que saber como crear un perfil, que
funciones debe realizar el empleado y la actitud y habilidades para

poder realizar correctamente la tarea a realizar.
Tipos de entrevista

1) Entrevista no dirigida, este tipo de entrevista es mas espontanea,
ya que se le hace preguntas en el momento y sin ningdn orden en
particular, por lo general suelen ser entrevistas informales.

2) Entrevista Dirigida, este tipo de entrevista tienen un orden
especifico, se conoce hasta el orden en el cual se haran las
preguntas.

3) Entrevista Estructurada, pueden adaptarse para incluir preguntas
sobre el trabajo especifico en cuestién. Son series de preguntas

relacionadas con el puesto.
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4) Entrevista Secuencial, en esta entrevista el aspirante es
entrevistado sucesivamente por varios supervisores y cada uno de
los cuales lo califica en forma de evaluacion estandar.

5) Panel de Entrevistas, un panel de entrevistas en el que un grupo
de entrevistadores hace preguntas al candidato, permitiendo que los
entrevistadores se beneficien las respuestas del candidato a las
preguntas planteadas por los otros entrevistadores.

6) Entrevista de estrés, el propdsito de la entrevista es determinar
la forma en que el aspirante reaccionara al estrés, en esta entrevista
los candidatos son bombardeados con una serie de preguntas
hostiles. Esta técnica ayuda a identificar a los candidatos sensibles

y aquellos que tengan baja o alta tolerancia al estrés.
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Figura 11

Tipos de Entrevistas
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2.2.1.6 Objetivo de un proceso de Seleccion del Personal:

Montoya (2010), el propdsito del proceso de seleccion de personal es
buscar el bienestar de la empresa y los socios de los colaboradores.
El procedimiento de seleccion tiene varios pasos en el proceso de

seleccion que ayudan a la organizacién a obtener méas informacion
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sobre los candidatos, es recomendable que cuente con los siguientes
elementos:

a) Encontrar personal calificado para asegurar el éxito empresarial,
mayor productividad, menos costo de capacitacion y mayor calidad
de personal.

b) Satisfacer las necesidades de los socios comerciales y de la empresa,

teniendo en cuenta que para ello deberia haber una buena comunicacion

efectiva y brindar incentivos y beneficios.

c) Describir el perfil del puesto de trabajo.

d) Planificar la estrategia de las fases de la seleccion de personal.

2.2.1.7 Ventajas de la seleccion de personal:

Montalvo (2011) menciona que la importancia del proceso de
seleccion de personal ayuda a las empresas a elegir el mejor perfil al

puesto de trabajo que requiere la empresa.

a) Contratar a la persona adecuada para el puesto adecuado.

b) Realizar una contratacion con el 100% de éxito.

c) Es rentable y reduce tiempo y esfuerzo.

d) Obtener personas que se sientan satisfechas con las actividades que
desempenia.

e) Proporciona una guia para evaluar a los candidatos a través de una
estricta verificacion.

f) Ayuda a comparar los diferentes candidatos en términos de sus
capacidades, conocimientos, habilidades, experiencia, actitud

laboral, etc.

2.2.1.8 Desventajas de la seleccion de personal:
(Empresa, 2020) sefala las siguientes desventajas:

a) La falta de adaptacién en el trabajo y a la empresa.
b) Lainsatisfaccion de los empleados de la empresa aumenta cuando

los empleados no realizan su trabajo con la calidad suficiente.
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c)

d)

f)

Figura 12

Produce la baja moral en la organizacién, ya que el nimero de
quejas y demandas en la organizacion seguramente aumentara si
no hay candidatos adecuados para el puesto en particular.

Se genera el resentimiento en los trabajadores debido a que no
son reconocidos por habilidades especiales, fortalezas y
experiencia debido a las tareas que se realizaran.

Es imposible asegurar una clasificacion eficaz de personal, una
promocion justa, una evaluacion eficaz y una buena gestion de
personal.

Se pierde tiempo, las maquinas o herramientas se desgastan cada
vez mas, los materiales se desperdician en la produccion y es
probable que los trabajadores sin las habilidades o los

conocimientos adecuados sean perjudiciales para la empresa.

Ventajas y Desventajas de Seleccion de Personal

DESVENTAJAS

Contratar a la persona adecuada.

Falta de adaptacion del hombre al puesto

de trabajo.

Reduce costos, tiempo y mejora el

ambiente laboral.

Produce la baja moral en la organizacidn.

Permite evaluar y comparar sus

capacidades, experiencia y habilidades.

Mo hay eficiente clasificacion de personal,

ni buena direccion de personal.
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2.2.1.9 Diferencia entre reclutamiento y seleccion de personal

(QuestionPro, Seleccion de personal, 2023) sefiala, muchas personas
creen errdbneamente que el reclutamiento y la seleccion de personal son

lo mismo, dos términos similares, pero técnicamente son diferentes.

La diferencia entre reclutamiento y seleccion de personal es que son
etapas diferentes dentro un proceso completo de gestion de recursos
humanos. A continuacion, explicaremos cada uno de estos procesos para

comprender mejor en qué consiste cada proceso.

a) Reclutamiento: El reclutamiento es la primera fase del proceso
en la que nos enfocaremos a encontrar a la persona adecuada que
cumpla con los requisitos de la empresa para cubrir el puesto
vacante.

b) Seleccion de personal: La seleccion de personal es el proceso que
empieza justo después del reclutamiento y consiste en una serie
de pasos y actividades que realizara el departamento de recursos
humanos o la consultoria de seleccion de personal, que permiten

elegir al candidato ideal entre todos los postulantes.
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Figura 13

Diferencia entre reclutamiento y Seleccion de Personal

Diferencias Reclutamiento Seleccion de personal
Sionificad Es una actividad para establecer contacto | Es un proceso para elegir a los empleados
ignificado
g enire empleadores y solicitantes. mas competentes y adecuados.
o Tener un gran nimero de candidatos para | Elegir a los candidatos adecuados para la
Objetivos , .
un puesto de trabajo. organizacion.
5 El reclutamiento anima a los empleados La seleccion implica el rechazo de los
roceso
potenciales a postularse para el trabajo. candidatos que no son adecuados.
Utilidad Para que el proceso de contratacién sea | La seleccion del personal adecuado ayuda
eficaz, las necesidades de la organizacion a la gerencia a realizar el frabajo de
se ajustan a las necesidades de los manera efectival
candidatos.
Involucra a El reclutamiento tiene dos aspectos El proceso de seleccion implica la decision
importantes 1. Conocer el nimero de mutua. La organizacion decide si hacer o
vacantes a promover. 2. Dirigirse a los no una oferta de trabajo al candidato y el
posibles candidatos para que presenten su | candidato decide si acepta o no I3 oferta
candidatura a dichas vacantes. de laboral.

Nota: Seleccion de personal (2023), https://www.questionpro.com/blog

2.2 Gestiéon Comercial:

2.2.2.1 Definicion:

Segun (Herrero,2001, pag.151) la gestiébn comercial es la gestion del
desempefio de la relacion de intercambio de la empresa con el mercado. Si lo
analizamos esto desde el punto de vista del proceso productivo, la funcién o
gestion comercial sera la Ultima etapa de dicho proceso, pues a través de esta
se suministran al mercado los productos de la empresay a su vez se invierten

recursos financieros en el mercado.

Segln Borja (2008), indica que la estrategia de la empresa es un factor
dominante y un parte importante del funcionamiento de las organizaciones.
La estrategia corporativa se refiere a las decisiones globales que una empresa

toma para lograr sus objetivos a largo plazo. Estas decisiones incluyen
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aspectos como qué mercado acceder, con que productos, queé politicas y que

precios son Utiles y como desarrollar sistemas comerciales efectivos.

La gestion comercial propiamente dicha, pierde este «contenido estratégico»,
y se centra en como resolver operativamente los dilemas planteados en la

estrategia corporativa:
Como:

a) Orientar los aspectos relacionados con el marketing.

b) Adecuar los sistemas de informacion a la gestion comercial.

c) Estructurar y dimensionar la organizacion comercial.

d) Augilizar la sistematica comercial.
Sin embargo, si este proceso de planificacion estratégica no se formaliza (por
el tamafio de la empresa o por falta de tal iniciativa), la gestion empresarial

adquiere una importancia tan especial que debe asumir un doble papel.

Por un lado, debera desempefiar su papel en la planificacion comercial y de
marketing, de la que derivan la definicion de los objetivos y decisiones

adecuadas al proceso de planificacion estratégica de la empresa.

Por otro lado, debe continuar respondiendo adecuadamente a las soluciones
operativas a los problemas comerciales y de marketing derivados de las

decisiones estratégicas globales.

2.2.2.2 Importancia en la gestion comercial:
Segln Torres (2014) sefiala: que la esencia de la administracion de ventas,
radica en planificar, organizar, administrar y controlar los recursos
disponibles, para lograr las metas de venta de la empresa, formulando

estrategias y técnicas para hacer mas eficiente y eficaz el trabajo.

La administracion de ventas incluye una serie de actividades como establecer
objetivos de ventas, seleccion y capacitacion de personal de ventas, politicas
de precios y descuento, para aumentar los ingresos y rentabilidad; lograr la

satisfaccion del cliente y construir relaciones comerciales duraderas.
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Salazar (2020), dentro de la gestion comercial, las actividades financieras
suelen ser realizadas por equipos empresariales para facilitar el cumplimiento
de los objetivos.

Las empresas desarrollan sus actividades con altos niveles de competitividad,
requiere la incorporacién de nuevas estrategias y una atencion constante en

las estrategias ya existentes.

Para obtener un buen desarrollo de capacidad de adaptacion es necesario el
apoyo de todas las areas o departamentos involucrados en la gestion
comercial como son: departamento financiero, de produccion, de marketing

y gestion comercial y el departamento de gerencia.

Una estrategia comercial bien disefiada nos permite captar nuevos clientes,
mejorar nuestra posicion en el mercado y conseguir resultados inesperados

con el fin de lograr alcanzar nuestras metas a corto y mediano plazo.

22.2.3 Caracteristicas de la Gestion Comercial:

Pérez (2012) indica que la gestion comercial se caracteriza:

a) Poseer una base de datos viable de todos los proveedores puede ser
muy Util para la gestion eficaz de compras y toma de decisiones en
una empresa.

b) Contar con un sistema para visualizar los productos o servicios
estan disponibles y cuales estan agotados puede ser muy Util para
la gestion de inventarios y toma de decisiones de la empresa.

c) Todas las actividades con la compra de bienes o servicios deben de
estar registrados o sustentados con documentos que respalden su
autenticidad.

d) Desarrollar, planificar e implementar estrategias de marketing para

conocer las necesidades del mercado y deseos de los clientes.

2.2.2.4  Obijetivos de la Gestion Comercial:
Salazar (2020) considera dos retos en la Gestion Comercial; la satisfaccion
del cliente y, la participacién en el mercado, ambos exigen una estrategia, un

sistema de calidad y las diferentes areas establecidas.
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Teniendo como objetivos:
a) Nuestro principal objetivo es lograr que nuestros productos
alcancen el objetivo de ventas fijado al inicio de nuestra apertura.
b) Mejorar las relaciones comerciales con los clientes, identificar sus
necesidades y puntos clave del desarrollo de la empresa.
c) Verificar y evaluar los resultados obtenidos; realizando monitoreo
del proceso de venta en tiempo real, identificar estrategias a utilizar
y mejorar el proceso de venas.
d) Organizar el equipo de ventas; para crear un acercamiento
efectivo, con el cliente y trabajar de forma organizada, enfocados

en un mismo proceso, evitando los conflictos de comunicacion.

2.2.2.5 Ventajas de una gestion comercial:

Salazar (2020), segun la apertura del departamento de gestion comercial, tiene
como principales ventajas son el desarrollo del departamento de ventas, estas
son:

e) Brinda una oportunidad para evaluar las habilidades y el
profesionalismo del departamento de equipo de ventas, donde el
vendedor debe tener habilidades para interactuar con los clientes y
poder obtener informacion necesaria para poder conocer las
necesidades del cliente y estar satisfecho con el producto o el
servicio.

f) Mejorar los métodos de identificacion de los clientes potenciales,
efectuando una segmentacion del mercado, ya que los clientes
comparten caracteristicas similares como: comportamiento y
habitos, marcas y estilos de vida.

g) Ayuda a incrementar las actividades de marketing, la venta de
productos es la interaccion entre vendedor y cliente donde hay un
mayor contacto en la cual podemos conocer mas sobre el tipo de
producto o servicio que requiere el mercado, con estos datos
podemos promover a las futuras campafias con mayor impacto

comercial.
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2.2.2.6

Elementos de la gestion comercial:

a) Planeacion estratégica: tiene como objetivo definir los objetivos,
determinar las metas y consolidar las estrategias corporativas,

b) Gestidn de ventas: describe las técnicas utilizadas para vender y
organizar las actividades necesarias para hacer llegar el producto
hasta el consumidor final.

c) Gestion de Marketing: comprender el analisis ambiental del
entorno y las estrategias de la mezcla de marketing directo,
comprender el proceso de planificacion y ejecucion de conceptos de
producto, fijacion de precio y distribucion de ideas para lograr los
objetivos de la organizacion.

d) Gestion de clientes: comunicarse con los clientes en todas las
etapas del proceso comercial, desde la planificacion hasta la
postventa logrando su satisfaccion y fidelizacion.

e) Gestion de fuerza de ventas: gestionar los recursos humanos en la
formacion, capacitacion, motivacion y estrategia de la fuerza de
ventas.

f) Area de soporte.: esto se aplica a las &reas corporativas clave como

procesos comerciales, tecnologia, finanzas, fabricacion y logistica.

Al observar los elementos descritos, la empresa logra una gestion
comercial eficaz, logrando beneficios como cumplir los objetivos
financieros, el fortalecimiento de la reputacién de la empresa en el
mercado, mejorar la relacion con los clientes, mejorar los indicadores
de satisfaccién y lealtad, el aumento de la competitividad y

maximizar la rentabilidad.

38



Figura 14
Elementos de la Gestion Comercial

; \ GESTION \\
R AREAS / \) ~ DEVENTAS /
\, /) AN /

5

N

/ .
\ 7/ GESMON  \\

/

COMERCIAL g
/ \

/ / \,
; !/
Gﬁf,mu DE N // GESTNONDE \
DE VENTAS N\ MARKETING 4
\— /
7
s

2.2.2.7 Gestion de desempefio
Guerrero (2014), la gestion del personal es un proceso primordial en las
organizaciones, tanto con el factor humano como por los objetivos de la
empresa, siento integrada en los distintos procedimientos de la gestion de
talento humanao, con la finalidad de llegar al desarrollo de los empleados y las

actividades que estos desempefian.

Chiavenato (2002), la evaluacion del Desempefio es una valoracion
sistematica del desempefio que tiene cada persona de acuerdo con la funcion
de las actividades que realice para desarrollar su potencial y tener como
resultados las metas propuestas.

También nos dice que el desempefio de la gestion de una persona es una
forma de dirigir, gerenciar y supervisar, conociendo asi un poco mas al
empleador y empleado y saber que se espera uno del otro para satisfacer las

expectativas y mejoras en los resultados.
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2.2.2.8 Motivacion Personal:
Burgas, G. (2018), define como motivacion personal a las fuerzas internas
de una persona con el fin de poder llegar a una meta establecida, persistir
para lograr el objetivo determinado en el lapso de un tiempo establecido,

para poder obtener la satisfaccion personal y llegar al objetivo de la empresa.

Robbins S. (1999), indica que son las ganas de alcanzar las metas establecidas
de la organizacion, por la necesidad de satisfacer una necesidad personal.
La motivacion requiere de un esfuerzo para conseguir cualquier meta
definido por la empresa, a fin de reflejar nuestro interés principal en los
comportamientos motivacionales asociados y los sistemas de valores que

rigen las empresas.

Figura 15

Motivacién del Personal

Vive el
B Presente

IFARALIINAL AT

Nota: Los 7 pilares de la motivacion Personal (2017), www.jeronicalafell.com
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2.2.2.9

Comision de ventas:

Segln Roa, M. (2012) sefiala, que las comisiones, son un incentivo
motivacional primordial para los vendedores, que trabajan bajo este
sistema, ya que les brinda la oportunidad de controlar sus ingresos y de ser
recompensados, por su esfuerzo y rendimiento, sin embargo, es importante
que las comisiones se desarrollen y ejecuten correctamente, para evitar
desacuerdos y conflictos entre la empresa y los vendedores.

Para lograr esto, la empresa debe establecer politicas claras y justas, con
respecto a las comisiones, incluyendo las tasas de comision, los objetivos
de ventas, los plazos de pago, entre otros aspectos relevantes, también
deben establecerse un sistema de seguimiento y de control, para garantizar

que las comisiones se paguen de manera precisa y oportuna.

Natalia, Sanchez (2020) Sefiala que implementar una comision por
desempefio, puede ser una estrategia que puede inducir a un
comportamiento en la fuerza de ventas en relacién a la bdsqueda y
fidelizacién de los clientes, lo que llevara a un incremento de ventas, la
idea detras de esta practica, es incentivar a los vendedores, para que se
esfuercen en conseguir nuevos clientes, para generar mayores ingresos

para la empresa.
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Figura 16

Cuadro de comisiones de Lineas Postpagos

CUADRO DE COMISION DE GANANCIAS

Alta Nueva Prepago Chip

5/.4.00 (sujeto a recarga minima)

Portabilidad Prepago Pack

6% valor del equipo (monto méaximo
de comisidn a pagar 5/.75)

Portabilidad Prepago Chip

§/.6.00 (sujeto a recarga minima)

Renovacidn Prepago

4% valor del equipo (monto maximo
de comisidn a pagar 5/.75)

e Planes Max y I'#I.a:.x'pla',r Factor / Producto Hogar Planes Hogar y Hogar
Comision Play factor/ Comision
Alta Postpago 0.5 (cargo fijo) HEC - FTTH 1.6 (cargo fijo)
Renovacidn Postpago 0.8 (cargo fijo) = 1.2 (cargo fijo)
Portabilidad Postpago 2.5 (cargo fijo) Internet Olo Postpago Chip | 0.15 (precio del equipo)
Chip Repuesto 5.2

Chip Repuesto §/.2.00
COMISION MULTIMARCA PORTA ) ALTA ,
— Incentivo | TOTAL — Incentivo | TOTAL
RESUMEN Comision autoliquidable Comision autoliquidable
Plan 29.90 5/.14.90 81500 | 5/.2990 51490 §.1500 | 52990
Plan 39.90 5/.13.90 52000 | 53990 §/.13.90 52000 | §/.39.90
Plan 49.90 52490 §/2500 | 5/49.90 52490 52500 | /4990
COMISION DACT L Comisidn Comisidn Comisidn
Comision base Etapas . TOTAL Etapas . TOTAL
RESUMEN Operativa base Operativa
Plan 29.90 5/.6.00 §/2L00 | §/.24.00 §/5L00 5000 | SM15.00 | S/2400 | §/39.00
Plan 39.90 52000 §/3200 | s/.72.00 5/.124.00 5000 | /2800 | /4800 | /7600
Plan 49.90 5/.25.00 §.75.00 | 5/.90.00 5/.190.00 5/.0.00 §/55.00 | /6000 | S/.115.00

Nota: tomado del correo enviado por claro https://mail2.claro.com.pe/owa
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Figura 17
Cuadro de Cuota del mes de febrero 2022

| PLAN DE TRABAJO - ICA |
]

VARIABLE

CUOTA AVANCE PESOS PROY. CIERRE % PROYEC AL CIERRE

ALTANUEVA CHIP 400 256 125% #l 1%
PORTABILIDAD PREPAGO L 7 125% 9 10%
ALTA NUEVA PACK PREPAGO (ALTA + PORTA + REND)
_
LINEAS ADICIONALES

PORTA POST A POST ENTEL A CLARO Hj 12 16

ALTAPOST n R % 4 ¥
PORTABILIDAD »= PLAN 65 SOLES 35 9 15% 12 5%
PORTABILIDAD < PLAN 85 SOLES 30 38 5% 51 5%
RENOVACION POSTPAGD 5 4 % il ¥
POSTPAGO AUTOLIQUIDABLE 25 0 5% 0 0%
UGIS TOTALES (Alambrico) 30 0 5% 0 0%
UGIS TOTALES {Inalambrico)

OTROS PRODUCTOS AVANCE

MIGRACION PREPAGO A POST PAGO

Nota: tomado del correo enviado por claro https://mail2.claro.com.pe/owa/
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Figura 18

Descuentos si no se cumple con la cuota establecida para el mes

PREPAGO

EI 6% de 3lta bruta (alta pre + porta pre) cumplan Ia condicion

de recarza minima

15% del cumpliento de solo el segments de prepago(descuenta
proparcional al alcance)

Cumplimiento de |a cuota alta bruta prepagol alta + porta) del

Mmes

20% del cumplimiento de solo el segmento de prepago|descuento
proporcional al alcance)

POSTPAGO

Cumplimiento de la cuota portabilidad postpago (masivo

+oorp) del mes

15% del cumplimiento de solo el segemento de postpago (descuento

proparcional al alcance)

Cumplimiento de la cuota portabilidad postpago de post a

OrIgen postpago

15% del cumplimiento de solo el segemento de postpago |descuento

proporcional &l alcance)

3 |Lograr el Factor »=10 de (alta postsportapost) reno postpago

30% del cumplimiento de solo &l segmento de postapgo (descuenta

proporcional al alcance)

Cumplimiento de cuota de Lineas adicionales

(alta/portabilidad/renovacion)

30% del cumplimienta de solo &l Segments de postapgo (descuento

proparcional al alcance)

UGIS RESIDENCIAL

Cumplimiento de 1a cuota de UGIH(alambrico+inalambrica)del
MES

20% del cumplimiente de solo el segmentd de UGS RESIDENCIAL
[descuento proporcional al alcance)

Activacion de UGIS TV(alambricosinalambrico) del total de
clientes que contraten intemet, &l 30% tenga UGIS de TV

3% del cumplimiento de solo el segmento de UGIS RESIDENCIAL
(destuenta proporcional al alcance)

Nota: tomado del correo enviado por claro https://mail2.claro.com.pe/owa/



CAPITULO 11I: APLICACION POFESIONAL
3.1 CONTEXTO LABORAL - SITUACIONAL:

3.1.1  Definicion:
Gonzales Mas Excilda (2021) en su tesis “Régimen Laboral especial y su incidencia en

la rentabilidad de la empresa Alpamayo Technologies S.A.C. de Lima, 2019” senala:

Régimen laboral especial: Instituto Peruano de Economia: Ley N° 28015 conocido
como Ley de Promocién y Formalizacion de las pequefias y microempresas, segun los
datos del ministerio de la Produccién, el plan comenzd en el 2003 para mejorar la
competitividad, formalizacion y desarrollo de la micro y pequefia empresa, representan

el 98.6% de las empresas y crearon el 77% de los puestos de trabajo.

3.1.2 Objeto de la Ley N° 28015

La ley actual tiene por finalidad:

a. Promover la competitividad, formalizacion y desarrollo de

Microempresas.

b. Aumentar el trabajo razonable, su rendimiento productivo y
rentabilidad.

¢) Su aporte al PBI.
d) La extension del mercado interno y los envios.
e) Su aporte al recaudo de impuestos. (Art. 1°).

De acuerdo con el Decreto Legislativo N°728, conocido como la “Ley de
productividad y competitividad laboral en 19917, Per( aprob6 una ley que
establecio una serie de medidas para promover la productividad y la

competitividad.

El objetivo principal del Decreto Legislativo N° 728 es aumentar la
productividad y la competitividad laborales en el Pert, mediante el
fortalecimiento de las capacidades y habilidades de los trabajadores. Para ello,
la norma define una serie de medidas encaminadas a mejorar las condiciones de

trabajo y promover la educacion y formacion de los empleados.
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La empresa MCP Comunicaciones E.l.R.L. cuenta con trabajadores en planilla,
segun Decreto Legislativo N° 728, en la relacion laboral, ademas cabe sefialar,
que esta sujeta a la ley laboral Mype Pequefia empresa (MYPE).

La Ley laboral Mype es una ley aprobada en Pert en el afio 2008, cuyo principal
objetivo es mejorar las condiciones laborales de quienes laboran en micro y

pequefias empresas (MYPE).

Entre los principales alcances mas importantes de la Ley Mype Laboral, se

encuentran los siguientes:

Simplificacion de procedimientos de trabajo: el reglamento contiene medidas
para simplificar los procedimientos de trabajo que deben realizar las MYPE, con
el fin de reducir la carga administrativa y promover el cumplimiento.
Proteccion laboral: La Ley laboral Mype establece medidas para proteger los
derechos laborales de los trabajadores que laboran en MYPE, como:
a) Jornada laboral: 8 horas diarias
b) Vacaciones 15 dias al afio.
c) Y% Gratificacion por julio y diciembre
d) Remuneracion
1. Personal de ventas (locales) el minimo méas comisiones
2. Personal administrativo no menor a la Remuneracion Minima Vital.
e) Descanso semanal de 24 horas a la semana.
f) Feriados establecidos en el régimen laboral coman.
g) Asegurados a Essalud.
h) Ser afiliados a ONP o AFP.
i) CTS, 15 dias al afio
j) Indemnizacion por despido arbitrario: 20 remuneraciones diarias por afio.
k) Es importante sefialar que la Ley Mype Laboral no toma en consideracion la

asignacion familiar como si lo hace el régimen general.
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Figura 19

T-Registro, personal en planilla

ésu NAT M Buz6n Electionico % Favoritos = &2 Imprimir

2410312023 21:35 Bienvenido, MCP COMUNICACIONES EIR.L. ~ Domicilio: Habido Salir

MIRUC Y OTROS

Ingrese &l Numerc de Documento: (@ Nimero de Documents () Apsllidos y Nombres | Buscar ‘
REGISTROS —
» Mis Datos del RUC [Nusvo | [[] Mestrar Histérico de Prestadores
» Actualizo informacién de mi [ Categoria | Documento d ldentdad Apelidos y Nombres Fec Nac Sexo Estado  Modificar  Eiiminar
RUC TR LE /DNI - 48314395 JULGA TORRES EDITZAKEVLLI 26/12/1992  Femenino  Activo X
TRA LE /DNI - 43062566 MUCHOTRIGO MAYURI MELISSA SANTOS 11/06/1985  Femenino  Activo b3
» Reporte Tributario y Aduanero TRA LE /DNI - 71436870 ALVARADO SUNCION FABIOLA MAYELLI 07/1212000  Femenino Activo X
. TRA LE/DNI- 73151183 GUEVA HUAYANAY MILTON ENRIQUE 08072004  Mascuiino  Activo X
D U ERD TRA LE /DN - 16767621 GARCIA NAMUCHE ALVINA EMPERATRIZ 10/11/1976  Femenino  Actvo X
» Registro de Derechohabientes TRA LE /DNI- 40583494 GUEVA PIZARRO MILTON DAGOBERTO 18071974 Mascuiino  Activo X
TRA LE /DNI- 70771083 ALVARADO SUNCION YULIANA SMIT 17/08/1994  Femenino  Activo %
» Registro del Empleador TRA LE /DNI - 43987858 GUILLEN ELEFONIO MARIA MAGDALENA 18051938 Femenino Activo %

» Registro de Trabaj., Pension.,
Pers. en forma

Registro individual >
Carga masiva
Consultas y reportes

» Registro del Trab. del Hogar y
sus derechohabientes

» Exportadores de Servicios

Nota: Tomado del portal: Sunat- tramites y consultas - T-Registro(figura), https://e-
menu.sunat.gob.pe/

Figura 20
Acreditacién al Mype Laboral - Pequefia Empresa

5/4i23, 21:40

A By

B PERU | Ministerio de Trabajo REMYPE

r
o

y Promocion del Empleo | Registro Nacional de la Micro y Pequefia Empresa

CONSULTA DEL REGISTRO NACIONAL DE LA MICRO Y PEQUENA EMPRESA

REGISTRO NACIONAL DE MICRO Y PEQUENA EMPRESA - REMYPE

(Desde ¢ 20/10/2008)
—_|RESOLUCION| FECHADE
N:DERUC.| RAZON SOCIAL soﬁg'?;lm ESTADO/CONDICION ac?x%?aléEoY “E’?lﬂg‘ / OFICIO BAJA/
’ ’ ] S | I DGPE CANCELACION
MCP ACREDITADO COMO
20534930250 OOMU'IE\HI(;ALCIONES 222 || Her o WO | 2202 |acrepmano| ———

Nota: Tomado del portal: Ministerio de Trabajo y Promocién y Empleo Remype
https://apps.trabajo.gob.pe/consultas-remype
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Figura 21

Beneficios segiin Remype

BENEFICIOS DEL REGIMEN LABORAL PARA MYPE'S

CONCEPTO MICROEMPRESA PEQUEﬁA EMPRESA REGIMEN GENERAL
Importe de ventas al afio S/ 742,500 = 150 UIT 5/ 8,415,000 0 1700 UIT Sin limite
Cantidad de trabajadores Dela20 De 1 hasta 100 Sin limite
Remuneracion RMV =5/ 1,025 RMV =5/1,025 RMV =5/1,025
Jornada laboral 8 horas 8 horas 8 horas
Asignacion familiar No aplica No aplica 10% RMV
Descanso vacacional 15 dias al afo 15 dias al afio 30 dias por ano
CTs No aplica 1/2 remuneracion al afio | Una remuneracion al afio

1/2 remuneracion en Julio | Una remuneracion en Julio y
Gratificacion No aplica y 1/2 remuneracion en ung remuneracion en
Diciembre Diciembre
Salud SIS o EsSalud EsSalud EsSalud
Pensiones ONP o AFP ONP o AFP ONP o AFP
Seguro vida ley Aplica Aplica Aplica
SCTR No Si, cuando corresponda Si, cuando corresponda
Minimo de 24 horas Minimo de 24 horas Minimo de 24 horas
Descanso semanal i . .
consecutivas consecutivas consecutivas
Por las 2 primeras horas el | Por las 2 primeras horas el .
B ; S : Por las 2 primeras horas el
25% adicional y a partir de | 25% adicional y a partir de o 3
Horas extras 25% adicional y a partir de la
la tercera hora el 35% la tercera hora el 35% 2
2 = tercera hora el 35% adicional
adicional adicional
Ahorro en costo laboral Hasta 33% Hasta 20.5% 0%

Nota: Tomado del portal: S&M Contadores (figura) 2023, https://symcontadores.com/que-es-

remype-laboral/

3.1.3 Reglamento de la Ley N° 29783, Ley de Seguridad y Salud en el
Trabajo Decreto Supremo N°005-2012-TR
(Trabajo, 2016) EI Decreto Supremo N°005-2012 TR, publicado el 25 de abril del

2012, establece las pautas de implementacion que deben seguir los empleadores

de un sistema integral de gestion de seguridad y salud en el trabajo, basado en:

a) El tipo de negocio y organizacion

b) Grado de exposicion al peligro o riesgo que pueda tener el trabajador.

c) Numero de trabajadores expuestos.

También establece los procedimientos para la designacion y organizacion de los

comités.
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https://symcontadores.com/que-es-remype-laboral/
https://symcontadores.com/que-es-remype-laboral/

Las normas legales regulan los aspectos generales de la organizacion.

De conformidad con el articulo 3 de la Resolucion Ministerial N° 260-2016-TR,
publicada el 27 de octubre 2016, se dispone que los empleadores declaran en el Registro
de Informacién Laboral (T-REGISTRO) de la Planilla Electronica la existencia del
comité de seguridad y salud en el trabajo o del supervisor de seguridad y salud en el
trabajo, conforme a lo previsto en la ley N° 29783, Ley de seguridad y salud en el
trabajo, y su reglamento, aprobado por el presente decreto. Esta obligacion rige a partir
del 1 de noviembre de 2016.

Que, en el contexto, se ha aprobado la Ley N° 29783 ley de seguridad y salud en el
trabajo con el objeto de promover una cultura de prevencion de riesgos laborales a través
del deber de prevencidon de los empleadores, en rol de fiscalizacién y control del estado
y la participacion de los trabajadores y sus organizaciones sindicales, quienes a través
del diadlogo social, deben velar por la promocion, difusion y cumplimiento de la
normativa sobre la materia; que resulta necesario dictar normas reglamentarias que
permitan su adecuada aplicacion, en armonia con las normas antes descritas; y de
conformidad con lo establecido por el numero al 8) del articulo 118 de la constitucion
politica del Peru; la ley N° 29158, ley organica del poder ejecutivo y la ley N°29831,

ley de organizacién y funciones del ministerio de trabajo y promocion de empleo.

3.1.4 Requisitos para ser supervisor de Seguridad y Salud en el trabajo
a) Ser trabajador del empleador.
b) Tener dieciocho afios (18 afios) de edad como minimo.
c) De preferencia, tener capacitacion en temas de seguridad y salud en el trabajo o
laborar en puestos que permitan tener conocimiento o informacion sobre riesgos

laborales.

3.1.5 Objetivo de la Seguridad y Salud en el Trabajo

Es indispensable crear conciencia sobre la magnitud y las consecuencias de los
accidentes, las lesiones y las enfermedades relacionadas con el trabajo, tomando
en cuenta la salud y la seguridad de todos los trabajadores como primordial, el
objetivo es prevenir los accidentes y dafios para la salud relacionados con el
trabajo, o reducir al minimo razonablemente factible los riesgos inherentes al

trabajo.
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Salud no solo significa la ausencia de enfermedades, accidentes o discapacidad,

sino un estado 6ptimo de bienestar fisico, psiquico y social.

Figura 22

Fiscalizacion en Seguridad y Salud en el Trabajo

SALUD Y TRABAJO
INFLUYE
RG'OCI%I’\ TRABAJO SALUD
Wi 1 Desarrollo Lesiones por accidentes

SG|Ud -T\*!:@_@OJ Te Personal Enfermedpades profesionales

Mala calidad

Pérdidas econémicas

Q SUN:FIL ==

Nota: Tomado del portal Superintendencia Nacional de Fiscalizacion Laboral -
SUNAFIL

3.1.6 Condiciones de Trabajo
Las condiciones de trabajo abarcan una amplia gama de temas, desde el tiempo de
trabajo (horas de trabajo, periodos de descanso y los horarios de trabajo) hasta la
remuneracion de trabajo, asi como las condiciones fisicas y mentales que existen en el

lugar de trabajo.

Cualquier caracteristica de trabajo puede tener influencia en la generacion de riesgos

para la seguridad y salud de los trabajadores.

Caracteristicas generales de los locales, equipos e instalaciones; teniendo como factor

principal el medio ambiente en la cual debe tener todas las medidas de riesgo para evitar
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un futuro accidente de trabajo, incluyendo los procedimientos ocupacionales y el

impacto que esto puede traer a la organizacion.

3.1.7 Ley 29981 — SUNAFIL
Ley N°29981, que crea la Superintendencia Nacional de Fiscalizacion Laboral
(SUNAFIL) modifica la Ley N°28806, ley General de Inspeccion de Trabajo y la ley
N°27867 Ley Organica de Gobiernos Regionales.

La Sunafil, es responsable de promover, supervisar y fiscalizar el cumplimiento y
ordenamiento juridico sociolaboral, asi como brindar asesoria técnica y ejecutar todas
las funciones establecidas en la Ley General de Inspeccion de Trabajo, en el ambito
nacional, y cumple el rol de autoridad central y ente rector del Sistema de Inspeccion
del Trabajo (SIT).

El SIT es competente para la supervision, fiscalizacion y sancion por incumplimiento
de las disposiciones en materia de SST en toda actividad, incluidas las de mineria y

energia.

3.1.8 Ley 28806 — Ley de General de Inspeccion de Trabajo (LGIT)
Es el servicio pablico encargado de vigilar y exigir el cumplimiento de las normas de
orden sociolaboral (normas sobre prevencion de riesgos laborales y normas juridicas
técnicas que incidan en las condiciones de trabajo), orientar y asesorar técnicamente en

dichas materias (convenio 81° OIT)
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Figura 23

Disposiciones Legales en materia de Seguridad y Salud en el trabajo

DISPOSICIONES LEGALES EN MATERIA DE
SEGURIDAD Y SALUD EN EL TRABAIJO

LEY 29783
D.S. 005-2012-TR
MODIFICATORIAS

ADECUADO A LA LSST

R.M. N° 375-2008-TR, R.M. N° 312-2011-MINSA,

D.S. N° 003-98 S.A., D.S. N° 015-2005 S.A. Q SUN.FIL —

Nota: Tomado del portal Superintendencia Nacional de Fiscalizacion Laboral —
SUNAFIL
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FORMATO N.°01

CONVOCATORIA PARA LA ELECCION DEL SUPERVISOR DE
SEGURIDAD Y SALUD EN EL TRABAJO DE LA EMPRESA MCP
COMUNICACIONES E.I.R.L 2023 — 2025 RUC: 20534930250

Chincha, 11 de enero del 2023

Sefiores:
Colaboradores de la empresa: MCP Comunicaciones E.I.R.L
Presente. -
Asunto: Eleccion del Supervisor de Seguridad y Salud en el Trabajo de la empresa

para el periodo 2023 - 2025

Tengo a bien dirigirme a ustedes a fin de poner en su conocimiento la necesidad de

elegir al supervisor de Seguridad y Salud en el Trabajo para el periodo 2023 - 2025

El nimero total de miembros del Comité de Seguridad y Salud en el Trabajo es 01

miembro, por lo que le solicitamos convoquen al proceso de eleccion.

En virtud del articulo 29° de la Ley N.° 29783, Ley de Seguridad y Salud en el Trabajo,
agradeceremos se sirvan designar'y comunicar en la fecha de la eleccion del Supervisor

de Seguridad y Salud en el Trabajo.

El local o area que la empresa proporcionara para el proceso de las elecciones es la

oficina administrativa

Sin otro particular y agradeciendo la participacion de su organizacion para el éxito del
sistema de gestion de seguridad y salud en el trabajo de nuestra empresa, reiteramos a

ustedes los sentimientos de consideracion y estima.

Atentamente,

NOMBRE Y FIRMA
MCP Comunicaciones E.I.R.L

Ley N.° 29783, Ley de Seguridad y Salud en el Trabajo Decreto Supremo N.° 005-2012-TR,
Reglamento de la Ley N.° 29783, Ley de Seguridad y Salud en el Trabajo.
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FORMATO N.° 02

CONVOCATORIA AL PROCESO DE ELECCION DEL SUPERVISOR DE

SEGURIDAD Y SALUD EN EL TRABAJO DE LA EMPRESA MCP

COMUNICACIONES E.I.R.L POR EL PERIODO 2023 — 2025/ RUC
20534930250

MCP Comunicaciones E.I.R.L, identificado con RUC 20534930250, en virtud del
articulo 31° de la LSST' y el articulo 49° del RLSST?, convoca a las elecciones de los

representantes de los trabajadores ante el Comité de Seguridad y Salud en el Trabajo,

de acuerdo con el siguiente cronograma:

1 | NUmero de representantes titularesy | (01) titulares
suplentes a ser elegidos (43°
P g ( ____(0) suplentes
RLSST)
2 | Plazo del mandato (62° RLSST) ___(2) afio(s)
3 | Cumplir con los requisitos para | - Ser trabajador del empleador.
. - Tener dieciocho afios (18 afios) de edad como
postular y ser elegidos ;)
minimo.
representantes de los trabajadores | - De preferencia, tener capacitacion en temas de
ante el Comité de Seguridad y Salud seguridad y salud en el trabajo o I_ab_orar en
puestos que permitan tener conocimiento o
en el Trabajo: informacion sobre riesgos laborales.
4 | Periodo de inscripcion  de | Del 12 de enero del 2023. al 26 de enero del 2023
candidatos en horario de trabajo, entregando en fisico en
oficina administrativa.
5 | Publicacion  del listado  de | 27 de enero del 2023
candidatos inscritos
6 | Publicacion de candidatos aptos 28 de enero del 2023
7 | Fechade la eleccidn, lugar y horario | 30 de enero del 2023
49° RLSST - L
(49 SST) Lugar: Oficina Administrativa
Horario De 9:30 am a 10:30 am.

1 Ley N.° 29783, Ley de Seguridad y Salud en el Trabajo
2 Decreto Supremo N.° 005-2012-TR, Reglamento de la Ley N.° 29783, Ley de Seguridad y Salud en el Trabajo.
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Conformacién de la Junta Electoral
(Integrantes de la JE: designados por
sindicato mayoritario, sindicato mas
representativo 0 empleador,
dependiendo de quién tuvo a su
cargo la convocatoria a elecciones,
49° RLSST).

Presidente:

Secretario:

Trabajadores habilitados para elegir
a los representantes de los

trabajadores

Detalle de quienes pueden elegir.

Opcional: Adjuntar modelo de carta de postulacion.

Chincha, 12 de enero de 2023

Representante

MCP Comunicaciones E.I.R.L
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FORMATO N.° 04

LISTA DE CANDIDATOS INSCRITOS PARA SER ELEGIDOS SUPERVISOR

DE SEGURIDAD Y SALUD EN EL TRABAJO DE LA EMPRESA MCP
COMUNICACIONES E.I.R.L POR EL PERIODO 2023 — 2025/ RUC

20534930250

Periodo de inscripcion:

Del 12 de enero del 2023 al 26 de enero del 2023

Fabiola Mayelli

N° NOMBRE DNI® CARGO AREA FECHA
Garcia  Namuche,

g | AlVInaEmperairiz | e767621 | presidente - | 13/01/2023

2 | Alvarado Suncion, | 71436870 Secretaria - 13/01/2023

Nombre y firma

Presidente de la Junta Electoral

Garcia Namuche, Alvina E.

Nombre y firma
secretario de la Junta Electoral
Alvarado Suncién, Fabiola

3 Documento Nacional de Identidad (DNI) o carné de extranjeria (CE), segln corresponda.
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FORMATO N.° 05

LISTA DE CANDIDATOS APTOS PARA SER ELEGIDOS SUPERVISOR DE
SEGURIDAD Y SALUD EN EL TRABAJO DE LA EMPRESA MCP
COMUNICACIONES E.I.R.L POR EL PERIODO 2023 — 2025/ RUC:
20534930250

Periodo de inscripcion: Del 12 de enero del 2023 al 26 de enero del 2023

N° NOMBRE DNI4 CARGO AREA FECHA

1 | Garcia Namuche,

Alvina Emperatriz | ) o767621 | presidente - 13/01/2023

2 | Alvarado Suncién, | 71436870 | Secretaria 13/01/2023
Fabiola Mayelli

Nombre y firma Nombre y firma

Presidente de la Junta Electoral secretario de la Junta Electoral

Garcia Namuche, Alvina E. Alvarado Suncion, Fabiola M.

4 Documento Nacional de Identidad (DNI) o carné de extranjeria (CE), segin corresponda.
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FORMATO N.° 06

PADRON ELECTORAL DEL PROCESO DE ELECCION DEL SUPERVISOR
DE SEGURIDAD Y SALUD EN EL TRABAJO DE LA EMPRESA MCP

COMUNICACIONES E.I.R.L POR EL PERIODO 2023 — 2025/ RUC

EMPRESA: Mcp Comunicaciones E.I.R.L FECHA 30 de enero del 2023

20534930250

PADRON ELECTORAL

N° | NOMBRE DEL TRABAJADOR AREA DNI FIRMA
1 | Garcia Namuche, Alvina E. Presidente 16767621
2 | Alvarado Suncion, Fabiola M. Secretario 71436870
3 | Guillen Elefonio, Maria M. Vendedor 43987858
4 | Muchotrigo Mayuri, Melissa Vendedor 43062566
5 | Julca Torres, Editza kelli Vendedor 48314895
6 | Cueva Huayanay, Milton Enrique Vendedor 73181183
7 | Cueva Pizarro, Milton Gerente 40583494
8 | Alvarado Suncidn, Yuliana Administradora 70771083

En sefial de que el padron incluye a todos los trabajadores habilitados para elegir a sus

representantes ante el Comité de Seguridad y Salud en el Trabajo:

NOMBRE Y FIRMA

Responsable del &rea de la Empresa

encargada de proporcionar esta informacion

MCP Comunicaciones E.I.R. L

NOMBRE Y FIRMA

Garcia Namuche, Alvina

Representante de la Junta Electoral
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FORMATO N.°07

ACTA DE INICIO DEL PROCESO DE VOTACION PARA LA ELECCION
DEL SUPERVISOR DE SEGURIDAD Y SALUD EN EL TRABAJO DE LA
EMPRESA MCP COMUNICACIONES E.I.LR.L POR EL PERIODO 2023 - 2025
/ RUC 20534930250

En Chincha, siendo las 10: 30 am horas del 30 de enero de 2023, en el local ubicado en
Oficina Administrativa, se procede a dar inicio al proceso de votacion para la eleccion

del Supervisor de Seguridad y Salud en el Trabajo, para el periodo 2023 - 2025.
Con la presencia de:

Garcia Namuche Alvina, presidente de la Junta Electoral

Alvarado Suncién Fabiola, secretario de la Junta Electoral

Se procede a contabilizar el nimero de cédulas de sufragio, dando un total de 03, lo que

coincide con el numero total de inscritos en el padron de electores.

Habiéndose verificado la concordancia entre el numero de cédulas de sufragio y el
namero de inscritos en el padron de electores, se procede a la firma del acta en sefial de
conformidad, a efectos de dar inicio al proceso de votacién, a las 11.30 am horas del 30
de enero de 2023

Nombre y firma Nombre y firma
Presidente de la Junta Electoral secretario de la Junta Electoral
MCP Comunicaciones E.I.LR. L Alvarado Suncién, Fabiola
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FORMATO N.° 08

ACTA DE CONCLUSION DEL PROCESO DE VOTACION PARA LA
ELECCION DEL SUPERVISOR DE SEGURIDAD Y SALUD EN EL
TRABAJO DE LA EMPRESA MCP COMUNICACIONES E.I.R.L POR EL
PERIODO 2023 — 2025 / RUC 20534930250

En Chincha, siendo las 11.30 am horas del 30 de enero de 2023, en la instalacion ubicada
en Oficina Administrativa, se da por concluido el proceso de votacion para la eleccion

del Supervisor de Seguridad y Salud en el Trabajo, para el periodo 2023 - 2025.

Con la presencia de:

Rojas Fuentes Edwar, presidente de la Junta Electoral

Avalos Mufioz Cynthia Maribel, secretario de la Junta Electoral

1. Se toma nota que el proceso de votacion ha concluido a las 11:30 am horas,

habiéndose registrado lo siguiente:

De la participacion en la votacion:

NUmero de trabajadores que emitieron su voto 8 100%
Numeri de inasistentes 0 0%
Numero total de trabajadores que conformaron el padron 8 100%
electoral

De las cédulas de sufragio utilizadas:

NUmero de cédulas de sufragio utilizadas 8
NUmero de cédulas de sufragio no utilizadas 0
Numero total de cédulas de sufragio contabilizadas al inicio del proceso de 8
votacion
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Existiendo concordancia entre el nimero de personas que asistieron a votar y cédulas
de sufragio utilizadas, a las 12:00 am horas, del 30 de enero del 2023 se procede a la

firma del acta en sefial de conformidad.

Nombre y firma Nombre y firma
Presidente de la Junta Electoral secretario de la Junta Electoral
MCP Comunicaciones E.I.R. L Alvarado Suncion, Fabiola
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FORMATO N.°09

ACTA DEL PROCESO DE ELECCION DEL SUPERVISOR DE SEGURIDAD
Y SALUD EN EL TRABAJO DE EMPRESA MCP COMUNICACIONES
E.I.LR.L POR EL PERIODO 2023 - 2025 / RUC 20534930250

En Chincha, siendo las 11:30 am horas del 30 de enero de 2023, en las instalaciones
ubicadas en Oficina Administrativa, se procede a dar inicio al proceso de escrutinio de
votos y determinacion del supervisor de Seguridad y Salud en el Trabajo, para el periodo
comprendido entre el 2023 al 2025.

Con la presencia de:
Garcia Namuche Alvina, presidente de la Junta Electoral
Alvarado Suncion Fabiola, secretario de la Junta Electoral

2. Habiendo concluido el proceso de votacion a las 12:00 horas, de acuerdo con el Acta
respectiva, se procede a escrutinio de los votos.
3. Una vez realizado el escrutinio de los votos se han obtenido los siguientes

resultados:

CANDIDATO NUMERO DE VOTOS
CANDIDATO 1 08
VOTOS EN BLANCO: 00
VOTOS ANULADOS: 00
TOTAL VOTOS: 08
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4. Tomando en consideracion los resultados del escrutinio de los votos, en estricto
orden de mérito, el candidato elegido como Supervisor de Seguridad y Salud en el

Trabajo por el periodo 2023 — 2025 son:

REPRESENTANTES TITULARES

N° NOMBRE DNI® CARGO AREA

Alvarado Suncién, Fabiola | 71436870 Secretaria Administrativa

De esta manera se da por concluido el proceso de eleccion del Supervisor de Seguridad
y Salud en el Trabajo por el periodo 2023 - 2025 de la empresa, MCP
COMUNICACIONES E.I.R.L siendo las 12:00 am horas, del 30 de enero del 2023, se

procede a la firma del acta en sefial de conformidad.

Nombre y firma Nombre y firma
Presidente de la Junta Electoral secretario de la Junta Electoral
MCP Comunicaciones E.I.R. L Alvarado Suncion, Fabiola

5 Documento Nacional de Identidad (DNI) o carné de extranjeria (CE), segln corresponda.
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Figura 24

T-Registro Alta de Supervisor
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» Envio Reporte Tributario ¢ Tiene Supenisor o Comité de Seguridad y Salud enel  SUPERVISOR =

[0e/01/2023 Histdrico SST

Graoar Retormar

Para mayor detslie respecio 3 laz opeiones e infonmacién solicitads, sirvase ingresar ai siguiente eniace: Ayuds del T-Regisio

Nota: Tomado del portal: Sunat- tramites y consultas - T-Registro(figura), https://e-
menu.sunat.gob.pe/

3.2 DESCRIPCION DE LAS ACTIVIDADES REALIZADAS POR EL
BACHILLER:
La empresa MCP Comunicaciones E.I.R.L., dedicada a la venta de moviles, no

cuenta con un organigrama establecido, pero si cuenta con &reas de
administracion, logistica y area de ventas.

Se visito a la empresa para conversar con el administrador y nos indicard que
actividades se realizan en cada puesto de trabajo existente y por quien esta
supervisado dichas actividades.

a) Gerente General: a cargo del Sr. Milton Cueva Pizarro, quien esta
encargado de decidir, dirigir, planificar y supervisar la organizacion para
poder tener una mayor rentabilidad y asi poder conseguir un mayor mercado
y surgir como empresa.
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b)

d)

€)

Administracion: a cargo de la Srta. Yuliana Alvarado Suncién, quien se
encarga de verificar, organizar, planificar y evaluar los resultados de las
ventas de la empresa, también tiene a cargo al personal de ventas, campo y
tienda, quien estd todo el tiempo atrds de ellos para supervisarlos,
monitorearlos y motivarlos a realizar nuevas estrategias de ventas con el fin
de incrementar las ventas y tener a fin de mes buenos resultados para la

empresa.

Area de ventas: a cargo de Melisa Santos Muchotrigo, encargada de
capacitarlos y supervisar las rutas de ventas para el area de campo y tienda,
con el fin de poder hacer maximas ventas al cierre del dia, para asi poder

llegar a fin de mes a las cuotas establecidas por America Movil — claro.

3.2.1 Funciones realizadas por el bachiller:
Logistica: a cargo de Johana Saravia Tasayco, esta area se encarga de
abastecer de productos que se venden el dia a dia, como son:

e Validar el stock de equipos en vitrina, para la venta al publico y hacer

pedido de los equipos y chips faltantes o que el cliente solicite.

e Verificar el saldo de recaudacion y recarga para efectuar los pagos de
lineas postpagos, en caso no hubiera saldo se realiza el pedido
correspondiente.

Para solciitar un pedido, primero se revisa el stock de almacén que se envia
todos los dias en el correo de la empresa, luego se realiza un cuadro Excel
en la cual se sefiala el codigo del distribuidor (4851956), para luego colocar
los codigos de los productos que se van a solicitar, ya sean equipos, chips, o
teléfonos fijos, se coloca la cantidad y si la venta sera postpago o prepago,
luego se adjunta a un sistema de pedidos donde se espera que sea aprobado
por el asesor de venta que tenemos designado y nos indique la hora de recojo

en almacén.

Area Contable: a cargo de Johana Saravia Tasayco, encargada de:
e Realizar las facturaciones de las comisiones que America Mavil paga

por llegar a las metas establecidas mensualmente, esto se realiza sacando
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las ordenes de compra del sistema de claro, luego se hacen las facturas por

la pagina de la sunat.

e Realizar las facturas y boletas por las ventas en cuotas de equipos post
pagos y las facturas que el cliente solicite por algin pago de linea
postpagoo o cualquier tipo de servicio que se le brinda.

e Ejecutar el descargo de las facturas de compras del sistema de claro para
poder ingresarlas al sistema contable Pacon, para las declaraciones

mensuales.

Figura 25

Responsabilidades del Bachiller

CARGO RESPONSABILIDADES TIEMPO

" Verific:acion del sctack de almacen para satisfacer D inmedizta
|z demanda de los clientes.

“Verificacion constante en cuanto a la rotacion de equipos Deinmediata

para poder abastecer el local comercial con los equipos Faltantes,

* Coordinacion para poder recoger los productos de almacen. Deinmediata

" Atencion al cliente por algun servicio que solicite en &l local D inmedizta

comercial.

" Facturacian de las comiziones sequn ordenes de compras que Segun el cronograma que envia claro

se generan por las ventas realizadas durante el mes.

" Facturacidn de las ventas en cuotas de los equipos que ze venden semanal
en el local comercial, ya que se tiene que adiuntar a un sistema
Contabl para que puedan validar si esta conforme.

ontaple
* Descargar laz facturas de compras emitidas por el portal de claro menzLal
para poder llevar un contral wingresarlo al sistema contable para
las declaracionss mensuales.

" Ingre=ar las Facturas wholetas de ventas generadas porla empresa menzLal
en el sistema contable.
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CAPITULO IV: APLICACION PRACTICA
4.1 DESARROLLO PRACTICO DE LAS CONTRIBUCIONES

PLANTEADAS POR EL BACHILLER EN LA EMPRESA

4.1.1 Sintesis de la Realidad Problematica:
MCP Comunicaciones E.L.R.L., es un distribuidor autorizado de América
Movil desde el afio 2013, su principal actividad es brindar servicios de
telecomunicaciones (venta de equipos postpagos, equipos al contado, chips,
internet inalambrico y/o fibra dptica).
En los meses de febrero y marzo, del ejercicio 2022; se vio afectada por los
reclamos que los clientes realizaron a América Movil, indicando que ellos, no
habian adquirido ninguna linea postpago, y otros reclamos de equipos en
renovacion, ya que mensualmente les llegaba sus recibos, indicando montos
que ellos desconocian, esto se dio, porque en aguel momento no se utilizaba
la huella dactilar, para poder adquirir un servicio, lo cual hoy en dia si se
realiza.
Esto nos llevo a pagar penalidades de las cuales fueron perjudiciales para la
empresa, tanto asi que no podiamos hacer uso de nuestra linea de crédito que

teniamos aprobado.

4.1.2 Desarrollo del Caso:

4.1.2.1 Situacién actual de la empresa

Luego de realizar un analisis por las quejas de los clientes, donde ellos

sefialaban el desconocimiento de los servicios adquiridos, se detalla los

siguientes problemas:

a) Falta de compromiso y lealtad, la cual el trabajador no tuvo conciencia de
los dafios a futuro que podria causar, una venta sin consentimiento del
cliente, pensando solo en los intereses personales, como era llegar a su
cuota del mes; en ese momento, no era obligatoria la huella dactilar del
cliente.

b) Falta de honestidad a su integridad: los trabajadores solo pensaban en su
interés personal por llegar a la cuota del mes, por lo tanto, las ventas que
realizaban en campo eran hechas sin el consentimiento de los clientes,

falsificando las firmas del cliente.
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c) Falta de una buena seleccion de personal: no hay un reclutamiento para
realizar una seleccion de los posibles candidatos al puesto de vendedores,
en tienda, solo se toma en cuenta la disposicion del trabajador, se les da
unos 2 dias de capacitacion y luego se envia al trabajador con otro mas
antiguo para que este le ensefie la forma como trabajar.

d) No se cuenta con un adecuado ambiente laboral, la cual hace que los
trabajadores lleguen y no se sientan a gusto con su trabajo.

e) Los problemas causados por el sistema de ventas, llevando asi que el
trabajador a Gltima hora, efectué una venta apresurada, para poder tener
al menos una venta en su dia laborado.

f) La falta de apoyo de los asesores de venta, en cuanto a falta de tiempo, ya
que, en muchos casos, el asesor que atiende en tienda, esta ocupado con
clientes y el vendedor en campo se encuentra con el cliente y muchas
veces el cliente no cuenta con mucho tiempo.

g) La falta de una poliza de seguro de deshonestidad, este tipo de seguro
cubre las pérdidas financieras causadas por actos deshonestos de los
empleados, estos actos pueden incluir fraude, robo, falsificacion,
malversacion de fondos, entre otros.

Esta poliza de seguro se suscribe por parte del empleado y cubre a la
empresa contra las péerdidas financieras, la pdliza puede incluir una alta
gama de cobertura, desde la indemnizacién por pérdidas directas hasta los
gastos legales y los costos de investigacion.

La pdliza de seguro de deshonestidad puede ser una herramienta
importante para proteger a la empresa contra riesgos financieros
derivados de los actos deshonestos de los empleados.

4.1.2.2 Causas:

a) Trabajadores:
C1. Falta de capacitacion:

La capacitacion es un beneficio valorado para poder desempefiar mejor su
trabajo y el personal del area de venta de campo, no entregaba los contratos
de ventas de equipos, debidamente correctos, haciéndolo por cumplir y llegar

a sus ventas.
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C2. Motivacién del personal:

Segun Chiavenato, la motivacion es el resultado de la interaccién entre el
individuo y la situacion que los rodea; la falta de motivacion constante con los
colaboradores hace que ellos hagan su trabajo por cumplir y no con gusto o a

buenas maneras, ya que solo se fijaran en poder llegar a su cuota como sea.
C3. Fluctuacion laboral:

El personal muchas veces se siente presionado por llegar a su cuota del mes,
esto se debe a la demanda de comision que se pide mensualmente, porque en
algunos casos, no se llega a la cuota establecida; por lo tanto, eligen retirarse
del trabajo y no cobran lo esperado, debido a que en ocasiones el mercado

laboral que ellos frecuentan ya se encuentra abastecido por dicho producto.

b) Recursos Humanos:

C4. Incorrecta seleccién de personal:

La incorrecta seleccion de personal hace que el trabajador muchas veces
desconozca su trabajo 0 no tenga la experiencia necesaria para realizar su trabajo,

trayendo como consecuencia baja productividad y perdida para la empresa.
C5. Incumplimientos de Filtros de recursos humanos:

La falta de procedimientos de seleccion de personal hace que no se contrate a un
personal calificado para efectuar un trabajo especifico, por lo tanto, eso demanda
a no lograr los objetivos y volver a contratar a un nuevo personal, teniendo que

asumir nuevos costos y tiempo para dicha eleccion.

c) Materiales:

C6. Falta de computadoras y biométricos:

La falta de materiales de trabajo es deficiente para toda empresa, ya que es una
herramienta primordial para el trabajador, esto trae como desventaja a la

productividad y desempefio laboral.
d) Métodos:

C7. Tareas por puestos no definidos:
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Muchas veces el trabajador desconoce como realizar el trabajo que le indican que

haga, ya que no conoce bien sobre esa area, esto se debe a que en ocasiones al

personal se le cambia de area sin saber si se desempefiara correctamente.

C8. Falta de trabajo en equipo:

La falta de trabajo en equipo no ayuda en mucho, ya que en ocasiones no tienen

todos los materiales para efectuar su trabajo(biométricos) y hay que tener empatia

para poder apoyar al compariero cuando lo necesite.

4.2 CASO PRACTICO:

4.2.1 Situacién actual de la empresa

1) Se realiza el pedido de equipos en un cuadro de Excel con los codigos segun

stock de almacén que envian al correo de la empresa diariamente.

Figura 26
Pedido de equipos

C D L M
4074373 4881811 7007456 PACK S CARD B4KB POSTPAGO TELEF FUA
4074373 4861811 7016353 PACK S CARD TELEFONO FUO 256KB

4
5
b | 4074373 4861811 70048559 HOR X6 64GB NP AUDIFONO
T | 4074373 4861811 70049781 HOR X8 128GB NI MINISPEAK

8 | 40743713

9| 4074373

10| 4074373

11| 4074373

12| 4074373

13| 4074373

14| 4074373

15| 40743m3

16| 4074373

17| 40743713

18| 4074373

19| 4074373

20| e

21| 4074373

22| 474373

23w

24| e

T
TELF. FLIO - POST
TELF. FLJO - PRE
POSTRAGO
POSTRAGO

[ T

I R I -

BE

BF

G
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2) Se ingresa al sistema de claro para adjuntar el pedido, indicando el codigo del

distribuidor, tipo de pedido, nombre de persona quien recogera el pedido en

almacén, se adjunta el archivo en Excel y se da enviar.

Figura 27
Sistema de Claro - Pedido de Equipos
A
Claro® BUZON DE CONSULTA CREDITOS

Exrada de Saliciraa Registro

baospesouoTAwE

Salicitante: Dac Mcp 9968151 &, [ 5993191
Cadige Do ANTELD

RiegRin; CENTRO

Distribusicar: MCF COMUNICACIONES ELRL

barosoewsoveno
Tipo de Pedido: Equipas ﬂ

Tipo de Venta: Vanta Directa [»]

Tipa de Despacho’ Eocojo an Almecdn _‘V"l

cAp: e - |
Deraar ks deras gel

personal gue recogerd

en Afmocen:

bsenarciones:

Afjranios

Haes dic squi pars sdjuntsr un
“ archive

ENVIAR SALIR

Nota: Portal de Claro(figura) https://portalvpnssl.claro.com.pe/

3)

4)

Se hace seguimiento del pedido, las cuales son aprobadas por diferentes areas, una

vez aprobada indican la hora de recojo

Para el recojo, la persona indicada presenta su DNI y sello del distribuidor para

ingresar al almacén, al momento de recibir el pedido se firman las guias de remision.




Una vez que tenemos el producto en tienda — vitrina, acto para la venta del cliente,
el vendedor en campo busca un cliente que califique para poder adquirir un equipo

en renovacion en cuotas.

Figura 28

Sistema de Claro - Venta de equipos

= = = u io: -
SISACT - Sistema de Activaciones Noda s a7
T T L
Hortabiigad: Ver Detalle Lineas

A

Validacion G15ro

Datos del Cliente
Tipo Cliente: CLIENTE CLARO

Nombres: EDITZA KEYLLI Apellido

Apellido TORRES

Paterno: 20 Materno:

IngresapCondiciones deVents

Condiciones de Venta

Ofrece dos 0 mas lineas desde el CF 55.90 para que tu diente obtenga 50% en su(s) lineas

Tipo Operacion: |VENTA NORMAL [ ALTA adicional(as) de menor cargo fijo.

Oferta: MASIVG Caso Especial: [sELECCIONE o
- Consultar Puntos
Venta: [conTrRaTC / cODE Grupo Producto: [sELECCIONE
ClaroClub
“ BAM Claro TV SAT 3Play GIo 3Play el FDA
LC Disponible Movil: 0.00

Agregar Ttem =
Agregar al Carrito e’

Cargo | Monto

Campaiia Plazo Familia Plan Plan Serv. Do’ tope S/. Equipo
\ ﬁ LINEA ADICIONAL ALTA 18 MESES CONTRATO EQUI]_» | COBERTURA INTERNACIONA| « [Max 55.00 Ef 55.90 59.9 |HOR X8 B4GB NP AUDIFONO
CF Total: 65.90 (V]

Nota: Portal de Claro (figura) https://portalvpnssl.claro.com.pe/
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Figura 29
Sistema Claro - Acuerdo de Contrato

SISACT - Sistema de Activaciones

postents T

Consulta de Evaluaciones

Tipo Documento:  |DHI Nro de Documento: 43314305 Consultar Limpiar ~
Nro SEC Tipo Operacién Estado m'fl'.’.‘;mmm':::nmm Mombre / Razén Social Despacho oficina Venta

@ '3:{ 71789642 PORTAEILIDAD APROBADO DNl 43314895 EDITZA KEYLLI JULCA TORRES DESPACHO PDVFABIOLA ALVARADO PDY
@ k}.‘i 63644079 RENOVACION APROBADO DNI 48314895 EDITZA KEYLLI JULCA TORRES DESPACHO PDV CITY FON
@ I\,A‘A, BT847303 PORTABILIDAD APROBADO DNI 48314895 EDITZA KEYLLI JULCA TORRES DESPACHO PDV PACK SOL_D.ICA
@ k.):.‘ 49780642 PORTAEILIDAD APROBADO DNl 48314895 EDITZA KEYLLI JULCA TORRES DESPACHO PDV PACK 50OL_D.CHINCHA
@ |\“\'A, 49780608 PORTABILIDAD EMITIDA SOLICITUD PORTABILIDAD  DNI 48314895 DESPACHO PDV PACK SOL_D.CHINCHA
@ G_ﬁ, 46708458 PORTAEILIDAD APROBADO DHNI 43314895 EDITZA KEYLLI JULCA TORRES DESPACHO PDV PACK SOL_D.CA
@ 'vﬁ 46326915 PORTAEILIDAD APROBADO DHNI 48314895 EDITZA KEYLLI JULCA TORRES DESPACHO PDV  PACK SOL_D.PISCO
@ L,% 44475599 PORTABILIDAD APROBADO DNI 48314895 EDITZA KEYLLI JULCA TORRES DESPACHO PDV PACK SOL_D.ICA
@ Iv)'i 44475565 PORTAEILIDAD ANULADO DHNI 48314895 DESPACHO PDV PACK SOL_D.ICA
@ K.)? 44209466 PORTABILIDAD APROBADO DNI 48314895 EDITZA KEYLLI JULCA TORRES DESPACHO PDV PACK SOL_D.ICA
@ |32, 44204858 PORTAEILIDAD ANULADO DHNI 43314895 EDITZA KEYLLI JULCA TORRES DESPACHO PDV PACK SOL_D.CA
@ l\}; 41942562 PORTAEILIDAD ANULADO DNl 48314895 EDITZA KEYLLI JULCA TORRES DESPACHO PDV PACK SOL_D.ICA
@l\‘)} 40929350 PORTABILIDAD APROBADO DNI 48314895 EDITZA KEYLLI JULCA TORRES DESPACHO PDV  PACK SOL_D.PISCO
@ '\.); 40395525 PORTABILIDAD APROBADO DNI 48314895 EDITZA KEYLLI JULCA TORRES DESPACHO PDV PACK SOL_D.ICA
@ |33 40057378 PORTABILIDAD EMITIDA SOLICITUD PORTABILIDAD DNI 48314895 EDITZA KEYLLI JULCA TORRES DESPACHO PDV PACK SOL_D.ICA
@ k.a. 33242318 PORTABILIDAD APROBADO DNI 48314895 EDITZA KEYLLI JULCA TORRES DESPACHO PDV ELEKTRA PISCO

< >

Nota: Portal de Claro (figura) https://portalvpnssl.claro.com.pe/
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Figura 30

Sistema Claro - Modelo de Contrato de Equipo

Nota: Tomado del Portal de claro Sisact integrado (figura) https://portalvpnssl.claro.com.pe/
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Figura 31

Sistema de Claro - Modelo de contrato de Equipo

Nota: Tomado del Portal de claro Sisact integrado (figura) https://portalvpnssl.claro.com.pe/
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Figura 32

Sistema de Claro - Modelo de contrato de Equipo

Nota: Tomado del Portal de claro Sisact integrado (figura) https://portalvpnssl.claro.com.pe/
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Figura 33
Sistema de Claro - Modelo de contrato de Equipo

Nota: Tomado del Portal de claro Sisact integrado (figura) https://portalvpnssl.claro.com.pe/




Figura 34
Sistema de Claro - Modelo de contrato de Equipo

Nota: Tomado del Portal de claro Sisact integrado (figura) https://portalvpnssl.claro.com.pe/




Figura 35
Sistema de Claro - Modelo de contrato de Equipo

Nota: Tomado del Portal de claro Sisact integrado (figura) https://portalvpnssl.claro.com.pe/




Figura 36
Sistema de Claro - Modelo de contrato de Equipo

Nota: Tomado del Portal de claro Sisact integrado (figura) https://portalvpnssl.claro.com.pe/
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Figura 37
Sistema de Claro - Modelo de contrato de Equipo

Nota: Tomado del Portal de claro Sisact integrado (figura) https://portalvpnssl.claro.com.pe/

81



Figura 38

Sistema de Claro - Modelo de contrato de Equipo

Nota: Tomado del Portal de claro Sisact integrado (figura) https://portalvpnssl.claro.com.pe/
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Figura 39
Sistema de Claro - Modelo de contrato de Equipo

Nota: Tomado del Portal de claro Sisact integrado (figura) https://portalvpnssl.claro.com.pe/




Figura 40

Sistema de Claro - Modelo de contrato de Equipo

Nota: Tomado del Portal de claro Sisact integrado (figura) https://portalvpnssl.claro.com.pe/




Figura 41

Sistema de Claro - Modelo de contrato de Equipo

Nota: Tomado del Portal de claro Sisact integrado (figura) https://portalvpnssl.claro.com.pe/




Figura 42

Sistema de Claro - Modelo de contrato de Equipo

Nota: Tomado del Portal de claro Sisact integrado (figura) https://portalvpnssl.claro.com.pe/




Figura 43
Sistema de Claro - Modelo de contrato de Equipo

Nota: Tomado del Portal de claro Sisact integrado (figura) https://portalvpnssl.claro.com.pe/
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Figura 44

Sistema de Claro - Modelo de contrato de Equipo

Nota: Tomado del Portal de claro Sisact integrado (figura) https://portalvpnssl.claro.com.pe/
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En este contrato el vendedor realiza la falsificacion de identidad para poder asi obtener

el equipo y usarlo como mejor le parezca a beneficio de su persona.

Es asi como que América Mavil encontrd ventas desconocidas por los clientes, ya que
esto se filtrd por las quejas que fueron presentadas por llamadas telefonicas, dando a
conocer que no sabian, ni conocian sobre ese pago que se les estaba cobrando, por el

hecho que se les llamaba por celular, indicando que tenian un pago pendiente.

Se adjunta correos como evidencias de la solicitud de fraccionamiento de las deudas que

se ocasionaron por las ventas fraudulentas.

Figura 45
Correo de solicitud de fraccionamiento

Responder Responderatodos Reenviar ¥ - ER- () & B X - /)

RE: INF. REEMBOLSO GASTOS Y DANOS MARZ.22 - MCP COMUNICACIONES EJIR L

Jair Yamashiro [jyamashiro@claro.com pe]

Para:

:

- Respondiste el 24/05/2022 11:06 am.

Fdrd: Ldl SULID 1ML 9996151
CC: 0; Jorge Vela; Milton Zamudio; Julio ﬁernando Acuache
Asunto: INF. REEMBOLSO GASTOS Y DANOS MARZ.22 - MCP COMUNICACIONES E.LR.L.

Lima, Martes, 19 de Abril de 2022
Sefiores:
MCP COMUNICACIONESEIRL.
Presents,

Se adjunta el detalle de las lineas materia de reclamo correspondientes al mes de MAR, 22.
Dicho detalle incluye la linea, codigo de cliente, fecha de activacion del servicio y la conclusion de lo detectado como irregular por lo cual ha sido declarado Fraude.
De tener alguna observacion al respecto agradeceré informar hasta el 25 de Abril,

Consideraciones:

Este correo es informativo, cualquier consulta / descargo se recibe hasta el 25 de Abril.

Por ltimo, le recordamos que toda consulta o descargo debe ser ingresada mediante el buzon de consultas en el portal de distribuidores, para que el analista responsable del proceso lo atienda, De esta
forma evitard que su consulta quede sin atencidn.

Atentamente,

Erika C.

Nota

Cualquier consulta dirigirla a soporteoperacional {claro.com.pe
Atentamente,

Jefatura de Comisiones

Nota: Tomado del Microsoft OutlookWebApp (figura) https://mail2.claro.com.pe/owa
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Figura 46

Correo de solicitud de fraccionamiento

Responder Responderatodos Reenviar ¥ - BR- & & & X M- [

RE: INF. REEMBOLSO GASTOS Y DANOS MARZ.22 - MCP COMUNICACIONES EIR.L.

credcobr@claro.com.pe

Para:

C:

Datos adjuntos: (=]

- Respondiste el 12/05/2022 02:11 p.m..

Sres. DAC

Buenas tardes, al respecto debemos mencionarles que su solicitud de fraccionamiento no es viable mucho menos si se trata de una penalidad (Reem Gast /Da#fos com y subs MAR.22.)

De otro lado, hemos verificade que tiene un mal comportamiento de pago, espera a que tenga comisiones para compensarlas con parte de su deuda vencida (un ejemplo es el adjunto),

Asimismo, productos gue son sensibles como es |a Recaudacion, Recarga virtual y Prendas no la cancela dentro de los plazos, en el caso de |a Recaudacién debe ser cancelada al dia siguiente ya que se trata
de un dinero que no le pertenece, sin embarge, no lo hacen, prueba de ello es que al dia de hoy 12/05 registra deuda vencida en los productos sensibles antes mencionados.

Cliente 4070610
Sociedad PEQ2
Norbre MCP COMUNICACIONES E.I.R.L.
Poblacion
St|ACC |Asignacién |Cuenca  |N° doc.  |Referencia Fecha doc. | Fecha pago|Cla|Compens. |Demora |Mon. Inporte en ML
S
[, [eE03|746066¢018 |4070610  |e010749565(EL-0018-00236117[28.04.2022( 01.05.2022|RV 11 |eEN 465.00
+ [eE03 465.00
i PEQ7|DACO106MCEC-| 4070610 |4330041972| DACO106MCECOMUNT |29. 04,2022 30.04.2022 |35 12 |eEN 853.90
] PEQ7|DACO106MCEC-| 4070610 | 2290467782| DACO106MCBCOMUNT |05.05. 2022 20.04.2022 | AB 13 |eEN 263.21
v |mE 1,117.11
il PELS (g9l 4070610 | 6040029220 14-5R01-00234006 | 30,04, 2022| 03.05.,2022| 52 9 |EEN 30.00
+ [eELs 30.00
*x l.6l2.11

Nota: Tomado del Microsoft OutlookWebApp (figura) https://mail2.claro.com.pe/owa

Figura 47
Correo de solicitud de fraccionamiento

Responder Responderatodos Reenviar w- H3- (3 @ B X &- 0

RE: INF. REEMBOLSO GASTOS Y DANOS MARZ.22 - MCP COMUNICACIONES EIRL.

credcobr@claro.com.pe

Para:

(00

Datos adjuntos: =]

Jueves, 12 de mayo de 2022 12:36 pm.

- Respondiste e 12/05/2022 02:11 pm.,

De: Dac socio Mep 9998191 s
Enviado el: jusves 12 de mayo de 2022 11:32

Para: Jorge Vela

CC: Carlos Alberto Tejeda; Jose Luis Valverde; Erika Carrillo; Jorge Raul Osorio Huaman

Asunto: Re: INF. REEMBOLSO GASTOS Y DARIOS MARZ.22 - MCP COMUNICACIONES ELR.L.

Importancia: Afta

Bugnes dias Jorge solicitamos su apoyo con &l fraccionamiento de dicha penalidad como lo hemos hecho en varias oportunidad; iendo dichas penalidad

Atte
MCP

Nota: Tomado del Microsoft OutlookWebApp (figura) https://mail2.claro.com.pe/owa
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Figura 48

Correo de Solicitud de Compensacion

G e A 1 YT § G 1L LG = U T I = 11 1¥1a 1 ¥ LS LA = 1AL 117U LI WA IV 101 110 760 P 1T LA | I LAPL T LU AR I TYMAUALT £ 10U SUE T W JUR

Responder Responderatodos Reemviar w- BR- & & B X B~

A PIIVE TN

7]

RE: INF. REEMBOLSQ GASTOS Y DANOS MARZ.22 - MCP COMUNICACIONES E.LR.L. / MONTO A COMPENSAR DE LA LINEA DE

CREDITO Y SALDO POR PAGAR POR PARTE DEL DAC.

Jorge Vela [jvelal@claro.com.pe]

Para: Jose

cc: Jair ¥a

- Respondiste el 25/05/2022 10:56 a.m..

Jorge Eduardo Vela Lugue
lefe Zonal de ICA

De: Jorge Vela

Enviado el: martes 24 de mayo de 2022 18:36

Para: Dac Mcp 9998191 <D9598191@claro.com.pe>; Jose Luis Valverde <jvalverde@claro.com.pe>
CC: Jair Yamashiro <jyamashiro@claro.com.pe>; Carlos Alberto Tejeda <ctejeda@claro.com.pe>

Asunto: RV: INF. REEMBOLSO GASTOS ¥ DANOS MARZ.22 - MCP COMUNICACIONES E.IR.L. / MONTO A COMPENSAR DE LA LINEA DE CREDITO ¥ SALDO POR PAGAR POR PARTE DEL DAC.

Miltan como te comenté luego de hacer la compensacisn de la deuda solo por la factura de GASTOS Y DARIOS MARZ.22 con la linea de crédito, existiria una diferencia que deben de cancelar, aqui el detalle :

MONTO A COMPENSAR DE LA LINEA DE CREDITO Y SALDO POR PAGAR POR PARTE DEL DAC.

* Monto Total de la deuda es de 5/ 17,913.44  Postpago S/ 17,883.44 y Prendas S/ 30.00.)
* Deuda por compensar de la Garantia del Distribuidor es de: 5/.9,857.86

Quedaria un saldo a pagar de: 3/ 8.055.58

A la espera de sus comentarios y desde luego revisién de lo expuesto.

Facturas que componen la deuda vencida

Nomhre MCP COMUNICACIONES E.I.R.L.
Foblacion

St(ACC |Asignacion |Cuenta  |N° doc.  |Beferencia Fecha doc. |Fecha pago|Cla|Compens. |Demora|Mon. Inporte en UL
,_EI] PEOL| 7460665711 |40706L0 | 6010752627 |E1-0015-00107531(20.04.2022)13.05,2022|RV 11 |PER 507
| |PEOL|746073310¢ |l0706L0  |6010814017|E1-0019-00108427| 06.05.2022|13.05,2022|BV 11 |BEN 115.70
:' FEOL| 7460492959 407060  |5890010920|E8-0018-00098277| 10.09.2022|13.05,2022|RD 1l PEN 335,16
_' TEOL| 7460669719 |40706L0  |2250523940|E1-0019-00107938| 20.05.2022|13.05.2022|AB 11 PEN 5,031.99
| |PEOL| 7460492958 [4070610  |589001111L|E8-0019-00058468| 13.05.2022|16.05,2022|RD i |PEN 4.08
| [PEOL| 7460593482 [4070610  |6010£77958 |E1-0160-00007125| 18.04.2022|L8.05. 2022|RV & |PEN 7,351.45
| |BEOL| 7460595019 |4070610 | 6010680123 |EL-01€0-00007131| 18. 04,2022 |18.05. 2022 RV & |PEN 1,793.48
] PEOL| 7460605720 |40706L0 6010650216 |E1-0160-00007L35(20.04.2022)|20.05,2022 RV 4 |PEN 2,044,445
| || 7acu3s0g26 4070610 |589001131%|E8-0020-00156418| 17, 05.2022|20.05. 2022 RO 4 EEN 47,18
] BE15| hBSL 107060 6040104258 | 14-5B01-00252413| 19. 05,2022 |22.05.2022| 52 1 |BEN 30.00
| |mE0r|maseeeel |4070610  |589001126L|ES-0020-00196571) 20. 05,2022 |23.05, 2022 | RO L |PEY a0l
d 17,913.44

Nota: Tomado del Microsoft OutlookWebApp (figura) https://mail2.claro.com.pe/owa
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Figura 49

Estado de cuenta segun sistema de claro

214123, 11:14 RE: INF. REEMBOLSO GASTOS Y DANOS MARZ 22 - MCP COMUNICACIONES E.LR.L. / MONTO A COMPENSAR DE LA LINEA ...

Fecha *24.05.2022

Horz :15:04:48

33,641 dlentes encontrados,

Fechia de corte: 24.05.2022
Area Ctrl. Garantia Cliente P2~ Nombre Cl. Prod. £ Lim Credito E Total de deuda £ Total Vencida £
PEO1 52,927.80 0004070610 MCP COMUNICACIONES E.LR.L. Post-Pego 14,546.74 33,460.46
PEDZ 52,927.80 0004070610 MCP COMUNICACIONES E.LR.L. Pre-Pago 27,584.92 1,483.18- 1,483.18-
PED3 22,927.80 MCP COMUNICACIONES E.LR.L Tiempo Aire 0.00 0.00 0.00
PED4 52,927.80 MCP COMUNICACIONES E.LR.L Reintegro 0.00 0.00 0.00
PEOS 52,977.80 MCP COMUNICACIONES E.LR.L. Reestructura 0.00 0.00 0.00
PED7 52,927.80 MCP COMUNICACIONES E.LR.L Contado / Administratias 2,586.09 0.00 0.00
PEDS 22,927.80 MCP COMUNICACIONES E.LR.L Cargos Admtivos /| Otros 0.00 0.00 0.00
PE1D 52,927.80 MCP COMUNICACIONES E.LR.L Sim Card 5,387.68 0.00 0.00
PE11 52,927.80 MCP COMUNICACIONES E.LR.L Recargs Prepago 0.00 0.00 0.00
PE12 52,927.80 MCP COMUNICACIONES E.LR.L Recarga Féica 3,771.38 0.00 0.00
PE13 52,927.80 MCP COMUNICACIONES E.LR.L Arrendamiznto 0.00 0.00 0.00
FE14 52,927.80 MCP COMUNICACIONES E.LR.L Tel.Fja Inzlamb. 0.00 0.00 0,00
PEL5 5,077.80 MCP COMUNICACIDNES EIRL  Prendas 0.00 86.00
PE1G 22,927.80 MCP COMUNICACIONES E.LR.L DTH 0.00 0.00 0.00
PE17 52,927.80 MCP COMUNICACIONES E.LR.L HFC 0.00 0.00 0.00

: = 53.876.81 = 32,069.28 = 16,430.26 =

cerrar sesion | Dac socio Mcp 9993191 -

w

Nota: Tomado del Portal de claro (figura) https://portalvpnssl.claro.com.pe/

*Recordarle que el horario de atencidn es de Lunes a Sidbado de 9:00am a 6:00pm.

*Para realizar cualquier pedido debe revisar NO tener ninguna comision pendiente por registrar en el

Portal financiero que supere los 7 dias calendario ya que esto es motivo de rechazo de su pedido.

Opciones [7]

De: Dac socio Mcp 9998191 <C9998191@claro.com.pe>
Enviado: jueves, 12 de mayo de 2022 14:11
Para: Creditos y Cobranzas Distribuidores <credcobr@claro.com.pe>

Cc: Carlos Alberto Tejeda <ctejeda@claro.com.pe>; Jorge Vela <jvelal@claro.com.pe>; Katherine Jannet Flores
<katherine.flores@claro.com.pe=; lose Luis Valverde <jvalverds @claro.com.pe=; Craditos y Cobranzas Distribuidores

<credcobr@claro.com.pe>

Asunto: Re: INF. REEMBOLSO GASTOS ¥ DANOS MARZ.22 - MCP COMUNICACIOMES E.I.R.L.

Estimados La compensacion de comisiones a deudas se da porque nosotros no recibimos ningan abono de nuestras comisiones,
todo nuestras comisiones son compensadas a deudas de los productos que tenemos ya que es la Unica manera de nosotros ver
el dinero de nuestras comisiones y de esa modalidad se viene trabajando afios.

Asi mismo recordaran hace cerca de un arfio nos salié una penalidad de Reem Gast /Da#os com y subs y se nos dio la
facilidad de poder fraccionarla el cual se cumplié el cronograma de pago tal como lo indicaron y nos dio la facilidad de poder

continuar con las operaciones como lo hemos venido haciendo

Solicitamos se considere lo expuesto y poder acceder a algun tipo de fraccionamiento.

Atte
MCP
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Figura 50
Correo de Fraccionamiento

+ credcobr@claro.com.pe

Sres. DAC

La solicitud no procede, como se menciona en el correo enviado, no registra un buen comportamiento de pago, en el
caso de la Recaudacidn que ustedes realizan en el dia (dinero que no le pertenece) y que debe ser cancelado al dia
siguiente, no cumplen con realizar el PAGO.

Saludos,

C&CD

*Recordarle que el horario de atencion es de Lunes a Sabado de 9:00am a 6:00pm.

*Para realizar cualguier pedido debe revisar NO t2ner ninguna comision pendiente por registrar 2n el
Portal financiero que supere los 7 dias calendario ya que esto es motive de rechazo de su pedido.

De: Dac socio Mcp 9998191 <C5958191 @claro.com.pes=

Enviado el: jueves 19 de mayo de 2022 09:14

Para: lair Yamashiro <jyamashiro@claro.com.pe>

Asunto: Re: INF. REEMBOLSO GASTOS Y DANOS MARZ.22 - MCP COMUNICACIONES E.I.R.L.
Importancia: Alta

Jair buenos dias tu apoyo con el fraccionamiento por S/9857.86 en 3 partes ya que en este momento no contamos para poder
pagarla, pero tenemos toda la intencién de pagarla, por eso recurrimos a ustedes para que nos puedan apoyar y poder continuar
con nuestras operaciones

Monto 5/ 9,857.86
25-Junls/ 3,285.95
25-Julls/  3,285.95
25-Agols/ 3,285.85

Atte
MCP

INF. REEMBOLSO GASTOS Y DANOS MARZ.22 - MCP COMUNICACIONES
E.LR.L.

» Dac socio Mc... Estimados Jair estoy de acuerdo con la propuesta. Atte MCP ¥ 24/05/2022
< Jair Yamashiro [jyamashiro@claro.com.pe] @ @& & Aciones-
Para: Dac socic Mcp 9998191

CcC:

orge Vela

martez, 24 de maye de 2022 10:50 a.m.

- Respondiste el 24/05/2022 11:06 a.m..

Milton se te podra compensar la deuda siy solo si los siguientes meses se devuelve |a garantia con el siguients cronograma

Monto 5/ 9,857.86
25-Junls/  3,285.95
25-Julls/ 3,285.85
25-Agols/  3,285.95

Me confirmas por favor
Sldos
Jair

Nota: Tomado del Portal de claro (figura) https://portalvpnssl.claro.com.pe/


https://portalvpnssl.claro.com.pe/

4.2.2 PROPUESTA DE SOLUCION
4.2.2.1 CASO PRACTICO
Las ventas que se realizan en campo se realizan previa evaluacion por sistema
Sisact Integrado, la cual especifica si el cliente esta apto para adquirir un chip

postpago y/o equipo en cuotas.

Figura 51

Portal del Sistema claro

Bienvenido: Dac Mcp 9998191

@ PORTAL DE APLICACIONES DE DISTRIBUIDORES

SINGJENTEESMRODIWVWLYAES
Full Claro

QUE ESCOJA SU BENEFICIO

i

L X/ (7YY + VELOCIDAD

PARA TUS MOVILES PARA TU INTERNET FLIO

Clarc“video
|24 meses gratis

en la seccion
catalogo!

Sisact infegrado Portal de Pedidos Centro de Formacion Sistema de Gestion

Sisact Prepago Evaluacion de v Claro y Hojas de de Expedientes //
SISTEC Pedidos CCO Venta Cédulas de

SIAC Unico - Mapa de Cobertura Comisiones y

SIAC Prepago 3Play Estados de Cuenta !

SIAC Postpago ) Portal Nintex - ACD Pago de Comisidn

SNCO /] & Operatva |
SICAREV e Buzdn de :

Si tienes consultas o Incidencias
escribenos a: atuaplicacionesdenegociog@claro.com.pe

Nota: Tomado del Portal de claro (figura) https://portalvpnssl.claro.com.pe/

Hoy en dia, para poder realizar una renovacion por equipo, pasa huella digital
primero el vendedor, que es quien realiza la evaluacion si el cliente puede o no
adquirir un equipo en cuotas, una vez aprobada por el sistema, se hace el tramite
correspondiente de ingresar los datos del cliente direcciones, correo, IMEI del
equipo y al final el cliente pasa huella biométrica y se le entrega el equipo dando

conformidad con una foto como referencia que el cliente esta llevando el producto.
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Figura 52

Portal del Sistema claro

Se encuentra en modo de Internet Explorer, La mayona de las paginas funcionan mejor en Microsoft Edge.

SISACT - Sistema de Activacigsm -

2 Validacion Biometrica de Vendedores - Didlego de pagina web X

Evaluacion

Validacidn Biométrica

Sulciieaciin de Lmtle Para capiurar ka mejor huella deberd colocar su dedo Pulgar Derecho o el Medio lzquierdo. Ver Detalle
Tipo Documento [
Num. Doc. Vendedor : 43314015 Resultado de datos consultados en RENIEC
Nro. Documents 43314015
Estado del Dispositvo :
Indice Derecho Calidad
L Nimero Documento
1 Nombres
Apeliido Paterno
2 Apeliido Materno
3 Fecha Caducidad
4 Respuesta de consulta
H
validar vendodor
Cancelar

Nota: Tomado del Portal de claro (figura) https://portalvpnssl.claro.com.pe/

Figura 53

Vendedor ingresando con DNI y huella para realizar la venta

=
Nota: Tomado del aplicativo Ventas biometrico claro (figura)
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Figura 55

Cliente pasando huella por el biométrico

iFelicidades!
Tu operacién fue exitosa

Renovacién Postpago

NOMBRE
JUDITH EDITH CASTILLA GUERRA

ol
41978768

SEC / N* PEDIDO:

73268888

EQUIPO:

MOT MG23128X23331 AX
MEL

000353417140645002
UNEA:

940206447

PLAN.
Max ilimitado 57.90

PLAZO ACUERDO:

12 MESES CONTRATO EQUIPO
MODALIDAD DE VENTA:

CUOTAS

SERSE LECTOR
293692318-16481239100
MONTO A PAGAR:

S/ 1312.00 soles

Nota: Tomado del aplicativo Ventas claro (figura)

Figura 57

Foto de conformidad de entrega del equipo de la sra. Castilla Guerra Judith
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Para evitar la suplantacion de identidad en las nuevas contrataciones de equipo,
reposicion de chip mdvil, de acuerdo a las medidas dispuestas por el Organismo
Superior de Inversion Privada en Telecomunicaciones (OSIPTEL)indica que desde el
12 de enero de 2023 sera obligatorio uso de contrasefia Gnica para la contratacion y
reposicion de chips moviles, dando asi méas seguridad al cliente, ya que se generara
una clave Unica personalizada que deben aceptar obligatoriamente para que se pueda
realizar el servicio solicitado, se enfatizé que el control biométrico a través de la huella
dactilar sigue siendo una medida de seguridad, ya que se tiene verificacion con la base

de datos de reniec.

Figura 60

Pasos para registrar al cliente en la app mi claro

En App Mi Claro Cliente podra : Vista App Mi Claro (Clierte)

Aprobar /Rechazar sus Solicitudes con DNI, CE , PASAPORTE, CPPy Ruc 10

>
En el App Mi Claro, Cliente

selecciona la opcion “Mas” confirmacién de éxito de la
A

operacion )

MiClaroy confirma
Operacion

presiona boton
“Si, continuar”

h ;s = Selecciona casilla y Ingresasu contrasena de Finalmente visualiza
J Selecciona la opcion ’ \ e

“Mis operaciones”

Nota: Portal de claro(figura) https://wwwz2.claro.com.co/institucional/registro-app-mi-
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4.3 Explicacion de las alternativas de Solucién:

1) La implementacion de nuevas estrategias, y condiciones de ventas para poder

2)

3)

4)

5)

6)

evitar la suplantacion de identidad con los clientes al momento de adquirir algun
producto, es necesariamente obligatoria la huella digital, con el fin de no volver
a tener mas clientes insatisfechos con sus lineas.

Osiptel, ante denuncias de robo de identidad, las empresas tuvieron que
modificar los procedimientos de ventas, adecuar su sistema, comprar equipos y
tener conexion en linea con la base de datos del reniec, la huella es consultada
con la base de datos de reniec para validar que se trata de la persona que esta
solicitando el servicio.

La seleccion de Personal, primero; se debe realizar un reclutamiento, para poder
elegir a los posibles candidatos, para el puesto de trabajo, evaluando y
analizando, la experiencia laboral que tenga el trabajador, también tener en
cuenta lo antecedentes que pueda tener, llamando a las empresas donde antes
trabajo, para poder tener como referencia que tan buena relacion laboral haya
tenido en su empresa.

Capacitacion de Personal: todo personal que recién ingresa a laborar deberia
tener capacitaciones, para poder conocer sobre el producto que van a ofrecer, los
beneficios, ventajas, desventajas y las posibles penalidades que podria tener si
llega a ocurrir alguna falta, para asi poder evitar a futuro penalidades por una
mala informacidn o suplantacion de identidad.

Motivacion y bonos: los incentivos son una buena motivacion para el equipo de
ventas, las cuales pueden ser: horarios flexibles, motivacion monetaria, regalos
0 premios, para esto debemos tener un comportamiento y actitud positiva para
poder motivar a un equipo comercial; para ello debemos ser optimistas, integros,
y poder llevar una buena relacién con nuestros compafieros, ya que si hay una
buena relacion de compafierismo el ambiente laboral se siente mejor para ellos.
Ambiente laboral: tener un buen ambiente laboral, es lo primordial para que el
trabajador se sienta a gusto y pueda contribuir a obtener una mayor
productividad, es necesario que el ambiente sea adecuado, agradable y estimule
al equipo a conseguir la productividad del mes.

Materiales de trabajo: es una herramienta principal con la cual el trabajador va a
demostrar lo eficiente que puede ser para desempefiar su trabajo, por lo tanto,

deberia tener todos sus materiales de trabajo para ser productivo.
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1)

CONCLUSIONES

Mediante el trabajo de suficiencia se logré demostrar que la seleccion de
personal es un proceso primordial en la gestion comercial de cualquier empresa,
ya que la calidad de los empleados contratados puede tener un impacto
significativo en la productividad, la calidad del servicio y la rentabilidad de la
organizacion.

Es importante que la empresa tenga un proceso de seleccién bien estructurado
que incluya la definicion clara del perfil del puesto y la evaluacién de las

habilidades, la experiencia y las competencias de los candidatos.

2) Asimismo; es fundamental que se identifiquen y se evallen, los rasgos de

3)

4)

5)

personalidad y los valores, que se ajusten a la cultura de la empresa, conocer
algunas caracteristicas de personalidad de los trabajadores, ya que el personal
que se contrata no puede estar apto para el trabajo o desconoce por falta de
experiencia, porque en este caso solo se toma en cuenta para la contratacion
del trabajador que tenga disponibilidad de tiempo y ganas de trabajar.

La empresa carece de un &mbito laboral adecuado; adaptado a la necesidad del
trabajador, para que se sienta a gusto en su centro laboral, puede llevar a no
tener un compromiso laboral, el no contar con un ambiente acorde a su
necesidad puede tener un impacto negativo en la satisfaccion y el desempefio
de los trabajadores, lo que puede afectar a la productividad y al éxito de la
empresa.

La falta de capacitacion del personal, en el ambito laboral, puede tener
consecuencia negativa, las cuales pueden ser el bajo desempefio laboral;
teniendo dificultades para realizar su trabajo de manera efectiva y eficiente, ya
que pueden sentir, que no tienen habilidades necesarias para su desarrollo
laboral de manera profesional, lo que podria llevarlos a tomar una decision de
renuncia y buscar nuevas oportunidades laborales.

No se ofrece oportunidades de desarrollo profesional: los empleados desean
sentir que tienen oportunidades de crecimiento y desarrollo en su trabajo, la
falta de oportunidad, hace que no se sientan competitivos con los demas
trabajadores, sintiéndose desmotivados y pensar en su renuncia para buscar

otro lugar de trabajo.
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1)

2)

3)

4)

RECOMENDACIONES
Se recomienda, implementar el &rea de recursos humanos, con el fin de realizar
una mejor seleccion de personal de forma eficiente, con el fin de contar con un
trabajador con experiencia laboral y apto para que ocupe el puesto de trabajo
vacante y asi obtener mayor productividad.
Identificar el perfil del puesto antes de iniciar el proceso de seleccion, es
importante identificar el perfil del puesto y las habilidades y competencias
necesarias para cumplir con las responsabilidades del puesto. Esta informacion
debe ser clara y especifica para poder evaluar a los candidatos de manera
efectiva.
Se debe evaluar las habilidades técnicas y blandas: durante el proceso de
seleccidn, ya que es fundamental evaluar tanto las habilidades técnicas como las
habilidades blandas de los candidatos. Las habilidades técnicas se refieren a las
habilidades especificas necesarias para el puesto, mientras que las habilidades
blandas se refieren a las habilidades interpersonales, de liderazgo y de
comunicacion necesarias para desempefiar el trabajo de manera efectiva.
Se recomienda contratar a una psicéloga colegiada, para que sea parte del area
de recursos humanos para poder realizar entrevistas psicologicas y asi identificar
las debilidades y fortalezas; habilidades y competencias para el desempefio
laboral del trabajador, teniendo como compromiso un mejor desarrollo en el
ambito laboral y ser rentable para la empresa.
Establecer un lugar de trabajo adecuado para el trabajador, motivandolo a tener
un compromiso con la empresa, con la finalidad de que se sienta comodo y
seguro, sin miedo a algun riesgo, siendo tratados con respeto y un trato justo, sin
discriminacién alguna y sin acoso laboral, es importante que las empresas
presten atencion al ambiente laboral y trabajen activamente para crear un entorno
positivo, organizado, limpio y ventilado, para que el equipo de trabajo muestre
mayor productividad en su desempefio.
Se recomienda, que la capacitacion del personal debe ser constante para el
conocimiento de los procesos necesarios que el trabajador necesita para el
desarrollo de su trabajo de manera efectiva y eficiente, con la finalidad de
mejorar sus habilidades y técnicas para un mayor rendimiento, su productividad

y calidad de trabajo.
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5)

La capacitacion de personal ayuda al crecimiento y aprendizaje, la cual aumenta
la satisfaccion en el trabajo; es importante asegurar que estén actualizados para
que estén en capacidad de cumplir con los objetivos de la empresa. También es
importante que se fomente un ambiente de trabajo positivo, en el que se
promueva la colaboracion, la comunicacién y el respeto mutuo, ya que esto
puede tener un impacto significativo en la motivacion y el compromiso de los
empleados.

Se propone ofrecer oportunidades de desarrollo profesional, con la finalidad de
que el trabajador pueda crecer y desarrollarse en otras areas, demostrando sus
habilidades técnicas, liderazgo y desarrollo personal, adquiriendo nuevos
conocimientos, asi como mejorar su desempefio en el trabajo y sentirse
competitivos uno con otro, la cual debe sumar experiencias para cada area
especifica, debiendo mantener a su colaboradores en constante formacion e

implementar nuevas formas de trabajo que impulsen su carrera profesional.
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ANEXOS

Anexo N°1 - Carta de Autorizacion de la empresa MCP Comunicaciones
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