





COPEMI

POSTULACI CN AL
PREMI O NACI ONAL /
CALI DAD 2016

CATEGORCA:
Comerci o Yy TMeranM-I C |
nas Yy PequefYfas en

Abr i | 2016






CONTENIDO

Informacién General de la Organizacion
Organigrama

Términos de Aceptacién

Perfil Organizacional

Glosario de términos y abreviaciones

Respuestas a los Criterios y Subcriterios

Criterio 1: Liderazgo

Criterio 2: Planeamiento Estratégico

Criterio 3: Orientacién hacia el Cliente

Criterio 4: Medicion, Andlisis y Gestion del Conocimiento
Criterio 5: Orientacién hacia el Personal

Criterio 6: Enfoque en las Operaciones

Criterio 7: Resultados

Pagina

xi

Xiii
XV
XXi

19
27
35
43
53






INFORMACION GENERAL DE LA ORGANIZACION

A. Informacion de la organizacion

COPEMI fue constituido el 08 de septiembre del afio 2000 luego de pasar por un proceso de rees-
tructuracion que le permitié redimensionar sus objetivos estratégicos con miras de alcanzar la vi-
sion de llegar a ser reconocidos en el pais como empresa especializada en soluciones integrales
de construccién para el sector eléctrico.

Hoy con 16 afios de experiencia desde su ultima fundacién y con mas de 30 afios ejecutando pro-
yectos desde sus inicios, COPEMI se ha convertido en un referente en el sector energético en el
campo de alquiler de equipos de tendido y en la construccion de lineas de transmision de energia
eléctrica y subestaciones eléctricas.

A continuacién se presenta los principales hitos que marcaron el desarrollo de la empresa:

2016

1 Ampliacion del Plan estratégico de la empresa actualizando objetivos e indicadores de
gestién que permitan medir el cumplimiento de dichos objetivos a fin de mejorar el desem-
pefio y alcanzar la visién de la compafiia.

1 Se obtuvo la re certificacion ISO 9001:2008 ampliando el alcance (vigencia hasta 2018):

fConstruction of transmission lines of low, medium, high and extra high voltage includes:
civil works, erection of towers and layingof aeri al cabl eso

flConstruction of substations, including: civilworksand el ectr omechanical ass:¢
fRental of light and heavy vehicles. Rent of machinery,equi pment and tools for

1 Se obtuvo la re certificacion ISO 14001:2004 ampliando el alcance (idem anterior) con vi-
gencia hasta 2018.

1 Se obtuvo la re certificacion OSHAS 18001:2007 ampliando el alcance (idem anterior) con
vigencia hasta 2019.

1 Consolidacion en el mercado eléctrico como constructor de Lineas de trasmision y subes-
taciones eléctricas a través de la adjudicacion de los Proyectos: LT Mantaro-Montalvo en
500 kV y SSEE Plaza y Linea Eléctrica en 138kV de la mano con nuestros clientes PDI y
Southern.

2015
1 Actualizacion del Plan estratégico de la empresa
1 Identificacion y andlisis del FODA

1 Andlisis de la implementacién de los planes de accién de clima laboral y de la cultura or-
ganizacional

1 Identificacion de clientes potenciales para las Divisiones de Rental y Proyectos

1 Retroalimentacion de expectativas de los clientes a través de sus evaluaciones anuales
(encuestas de satisfaccion)

I Cambio de la imagen corporativa: logo, slogan, colores, letra corporativa y correos.



2013:

1 Implementacion del sistema SOGNE (ERP) para el registro y control de la contabilidad de
la empresa.

1 Se obtuvo la primera certificacién 1ISO 14001:2004 (Renting of electric tools and/or ma-
chines; laying of cable transmission lines by air and assembling of transmission towers.)
con vigencia hasta el 2016

1 Se obtuvo la primera certificacion OSHAS 18001:2007 (Renting of electric tools and/or
machines; laying of cable transmission lines by air and assembling of transmission towers.)
con vigencia hasta el 2016.

2012:

1 Se obtuvo la primera certificacion ISO 9001:2008 (Renting of electric tools and/or ma-
chines; laying of cable transmission lines by air and assembling of transmission towers)
con vigencia hasta el 2015.

Oferta de Servicios

Los servicios que brinda la empresa son los siguientes:

f
f
f
f

f
f

Proyectos de construccién de lineas de transmision de energia eléctrica y de subestaciones
eléctricas.

Alquiler de vehiculos livianos y pesados.

Alquiler de maquinaria pesada (linea amarilla)

Alquiler y mantenimiento de equipos de tendido para la construccién de lineas de transmision
de la marca TESMEC (ltalia).- Representante autorizado.

Asesoria en temas relacionados al giro del negocio.

Elaboracion de Estudios de Ingenieria y relacionados.

El éxito de la organizacion se refleja en la entrega de los proyectos encomendados en términos de
tiempo, alcance, costo y calidad de acuerdo a las exigencias y requerimientos de nuestros clien-
tes. Al cumplir con estos compromisos, no sélo se demuestra el profesionalismo de la compafiia
sino que fortalece su imagen en el sector y se convierte un referente importante para potenciales
clientes.

Esta gestion se realiza de manera soportada en los procedimientos y certificaciones (ISOS) vigen-
tes de la empresa que marcan el camino hacia el buen proceder y que exigen la rigurosidad con la
que se debe actuar en el desarrollo de las funciones del personal que ejecuta el servicio.

Raz6n Social: COPEMI SAC CONSTRUCTORES

RUC: 20497670561

Pagina web: WWW.copemi.com

Central Telefénica 4363834 - 4364434

Sedes Administrativas:

- Sede Central AV. MANUEL OLGUIN N° 501 - OFIC 603 - SANTIAGO DE SURCO
- LIMA

- Almacén principal CALLE LOS CANARIOS MZ D2 LT4 SANTA MARIA DE HUACHIPA-

LURIGANCHO-LIMA-LIMA
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B. Categoriaalaque postula

Comercio y servicios i Medianas y Pequefias empresas

C. Tamafio de la organizacion

Pequefia empresa

Organo Institucional N° de Colaboradores % de participacion
Personal Staff-Lima 84 (afio 2015) 12%
Personal Obras 644 (afio 2015-Valores 88%

variables dependiendo de
la ejecucidn de proyectos)

Total 728 100%

D. Aspectos importantes de la organizacion
Los servicios que brinda la empresa son los siguientes:

1 Proyectos de construccion de lineas de transmisién de energia eléctrica y de subestaciones
eléctricas.

Alquiler de vehiculos livianos y pesados.

Alquiler de maquinaria pesada (linea amarilla)

Alquiler y mantenimiento de equipos de tendido para la construccién de lineas de transmision
de la marca TESMEC (Italia).- Representante autorizado.

Asesoria en temas relacionados al giro del negocio.

Elaboracion de Estudios de Ingenieria y relacionados.

=a =& -9

E ]

Los principales mercados a los que destina su produccion/ servicio:

1 Sector eléctrico : Generadores, transmisores y distribuidores de energia eléctrica.
I Sector minero : Compariias mineras
9 Sector industrial : Industrias en general

E. Unidades de Negocio

Las unidades de negocio de la compafiia estdn compuestas por dos divisiones las cuales se indi-
can a continuacion:

N° Organo Institucional
1 Divisi6n Rental
2 Division Proyectos

F. Representante Oficial de la organizacion y Alterno

REPRESENTANTE OFICIAL

Nombre: Rafael Alba Collado

Cargo: Gerente General

Correo Electrénico: r.alba@copemi.com
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REPRESENTANTE ALTERNO

Nombre: Ciro Solorzano

Cargo: Presidente de Directorio

Correo Electrénico: c.solorzano@copemi.com

G. Miembros de la Alta Direccidn

Ejecutivos Cargo

Ciro Solorzano Presidente de Directorio
Rafael Alba Collado Gerente General

Pilar Solorzano Lépez Gerente General Adjunto
Hernan Solorzano Lépez Gerente Division Rental
Pablo Solorzano Lépez Gerente Division Proyectos

NOMBRE: Pilar Solorzano Lépez
Gerente General Adjunto - COPEMI
Representante Legal
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Informacién Reservada para el CDI
1. Competidores

Los principales competidores son los siguientes:

1 Fertecnica : Proyectos
9 Unién Eléctrica : Proyectos
1 GTA : Proyectos
1 Eléctrica de Medellin : Proyectos
1 Ingelmec : Proyectos
1 Unitelec : Proyectos
1 Keops : Proyectos
1 Global Sky : Rental

1 MD Servicios . Rental

2. Principales clientes

Entre los principales clientes con quienes tenemos obras y/o equipos en operacion, tenemos los
siguientes:

1 PDI- Grupo ISA : Proyectos
1 Edegel : Proyectos
1 Southern : Proyectos
1 Cobra : Rental
1 Grupo Santo Domingo : Rental
1 Regeaner . Rental
1 Emgesa : Rental
1 Grupo TESUR : Rental
1 Abengoa . Rental

w

. Principales proveedores

Los principales proveedores se listan a continuacion:

N° PROVEEDOR DESCRIPCION
1 MITSUI AUTOMOTRIZ Vehiculos y maquinaria pesada.
2 TESMEC Fabricante de equipos de tendido
3 YURA Cemento
4 LA PECORA NERA Alimentos en obra para el personal
5 PRIMAX, PETROCENTRO, INV. |Combustible
PICORP SAC. (DISTRIB. PRIMAX)
6 J.CH. COMERCIAL Llantas
7 C&C REPUESTOS Y ACCESO- Repuestos de vehiculos
RIOS
8 MAKRO Agua-cajas
9 CORP. PERUANA DE PRODUC- |Pinturas epoxica para fundacion de
TOS QUIMICOS torres
10 DIVECENTER Mantenimiento de camiones y venta

de repuestos

4. Empresa que efectla la auditoria financiera en la organizacion

A la fecha, la firma auditora que esta revisando nuestros estados financieros es BDO Consultores.
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TERMINOS DE ACEPTACION

Declaramos que conocemos las Bases del Premio Nacional a la Calidad, correspondientes al afio
2015 y al presentar nuestra postulacion nos sometemos a ellas de manera irrevocable. Asimismo
aceptamos el caracter inapelable de las decisiones del Consejo Evaluador.

Declaramos que es cierta la informacion y los datos proporcionados en el Informe de Postulacion.
Entendemos que la postulacién sera revisada por los equipos evaluadores. Si nuestra organiza-
cion fuera seleccionada para ser visitada, aceptamos recibir dicha visita y otorgar facilidades para

gue los evaluadores realicen una evaluacion prolija e imparcial.

Aceptamos pagar las cuotas y los gastos que nos corresponden con arreglo a lo estipulado en las
Bases.

Si nuestra organizacion resulta ganadora aceptamos cumplir el compromiso de los ganadores en
la forma establecida por las Bases.

NOMBRE: Pilar Solorzano Lépez
Gerente General Adjunto - COPEMI
Representante Legal
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soluciones que generan energia
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P.1 Descripciéon Organizacional

a. Ambiente Organizacional

(1) Ofertade Productos

En la siguiente tabla se muestra los servicios

que ofrece la empresa por unidad de negocio:
Tabla Ai Servicios de COPEMI por unidad de negocio

Servicio Importa- |Mecanismos de entrega
cia relativ]

Unidad de Negoeivision Rental

Alquiler de vehiculoadiv|32.88% \|Fuerza de venta: visitas &
nos y pesados. facturacidclientes

Alquiler de maquinaria [(2015) |Callcenter: Atencién de
pesada (linea amarilla) cotizaciones, pedidos y
Alquigr y mantenimiento coordinacion de despach
equipos de tendido parg por teléfono.
construccion de lineas ¢ Despachos:

transmision de la marca| Entrega de vehiculosj-eq
TESMEC (ltaliRepe- pos, herramientas en nue
sentante autorizado. almacén en Huachipa o €
punto de obra del cliente|

Competencias organizacionales:
Tabla B Competencias Organizacionales

Competencias esencial|Descripcién

Personal calificado y cqEnEspecialel personal clave directiy
experiencia para la ejecucion de proyectos (pfa
cién, ejecucion, control y cierague

do a losequerimientos de cada clien

Sistema de gestipn CertificacionéS090011SO 14001 y
certificaciones OSHAL8001.

Equipamiento espeaali|Equipos certificados ma@iEsmec

do, certificado y confiak| Equipos y vehiculos de marcas reéeo
das que gantizan su buen funciorai|
to.

Unidad de Negoeivision Construccion

Consticcion de lineas d{% 64.13 |Visitas a potenciales cliel
transmision de energia |Vs faat- |ofetas, reuniones, etc.)
eléctrica y de subestacijracién  |Reuniones de seguimien|
eléctricas. (2015) |con el cliente (avance de
Asesoria en temas relag obra)

nados al giro del negoci Entrega de informes de
Elaboracién de Estudiog avance y de liquidacion o

Ingenieria y relacionadd obra.

(2) MISION, VISION y VALORES
Tabla Ri Misién, Visién y Valores

MISION

Dichas competencias nos permiten abordar
directamente las grandes metas que nos he-
mos propuesto en nuestra misién organizacio-
nal. Dicha mision se encuentra centrada en la
satisfaccion de los requerimientos de los clien-
tes en los cuales tanto la experiencia del per-
sonal como los sistemas de gestién como los
equipos especializados garantizan superar las
expectativas de los clientes.

(3) Perfil del Personal

En las siguientes tablas se muestra la compo-
sicion del personal de la compafiia en el dltimo
afio transcurrido (2015) el cual no ha sufrido

mayor variacion respecto al afio anterior (2014)
Tabla PIi Composicién del personal

Satisfacer lesquerimientos del cliente a través de solucioae
les en el sector eléctrico, superando sus expectativas a tray
servicios con valor agregado y los mas altos estandares de
calidad y medio ambiente.

VISION

Ser reconocidos en el pafso empresa especializada en solu
integrales de construccion para el sector eléctrico y ser lide
Latinoamérica en alquiler de equipos y herramientas par I¢
cién de lineas de transmision y subestaciones.

VALORES CORPORATIVOS

SEGURIOA

-Confianza en uno mismo y en la forma en que trabajamos:
-Enfocar las tareas basados en la prevencion.

-Cumplir los procedimientos.

-Concientizar sobre los peligros.

PROFESIONALISMO

-Conocimiento especializado:

-Contar con las competenciasxpkxiencia para realizar una g
y crear valor.

-Respetar las normas y procesos.

-Actuar con honestidad e integridad.

RIGUROSIDAD

-Exigencia en el desarrollo del trabajo:

-Promover la exactitud de la informacion que manejamos.
-Ser eficaces enslalucion de problemas.

-Cumplir con los objetivos trazados.

PUNTUALIDAD

-Cumplir lo que se ofrece de manera oportuna:

-Cumplir con los compromisos pactados.

-No ofrecer lo que no se puede cumplir.

-Tener la disciplina de estar a tiempo para desastcdisoblig
ciones.

ETICA

-Manera correcta de hacer las cosas:

-Observancia y cumplimiento de los principios y reglas esta|

Genero 2015 2014
H 97% 95%
M 3% 5%
Estudios 2015 2014
Basica 89% 83%
Profesional 11% 17%
Edades 2015 2014
Hasta 35 afos 65% 63%
De 36 a 45 afios  |23% 27%
De 46 afios a mas |12% 10%
Mano de obra 2015
Calificada 93%

No calificada 7%

Segmento  |Requerimientos educativos|Impulsores clave

AdministrativgProfesionales cespecialez |Linea de carrera
cién segun requerimientos

perfil de puesto de trabajo.

Operarios Estudios secundarios comp|Continuidad labo|

-Desenvolverse de acuerdo a las nhormas morales de condu

1Ver c-digo de ®tica

éticosque se han definido.

par a

verificar si

La empresa no cuenta con sindicatos.

Los requerimientos especiales de salud y segu-

ridad de su organizacion son los siguientes:

1 Ley de Seguridad y Salud en el Trabajo

1 Leyde Seguridad de Minas

I Cdbdigo Nacional de Electricidad

1 Reglamento Interno de Seguridad y Salud
en el Trabajo

Otras normas de acuerdo a lo indicado en la
seccién (5) Requerimientos Regulatorios)

aplica incluir |
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Tabla B Principales proyectos

LT 220 kV Socabaya — Montaivo

LT 220 kV Trujilio - Chiclayo

(4) Capital

Se cuenta con la siguiente infraestructura,

equipos y tecnologia:

9 Oficina en Surco

1 Almacén en Huachipa

1 Instalaciones temporales en diferentes pun-
tos del pais

1 Flota de 60 unidades aproximadamente
entre vehiculos livianos y pesados

1 08 equipos de tendido completos de la mar-
ca italiana TESMEC

(5) Requerimientos regulatorios
La siguiente tabla presenta las principales nor-

mas aplicables a la empresa:
Tabla B - Listado de Normas
@ Codige Nacional de Electricidad - Suministre

'@ Codige Nacional de Electricidad - Temo IV

@ Codige MNacional de Electricidad - Temo W

E] Codige Nacional de Electricidad 2011

E] Codigo Nacional de Electricidad

B Codige Macional de Electricidad-Prescripciones generales
'@ Decreto-Supremao-N©-015-2013-MINAM ECA AGUA

'@ DS 009-2012 MINAM - LMP Vehiculos

ﬁ] ESTAMDAR OHSAS 18001-2007

E] Glosario de términos N® 660-2008-MTC02

T 150 9000-2005

T 150-9001-2008

'@ LEY_25783_DEL_20_DE_AGOSTO_2011

@ Reglamento de Seguridad y Salud en el trabajo { RM 161-2007)
T RM_111-2013

b. Relaciones Organizacionales

(1) Estructura Organizacional

Ver organigrama en el acapite de Descripcion
Organizacional. Respecto al Directorio, este se
encuentra conformado por el Gerente General
y los Accionistas de la empresa cuya principal
funcién es la de supervisar y asegurar la soste-
nibilidad del negocio en el tiempo. Para ello,
lleva a cabo reuniones mensuales donde se

LT 220 kV Platanal - Chilca

LT 220 kV L2215 Paramonga - Chimbote

revisa la problematica de las areas y las accio-
nes a seguir acorde al plan estratégico de la
empresa.

(2) Clientes y partes interesadas
Segmento de mercado: Concesionarios y/o
constructores del sector de energia eléctrica en
el Peru en el campo de la distribucién, transmi-
sion o generacién asi como del sector minero e
industrial.

Grupos de clientes:

9 Distribuidores de energia: Operadores que
distribuyen energia al usuario final y que
demandan el servicio de mantenimiento de
su red existente a fin de asegurar la conti-
nuidad del servicio.

1 Transmisores de energia: Concesionarias
de nuevos proyectos para la ampliacién o
mantenimiento de la red de energia eléctrica
existente o constructoras que ejecutan di-
chos proyectos y que requieren del desarro-
llo de los mismos o del alquiler de vehiculos,
maquinaria pesada y equipos de tendido de
energia eléctrica.

1 Generadores de energia: Empresas gene-
radoras en el Per en expansion o nuevas
que requieren conectarse o despachar
energia al sistema eléctrico interconectado
nacional a través de proyectos de infraes-
tructura eléctrica.

I Mineras: Medianas o grandes mineras for-
males en el Per(i en expansion o nuevas
gue requieren conectarse al sistema eléctri-
co interconectado nacional a través de pro-
yectos de infraestructura eléctrica.

9 Industrias: Empresas que requieran de al-
quiler de vehiculos livianos o pesados y de
magquinaria pesada para soportar sus ope-
raciones.

Partes interesadas clave:

9 Organismos Publicos
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-Comité de Operacién Econémica del Sis-
tema Interconectado Nacional (COES)
-Ministerio de Energia y Minas (MEM)
-Organismo Supervisor de la Inversién en
Energia y Mineria (OSINERGMIN)
-Ministerio del Ambiente

-Instituto Nacional de Cultura (INC)

9 Comunidades campesinas (en la zona de
influencia de los proyectos durante la cons-
truccion de los mismos)

1 Proveedores

Los requisitos y expectativas clave respecto a
sus productos, servicios de apoyo al cliente y
operacion se presentan en la tabla P9 al final
de la pagina.

(3

Proveedores y asociados

Tabla F'i Proveedores clave

Tipos clave de proveed(

Rol del proveedor

Vehiculos y maquinaria
pesada

A través de estos proveedores se
moviliza la obra por lo cual se req
equipos confiables

Equipos de tendido

Usamos marcas de reconocimien
mundial (TESMEC)

Materiales de construcc|

Representan un alto componente
costo y calidad del producto.

Alimentos para el perso
de obra

Tiene un impacto importante en Ig
satisfaccion y rendimiento del per

Combustible

Impacta de manera considerable
costo y continuidad de las operac|

Los mecanismos clave para la comunicacion de
doble via con los proveedores, asociados y

colabores se presentan a continuacion:
Tabla Bi Mecanismos de comunicacion

Grupo Mecanismo

Proveedor Reuniones de coordinacion
Web
Redes sociales

Asociado Reuniones de trabajo

Colaboradores Buzo6n de sugerencias
Reuniones con Gerencia

Correo electrénico

Los tres grupos antes mencionados aportan en
la innovacion e al empresa de acuerdo a los
requerimientos de cada uno de los proyectos
en los que trabajamos.

Los requerimientos clave de la cadena de su-
ministros son:

Costo

Entregas en tiempo

Calidad de los productos y servicios
Capacitacién especializada

Servicio post venta y garantia
Condiciones comerciales

E R EEE ]

Tabla ®1 Requisitos y expectativas

Requisitos y expectativas

Division Proyectos

Divisién Rental

Distribuidores de energia

Transmisores de energia

Generadores de energia

Mineras

Planificar, ejecutar, controlar y liquidar los proyectoszer]
dos dentro de los plazos y costos convenidos asegura
correcta operatividad de los mismos.

Grupo de
clientes

Industrias

No aplica

Contar con vehiculos, equipos y
herramientas en buenos estados
conservacion, con garantia, oper
y debidamente certificados.

COES

Cumplimiento de las poliénasgéticas.

Ejecutar los proyectos evitando cortes del servicio ene
autorizados.

Coordinar las operaciones del proyecto con la debida g
para asegurar la continuidad del servicio energético.
Garantizar la seguridad durante la ejeleuiciérirabajos.

MEM

Entrega de los proyectos a tiempo y en los términos co|
través de los concesionarios a fin de ampliar y fortalecq
Satisfacer la demanda de energia eléctrica.

OSINERGMIN

Cumplimiento de las nolegales que apliquen para la-ej
cion de proyectos.

Contar con proyectos en operacion a fin de seguir pron
las inversiones y la competencia en el sector.

Ministerio del Ambiente

Cumplimiento de la politica nacional ambiental y las ley
norma que correspondan.

Asegurar que los proyectos cuenten con los estudios a
necesarios para minimizar el impacto durante el desar
obras (EFRMA).

INC

Ejecutar los proyectos en zonas libres de restos arqueg
debidamente autadas (CIRA) a fin de preservar el patri
cultural del Per( y la humanidad.

Comunidades campesina

Obtener mejoras en infraestructura social para la poblg
circunscrita en la zona de influencia de los proyectos.
Obtener ingresos a través denl@atacion de personal.
Mejorar su calidad y estilo de vida.

Aprender nuevas tecnologias y/o nuevas experticias.

No aplica

Proveedores

Partes interesadas

Cumplir con los compromisos de pago.
Establecer alianzas estratégicas.
Ampliar red de negocios.
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P.2 Situacién Organizacional
a. Ambiente competitivo
(1) Posicion Competitiva

Nuestra empresa atraviesa una etapa de cre-
cimiento y posicionamiento en el mercado a
partir de la gestién comercial y los proyectos
adjudicados. En la actualidad la empresa esta
priorizando el fortalecimiento de sus alianzas
estratégicas para ampliar su operacion.

De momento la participacion de mercado esti-
mada de 13% en proyectos y de 83% en el
negocio de Rental.

A continuacion se presenta la relacién de nues-
tros principales competidores:

Fertecnica

Unidn Eléctrica

GTA

Eléctrica de Medellin

Ingelmec

Unitelec

Keops

Global Sky

MD Servicios

=4 =4 -8 _a_8_9_9_-9a_-2

Los siete primeros corresponden a proyectos y
los dos ultimos a Rental.

(2) Cambios en la competitividad

Los cambios principales son los siguientes
respecto a competitividad:

1 Demanda en crecimiento del sector energé-
tico.

Procedimientos y estandares de trabajo
cada vez més exigentes y rigurosos (certifi-
caciones 1SO 9001, ISO 14001 y OSHAS
18001)

Ingreso de nuevos competidores lo que
origina precios mas competitivos.
Redefinicion del mercado de clientes
Sofisticacion de los requerimientos de los

f

E ]

clientes (mejores y mas modernos equipos y

certificaciones del personal)

(3) Datos comparativos

Contamos con las siguientes fuentes de datos

comparativos:

9 Participacién en eventos internacionales

9 Suscripcién a revistas especializadas.

i Visitas a clientes y proveedores nacionales
e internacionales.

En nuestra industria no es usual la oferta de
informacién comparativa disponible referida a
indicadores y mejores préacticas, razén por la
cual las fuentes comentadas lineas arriba nos
resultan las mas apropiadas.

b. Contexto estratégico

(1) Desafios y ventajas estratégicas clave
La siguiente tabla muestra los desafios y venta-
jas estratégicas clave respecto al negocio, la
responsabilidad social, la operacién y las per-

sonas:
Tabla ALOi Desafios y ventajas estratégicas

Negocios |[ResponsafiOperacion |Personas
lidadSocial
Desafio§Entrada de/Apoyo a lajAmpliacion d|Retenciéde
competiot |[comunia |losSistema d|personas clav:
res desy Gestibny  |Incrementar
contratacidreduccion de|satisfaccion
de obra lodcostos laboral
VentajagLiderazgo |Cumplimie|CertificacionqPersonal calif
estratéig |en alquiler|to de los |Equipos cado en las
cas de equiposcomproin |propios competencias
de tendido|sos asum requeridas pal
dos. cada posicién
C. Sistema de mejora del desempefio

(1) Elementos clave del sistema de mejo-
ra del desempefio
La tabla adjunta presenta los elementos clave

del sistema de mejora de desempefio:
Tabla A1i Elementos del sistema de mejora del desempefio

Elementos Sistema dgDescripcion
mejora de desempefiq

Plan estratégico Incluydadefiniciode los grandes objet
y metas organizacionales incorporad

Balanced Scorecard (BSC)

Control de proyectos |Se cuenta con informes cualitativos
cuantitativos (curva S de avance, tab
de control, curva S avance econémic|

otros)

Realizados a través de Cuadros de ¢
(facturacién, cobrdesarrollo de clientg
etc)

Seguimieata la gestio
de Rental

Gestion del desempe
individual

Cumplimiento de indicadores de des¢
individual y de los perfiles de puesto
trabajo.
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GLOSARIO DE TERMINOS Y ABREVIACIONES

TESMEC Fabricante italiano de equipos de tendido

XXi



XXil



Criteri o 1
LI DERAZGO






1 Liderazgo

1.1 Liderazgo de la Alta Direccidn

a. VISION, VALORES Y MISION

(1) VISIONy VALORES

La alta direccién establece (y revisa o actuali-
za) la mision, vision y valores de la organiza-
cion en el proceso de planeamiento estratégico.
Dicho proceso es conducido personalmente por
nuestro gerente general. La primera vez que se
realizé la formulacién de las declaraciones de
mision, vision y valores fue el afio 2013 desde
entonces en cada afio se ha llevado a cabo una
breve discusion durante el planeamiento estra-
tégico sobre la adecuacion de estas definicio-
nes, la Ultima modificacién de las declaraciones
fue en el afio 2015.

A partir del afio 2016, como un refuerzo adicio-
nal a la gestién, se incorporara estas revisiones
en el Comité de Calidad, el cual lidera el geren-
te general y en el cual participan los gerentes
de divisién.

El despliegue de la vision se realiza de la si-

guiente manera:
Tablali Despliegue de la Visién

Grupo de despliiMecanismo utilizado para desplegar la misi
gue vision y valores

Personal Induccién: todo el persoasa por una charla
dictada por algiin miembro de la alta direcq
Plan de capacitacion anual: talleres en los
discute como los valores se asocian al @on|
miento de los colaboradores en su dia a dij
Intranet.

Reglamento Interno de trabajo y Retglatae
Seguridad y Salud en el Trabajo.

Entrega de material (dipticos y/o trigiticos)
personal durante el proceso de induccion y
talleres.

Proveedores y
socios clave

Reunién con cada proveedor clave para pr
entre otros aspectos, la mig&ion y valores (
la empresa.

Web site.

Brochure.

Clientes Reunion con cada cliente clave para prese|
entre otros aspectos, la mision, vision y val
la empresa.

Web site.

Brochure.

El Gerente General y los Gerentes de Areas
que le reportan participan personalmente.
Dirigiendo personalmente los talleres al perso-

nal relacionados con los valores.
Tablai Valores Corporativos

Reconociendo a los colaboradores que repre-
sentan cada valor de la empresa. Una vez al
afio, el area de RRHH realiza una encuesta
para calificar al colaborador que mejor repre-
senta cada valor. El premio lo entrega el geren-
te general.

(2) Promover un comportamiento ético y
legal.
El mecanismo principal utilizado por la empresa
es el Caodigo de Etica, el que se plasman los
aspectos que son comportamientos correctos
que son esperados de los colaboradores, en
las diversas interacciones entre ellos, con los
clientes, proveedores y todos los demas grupos
de interés. El Codigo de ética ha sido desple-
gado a través de capacitaciones a todo el per-
sonal, existe ademas una cartilla que es entre-
gada a todo el personal en la induccién. Adicio-
nalmente se cuenta con dicho Cédigo en el
Web Site de la empresa.
Los lideres demuestran una conducta ética y
promueven un ambiente que asegure la con-
ducta ética a través de:
Los resultados del cumplimiento ético se revi-
san en la reunién anual de la Alta Direccion del
Sistema Integrado de Gestion (SIG) facilitando
el acceso a la gerencia general (politica de
puertas abiertas) con total discrecion y total
proteccion para el colaborador que denuncia
para tocar temas éticos.
Publicacién via web de una canal de denuncias

anonimo a traves de un correo electronico.
Tabla&31 Cédigo de Etica

LINEAMIENTOS
ETICOS

COPEMI

‘hucionss Que generan energia

Bl cédigo de ética de COPEMI recoge los
principios de su cultura organizacional
los cuales rigen las acciones y
comportamientos tanto de sus
colaboradores como de los socios que la
conforman .

coremi

LINEAMIENTOS




(3) Crear unaorganizacién exitosa
El siguiente cuadro presenta lo que los lideres
de la empresa realizan para crear una empresa

exitosa.
Tabladi Rol de lidgrara crear una empresa exitosa

Rol del lider Mecanismo utilizado

Entorno para la orgj |Creacién y conduccion del Premio ial-d
del desempefio pefio.

Asignacion de presupuesto de cagacit
cién para la mejora del desempefio.
Uso de indicadores de gestién para eV
mejorar el desemperio a todo nivel.

Cumplimiento de la |Revisiépermanente de los resultados
mision alcanzados en el planeamiento y en cq
con la declaracion de la mision.

Liderazgo en el desgldentificacion y uso de mejores practic|
pefio tanto de benchmarks de mediciones c(
procesos. Los gerentes personalmentg
buscan estas practicas y las aplican er|
negocio.

Aprendizaje orgamiz [Implementacién de la estrategia de ge
cional del conocimiento del negocio, iniciativé
sirve para asegurar que el conocimien
importante sea identificado, compartid|
utilizalo en toda la empresa.

Aprendizaje persongAprobacion de la implementacion del 1
de competencias y desarrollo de plane
capacitacién por competencias para tg
personal.

Para crear una cultura de este tipo, la alta di-
reccién (todos los gerentes) lleva a cabo las
siguientes acciones sobre una base sisteméti-
ca:

9 Visitan regularmente a los clientes para
enterarse de primera mano de las necesi-
dades de los clientes, asi como del avance
en la ejecucidn de los servicios acordados
con ellos.

1 Revisan los indicadores de los clientes so-
bre una base periédica, asegurandose que
se tomen acciones oportunas y efectivas en
todos los casos.

1 Identifican y ponen en marcha iniciativas
sostenibles para mejorar la eficiencia de la
gestion orientada al cliente.

9 Conducen talleres de lecciones aprendidas
como resultado de la ejecucion de proyectos
y atencion a clientes.

1 Desarrollo de reuniones anuales con princi-
pales clientes para fortalecer los lazos con
ellos.

Los lideres de la empresa se han preocupado
personalmente de la identificacién de los futu-
ros lideres, ello en coordinacion con el area de
administracion. Ademas ha asignado recursos
y realizado el seguimiento necesario para la
identificacién de las estrategias especificas
para contar con reemplazos para estos puestos
clave.

Entre las estrategias desarrolladas para contar
con planes de sucesion y desarrollar futuros
lideres tenemos:

Puesta en marcha de los planes de desarrollo
para futuros lideres en la modalidad de mento-
ring.

Implementacion del programa de liderazgo.
Identificacion de colaboradores que potencial-
mente pueden ser reclutados de otras empre-
sas en caso de necesidad.

La siguiente tabla presenta los mecanismos
utilizados por la empresa para responder a los

siguientes requerimientos del modelo:
Tablabi Rol de lider para crear un entorno para la inrtovaaide

riesgos inteligentes, logro de objetivos y agilidad organizacional

Rol del lider Mecanismo utilizado

Entorno para la ineoyLos lideres ggeocupan desde la selec
cion para que la empresa cuente con persd
pensamiento divergente y que sea cay
confrontar, se busca un perfil de persg
diverso.

Los lideres fomentan un clima de conf
través de la politica de puertas abierta|
discusion franca.

Toma de riesgos intgLos lideres han establecido que el are
gentes calidad identifique todos los posibles g
les y regulaciones que reducen el ries
a un costo mayor al beneficio alcanzal
politica es simplificapacitando al perso

La alta direccion comunica, sobre una
trimestral, los resultados y avances g
dos con el cumplimiento de los objetiv
estratégicos y operativos.

Logro de objetivos
estratégicos

Agilidad organizaciolExiste una patéi de empowermentqaut
nomias) con capacitacion, la incorporg
tecnologia para que se pueda tomas-d
nes informadas acerca del cliente y la
de que el mejor personal es el que del
interactuar con los clientes.

b.  Comunicaciéon y DESEMPENO organi-

zacional

(1) Comunicacién

La comunicacion de doble via se promueve a

través de:

1 La politica de puertas abiertas.

9 Los desayunos con el gerente general.

9 Larevision permanente del plan de accion
generado a partir de la encuesta anual de
clima laboral.

9 Larevision del buzén de sugerencias y que-
jas del personal.

9 Larevision de Proyectos de Mejora y Lec-
ciones aprendidas

La alta direccion cuenta con un Procedimiento
de Comunicaciones y una matriz que presenta
la forma como se debe trabajar la comunica-
cion en la empresa. La matriz incorpora todos
los aspectos que deben ser comunicados a los
distintos grupos de interés claves, incluidas las
decisiones clave y las necesidades de cambio
organizacional.

A continuacién se muestra a modo de ejemplo
un extracto de la matriz de comunicaciones
interna de la empresa:



Tabléi Matriz de comunicaciones

Responsable de Método de
TEMAS Interesado Area que comunicar Informacion a comunicar comunicacion Frecuencia de comunicacion
(A quién) comunica (¢Quién lo (¢Qué se comunica?) (¢Cémo se (¢Cuéndo se comunica?)
comunica?) comunica?)
Los riesgos presentes en el centro de trabajo y el .
puesto o funcién especifica, asi como las medidas Correo electrénico
Colaboradores SIG RED - . Murales, Charlas de Anual
de proteccion y prevencion aplicables a tales .
. - 5 minutos.
riesgos, mapa de riesgos.
. N . . Correo electronico, .
Colaboradores, Comité SST SIG RED La convocatoria a elecciones del Comité SST. Murales Bianual
Participar en las auditorias del Sistema de Gestion | Correo electrénico,
Colaboradores SIG RED P . . Anual
de Seguridad y Salud en el Trabajo. Murales
Gerentes y Jefes de area SIG RED Resultados de las auditorias internas y externas. | Correo electrénico Anual
Gerentes y Jefes de drea siG RED La Politica y Ios.re‘sultado del cympllmlento de los | Correo elgctronlco, Mensual
objetivos de la calidad. Senidor
. I, . . Correo electrénico,
Gerentes y :]efes de area, siG RED Investigacion de los acmdentgs de trabajo y Murales, Charlas de Cada vez que ocunra
Comité de SST enfermedades ocupacionales. R
5 minutos
Los cambios en las operaciones, procedimientos,
Gerentes y Jefes de 4rea, rocesos y en la organizacion del trabajo, que Correo electrénico
Y N ! SIG RED p Y ganizacl o, qui co, Cada vez que ocurra
Comité de SST puedan tener repercusiones en la seguridad y Murales
salud de los trabajadores.
fe a . . B | 6nico,
Gerentes y f]e es de drea, SIG RED La incorporacion de nuevas tecnologias. Correo electronico Cada vez que ocurra
Comité de SST Murales
Cualquier cambio relacionado con la calidad del
Division senicio; si el cliente realiza un cambio a las
o SIG, Jefes de area Rental Gerente de Rental | especificaciones del senicio, si el cliente rechaza | Correo electrénico Cada vez que ocurra
@ 0 no aprueba las especificaciones propuestas o
similares.
Hacer conscientes a los empleados acerca de la
Colaboradores sIG RED ) importancia de! c.umpllmlento .de la p0|lt|.Ca Correo electronico, Anual
integrada y los objetivos de la calidad, ambiental, Murales
seguridad y salud ocupacional de la empresa.
Comunicar aspectos ambientales y peligros
4 significativos identificables de las actividades, .
Gerentes y Jefes de area, SIG RED o . Correo electrénico Anual
y productos y senicios brindados por COPEMI SAC
CONSTRUCTORES.
Comunicar los resultados de las evaluaciones
realizadas en temas de seguridad, salud
4 ional i i 3 H .
Gerentes y Jefes de area, SIG RED ocupaclo.na y medio amblen}g estas ngden S€% | Correo electrénico Anual
Monitoreo de Agentes Fisicos, Quimicos,
Biol6gicos y Ergonémicos, Medicién de Ruido
Ambiental solo cuando corresponda.
Comunicar al personal involucrado cualquier
cambio de version de los procedimientos y/o
formatos realizados asi como también la .
Colaboradores SIG RED " . S 12acos asi . ! . Correo electrénico Anual
eliminacion inmediata de la version anterior segin
el Procedimiento de Control de Documentos y
Registros.
Requisitos del cliente, los requisitos legales y
Gerentes y Jefes de érea, SIG RED reglamentarios que norman las operaciones de la| Correo electrénico Anual
empresa.

El refuerzo al desempefio y orientacién al clien-
te, motivando al personal es realizado por la

con ellos.

en la ejecucidn de los servicios acordados

alta direccion con los mecanismos ya descritos
anteriormente:

f
f
f

Creacion y conduccioén del Premio al
desempefio.

Asignacién de presupuesto de capacitacion
para la mejora del desempefio.

Uso de indicadores de gestion para evaluar
y mejorar el desempefio a todo nivel. La alta
direccion comunica, sobre una base trimes-
tral, los resultados y avances relacionados
con el cumplimiento de los objetivos estra-
tégicos y operativos.

Visitan regularmente a los clientes para
enterarse de primera mano de las necesi-
dades de los clientes, asi como del avance

Revisan los indicadores de los clientes so-
bre una base periédica, asegurandose que
se tomen acciones oportunas y efectivas en
todos los casos.

Identifican y ponen en marcha iniciativas
sostenibles para mejorar la eficiencia de la
gestion orientada al cliente.

Conducen talleres de lecciones aprendidas
como resultado de la ejecucion de proyectos
y atencion a clientes.

Desarrollo de reuniones anuales con princi-
pales clientes para fortalecer los lazos con
ellos.



(2) Enfoque haciala accion
La alta direccién se preocupa prioritariamente
por la orientacién a la accién: las politicas para
que el personal esté orientado a la accion son:
1 Promocién del empowerment y la delega-
cion.
1 Uso de tecnologia para facilitar mayor in-
formacion en el punto de contacto.
Creacion de un ambiente confianza.
Mejora de los mecanismos de seleccién
para identificar proactividad y orientacion a
resultados.

f
f

Para el desarrollo de la innovacion, la alta di-
reccion promueve el desarrollo de un programa

de sugerencias innovadorasd e n o mi n @-d o
Mej or aedn d/i dids

yectos de
donde los colaboradores de la empresa hacer
llegar a través de un formato pre establecido
sus ideas de mejora de procesos y otros, las
que son evaluadas por un Comité y premiadas
segun un conjunto de reglas establecidas para
tal fin.

La empresa cuenta con una politica real, aun-
que no explicita, para gestionar los riesgos
inteligentes, por la cual todos los ejecutivos, y
colaboradores en general de la empresa, pue-
den plantear la simplificacion de procedimien-
tos o procesos. Estas propuestas aplican parti-
cularmente para aquellos casos en los que, al
hacerse una evaluacion costo beneficio al me-
nos de tipo cualitativo, se encuentra que la
simplificacion puede traer grandes beneficios
aun a costa de incrementar ciertos riesgos para
el negocio (riesgos inteligentes).

Respecto al balance de valor entre los grupos
de interés, la organizacion es consciente de la
necesidad de equilibrar tanto los objetivos de
corto plazo (financieros) con los de largo plazo
(clientes, procesos, recursos humanos, entre
otros), asi como equilibrar la ganancia que
obtienen los accionistas con la de los clientes,
proveedores, personal, y comunidad principal-
mente. Ello se realiza basicamente con el uso
de indicadores balanceados para todos los
grupos de interés, los que son revisados con
igual prioridad; lo mismo sucede con la asigna-
cion de nuestros presupuestos, los que son
equilibrados en funcién a las necesidades de
los grupos de interés.

1.2 Gobierno y Responsabilidad Social

a. Gobierno organizacional

(1) Sistemade Gobierno

La alta direccion cumple con los requerimientos
del gobierno organizacional de la siguiente
manera:

Tablar'i Requerimientos de Sistema de Gobierno

Reguerimiento Enfoque

Responsabilidad po|Existe un sistema de auditoria de gesti
las acciones de ges|basado en el Procedimiento de Auditor
Interna, asi como se utiliza el modelo d
como herramiemara evaluar la sostenih
dad de la gestién en el largo plazo.

Responsabilidad po|Los planes estratégicos son evaluados
planes estratégicos |directorio y se cuenta con apoyo de co
externa para garantizar una eficientafg
cién e implentacion.

Responsabilidad fis{Se cuenta con un area de control interr
supervision del Gerente Generabgllas
tes délrea asimismo auditorias internag
externas independientes.

Transparencia en la)Nuestro cédigo de ética peuie cualquig
operaciones colaborador, proveedor o cliente puedg
mar y/o denunciar ante la gerencia cua|
posible irregularidad.

SelBcddihi de los  [La seleccion de los directores se da a
tpiembros)de] direst{de Anp gvaluacion de competencias.

Independenciay [Las auditorias internas son independie
eficacia de las aodit/las gerencias y reportan directamente &
rias internas y exter|Gerente General, asimismo, las auditor
externas son contratadas a empresas ¢
prestigio para garantizgrarcialidad y
profesionalismo.

Proteccion de los  |Utilizacion de indicadores de gestion q
intereses de las par|representen las necesidades de los ac
interesadas y accesily de los grupos de interés claves.

tas

Planes de sucesion|Se ha determinado la preparacion de q
para losniembros dgorganizacion cuente con un conjunto d
la alta direccion ejecutivos formados y listos para reem
aquellos que representen, por su nivel,
riesgo ante una eventual salida de la e

(2) Evaluacién del Desempefio

El desempefio de los gerentes de area se eva-
lUa a través de una revisiéon que comprende a
los mismos gerentes (pares) y a la gerencia
general. Esta informacion es utilizada para
ratificar a los gerentes al final del periodo esta-
blecido, las evaluaciones son tomadas en
cuenta para asignar su retribucion econémica.
Una vez analizados los resultados de las eva-
luaciones se preparan planes de mejora que
pueden incluir capacitacién y compromisos de
mejora.

b. Conducta legal y ética

(1) Conducta legal y regulatoria

Como se ha mencionado anteriormente existe
un codigo de ética a través del cual se asegura
el cumplimiento legal y regulatorio. Adicional-
mente en el planeamiento estratégico, y como
parte del analisis externo, se hace una revision
detallada de los cambios en el marco regulato-
rio que pueden afectar el negocio.

Para evitar los impactos adversos estamos
alineados a los requerimientos de las normas
ISO 14001, ISO 9001 y OSHA 18001
Contamos ademas con un programa de recicla-
je en las oficinas, asi como de ahorro de ener-
gia.



Los indicadores que utilizamos para el cumpli-

miento legal y regulatorio son:

1 Namero y monto de multas impuestas.

1 Nuamero de procesos legales perdidos por la
empresa.

(2) Conducta ética

Como se ha mencionado utilizamos el codigo

de ética. Contamos con un proceso de revisio-

nes anuales del cumplimiento del cédigo de

ética. El cddigo de ética ademas ha sido am-

pliamente difundido a todos los colaboradores,

clientes y proveedores.

Para hacer seguimiento utilizamos los siguien-

tes indicadores:

1 Namero de sanciones a colaboradores por
incumplimiento del codigo de ética.

1 Ndmero de denuncias por terceros al cum-
plimiento del codigo de ética

C. Responsabilidad social

(1) Bienestar Social

Nuestra organizacion no solamente se preocu-
pa por cumplir con la normativa legal que le
aplica sino que también estamos interesados
en exceder ese cumplimiento contribuyendo
activamente al bienestar social.

Para ello la empresa cumple integralmente con
las normas del pacto global de las naciones
unidas que establece requerimientos integrales
para una gestién enfocada en la sostenibilidad
y en el equilibrio de los sistemas ambientales,
sociales y econdémicos.

Ademas, cuenta con convenios con institucio-
nes sin fines de lucro en el siguiente orden:

Programas de Responsabilidad Social:

COPEMI colabora desde el 2014 con el Pro-
grama RECICLAMAS de la organizacion FUN-
DADES mediante el acopio de papel y cartén
residual; y, a partir del 2016 se continda con
esta iniciativa, pero, a través de ANIQUEM.

ANIQUEM, es una institucion peruana, no gu-
bernamental sin fines de lucro, que trabaja
permanentemente en la recuperacion fisica y
emocional de los nifios que sufrieron quemadu-
ras. COPEMI SAC Constructores mediante el
acopio de papel y carton residual apoyamos el
proyecto
genera recursos econdmicos que hacen posible
la atencién y el tratamiento integral para los
nifios con quemaduras.

firkee cayxu dar gpacon el

Programa de Responsabilidad con el Medio
Ambiente:

XEROX, medi ant e <SSreenpNoddyr a ma
Al | a i ayuaaoreducir el impacto al medio

ambiente de los consumibles de impresoras.

COPEMI participa en la campafia de recolec-

cion de cartuchos de impresion y téneres desde

el afio 2014.

Xerox g,

COPEMI SAC CONSTRUCTORES.

(2) Apoyo alacomunidad
Debido a que nuestra empresa se dedica a la
construccion de proyectos de infraestructura
eléctrica, su zona de influencia es temporal y
variable dependiendo de la ubicacion geografi-
ca donde se desarrollen dichos proyectos
(nuestros clientes son quienes mantienen una
relacion permanente con las comunidades una
vez que los proyectos entran en operacion). Es
asi que en la etapa de planificacién y/o de eje-
cucion de cada proyecto, se identifica a las
comunidades ubicadas en la zona de influencia
a las cuales se les difunde el alcance de nues-
tro trabajo y se coordina con sus representan-
tes la contratacion de mano de obra local y el
desarrollo de algunas actividades sociales du-
rante el desarrollo del proyecto.
Las comunidades clave de nuestra empresa
son:
9 Poblaciones en la zona de influencia de las
obras
1 Municipalidades distritales de la zona de
influencia de las obras
9 Proveedores locales

cual s e
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2 ESTRATEGIA

2.1 Desarrollo de Estrategias

a. Proceso desarrollo de estrategias
(1) Proceso de Planificacion Estratégica

La empresa lleva a cabo un proceso de pla-
neamiento estratégico a través de las siguien-
tes etapas 0 pasos:

1 Levantamiento de informacion. La gerencia
define los participantes clave y establece
una fecha para que ellos inicien la recopila-
cién de la informacion necesaria para llevar
a cabo el planeamiento estratégico. La in-
formacion inicialmente solicitada es tanto in-
terna (procesos, recursos humanos, finan-
zas, tecnologia, etc.) como externa (merca-
do, clientes, competidores, proveedores,
marco legal, evolucion tecnoldgica, etc.).
Andlisis de informacion: una vez que se
cuenta con la informacién se lleva a cabo
una primera sesién presencial del planea-
miento estratégico donde se realiza el andli-
sis FODA, con todos datos recogidos en el
proceso anterior, lo que lleva a la construc-
cion de los principales hallazgos.
Formulacién. Sobre la base de los hallazgos,
se discute dos aspectos, la revision de la
mision, vision y valores, de una parte; y de
otra la formulacion de los objetivos, indica-
dores, metas y planes de accion, a nivel de
toda la empresa. Para el desarrollo de esta
etapa se utiliza la metodologia del Balanced
Scorecard.

Despliegue. En esta etapa se definen los
objetivos, indicadores, metas y planes de
accion especificos a cada una de las éreas,
el propésito es asegurar que todas las uni-
dades comprenden y adopten estrategias
alineadas con lo establecido a nivel empre-
sa.

Seguimiento. Una vez definidos todos los
componentes del plan estratégico, la geren-
cia estructura un comité de seguimiento de
indicadores y planes de accién, el que reldne
en forma trimestral para ver los y resultados
alcanzados y los avances en la ejecucién de
los planes.

Nuestro horizonte para el planeamiento de
corto plazo es de un afio, en tanto que el hori-
zonte para el largo plazo es de 3 afios.

En la siguiente tabla se muestra la forma cémo
abordamos las necesidades de cambio trans-
formacional y priorizacion de iniciativas de
cambio, la agilidad organizacional, y la flexibili-
dad operativa.

11

Tabla81 Enfoque para abordar las necesidades de cambi@transform

cional y priorizacién de iniciativas de cambio

Necesidad de|Enfoque de la empresa

Cambio tran |El plan estratégico desarrolla, en la etapa de
formacional y [cuales podrian ser las implicancias de las nu
priorizacion d{propuestas que generen resistencia al cambi
iniciativas de |funcion a esto se tomaran accierepécitacion|
cambio refuerzo al cambio.

Agilidad orgar|La empresa cuenta con una politica para ase
zacional que las decisiones se toman lo mas cerca po|
los clientes, lo que a su vez, implica dar noay
nomia, proporcionar tecnologia erpéreanal
competente en el punto de contacto y proces|
eficientes.

Flexibilidad |Nuestros procesos estan disefiados paraurec

operativa rarse rapidamente si las necesidades de las-
nes asi lo requieren.

(2) Innovacion

La innovacién es promovida desde el planea-
miento estratégico a través de la identificacion
y puesta en marcha de iniciativas donde se
requiere saltos grandes y rapidos de desempe-
fio en los indicadores clave del negocio que
son analizados. Ejemplo: Implementacién del
modulo de costos y presupuesto en el sistema
ERP que utiliza la empresa a fin de controlar y
optimizar el costo de los proyectos de manera
comparada con los ingresos que percibe la
compaifiia por dichos proyectos. El resultado de
esta comparacion se visualiza de manera grafi-
cay automatizada con datos en tiempo real.
Ello, permitird conocer, en cualquier momento,
el estado de las inversiones de la empresa y
medir el nivel de productividad en las operacio-
nes que realiza, andlisis que anteriormente no
se realizaba y que ahora permite un importante
ahorro de tiempo y mayor rapidez en la toma
de decisiones y acciones correctivas.

Para la identificacion de oportunidades estraté-
gicas utilizamos el analisis FODA y la informa-
cion recogida a partir de las entrevistas y/o
requerimientos de nuestros clientes. Especifi-
camente en la etapa del analisis externo.

Los riesgos inteligentes son evaluados como
parte del proceso de andlisis interno y externo.
Como resultado de esto detectamos como al-
gunos procesos Yy/o proyectos actuales o futu-
ros acarrean o pueden acarrear mayores com-
plicaciones operativas generadas por una ma-
yor; necesidad de gestién, control, exigencias,
razon por la cual realizamos una evaluacién
costo - beneficio de tipo cualitativo y cuantitati-
vo para determinar si los costos potenciales de
estos nuevos riesgos seran compensados por
los beneficios previstos a obtener.



Nuestras oportunidades estratégicas clave son:
Tablédi Oportunidades estratégicas clave

Oportunidad estratégica cla

Descripcion

Inawrsionar en proyectos de
infraestructura eléctrica de ¢
envergadura: Proyectos de
construccion de subestacior
eléctricas y lineas de transn|
en 500 kV.

Aprovechar nichos de mercado
son muy rentables donde no sd
competitivas las grandes emprq
debido a sus grandes estructur
organizaciones y altos gastas ¢
rales.

Impulsar y fortalecer el serv
de mantenimiento de equipg
tendido de la marca TESMHE
utilizados en la construccion
lineas de transmisién de en

Se cuenta con lgresentacion
exclusiva de la marca TESME(
(Italia) para la venta y mantenir,
de sus equipos. Esto represent
nicho de mercado para brindar
mantenimiento, emitir los certifi
de operatividad y facilitar la caf
cién de operadores a las empre
constructoras del mercado.

Ofrecer el servicio de venta
Equipos de Proteccion Pers
(EPP’s) para trabajos en Lil
de transmisién y Subestacid

Posibilidad de ampliar la gama
productos para la venta que off
empresa relacionadoscolestro-
cién de proyectos energéticos
aprovechando el posicionamier
con el que se cuenta en el sect
cercania gque se tienen con [arir|
les empresas eléctricas en el sf
(clientes y proveedores).

Establecer joint venture con
grandes empresaseésector

eléctrico como fabricantes d
suministros o equipos eléctr
a fin de lograr la adjudicaciq
proyectos importantes en el
sector minero o energético.

Estas alianzas comerciales per
rian participar de convocatoriag
inversion para pragsctipo EPC

(Llave en mano) que generen U
solucion integral para nuestros
clientes al considerar la ejecuci
los proyectos desde las etapa (
ingenieria, suminisinontaje y

pruebas.

Tablalli Cadena de valor de COPEMI

(3) Consideraciones Estratégicas

Los datos relevantes para el proceso de pla-
neamiento estratégico se analizan al interior de
las areas de la empresa que correspondan.
Para la recoleccién de los mismos nos basa-
mos en la data interna que generamos, la in-
formacién que recopilamos a través de nues-
tros clientes, estudios de mercados, informa-
cién en las redes y medios informaticos (Fisi-
cos y virtuales).

La empresa maneja las referidas consideracio-

nes estratégicas de esta forma:

Tablal0i Consideraciones estratégicas

Congleraciones estratégicas Enfoque

Desafios estratégicos y ventajas estrg Todos estos aspecto
Riesgos para el éxito futuro de la arggson identificados con
cién parte de las discusio
Potenciales cambios en el entorno regllevadas a cabo dura
Potencial es fpunt|elanalisisFODA, un
informacién de planeamiento estratég|una todas estas preg

Capacidad para ejecutar el plan estraftas son abordadas pq
equipo dplaneamient

estratégico.

(4) Sistemas de Trabajo y Competencias
Esenciales
Cadena de valor de COPEMI se muestra a

continuacion:

Ty
COPEMI S.A.C. CONSTRUCTORES
SISTEMA INTEGRADO DE GESTION
Procesos de Alta Direcdidn
Procesos Principales
Mace Proceso PROYECTOS WG LT
= CLIENTE
Partes
CLIENTE F Interesadas
Impanesda P:mup:::a ! Obras Civiles
eresadas
==
Y Maontaje de SSEE
Fost - Venta
e Macro Frocesn RENTAL Satisfaccion
Requisitos del fiquiler de Magquinasy
Servicio Herramientas ’—| N del
oo Wehindos ici
[ aiquiler ce vehiculos Livianas y Pesados SEEY
Livianos y Pesados
Procesos de Soporte
Procesos de Gestion




La siguiente tabla describe los sistemas de

trabajo de la organizacion:
Tablal2i Sistemas de trabajo

Division de NegodProceso clave Responsable (inte|

/ externo)

Obras civiles

Montaje de Torres de
tension

Division de Praye|Tendido de conductor
tos de Construcci{(aérero, cable guarda|Interno y/o terceriz
de Lineas y Subel|fibra optica) do parcialmente
tacionegléctricas (Montaje de Subestaci
nes eléctricas

5. Mantenimiento de
Lineas de trasmisién

1.Alquiler de Maquinajlnterno
y herramientas (incluy|
Division de Rentalequipos de tendido def
2.Alquiler de vehiculogInterno
livianos y pesados

Las decisiones respecto a los sistemas de tra-
bajo se llevan sobre la base de un analisis cos-
to beneficio, aquellos procesos en los que el
costo beneficio es positivo cuando se les traba-
ja internamente permanecen dentro de la em-
presa, aquellos que puede resultar mas eco-
noémico y/o estratégico realizarlo con proveedo-
res externos se tercerizan. El analisis costo
beneficio implica la revision de las competen-
cias o capacidades que son requeridas de los
potenciales proveedores 0 socios.

La determinacién de las competencias y siste-
mas de trabajo futuros se realiza también en el
marco del planeamiento estratégico, especifi-
camente cuando en el andlisis interno se estan
analizando las fortalezas y debilidades de los
procesos, y en el analisis externo cuando se
revisan las oportunidades y amenazas referidas
a las formas de operar en el negocio.

b. Objetivos estratégicos

(1) Objetivos estratégicos clave

COPEMI ha definido sus objetivos estratégicos
utilizando el Balanced Scorecard (BSC) como

Tablal3- Objetivos estratégicos claves (prioyizados

PERSPECTIVA

BSC DEFINICION- INDICADOR

OBJETIVO ESTRATEGICO

FINANCIERA Mantener cero accidentes durante € indice de frecuencia de accidentes
desarrollo de los proyectos. inhabilitadores y fatales

Mejorar la satisfaccion de
DEL CLIENTE clientes en alquiler de equipos
construccion de proyectos

Nivel de satisfacciéon promedio d
cliente

Incrementar volumen de proyectos ¢ Cantidad de proyectos de construcci:

RIEL @HEE construccion de LT y SE eléctricas nuevos (adjudicados)

Cantidad de procedimientos

INTERNA Optimizar los procesos de gestion administrativos implementados

Asegurar que se cuenta con person

calificado y con experiencia en los Cantidad de evaluaciones de
puestos clave para afrontar los retcdesempefio realizadas (puestos clav
a futuro

APRENDIZAJE

x>=100% x>=100% x>=100% x>=100% x>=100%

herramienta de gestién para identificar y alcan-
zar las metas estratégicas trazadas a largo
plazo. A través de las cuatro perspectivas de
este modelo (Financiera, de Cliente, Interna y
de Aprendizaje) se ha alineado las operaciones
de la compafiia y el esfuerzo del personal que
la integra hacia el logro de las metas relaciona-
das a la misién y visioén de la empresa; y, a la
satisfaccion de nuestros clientes.

En ese sentido, se tiene 16 objetivos estratégi-

cos fAclaveo, de | os cual
de ellos ya que componen

sobre la cual se soportan los demés objetivos
clave y los de segundo nivel (13).

La tabla al final de la pagina presenta los obje-
tivos estratégicos claves (priorizados) y el cro-
nograma general para alcanzarlos.

Se han priorizados estos 5 objetivos debido a

S

qgue nuestra AViSerrecanaci- cont e mp |

dos en el pais como empresa especializada en
soluciones integrales de construccién para el

sector eléctricoé 6 ; y, el l o, d-emanda

dad de obtener nuevos proyectos de construc-
cion para fortalecer nuestro posicionamiento en
el mercado e incrementar la facturacion de la
empresa.

De otro lado, al ser nuestra preocupacion el
bienestar de nuestros trabajadores y; al ser
nuestros clientes objetivo empresas del sector
minero, energético, hidrocarburos e industrial,
debemos ejecutar los proyectos con una maxi-
ma rigurosidad en términos de calidad, medio
ambiente y muy especialmente en seguridad
por lo que es prioritario mantener un nivel de
cero accidentabilidad durante el desarrollo de
los mismos.

Esta riguridad nos exige revisar y mejorar cons-
tantemente nuestros procesos internos a fin de
ser mas eficientes en el uso de los recursos y
ser mas competitivos, traduciéndose esto en
mejores precios para nuestros clientes y mayor
rentabilidad para la compaifiia.

2016 2017 2018 2019 2020

META MEDICION

Namero de Accidentes inhabilitadores x :
000,000/ Horas-Hombre trabajadas

x=0 x=0 x=0 x=0 x=0
Encuestas aprobadas
x>=90% x>=90% Xx>=95% x>=95% X>=95%  ---eeemcceeeee
Encuestas totales

Adjudicaciones obtenidas
x>=30% x>=30% x>=35% x>=35% x>=35%  =eceeeeeeeeee-
Total ofertas presentadas

Cantidad de procedimientos aprobados p

x>=10 x>=8 x>=6 x>=6 x>=6
Gerencia

Total personal evaluado (puestos clave)

Total personal contratado (puestos clave
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Las exigencias del mercado y de nuestros
clientes nos exige que contemos con personal
con experiencia y altamente calificado los cua-
les seran los responsables de concretar los
objetivos trazados con eficiencia y eficacia.

El resultado de estas acciones se ve reflejado
en el nivel de satisfaccion de nuestros clientes.
Esto es de vital importancia para nosotros ya

ble.

que trabajamos en sectores representados por

una reducida cantidad de empresas que incluso
tienen presencia en los mercados exteriores a
los cuales nos interesa tener llegar. Es por esto
gue la percepcion, calificacién y/o recomenda-
cién que realicen de nosotros y/o nuestros ser-
vicios sera determinante para nuestra imagen
empresarial y el crecimiento futuro de la em-

presa.

)

Consideraciones sobre los objetivos

estratégicos

Para asegurar el balance de los objetivos estra-
tégicos, luego de la definicion de los mismos se
lleva a cabo un proceso de retroalimentacion
tanto de los directores como de los colaborado-
res clave de manera que nos aseguremos de
no dejar pasar aspectos claves. El resto de
temas es revisado desde el desarrollo del ana-
lisis FODA como se ha mencionado anterior-

mente.

2.2

a.

1)

Asimismo aseguramos equilibrio entre los obje-
tivos de corto plazo (accionistas) y de largo
plazo (personal, clientes, proveedores princi-
palmente) a través del uso de mediciones equi-
libradas para todos y cada uno de estos grupos
de interés, generando metas que reflejan una
preocupacion en el crecimiento sano y sosteni-

Implementacién de la Estrategia
¢, Cémo se implementan su estrategia?
Desarrollo y DESPLIEGUE de los
PLANES DE ACCION
Planes de accién
Como resultado de nuestro planeamiento estra-
tégico la empresa cuenta con un conjunto de

planes de accion que se encuentran relaciona-
dos con nuestros objetivos, la matriz objetivo 1

plan de accién que se muestra al final de la

pagina presenta la relacion entre ellos.

Tablal4i Relacién entre planeas de accién y objetivos

Para el disefio de cada plan de accidn se esta-
blece un equipo de proyecto el que empieza

por la preparacion de la ficha del plan de accién.
Dicha ficha contiene toda la informacién de
detalle del plan, tales como, los objetivos, indi-
cadores para el seguimiento, responsables,
participantes, principales actividades y el cro-
nograma general de dichas actividades.

Objetivos

PA1

PA 2

PA 3

PA 4

Mantener cero accident|
durante el desarrollo de
proyectos de construccil

Cumplir con los procediiF|
tosvigentes en temas de|
Calidad, Seguridad, Saly
Medio Ambiente,

Cumplir con la Ley y 1zor
tiva vigente que atafie a
ejecucioén de proyectos

Difundir los planes de adg
en caso de emergencia

Cumplir con las capaatd
nes y simulacros.

Mejorar Isatisfaccion de
clientes en alquiler de
equipos y construccion |
proyectos

Realizar visitas periodics
clientes clave para fortal
los lazos e identificar nief
dades.

Realizar las encuestas 4
clientes sobre los servici
ofrecidos y contar deaes
forma con una retroaliiang
cion real para cada casq

Mejorar en el servicio po
venta dando soporte a I
requerimientos de los
clientes

Minimizar las quejas y
resolver de manera inme
ta las No Conformidadeg
pudieran ocurrir en ebde|
rrollo dedervicio.

Brindar valor agregado 4
servicio brindado a travé
nuevas tecnologias que
permitan optimizar el co
y el seguimiento a nuest|
operaciones.

Incrementar volumen d¢
proyectos en construcci
de LT y SE eléctricas

Mejorar en la eficacieeé
resultado de las ofertas
presentadas a los cliente
logrando el éxito a travé!
las adjudicaciones de
contratos.

Optimizar los recursos a
de lograr ser mas cormipg
vos para ofertar mejores|
precios.

Fortalecer la imagen de
empresa ante potiates
clientes,

Mejorar los tiempos de

respuesta en la elaborag
y entrega de ofertas a lo|
clientes a fin de evitar p¢
oportunidades de negoci

Optimizar los procesos |
gestion

Revisar, elaborar y/o aiet
zar procedimientos eemj
mentarlos

Reailzar seguimiento al
cumplimiento de los gfo(
dimientos implementado|
(auditorias internas, visit
obra)

Proponer mejoras a los
procesos internos en iér
nos de innovacion, tezng
gia, automatizacion etc.

Mantener las certificacio|
de la empresa : IS®”
OSHA's

Asegurar que se cuenta
personal calificado y col
experiencia en los pues
clave para afrontar los r|

a futuro

Asegurar capacidad fisid
psicolégica del personal
el desarrollo de una tare

Actualizar los perfiles de|
puesto deabajo para
reducir las posibles brec]
identificadas

Evaluar el desempefio d
personal periddicamentg
fin de identificar poteicig
dades y puntos de mejo

Invertir en capacitacione|
especialmente, del pers
clave.
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(2) Implementaciéon de los planes de ac-
cion
Una vez que cada plan de accién cuenta con
una planificacién de detalle, la empresa se
asegura que todos los participantes clave, ya
sean internos o externos estén enterados o
comprometidos, segln sea pertinente, respecto
a cada plan de accion.
En el caso del personal, el despliegue se reali-
za a través de reuniones donde los responsa-
bles de plan explican el detalle del plan, y lo
que se espera del resto del personal en apoyo
al plan. Los puntos claves se incorporan en los
objetivos a ser cumplidos por cada puesto de
trabajo.
Respecto al despliegue respecto a los provee-
dores o asociados clave, esto se identifica des-
de el disefio del plan de accién, pues cada plan
tiene previstas actividades de despliegue que
pueden implicar llevar a cabo reuniones o po-
ner informacién impresa o entregada por me-
dios electrénicos.

(3) Asignacién de recursos

Los recursos son asignados en la propuesta de
plan de accién realizado por el equipo de traba-
jo. La informacion de los recursos necesarios
es registrada inicialmente en la ficha del plan
de accion, posteriormente cada equipo debe
sustentar el plan y con ello las necesidades de
recursos frente a la gerencia. Una vez recibida
la retroalimentacion, hechas las correcciones si
fuese el caso y aprobado el plan, se podré ini-
ciar su ejecucion.

Para gestionar los riesgos asociados el equipo
junto a cada plan de accion se elabora el res-
pectivo analisis de riesgos el cual se aprueba
de forma integral en cada plan presentado.

(4) Planes para el PERSONAL

Como se pudo observar en la tabla anterior

relacionada con los planes de accién, la em-

presa cuenta en cada plan estratégico con pla-

nes de accién especificos de recursos huma-

nos o personal. La tabla en la siguiente colum-

na muestra los detalles de los referidos planes

de accion.

Para abordar los impactos potenciales en los

miembros del personal y los cambios en la

idoneidad y cantidad de personal la empresa:

i Establece expectativas claras desde el inicio
de la relacién laboral.

1 Realiza capacitaciones en empleabilidad.

1 Se establecen estrategias flexibles de con-

tratacion cuando se inician las obras o pro-
yectos que requieren contrataciones cortas.

Tablal5i Detalles de los planes de accion

Plan de accion de|
recursos humanog

Objetivo

Descripcion

Asegurar capacid;
fisica y psicolégic;
del personal para
desarrollo de una
tarea,

Contar con personal
se encuentre APTO
(fisica y mentalmentg
para el desarrollo de
funciones.

Se realizaran ealu
ciones médicas y
psicolégicasteavés
de centros de salud
especializados.

Actualizar los perf
de puesto de trabi

Reducir posibles bre
entre el requerimient
del puesto y el nivel
alcanzado por el colg
rador.

Se actualizaran de
acuerdo a la demal
del mercado, de log
clienes y de la engp
sa en funcion a sus|
objetivos estratégic

Evaluar el deseenj
fio del personal
periédicamente

Identificar potenciadid
des y puntos de mejqg

Se realizaran ewalu
ciones de 180° o 34

Invertir en capaeit
ciones, especialm
te, depersonal

Mantener actualizadd
personal para que
desarrolle mejor su

Ubicar cursos y/o
talleres alineados &
cumplimiento de log

clave. trabajo. objetivos trazados Y
las necesidades

detectadas.

(5) Mediciones de desempefio

Para el seguimiento de los planes de accion, la
empresa usa basicamente los siguientes indi-
cadores, los que son comunes para todos los

planes de accion:
Tablal6i Indicadores comunes para planes de accién

Indicador (ejemplos|Importancia

% de avance Permiteonocer el estado de cumplimen
las actividades y entregables programd
acuerdo al cronograma.

Cumplimiento pues
puestal

Permite conocer el estado de la ejecuc
presupuestal, en especial para corregir|
bles desviaciones de lo planifitadty
acciones oportunas.

Nuamero de no canfq
midades en auditoril

Facilita la identificacion y la solucion de
problemas referidos a la calidad de ées
gables especificados en cada plan de §
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El sistema de medicién global de los planes de
accion refuerza el alineamiento organizacional
encontrandose perfectamente en linea, de un
lado con la misién, visién y valores de la em-
presa, asi como, con los objetivos estratégicos
descritos en el plan estratégico, pues reflejan
las prioridades establecidas para los accionis-
tas, los clientes y otros grupos de interés claves.
Adem8s de estos indi
rios claved menci
realiza el seguimiento a los que tienen relacion
en los procesos que impactan en los resultados
internos de la compafiia y que se dividen en
iclavedo y de fAsegundo
sumen a continuacion en la siguiente pagina:

acador es
onados



Tablal7i Resumen de perspectivas, Objetivos e indicadores

el T b4 3k k4 gL Zh2d
PERSPECTIvE RELEYS o
dREA - BSC DEJETITD ESTRATEGH - el vf DEFIHICIOH- IHDICADT - - - HE1 - - -
PROTECT Entregar los proyectos en el Penalidad por incumplimicnte cn
0% FINAMNCIERA pluzo pactade para evitar CLAYE ol plaze de entrega de x=0.00% x=0.00% x=0.00% x=0.00T x=0.00%
penalidades, proyeckos
PROYECT Optimizar el cosk indice d limiento del cost
0% FINANCIERA o o oo o Pl Clawg oot CUTPIMIERSEEOtY pr- 100% ze- 98T zo- 98T ze- 95T ri- 95X
ejecucion de progectos. de los proyectos
% facturado por ventas
PRDJ:CT FINANCIERA Incrementar Facturacidn anual CLAYE relacionadas a proyectos de x3- 63 x3- 103 x3-153% x3-153% x3- 203
construccidn
% facturado por alquiler, ventaz |
RENTAL  FIMANCIERA Incrementar Fackuracién anual CLAVE  de equipostherramientas g =12 = 15% =15 x»= 152 = 15%
mankenimicnto
ME de dias promedio de retrazo
- . en ¢l cabro a clientes que hagan
TESORER! oy anciERy Scdirerelebrodeacusrds ) e donlafo misde 540 1¢=30  1¢=25 | z<=20 | xcs1s =15
F.3 2 lag condiciones comerciales . .
miles de acuerde 3 condiciones
comerciales
Bdy= 15d>=5 dr= 3 15 dx»=2 15d>»=1%
Optimizar las condiciones % de compraz al cridits para 10 x x x x 30 d»= 30
LOGISTICA FINANCIERA comerciales de pago dela CLAVE 2o 3 ro'.';edore-' P 30 d»= 30 d»= 30 dx= 30 dx= x
empresa pageap ? Tz 60 % arx wz 60 dr=
60 d>x= G6Od»= 60 dx= 60 d»= ik -
. Optimizar laz condiciones e mEEsehEERe 3= 30
LOGIETICA FINANCIERA comerciales de page dela CLAYE »=20% x»=15% x»=15% x»=10%
provecdores de 60 dias x
empresa
2016 2017 2018 2019 2020
PER:ZECTNA OBJETIVO ESTRATEGICO RELEVANCIA DEFINICION- INDICADOR META
= - Ed - - - - = =
Mantener las certificaciones de Cantidad de No Conformidades ¢
INTERNA CLAVE Lo e =0 x=0 x=0 =0 x=0
empresa ( 1SOs- OSHA) auditoria de certificacion
Invertir en el potencial del Iy Sy
APRENDIZAJE e CLAVE Inversion en capacitacion Xx>=1% x>=1% x>=1% x>=1% x>=1%
. 5 Grado de satisfaccion del personal
APRENDIZAJE Mejorar el clima laboral CLAVE 3 p . x>=60% x>=65% x>=70% x>=75% x>=75%
segun encuesta de evaluacion de clil
Premiar las iniciativas de los Cantidad de Proyectos de mejor:
APRENDIZAJE CLAVE v O =4  x=5 x=6 x=6 x=8
colaboradores (PM) a los procesos
2016 2017 2018 2019 2020
PER::ECTIVA OBJETIVO ESTRATEGICO RELEVANCIA DEFINICION- INDICADOR META
= - Eq - - - - = =
- . Ejecucion Presupuestal del Gast
FINANCIERA Reducir gasto operativo en 10%2DO NIVEL ) P X<=98% x<=95% x<=95% x<=95% x<=95%

Disponer oportunamente de EE
para la toma de decisiones
acertadas.

FINANCIERA 2DO NIVEL

DEL CLIENTE Incrementar volumen de cliente@DO NIVEL

Optimizar tiempos de respueste

DEL CLIENTE N
en cotizaciones

2DO NIVEL
DEL CLIENTE Optimizar el servicio post venta2DO NIVEL

DEL CLIENTE Minimizar las quejas de clientes2DO NIVEL

operativo

Entrega oportuna de EEFF ( Dia
de cada mes)

Gestionar clientes nuevos

Respuesta inmediata a
cotizaciones

Atencién post venta

Total quejas recibidas
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x<=12d

x>=5%

x<=2d

x>=75%

X<=5

x<=10d x<=7d x<=5d x<=5d

x>=10% x>=15% x>=20% x>=20%

x<=1d x<=1d x<=0d x<=0d

x>= 80% x>= 85% x>=90% x>=95%

x<=4 x<=3 X<=2 x<=1



PERSPECTIVA

BSC OBJETIVO ESTRATEGICO

-

INTERNA Optimizar la gestion de activos 2DO NIVEL

INTERNA Implementar informes de gestioBDO NIVEL

INTERNA Implementar seguimiento a 2DO NIVEL
ofertas

INTERNA Imple_mentar cuadro de control 2DO NIVEL
por cliente
Realizar seguimiento al

INTERNA cumplimiento de los 2DO NIVEL
procedimientos de la empresa

INTERNA Promover la mejora continua  2DO NIVEL

RELEVANCIA
i

2016 2017 2018 2019 2020
DEFINICION- INDICADOR META
Mantener actualziado el
inventario: vehiculos, equipos, x=100% x=100% x= 100% x=100% x=100%

herramientas, insumos etc

Elaporar reportes automatizados
desde el sistema que permitan
medir la gestion de Rental por
cliente, equipo, facturacion,

marnan tamnaralidad ate

X>=
>= 9 - = o
x>=100% 100%

Eficacia de las ventas (reporte
SOGNE que mida la eficacia de |
cotizaciones )

x>=70% x>=80% x>= 85% x>=85% x>=90%

Elaborar control por cliente:
pedidos, pagos, riesgo crediticio
etc

Xx=100% x=100% x=100% x=100% x=100%

Realizar auditorias internas de

Mejorar el sistema de
APRENDIZAJE planificacion de recursos de la 2DO NIVEL
empresa (ERP)

(6) PROYECCIONES DE DESEMPENO

La tabla al final de la pagina muestra las pro-
yecciones de desempefio para las mediciones
clave del planeamiento estratégico de corto y
largo plazo mencionadas en el acapite b.1
(Aprioritarios clavebo:
Las mediciones proyectadas son comparadas a
través de la revision de los resultados disponi-
bles y proyecciones de nuestros principales
competidores y benchmarks regionales. De
momento utilizamos comparaciones de las
siguientes empresas: Abengoa segun informe
PNC 2012 al ser una empresa referente en el
medio.

Una vez identificadas brechas de desempefio
con nuestros competidores esto es analizado y
puede llevar, dependiendo de la magnitud de la
brecha y al avance que estemos registrando en
estos puntos, a la puesta en marcha de proyec-

Tablal8i Proyecciones de desempefio clave

X x>=3 x>=4 x>=4 x>=6 x>=6
calidad
Elaborellr y/o actuallzarA =10 x>=10 x>=8 x>=8 o= 8
procedimientos operativos (obra;
Implementar y/o mejorar sistema . i
I NE; >= 100% - - = 100% x>= 100%
contable (SOGNE) para generar X 00% 100%  100% x>= 100% x>= 100%

reportes automaticos

tos de mejora o de innovacién adicionales a los
ya establecidos.

b. Modificacion del plan de accién

(1) Modificacion del plan de accién

La empresa cuenta con un procedimiento flexi-
ble para la modificacion de los planes de accion,
si es que es necesario hacer ajustes, debido a
cambios en el mercado, en los aspectos con-
tractuales o en los temas regulatorios, por
ejemplo. Cuando la situacion se presenta la
empresa activa el procedimiento, el que requie-
re una reunién de analisis con la gerencia y
donde, una vez aprobado el cambio, se otorga
total autonomia al lider del plan de accién para
que ejecute la reprogramacion rapidamente de
manera que no se afecte la continuidad del
plan.

Obj i t t lgi Indicad Meta Meta Meta Meta Meta Benchmarks | Benchmark
Jeilve @8ifFa GRNCRO; noicacon 2016 2017 2018 2019 2020 | competencia | clase mundial
Incrementar vglumgn de Cantlidiad de proyect >=30% | x>=30% | x>=35% | x>=35% x>=35 25% 35%
de LT y SE el ctricas nuevos (adjudicados) %
Optimizar | os procesos (&agt_ldzéi g?SPEO.Cled'm'emOS x>=10 x>=8 X>=6 X>=6 X>=6
administrativos implementados
Mantener cero accidentes durante el desarrollode [Endi ce de frecuenc
. - x=0 x=0 x=0 x=0 x=0 2.94 10
los proyectos. inhabilitadores y fatales
Mej orar |l a satisfacci-n]. . . . y x>=95
]. 5 Ni vel de satisfacci nx>990%me<>€t90%xd:é)5%x>t95%nt/e 65%
equi pos y construcci,kn %
Asegurar que se cuenta con personal calificado .
gurar que < p Y |lcantidad de evaluac ~ x>=100 | x>=100 | x>=100 |x>=100
con experiencia en los puestos clave para afrontar . x>=100%
realizadas (puestos clave) % % % %
los retos a futuro
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3 CLIENTES

3.1 VOZDEL CLIENTE

a. Escuchaalos CLIENTES

(1) Proceso de Planificacion Estratégica
La organizacion cuenta con diversos métodos

para obtener informacién de los clientes:
Tablal9i Métodos para el conocimiento de clientes

Métodos para|Descripcion
conocimiento
los clientes

El ciclo de vida de un cliente se explica en la

siguiente tabla:
Tabla21i Ciclo de vida del cliente

Negocio Ciclo de vida del clien{Mediciones

Construccién |En nuestro negocio el|Las mediciones senma

Rental ciclo de vida no es un |tienen estandares en
concepto enteramentelfuncién a las necesidal
aplicable dado que logdel cliente.
proyectose manejan d
acuerdo a la oferta y I
demanda.

Reuniones co|Se programan reuniones con clientes potenci
clientes con los actuales, de esta manera se conocen
servicios que requieres, los requisitos de est(
servicios y las expectativas acerca del servici
quieren recibir. Estas reuniones se registras {
de reunién y/o en correos electrénicos enviaq
gerente de division o los asistentes de ventag
clientes, luego de culminar la reunién en don
deja constancia de los puntos tratas y los acy
realizados.

Redes socialg Se actualizan constantenlaatpaginade Fae-
book, Linkedin, de donde se recogen las sugf
comentarios, observaciones y/o quejas de log
y otras partes interesadas.

Se actualiza constantemente la pagina Web.
del corre indicado en la misma se recogen lag
sugerencias, comentarios, observacionés req
mientos y/o quejas de los clientes y otras par
interesadas

Pagina Web

Encuestas de|Ademas de conocer el nivel de satisfaccion d
satisfaccion |clientes que se realiza unalafio, en el mismg
formato de encuesta se deja un campo para |
comentarios y sugerencias de los clientes, loj
son recogidos y analizados y en funcion a es|
ejecutar acciones de mejora.

Los métodos presentados en la tabla de lineas
arriba aplican para las dos lineas de negocio de
la empresa (Rental y Proyectos) y para los
segmentos de mercado de cada una de estas

lineas de negocio.
Tabl&207 Ejemplo de encuesta de satisfaccion de clientes

e

ENCUESTA DE SATISFACCION DEL CLIENTE
(Alquiler de Equipos)

SRSl | -

e 3 ro o e v W [ O S

Para encontrar retroalimentacion, el area de
SIG realiza el seguimiento a todos los procesos
que tienen contacto con el cliente. Las quejas,
problemas u oportunidades de mejora detecta-
dos son registrados para su tratamiento opor-
tuno, el que es canalizado por los sistemas de
gestion.

Table&22i Ejemplo de andlisis de quejas

copem

(2) CLIENTES potenciales

La empresa escucha a los clientes potenciales
a través de las acciones comerciales (visitas a
campo y reuniones comerciales) que se desa-
rrollan en el plan estratégico anual y son lleva-
das a cabo por el Gerente General y/o los ge-
rentes de Divisién. A partir de esas reuniones
se establecen mejoras en nuestra oferta co-
mercial. Dicho trabajo se realiza permanente-
mente y es analizado y aprobado en las
reuniones mensuales de los comités de geren-
cia.

En el caso de los clientes pasados y los com-
petidores la informacion es recogida normal-
mente por los asistentes de ventas o el gerente
de divisién que toma y/o ha tomado contacto
con dichos grupos de interés. Los hallazgos
son analizados en las reuniones mensuales de
los comités de gerencia, en donde se toman
decisiones para la mejora de los procesos y
productos de la empresa.

b. Determinacion de la satisfaccion y
compromiso del cliente
(1) Satisfaccion, insatisfaccion y com-
promiso
La satisfaccion de los clientes se determina a
través de las encuestas de satisfaccion anuales
y durante y/o al final de cada proyecto (Depen-
diendo su duracién y magnitud) para el caso de
la division Rental y Divisién Proyectos respecti-
vamente. La siguiente tabla muestra el detalle
de los métodos de evaluacién de la satisfaccion
con relacion a las unidades de negocio (seg-
mentos) de la empresa.



Tabl2231 métodos de evaluacion de la satisfaccion de clientes

Unidad de nego|Método Descripcion

(segmento)
Rental Encuestas de Se envia por correo electréni
Satisfaccion |formatos de encuesta, estos
ser llenados y remitid @OPEN
por el mismo medio.
Construccién |Encuestas de Se envia por correo electréni

Satisfacciéon |formatos de encuesta, estos
ser llenados y remitid @OPEN

por el mismo medio.

Las encuestas capturan informacion procesable
incluyendo preguntas especificas que propor-
cionan guia sobre los principales problemas o
temas prioritarios para los clientes. Adicional-
mente a las encuestas de satisfaccion, nuestro
personal de contacto profundiza conversando
directamente con los clientes para obtener un
mayor detalle que facilite la estructuracion de

planes de accion.

Table&241 Proceso Post Venta (atencion de quejas)

Procesos

Poltica de la Calidad,
Objetivos Estrategicos,
Lineamientso, Recursos.

Cliente Reciamos, Consultas, Post - Venta Solucion de reciamos. Clente
encuestas Consultas

Informacion del proceso
para a Revision por a
Direccion

bersonal Competente, Equipos &
Infraesiructura adecuada y operativa
(83pAcicacionss) Materiales e Insumos apropiados
|_Requerimientos, Informacion del Documentacion, Mejoras, Medicion de.
proceso, etc. Indicadores, Medicion de Satistaccion

El compromiso de nuestros clientes se evalla

en el formato de fASatis
|l a pregunta fiaC-mo se e
I a

alternati vaediedo®d& plu

refleja el nivel de compromiso que tienen los
clientes con COPEMI a través de nuestra em-
presa a nuevos clientes. Los resultados se
muestran en el analisis de las encuestas reali-

zadas anualmente. Ver ejemplo:
Table&251 Ejemplo de evaluacion de resultados de encuestas de
satisfaccion

(2) Satisfaccion relativa a los competido-
res
Al respecto la empresa obtiene informacion
sobre el nivel de satisfaccion de nuestros servi-
cios a través de las encuestas de satisfaccion
y/o visita a nuestros clientes. En estas visitas
y/o al término de las encuestas se aprovecha
para obtener de manera informal informacion
acerca de la puntuacion y/o perspectiva obteni-
da por nuestros competidores directos en los
casos que se tengan.
Estos son registrados de forma interna para ser
analizados en los comités de gerencia.
Para el caso de la Divisién Proyectos, se trata
de concretar una reunién al final de los trabajos
para conocer el grado de apreciacion de la
organizacioén respecto al trabajo desarrollado y
obtener comparaciones de los competidores
del mismo rubro.
Dicha informacion es de gran importancia para
mejorar areas, procesos y/o productos que
nuestros clientes valoran.

3.2 Compromiso del Cliente

a. Oferta de producto y apoyo al cliente
(1) Ofertade productos

La empresa determina los requisitos de los
clientes a través de nuestro sistema de Gestion
ISO 9001: 2008 referidos en los puntos 5.1,
7.2.1y8.2.1, el flujo para determinas estos

requisitos se aprecian en nuestro Manual SIG.
Tabl&261 Procesos de Manual SIG

316 Proceso de Alquiler de Maquinas y Herramientas

Establecer las actividades necesarias para el alquiler de Maquinas, equipos y/o herramientas de
COPEMI SAC

Procesas
=

Politica de ks Calidad. Informacidn de| proceso
Obyetivos Estratégiocs, para k3 Revision por b
Undamientso, Redirsos. Direccion.

i
Maquinarias y

Requisitos de! Aquier de Orden de Pedido
Chama Clente WMaquinas y “SOGNE™
Orden mmm

i
ek

Lfﬁ:,‘* mienlos acec.myOpemu:
m‘:'am_'-_”“lﬁe’ileie mslms Sprcpiac
Requerimientos, Informacién Documentacién, Mjras, Medicidn
‘el proceso, etc. de ncicadores, Medciin o Satsiaosén

También se evalla el compromiso de nuestros
clientes con el comport
ilealtadod que presenten
en cada una de las unidades de negocio medi-
mos la cantidad de nuestros clientes que nos
vuelven a generar negocios en el tiempo. En la
medida que los clientes van siendo mas leales

a la empresa ganan en importancia para noso-
tros lo que nos incentiva a invertir mas en su
retencion.
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3 PROCESOS PRINCIPALES

311 Proceso de Participacion / Postulacién

Establecer las actividades necesarias para la participacién/postulacion de COPEMI SAC a las
convacatorias de las empresas privadas y/o Publicas,

Procesos
Estratégicos

Poiitica o Iz Calioad Informacir
Obyetivos

Lineamientso,

Requisitos del Clente
Cliente nomativas legales.
y

Participacion | | Eflupos necesarios Mortaje de T
Postiacisn

Equipos e Infrasstructur
Materiales € insumos apropiades
Requerimientos, Informacin joras, Mediciin
del procesa. etc e T Wi 3 Sasienén

o



La siguiente tabla muestra los requisitos identi-
ficados por proceso y producto para cada uno

de los negocios de la empresa.
Tabl&27i Requisitos del cliente

Ne®- |Proceso Requisitos del cliente
cio
Velocidad de cotizacion
Precios Competitivos.
Disponibilidad inmediata de Vehiculos |
Alquiler de y Pe;ad_os. .
P Continuidad del servicio a lo largo del g
Vehiculos ; :
e Marcas de equipos reconocidas.
Livianos y e o
Certificados de operatividad
Pesados - .
= Antigiedad de equipos
= Condiciones de pago
& Requerimientos del segto cliente
c Especificaciones técnicas de productog
e . - T
i) Velocidad de cotizacion
'E Precios Competitivos.
Alguiler de Disponibilidad inmediata de las Maquin|
quiter de Equipos y Herramientas paZaratruccior|
Maquinaria, L o
! Continuidad del servicio a lo largo del g
Equipos y d p id
Herramientas Marcas de equipos reconocidas.
ara la CGn Certificados de operatividad
para ¢ Antigliedad de equipos
truccion

Condiciones de pago
Requerimientos del sector y/o cliente
Especificaciones técnicas de productos

Division Pregtos

Construccion
de Lineas de
Transmision ¢
Baja, Media,
Alta y Extra A
Tension (Incl
ye Ingenieria
Obras Civiles
Montaje de
estructuras,
Tendido de
Conductores
pruebas)

Experiencia

Respaldo financiero

Ejecucion de los proyectos en tiemgo p
mado.

Ejecucién de proyectos segun especifiq
técnicas, de calidad, de medio ambient
seguridad entregadas por el cliente
Velocidad de respuesta ante consultas|
cambios técnicos, modificaciones solici
por el cliente, etc.

Calidad

Tiemposedgarantia.

Condiciones de pago

Precios competitivos

Construccion
de Sub Eat

ciones (Incluy
Obras Civiles
Montaje Ete

tromecanico \
Pruebas)

Experiencia

Respaldo financiero

Ejecucién de los proyectos en tiempo p
mado.

Ejecucion de proyectos segpacificacion
técnicas, de calidad, de medio ambient
seguridad entregadas por el cliente
Velocidad de respuesta ante consultas|
cambios técnicos, modificaciones solici
por el cliente, etc.

Calidad

Tiempos de garantia.

Condiciones de pago

Precios competitivos

Con los requisitos de los clientes previamente
identificados, se realiza una revisién en el mar-
co de nuestro sistema de calidad (Revision

anual por la alta direccion). La actualizacion de
los requisitos de los clientes puede implicar la
modificacién o el desarrollo de nuevos produc-
tos, dependiendo de cuan profundos sean los
cambios en los requisitos de los clientes.

Para el ingreso a nuevos mercados o para ex-
pandir nuevos negocios y/o desarrollar nuevos
productos y en funcion a lo establecido en el
plan estratégico de la empresa se tiene la si-
guiente metodologia:

Tabla281 Acciones para ingreso a huevos mercados, crecimiento de

negocio y desarrollo de productos

Negocio Acciones

Andlisis del Sector a través de informaciq
recogida en medios informaticos, visitas
campo, entrevistas con potenciales client
profesionales del medio

Apertura de Sucursal

Elaboracién y seguimiento de Plan estrat
para este emprendimiento

Ingreso a Nuevos
mercados

Mapeo de proyectos actuales para identif
requerimientos de los clientes y gestional
de estos nuestra participaidos mismos.
Mapeo de proyectos futuros e identificaci
posibles @nzas que generen valor y con
ventajas competitivas en el proceso de o

Creaniento de
Negocio con Clier
Actuales y/o Nuey

Analizar los requerimientos de los sector
gue se actan nuestros clientes (actualeg
potenciales) para adaptar, modificar y/o
unnuevo producto acorde a estos paramg

Desarrollo de &lu
vos Productos

De la misma manera para expandir las relacio-
nes con los clientes actuales, llevamos a cabo
actividades de fidelizaciébn como agradecimien-
tos a través de medios de prensa, realizacién
de actividades conjuntas con los clientes para
las comunidades en fechas especiales.

Es importante sefialar que en el negocio de la
construccion, dada la naturaleza temporal de
los proyectos, no suele establecerse esquemas
de fidelizacion similares a los que se pueden
encontrar en otros rubros.

(2) Apoyo al cliente

Para asegurarnos que el personal y procesos
establecidos se encuentren disponibles y aptos
para realizar la atencién de nuestros clientes
(requerimientos de informacién y/o apoyo),
desarrollamos los siguientes enfoques:

Tabl&291 Enfoques para que el personal este apto y disponibles a los

requerimientos de los clientes

Enfoques para qu|Descripcion
personal esté aptg
disponible a los
requerimientos de|
los clientes

Capacitacion Se progrand inicio de cada afio, capasitd
nes relacionadas con; atencion a clienteg
conocimientos técnicos por parte de divig
rental y proyectos, actualizacién de Leye
Normativas relacionadas con el servicio ¢

comunicacion efectiierazgo, ertotros.

Intranet Se publicde manera continua, las progiai
nes de capacitaciones, actualizaciones d
requisitos legales, especificaciones técni
los equipos, vehiculos, maquinaria y herr
tas, boletines de interés, de esta manera
personale contacto directo con el cliente
en la capacidad de apoyarlos en la busqy
informacion referidos al negocio de interd

Folletos informatiy
/ Brochure

Se entregen las visitas comerciales para
cliente tome conocimiento de los servicio|
productos ofrecidos y los canales de con
establecidos. (Tel. Web, Correo Electroni

Tarjetas de prese
tacion al personal

Se entregen las visitas comales para que
cliente tome conocimiento de los datos d
persona de contacto. (Tel. Web, Corre®
nico).
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Enfoques para qu|Descripcion
personal esté apt
disponible a los
requerimientos de
los clientes

Medios de coniun|Al personal signado para interactuar con
cacion clientes se le asigna computadora, carre(
trénico y celular de forma tal que tengan
herramientas necesarias para entablar c¢
cacion oportuna con los clientes y apoyal
la atencién de sus requerimientos.

Reuniones de tral{Se realizeeuniones de trabajo programad|
Internas espontaneas, en donde se refuerzan lgs |
mientos técnicos y de gest®aclaran dudg
se simulan probables eventos con cliente
manera que puedan que el persaritdetq
directo con el cliente estara en la capacid
apoyarlos en la basqueda de informacién
dos al negocio de interés.

Estas reuniones son plasmadas luego en
enviados a todos los participantes indicar
temas trataddes resultas yacciones de
mejora y/o el envio del acta de reuniori-e
va

de competidores, asi como la capacidad de la
empresa para superar las debilidades que pu-
diéramos tener en cada segmento y la capaci-
dad de generar valor en cada uno de estos.
Para la priorizacion a nivel comercial de los
segmentos se utiliza una matriz de seleccién
que otorga diferentes valores a los segmentos
en funcién a los criterios definidos por la em-

presa.
Tabla31i Variables de segmentacién de clientes

Unidad dgVarables de Segme Sub Variables de Segmentag
Negocio |[tacién

Asimismo, la empresa facilita a los clientes
hacer relaciones y negocios con la empresa a

través de los siguientes canales.
Tabla80i Canales de relacioneslosrtlientes

Tiempo de Alquiler |1 dia, semanas, meses
promedio solicitado|
los clientes

Rubro a la cual ger{Construccién, Minera, Electri
nece el cliente otros

Tipos de equipos |Linea Amarilla, vehiculos peg
solicitados livianos, gruas telescopicas,
herramientas eléctricas, etc
Exigencias de Mard Tesmecloyota, Mercedez Be
de Equipos por parietc

de Clientes
Tamafio de la empnPequefia, Media@ande
(facturacion)

Divisién Rental

Canales que puedDescripcion
utilizar los clienteg
para relacionarse
con la empresa

Tipos de trabajos a|Mtto desde Lineas, Mtto de S
ejecutar construccién completa de LT
SE

Rubro a la cual ger{Sector Minero, sector eléctrid
nece el cliente otros

Division
Proyectos

Presencial (reani [Reuniones comerciales y técnicas progrg
nes) con los clientes actuales y potenciales.

Teléfono En las firmas corporativapetsbnal de
contacto directo con los clientes estan de
los numeros telefénicos méviles y fijos

Correo electrénic(Se mantienen correos electronicos unifor
para los miembros de toda la organizacid
manera que haya una relacion conbeérote
cada colaborador, haciéndola facil de relg
recordar.

Se tiene un correo Unico en pag. Web y K
para clientes que quieran realizar toma d|
contacto con nosotros.

Pagina Web Se mantienga pagina web actualizada y

disponible pacantactarnos de forma perm

nente.

(3) Segmentacién de CLIENTES

La segmentacion de los clientes es determina-
da desde el proceso de planeamiento estraté-
gico, donde se establece, para cada linea de
negocio, el foco a trabajar en el periodo estra-
tégico.

Para segmentar el mercado se utiliza informa-
cion actual de los clientes, mercados y se defi-
nen variables de segmentacion, luego estas
variables de segmentacion son cruzadas para
producir posibles segmentos. Los segmentos
resultantes son priorizados atendiendo a crite-
rios de costo efectividad. Los segmentos priori-
zados pasan asi a los planes comerciales.

Las variables de segmentacién son determina-
das para cada unidad de negocio.

En la definicion de los clientes se toma en
cuenta a los competidores, por ejemplo, en los
segmentos a priorizar se analiza la presencia

b. Construir relaciones con el cliente

(1) Gestion delarelacién

Para gestionar las relaciones para los clientes
actuales como potenciales con los mismos se
tienen previstas visitas comerciales y segui-
miento de los acuerdo tomados en las actas de
reunion.

Para incrementar la cuota de mercado a través
de la captura de nuevos clientes y/o potencia-
miento de los clientes actuales, la empresa
cuenta con una clasificacion de los mismos en
funcion al valor que generan y/o pueden gene-
rar para el negocio en el largo plazo directa o
indirectamente. A partir de esta clasificacion se
desarrollan estrategias para generar valor a
nuestros clientes. La siguiente tabla presenta
las estrategias para cada segmento en ambas

lineas de negocio.
Tabla82i Estrategias para cada segmento de clientes

NegociqSegnento Estrategia a implementar
Tamaio de EmpregCondiciones de pago y precios
Rubro a la cual ger{Condiciones de pago y precios
nece el cliente

8 [Clientes por Vokm|Condiciones comerciales y pre
& |nes dependiendo los volimenes.
0: Clienteg&stratégicos Condiciones comerciales y pre
en funcién a lo que represente
cliente a la oportunidad de neg
futuro.
Rubro a la cual ger{Condiciones de pago y precios
» |nece el cliente
.8 Clientes EstratégicqCondiciones comerciglpecios
o en funcién a lo que represente
<l cliente a la oportunidad de neg
e futuro.
Alianzas estratégicas para afro
proyectos de forma conjunta.




Se trabaja para tener presencia en los medios
a través de publicaciones en revistas especiali-
zadas. La periodicidad se evalla en los comités
de gerencia segun el contenido y las fechas de
emision de las mismas.

Se realizan felicitaciones a nuestros clientes
claves en fechas importantes. Ej. ISA en su
aniversatrio.

De igual forma explotamos la pagina web para
comunicar las noticias relevantes, servicios
ofrecidos y recibir comunicaciones por parte de
nuestros clientes.

El uso de herramientas sociales como Face-
book y Linkedin se utiliza de igual forma para
estos fines.

(2) Gestién de quejas

La empresa gestiona los reclamos de los clien-
tes en el marco del sistema de la calidad ISO
9001:2008. El siguiente grafico describe en un
diagrama de flujo/bloques la forma como se

gestionan los reclamos de los clientes.
Tabla&831 Proceso de gestion de quejas

Deteccién del
PNC

Recepcion del
Reclamo

v

Andlisis Previo

v

Andlisis

¢ Es Reclamo?

si
v

Comunicacion al
Cliente

v

Ejecucion de
Acciones

v

Verificacion de la
Correccion

si
v

Cierre de la
atencion

25

Una vez que las quejas son registradas, anali-
zadas y reciben el tratamiento adecuado segun
el procedi miento de
Conf or meso. Luego son
producir indicadores, algunas quejas pueden
implicar el desarrollo de proyectos de mejora o
de acciones correctivas (SAC), seguln lo esta-
blecido en nuestro sistema de Gestién de la
calidad.

A partir de la resolucion del problema o queja
reportada se entra en contacto con el cliente
para comunicarle las acciones correctivas
adoptadas para la solucién y no repeticion de
este evento. Segun el tipo de cliente y la gra-
vedad del evento intervienen en la comunica-
cion con el cliente; personal operativo, gerente
de Divisién y/o gerente general. La toma de
contacto podra realizarse via correo electronico,
carta formal y/o visita segun se defina para

cada caso.
Tabla841 Ejemplo de andlisis de quejas de clientes

AfContr ol
cont abi
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4 MEDICION, ANALISIS Y GESTION DEL

CONOCIMIENTO

4.1 Medicion, Analisis y Mejora del
Desempefio Organizacional

a. Medicion del desempefio

(1) INDICADORES del DESEMPENO

Los datos e informacion provienen de las dife-
rentes transacciones y sistemas de informacion

Tabla8851 Reunionesdseguimiento del desempefio

con los que cuenta la empresa. Estos son usa-
dos en los diferentes indicadores de gestion y
en reuniones de analisis que se llevan a cabo
para evaluar el desempefio.

La tabla siguiente presenta el calendario de
reuniones de seguimiento al desempefio de la
empresa:

Reunion Frecuencia Contenido
Seguimiento con el cliente a proyectos d{Quincenal Avance de la obra segun cronograma
construccion Aspecto relevantes
Principales probleméticas
Fechas clave
Seguimiento a la gestion Rédalileres Mensual Valorizaciones pendientes de realizar

(equipos, herramientas, vehiculos liviang
pesados)

Valorizacion&s.facturacion
Valorizaciones pendientes de facturar
Provisiones Vs. Facturacion

Facturas por cobrar vencida

Facturas por vencer

Cobros a clientes morosos

Seguimiento a la implementacién de plar|Mensual

accién por encuesta de clima laboral

Avance de la implementacion de mejoras identificadas en la ¢
anual de clima laboral.

Revision de cierre contable Mensual Andlisisle cronograma de cierre para elaboracion de estaélos
ros.

Avance de implementacion de mejoras e|Quincenal Avance en la configuracion de requerimientos realizados par

sistema ERBOGNE gestion en el ERP de la empresa (SOGNE)
Realizapruebas / revisar reportes para optimizarlos.

Seguimiento a saldos por rendir Semanal Analizar saldos por rendir del personal (sustento de gastos p
entregado).

Revision de la alta direeSta Anual Revision de planes de accigulaieamiento estratégico.
Revisidde resultados de auditoria del SIG
Revision y/o actualizaciéon de mision, vision, cédigo de ética,
Resultados de implementacion de planes de accion por encu
clima

Seguimiento a la ejecucion dedtwsye Mensual Revision de Avance y control de costos

Revision de curva de avance econdémico y ejecucion

Control de Facturacion

Control de Cobro

Revision de Problematicas y Factores de Frenaje
Seguimiento a reclamos presentados o pendientes de preser|
Clente.

Seguimiento a la ejecucion de presupueg{Mensual

Avance y control de gastos de obra y operativos.

Revision de curva de avance econémico y de ingresos Vs. G
proyectos.

Control de Facturacion

Control de Cobros

Seguimiento al cumplimieniediteadores d¢Mensual

gestion

Avance en el cumplimiento de objetivos estratégicos.
Resultado de indicadores de gestién por area/responsablesse
ponda.

De otro lado, en la siguiente tabla muestra c6-
mo se selecciona, recolectan, alinean e inte-
gran los datos:

Como se ha mencionado lineas arriba el moni-
toreo se realiza en las reuniones programadas
sistematicamente para tal fin. En dichas

TableB61 Seleccidn, recoleccion, alineamiento e integracion de datemiones se revisan las plantillas correspon-

Datos e Descripcion

informacién

Seleccionar|En las reuniones anuales de planeamiento estr|
en el seguimientodedine que indicadores y dato
deben ser seleccionados para el andlisis.

Recolectan |A través de los puntos de recoleccién de datos
cidos por el area de sistemas y por los respons
los indicadores.

Alinean Utilizando el Balanced Scorecama lterramienta ¢
alineamiento de la empresa a todo nivel.

Integran A través de la revision permanente de los procg
sistema de calidad que permite que los diferent
objetivos se compartan en toda la organizaaion|
das y salidas entre prosetaramente establecidg

dientes a los objetivos y los planes de accién.
El detalle de los indicadores que maneja la
compafiia han sido mencionados en el Criterio
2 acapite 2.1.b1 (Objetivos estratégicos) y
2.2.a.5 (Medicién de desempefio).

(2) Datos comparativos

Nuestra empresa usa informacién comparativa
existente tanto de organizaciones locales como
de empresas en el extranjero. La tabla en la
siguiente pagina presenta como se seleccionan
y usan estos datos comparativos.
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Tabla8871 Benchmark/comparaciones utilizadas

Benchmark / comparaci|Descripcion, seleccién y uso
utilizadas

Revistas e informes del sector indul
minero y energético inclusive lasapy
das por el Ministerio de Energia y N
el OSINERGMIN.

Se revisa convocatorias y adjudicay
de nevos proyectos y/o concesiong
se constituyen en potenciales clien
se revisa resultados de proyectos €
sos de donde se obtiene informacid
nuevas tecnologias, innovaciones,
A través del contacto y/o requerimi
con los clientes darseguimiento al
estado de los proyectos a nivel de {
y/o en ejecucion y en funcién a est(
un plan de trabajo especifico para {
caso.

Revistas y documentos
especializados

Visitas a fabricas y esnp
sas

Fabricantes de equipos de tendido
lineas de transmisién (marca TESN
ITALIA). Mas de 60 afios de experi€
empresa mas grande en el mercad
internacional. A partir de esto logra|
(ratios, know how, capacitaciones,

mientas y otros en operacion y ralr
miento de equipos).

Visita y/o coordinacién con empres
extranjes. Con esto analizamosepr(
sos operativos y administrativos-y 1
zamos acciones de mejora y/o inng
internas.

Participacion en eventofCongresos y ferias de Mineria 'y En
Desayunos organizados por cliente
de donde se establecen ctntan

potenciales clientes identificando s|
necesidades y conociendo sus estr|

en la gestion de sus negocios.

Indicadores de competi(
res y empresas lideres

Ratios, indicadores y mejores pract
empresas del sector construccion-g
das erel Concurso del PNC que tier
relacion con las operaciones que p
la empresa y que son comparables|

de identificar nuestras brechas de |

(3) Datos de los clientes

En el caso de la voz del cliente, como se men-
ciona en el criterio 3, la empresa recoge datos
de las reuniones que se llevan a cabo con los
clientes, de las encuestas de satisfaccion, asi
como de los reclamos que presentan (no con-
formidades). Toda esta informacion llega a
través de indicadores y de diferentes informes
de analisis, los que son utilizados en las
reuniones de evaluacion del desempefio, y con
las que, finalmente, se toma decisiones para la
mejora de los procesos y resultados clave.
Aun cuando nuestra compafiia no es una orga-
nizaciéon de consumo masivo, también recoge
informacion a través de nuestras cuentas en
Facebook y Linkedin, la que permite establecer
prioridades de mejora y oportunidades de re-
troalimentacion.

De igual forma se utiliza la pagina Web.

(4) Agilidad de la medicion

COPEMI comprende que en la actualidad las
organizaciones deben mantenerse agiles en
cuanto a los cambios en la estrategia y, por lo

tanto, en las mediciones que se usan para mo-
nitorear el avance en la estrategia. Por esta
razén nuestro proceso de planeamiento estra-
tégico, especificamente en las etapas de se-
guimiento y control esta disefiado para permi-
ten que entren, salgan y se modifiquen las me-
diciones utilizadas de acuerdo a la estrategia
del negocio. Por ejemplo si en proyecto especi-
fico cambian las necesidades, y se requiere
una renegociacion de los contratos, rapidamen-
te la organizacion y el cliente se pueden poner
de acuerdo para proceder a obtener nuevas
definiciones para el contexto que ha cambiado.
Otro aspecto que nos favorece es la misma
estructura organizacional establecida la cual
permite rapidez para responder adecuadamen-
te a los cambios que se requieran realizar.

b. Analisis y revision del desempefio

(1) Analisis y revision del desempefio

La empresa entiende el andlisis como una acti-
vidad que permite que los datos e informacion
con los que contamos nos permitan establecer
aprendizajes y conclusiones que puedan ser
usados para la mejora del desempefio. El ana-
lisis se realiza en las mismas reuniones de
seguimiento descritas anteriormente.

Los tipos de analisis que hacemos son;
Tabla38i Tipo de analisis del desempefio

Tipo de andlisis|Descripcién

Tendencias Se estima, a partir de los datos los diferent
movimientos de los datos pasados (crecien
decreciente, constante).

Proyecciones |[Se determina como podriemportarse los daf

futuros a partir de lo sucedido en el pasadq

Comparaciones|Se establece las brechas en el desempefig
los resultados alcanzados contra las metas

benchamarks definidos.

Relaciones cau
efecto (correlae
nes)

Se estima canun indicador podria impactar
otro indicador a través de la determinacion
correlaciones estadisticas entre indicadore
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Los diferentes analisis son usados por la alta
direccion para establecer nuevas necesidades
y definir o0 ajustar presupuestos y recursos es-
pecificos para las prioridades de mejora que
sean identificadas.

El directorio revisa los indicadores de desem-
pefio en sus reuniones, de acuerdo a la infor-
macion analizada previamente por la alta direc-
cion, para ello envia sus reportes con cierta
anticipacion, los que son discutidos con el apor-
te de los directores. Dichos aportes llevan fre-
cuentemente a la determinacion de acciones de
mejora las que son llevadas a cabo por la alta
direccion.

C. Mejora del desempefio

(1) Mejores practicas

La empresa cuenta con los siguientes enfoques
para compartir mejores practicas:



Tabla891 Enfogues para compartir mejores practicas

Enfoque para compartir |Descripcion
mejores practicas

Capacitacion para replicalLos aprendizajes son evaluados

puestos a disposicion de todas la
unidades a partir de cursos de m|
practicas y jornadas especiales e

unidades que pudiera requerirse.|

Intranet Existe una seccion en la queese
sentan las mejores practicas, asi
los nuevogrocedimientos derivadit

de dichos aprendizajes.

Desarrollo de procedimier|
en el sistema de gestion

Tanto en el sistema de gestién c(
fuera de él, se preparan nuevas |
dimientos e instrucciones de trab
cuales antes de ser aprobados e
implerantados son discutidos con
areas de interés y alineados a los
objetivos de la organizacion. Lue
la aprobacién se difunden y deja
disposicion del personal y se con
partir de esto la correcta implame

cion de los mismos.

Las mejores préacticas son identificadas en los
comités de gerencia al momento de llevarse a
cabo las evaluaciones del desempefio.

(2) Desempefio futuro

Las proyecciones de desempefio se llevan a
cabo en las reuniones de seguimiento tanto del
plan estratégico como del plan operativo. Ahi
se analiza los principales indicadores y sus
metas, para lo que se establece escenarios y
posibles valores futuros para los indicadores
definidos. Lo mismo aplica para los planes de
accion.

(3) Mejora continua e innovacién

Dado el tamafio de la organizacion se ha opta-
do que la gran mayoria de acciones de mejora
continua e innovacion se definan en dos gran-
des instancias: de un lado en el planeamiento
estratégico, y, por otro lado, en las reuniones
de seguimiento del desempefio.

Ese proceso ha sido descrito en el criterio pla-
neamiento estratégico y la parte mas operativa
sera explicada en el criterio 6.

Nuestra matriz de comunicaciones presentada
en el criterio 1 muestra cuales son los elemen-
tos que debemos desplegar o comunicar a
nuestros principales grupos de interés como es
el caso de los proveedores, colaboradores y
socios. Entre estos temas destaca el desplie-
gue de las oportunidades de mejora e innova-
cion.

4.2 Gestion del Conocimiento, Informa-
cion y Tecnologia de la Informacién

a. Conocimiento organizacional

(1) Gestién del conocimiento

La empresa comprende la gestién del conoci-
miento como la identificacion, recoleccion, ar-
chivamiento y despliegue de los aprendizajes

producidos en toda la organizacion, tanto a
nivel de sus procesos como de las personas.
Para la gestion del conocimiento se utilizan tres

enfoques principales:
Tablad0i Enfogues de gestion del conocimiento

Enfoques de la empresa en|Descripcion
gestién del conocimiento

El &rea de recursos humanas d
rrollauna cantidad importante d
talleres para desplegar los frin
les aprendizajes que son neceq
para que cada colaborador pug
realizar eficientemente su trabg
Ello comprende tanto la inducci
como la capacitacién propiame
dicha, tanto en mediwesenciale
como en mentoring y aprendizg
el trabajo.

Capacitacion

Uso de tecnologias de irgfor
cion

La unidad de sistemas ha puesg
marcha una Intranet en la que
encuentran procedimientos, o
mientos, manuales e instructivq
diversos para el desirmél
trabajo en apoyo a las posicion
claves del negocio.

Mejora y sistematizacion de
procesos

El area responsable de los sist
de gestion ha ido incorporando
empresa un conjunto de normg
guias, algunas de las cuales sg
encuentracertificadas. En dichg
normas se han incorporado o
mientos y préacticas sistematiza
durante muchos afios de operd
nes del negocio.
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Los enfoques descritos lineas arriba compren-
den, todos, mecanismos gque aseguran que
todos los colaboradores no solamente partici-
pan de ellos, sino que ademas pueden utilizar-
los para producir nuevo conocimiento. Por
ejemplo, en las reuniones de analisis frecuen-
temente se solicita la realizacién de correlacio-
nes entre indicadores lo que nos ha llevado en
ocasiones a validar o descartar las estrategias
utilizadas.

Los mecanismos utilizados para el despliegue a
colaboradores, proveedores y socios se en-
marcan dentro de nuestras estrategias de co-
municaciones, establecidas en la matriz de
comunicaciones de la empresa.

(2) Aprendizaje organizacional

Si bien es cierto la organizacion ha sistemati-
zado los aprendizajes que producto de la expe-
riencia a lo largo de los afios y su misma activi-
dad en las areas operativas y de soporte, no es
menos cierto que, sobre una base sistematica,
la empresa ha incorporado conocimientos des-
de fuentes externas.

La tabla en la siguiente pagina muestra las
principales fuentes de esos aprendizajes, so-
bretodo de tipo externo a la empresa:



Tablad1i Fuentes de aprendizaje orgaoim

Fuentes de aprendizaje
organizacional

Descripcién

Participacién en congre|
y eventos internacionale

Nuestros ejecutivos, como una praf
sistematica, participan de los congt
conferencias mas importantes en n
industria, lo que mEsmite estar al di
en todos los conocimientos y tende
en la industria.

Desarrollo de consultori|
especializadas

La empresa identifica y ejecuta oen
rias externas cuando se considera
conocimientos internos para el des;
de determémios proyectos son insufi
tes o que el costo beneficio de hact
desarrollo con recursos internos no
positivo. Las consultorias proporcid
esta manera conocimientos nuevos
actualizados en forma rapida para |
necesidades cambiantes detitego

Participacion en capacit
ciones en instituciones
educativas lideres

En casos puntuales, y de acuerdo {
necesidades detectadas en la estrg
los principales ejecutivos de la @rgg
cién participan de capacitaciones €
mejores escuelasraigocio del pais,
como en las programas técnicos de
universidades relacionadas con nu{
operaciones.

b. Datos, informacion y tecnologia de la

informacion

1)

Calidad de los datos e informacién

Los aspectos relacionados con la calidad de
datos e informacién son gestionados por el
area de sistemas de la empresa.

Tablad2i Mecanismos para verificar y asegurar la calidad de los

e informacién

Tablad31 Mecanismo para gestionar la seguridad de los datos e

informacion sensibles

Mecanismo para gestio
la seguridad de lagas e
informacién sensibles

Enfoque

Confidencialidad Los Servidores de Dominio y Serve
Datos configuradoBdliticay Protoa-
losde seguridad

Registro de Equipo y Usuarios en |
Restricciéde Equipos\Walidaciode
Usuarios.

Controlado por el Sistem@etsion
Empresarial SOGNE.

Controlado por el Servidor de Arch
-Carpetas compartidas con Protocq
Seguridad

Accesapropiado

Supervisién de cibersiegControlados con equipos Firewall /

dad Monitoreo deuertos.
Contamos ndSwicth Administrables
Software de Antivirus Actualizados
Equipos con Software Licenciados.
(3) Disponibilidad de los datos e informa-

cion
Para asegurar que la informacion esté disponi-
ble en forma amigable y oportuna para los
usuarios el area de sistemas utiliza entrevistas
y pruebas con los usuarios de manera que sus
necesidades o0 expectativas respecto la entrega
de informacion para realizar sus trabajos sea
realizada en forma satisfactoria. Ello mismo
aplica para los proveedores y clientes princi-
palmente.
08%fformacion importante que maneja la em-

Mecanismo para verificar y asegu|Enfoge presa Se encuentra por esta razon, may_orlta-
calidad de los datos e informacion riamente en la red. Tal es el caso, por ejemplo,
Precision Nuestros sistemas derinf{  de contratos con clientes, informacion interna,
macion permiten registra - procedimientos, formatos, documentos de tra-
datos de acuerdespeci bai t t
caciones de precision en Jo, entre otros.
funcion al tipo de procesg
cuestion los cuales son (4) Calidad del software y del hardware
reportados enSftware dy | g siguiente tabla presenta como el area de
Gestion Empresarial SO( .
(ERP) sistemas se asegura que el harware y software
Validez Los respaables de cada sean confiables, seguros y amigables para los
proceso de gestién son I¢ usuarios.
encargados de confirmar|  Tablad4i Enfoques de calidad del software y hardware
los datos generados son Mecanismo para aseguEnfoque
vélidos que el hardware y softw|
Integridad UtilizamoSoftware de Bal sean:
Datos / Sistema de Gesti  [Confiables Los Equipos de Hardware utilizado
Empresarial ERP de marcaéderesonestandaresertit
Confiabilidad Contamos con Servidore| cadas:
Domjnio y Servidor de D4 IBM, LENOVO, TOSHIBA, XEROX
Archivos. ] Seguros Contamos con Equipos de Respald
Software de Servidores (Backups)
Windows Server Actualeg Contamos con DATA CENTER pro
Actualidad La data es actualizada c( contra interrupciomdéctricadJPS)
una frecuencia compatibl Las Oficinas cuentan con puntos d¢
con los requerimientos d¢ energiastabilizadas para los equip
de los clientes. Informéticos
Amigables Elarea de sistemas de la empresa
(2) Seguridad de los datos e informacion gggagggﬁgisomggggg&tgsdge'c&
. | |
En este caso los aspectos relacionados con la rios y
seguridad de datos e informacién son también
gestionados por el area de sistemas de la em- (5) Disponibilidad ante emergencia

presa. La empresa cuenta con un procedimiento de

sistemas para prepararnos ante la eventualidad
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de emergencias, de manera que se protejan los

datos en informacion claves para la operacion

del negocio.

A continuacién se describen los pasos a seguir

en el caso de una eventual emergencia:

I Contamos con equipos de Backups (Res-
guardo de Datos, Archivos, Configuracio-
nes) de los SERVIDORES.

1 Los Resguardos de Informacion se realizan
periédicamente (cada 6 dias - Archivos)

1 Los Resguardos del Sistema de Gestion se
realiza periddicamente (cada 2-3 dias)

1 Contamos con Servidores configurados con
Sistemas ARRAY.

1 Los Servidores estan Configurados copia de
Seguridad Windows Server.

1 Contamos con Software de IMAGEN.
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5 PERSONAL

5.1 Ambiente del Personal

a. Cantidad e idoneidad del personal
(1) Cantidad e ldoneidad

Las necesidades de personal en cuando canti-
dad dependera de la evolucion de cada una de
las areas. Para la division Rental estas necesi-
dades se cubren en funcién a la cantidad de
activos con la que cuenta la divisién y los re-
guerimientos especificos que pueden tener los
clientes. En la division de Proyectos ello de-
pende de la configuracién de cada proyecto y
estara relacionado con la magnitud, duracion y
tipo de trabajos a realizar. La evolucion de es-
tas necesidades se puede observar en los his-
togramas de obra los cuales nos orientan sobre
la necesidad del personal en el tiempo.

La evaluacién de las necesidades de personal
en cuando dotacion dependera del tipo de ne-
gocio. En la division Rental estas necesidades
son estimadas a partir del planeamiento opera-
tivo de cada requerimiento. En la divisién de
Proyectos ello dependera de la los requerimien-
tos del cliente, duracidn y tipos de trabajos a
realizar.

Tablad5- Proceso de reclutamiento, selecciénayamiin

Para evaluar la idoneidad y las habilidades que
debe contar el personal, contamos con perfiles
de competencias definidos por cada puesto. En
dichos perfiles se detallan los requisitos nece-
sarios a alcanzar y a ser tomados en conside-
racion durante el proceso de seleccion propia-
mente dicho.

Las competencias en los puestos claves se
evallan a través del sistema por competencias.
Para el personal obrero (Operarios, choferes,
oficiales, ayudantes, técnicos, etc.), estas se
evallan en funcion al rendimiento registrado en
las labores asignadas.

(2) Nuevos miembros del PERSONAL
Para reclutar y contratar el personal tenemos
un proceso, el cual contempla los siguientes
pasos mostrados en la tabla al final de la pagi-
na.

La retencién del personal se realiza a través de
una politica salarial competitiva, condiciones de
trabajo favorables y, en casos puntuales, con
posibilidades de contar con un desarrollo de
carrera y/o asignacion de mayores responsabi-
lidades.
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GONIRAR
REQUERIMIENTO
FECUERMENTT
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Tablad6- Etapa del proceso de reclutamiento, seleccién y contratyﬂ;’)@xtemas_

Etapadel proceso [Detalle

Requerimiento por &
usuaria

El &rea usuario genera requerimiento a|
de RRHH vi@rreo electrénico y/o formg
aprobado segun procedimiento, esté-re
miento previamente tiene que ser aprol
por el Gerente del Area o Divisién

El area de RRHH realiza la convocatori
través de la Wetiarios de medio local; €
dependera del origen del puesto vacan
se quiere cubiim caso de personal altaf
te especializado recurrimos a la experig
que hayamos tenido en obras anteriore
referencias de profesionales en el merq

Realizar convocator
ylo por referencias

Filtar CVs recepcio!
dos

Los CVs que llegan a través de la Web
diarios son filtrados en base a los perfil
puesto de trabajo definidos.seleccionad
serarllamados a entrevistas.

Realizar entrevistas|Se realiza una primera ronda de entrev|
los seleccionados, Luego de ester de
necesario se realiza una segunda rond|

entrevistas a los postulantes finalistas.

Contratacion Se le comunica al postulante seleccion|
pasos para el proceso de contratacion.
A su vez se le comunica lagmagion de
examen médico Ocupacional.

Induccién Una vez dentro de la organizacién, dep

do del puesto de trabajo pasa por el pri

de induccién, El cual puede durar 1, 2 (

Para asegurar que nuestro personal representa
la diversidad de ideas de la comunidad de
clientes y/o personal a contratar, buscamos un
personal diverso, representativo de las distin-
tas culturas encontradas en las comunidades
donde operamos. Asi mismo, insistimos en el
cumplimiento del perfil del puesto, la experien-
cia y principalmente que sus valores tanto en
su vida profesional como personal sean simila-

res a los de nuestra organizacion.
Tablad 71 Proceso de contratacion

a. Para mano de obra Calificada y No Calificada.

ENVIO DE
(K- \.| REQUERIMIENTD DE Respensable: Areas solicitantes
A PERSONAL
— SQUEDA DE i
f/ 2 \I Bé;ﬂjcgmi Responsable: Area de recurses humanos
\/
l Responsable: Area de RRHH v
P - T Responsables de relaciones comunitarias
[' 3 \I EVALUACION DE
N LOS CANDIDATOS En primera instancia es por parte del
Residente de Obra y finalmente por el
l Gerente del Proyecto
TN INSERCION DEL
(4] PERSONAL Responsable: Areas solicitantes
L SELECCIONADO
e ' ~
| FIN \
AN /

.

(3) Ejecucion del trabajo

La gestion y organizacién del personal se reali-
za en funcién a los puestos asignados y la es-
tructura organizacional establecida. En funcion
a esto cada responsable con personal a cargo
velara por gestionar al personal en funcién a
las necesidades que se tengan tantas internas
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Dado el tamafio de nuestra empresa, la mayor
parte de los requerimientos de personal los
determinaremos con las funciones y responsa-
bilidades definidas en los perfiles de puesto.
Esto sera reforzado a través de los respectivos
planes de capacitacién como veremos mas

adelante.
Tablad81 Ejemplo de perfil de puesto

PERFIL DE PUESTO

COPEMI

FECHA:
NOMBRE DEL PUES
INMEDIATO SUPERIOR:
PERSONAL A SU CARG

ORTROL OE ACTVOS, COORD. ALQUILER DE VERICULOS, CO0RD. ALGUILER DE EQUPOS

COMPETENCIA

EDUCACION UNIMERSITARID

CONOCIMIENTO BASICO DE GESTION DE ACTIVOS.
CONOCIMIENTO BASICO DE ELUSO DE EQUIFDS ¥ HERRAMENTAS ELECTROMECARICA

DESEABLE HABER: REALIZADD CUSFS0S EN SEGURIDAD ¥ SALUD OCUFACIONAL,

DESEABLE HABER REALIZAD0 CURSOS EM TEMAS DE MEDID AMEIENTE: ASPECTOS AMBIENTALES,
MAKEJID DE RESIDUOS ¥ USO EFICIENTE DE FECURSDS MATURALES.

FORMACION

EXPERIENCIA 3afios

REZONAMENTO LOGIOD | 5
FAMALITIED
VOCACIGN DE SERVICID

CRENTACION HACAEL T o T Facilinan DE APRENDIZAJE

TRABAJOENEGUPD | ¥ PROACTIVIDAD

DISPUESTO & APRENDER COMURICACION EFECTIVA,

TMPLEMERT& CON
EXCELENC)

ORGANIZAR ¥ DELEGAR

HABILIDADES CONFIANZA EN S| MISHO

% LIDER&ZG0

FIENSA,
ESTRATEGICAMENTE
% COMPROMISD ®

MANEJD DE CRISIS ¥ TENSION

WINDOWS A MIVEL BASICO,

OTROS OFIMATICA & NIVEL BASICO.

Funciones y/o Responsabilidades
1 DETERMINAR LOS OBJETIVOS ESTRATEGICOS ¥ OPERATIVOS DE LA GERENCIA, SOME TIENDOLOS A LA APROBACIONDE LA
GERENCIA GENERAL.

2. SEENCARGA DE AUTORIZAR EL SERVICIO TECNICO 10 MANTENIMENTO A LAS HERRAMENTAS Y EQUIPOS EN EL ALMACEN
¥ DEIGLIAL MANERA ALITORIZA EL MANTENIMENTO O REPARACION SI UN CLIENTE LO SOLICITA

Dentro del plan de capacitacion existen cursos

relacionados con las competencias organiza-

cionales. Este tipo de formacion es obligatoria

para todo el personal y debe ser incluida en la

induccioén y como refuerzo posterior segun ne-

cesidad.

Para reforzar el enfoque en el cliente existen

temas de capacitacion especificos como:

9 Atencién y comunicacion con el Cliente.

1 Sistema Gestion de la calidad, enfocado a
servicios de Rental y ejecucién de proyec-
tos.

Por dltimo, para superar las expectativas de
desempefio se imparten talleres relacionados
con:

9 Gestion del desempefio

1 Liderazgo y confianza en si mismo.

9 Orientacion a resultados e indicadores de
gestion.

9 Comunicacion efectiva.

(4) Gestion de los cambios en el PERSO-

NAL

En la Division de Rental presenta muy pocos
escenarios que pudiera generar grandes varia-
ciones en el personal. Cuando estas se gene-
ran mas que todo por requerimiento d de los
clientes, recurrimos a la tercerizacion y/o con-
tratacion eventual del personal que se requiera.
En la Divisién de Proyectos se tiene alta varia-
cion ya que esté sujeto a los proyectos en eje-
cucion que se tengan. Permanentemente es-
tamos realizando trabajos para lograr una con-
tinuidad del personal clave a través de la con-



tratacion de nuevos proyectos.

Nos preparamos para enfrentar los periodos de
crecimiento capacitando al personal clave a
que sea multifuncional e identificando en fun-
cion a las posibilidades de crecimiento en el
corto plazo y mediano plazo al personal clave

que requeriremos.
Tablad9i Procedimiento de control de docum

‘ Dhieve:

PROCEDIMIENTO
CONTROL DE DOCUMENTOS Y REGISTROS

Definir s actividades y responsablidades asociadas 2 Ja slaboracion, sprobacion, control, publicacion y difusion de Ios
documentos y registros del Sistema Integrado de Gestién.

Sz aplica 2 I base documental y registros mefuidos en &l Sitems de Gestion de [2 Calidad, Ambiental y Seguridad y Salnd
Ocupacionsl

‘ “Alcance: ‘

CONTROL DE DOCUMENTOS INTERNOS

DESCRIPCION
Coordina con of Gerente de @iea [z necesidad de crescion o achudlizacon de
documento del Sistema Integrado de Gestion, e easo proceds, se comunica 2l
RED la necesidad.
Evallz [z mejor forma de atender ol sequerimiento, si & mediante 12 creacion de
m muzvo documento o la actualizacién de wmo ya existemte. De ser ol caso,
coordina con &l drea solicitants 1as modificaciones 2 la solicitud recibida

FLUJOCRAMA ETAPA RESP

Solicitud PCO

Revisitn dela

Solicid. RED

(¥) Proceds a elaborar o modificar ¢l documento con la informacién levantada,

teniendo Las siguientss consideraciones

1. Identifica las modificaciones con respecto 2 la versién anterior del documento
con letra cursiva y negrita Las modificacionss previas se colocan con
formato nommal.

2. Idemtifica los chiminsciones con asterisco (¥). Asteriseos que idemtifiuen
dliminaciones previas son eliminados del nuevo decumento.

Nota 1 Sdlo eplica pare manuales, planes, reglamentos, procedimientos

instrucivos.

3. Todo documento debe incluir:

2 Encaberado: Nombre del Docmento (debe induir €l tipo de
documento), versién, fecka de emisién ¥ responsables de revision ¥
aprobacién

b, Objetive, Alcance  deseripeién @z o normado por ¢l documento, &
excepcién de los formatos

Nota 2: En el caso de la Politica (¥) de Calidad, Medio Ambiente y/o Seguridad ¥
Salud Ocupacional la identificacion de las modificacionss se redlizard comparando
con Ia versin anterior.

Nota 3 En <l caso del Area de Provectos. s generard wn oreanigrama especifico

Revisién dela

Creacion

Actualizacion RA

De igual forma, los sistemas de trabajo en CO-
PEMI comprenden los procesos y la estructura
(organigramas, procedimientos, instructivos y
funciones) que son necesarias para asegurar el
cumplimiento de las Politicas y objetivos de
trabajo. Los cargos existentes y los procesos
son modificados en forma alineada a lo esta-
blecido en la planificacion operativa. Adicional-
mente, nuestros sistemas de gestidn se encar-
gan de hacer que toda la nueva documentacion
y procedimiento creados puedan ser efectiva-
mente aplicados en toda la organizacion a tra-
vés del procedimientod e A Contr oln-
tosyRegi stroso y | as
estos mostrado en la tabla anterior.

b. Clima laboral

(1) Ambiente de trabajo

La empresa cuenta con un Plan Anual de Se-
guridad y Salud en el Trabajo, en el que se
detalla las actividades, trabajos y acciones a
realizar en los diferentes procesos de COPEMI
con la finalidad de prevenir, preservar y asegu-
rar la integridad fisica y mental de nuestros
colaboradores, esto tiene mayor relevancia en
la division proyectos. Al respecto contamos
con:

1 Inspecciones mensuales de ambiente de
trabajo (oficinas, almacenes, etc.).
Programacion de exdmenes ocupacionales
de pre-empleo y de continuidad

Monitoreos rutinarios de agentes de fisicos,
guimicos y biologicos

Inspecciones y check list de pre uso de Ma-
quinarias, Vehiculos, Equipos y Herramien-
tas

f

entos y registros

9 Capacitaciones, campafas de sensibiliza-
cion, difusiones referidas al tema de pre-
vencioén en seguridad y salud en el trabajo

Los indicadores que usamos

para el controlar

los aspectos relacionados al ambiente de traba-

jo son:

Tablab0i Indicadores de ambiente de trabajo

Indicador

Meta 2016

indice de frecuencia de accidente

inhabilitadores y fatales X

=0

Tasa d@revalencig/o incidencia de

: X
enfermedades Ocupacionales me

=0

No existen diferencias entre los indicadores
segun los ambientes de trabajo.

Las prioridades relacionas con la salud y la
seguridad en el trabajo en cada uno de estos
ambientes de trabajo se muestran en la si-

guiente tabla:

Tableb1i Prioridades de salud y seguridad segun ambientes de trabajo

Ambiente de trabdPrioridades en sal

ud y seguridad en el trg

Oficinas (Admirss|
cién, Logistica,
Rental)

Peligro€rgonémicos, iluminacion inadecy
Caidas al mismo nivel, Manipulacién de ¢
energizados, uso de ascensores.

Almacén Central
(Despachos, Men|
nimiento) tos giimicos, mani

dos

Peligros de Izaje de cargas, manipulaci6
cargas (sobreesfuerzo), manipulacién de

pulacion de equipos an

Lugar de Proyectq

Peligros de excavaciones, espacio confin
trabajos en altumanipulacién de equipos
energizados, montaje de equipos y/o estr
tendido de conductores, etc.

2

Politicas y beneficios para el personal

La empresa comprende que para asegurar un
personal altamente comprometido se requiere
ofrecer una propuesta de valor al empleado

que sea competitiva. Dicha propuesta de valor
d compbeade unne@enjunto de beneficios que es-

los que cuenta la empresa.

De f uan asoardos a losseagmantostlabarades coni

La siguiente tabla muestra los beneficios labo-
rales con los que contamos y como aplican a

cada segmento laboral.
Tablab2i Beneficios laborales

Segmentos laborales

Beneficios Empleados

Operarios

Capacitacio
y Crecimien
profesional

Se Capacita a los erapl
dos de tal manera que
puedan crecer profedio
mente dentro de su am
e trabajo

Se Capacita a los oper;
en temas técnicos, de {
manera que pueda exp
dir sus coniientos
técnicos de acuerdo a
avances de Ingenieria
se dan eghedio

Programas
de Mejoras
de proyecto
lecciones

aprendidas

Reconocimiento y peem
cion por los proyectos g
mejora que pueden pro
ner e implementar, des
puesto de trabajo dond
encuentra.

De la misma manera
reconocimiento por can|
car y difundir las leccior|
aprendidas desde el pu
de trabajo donde se e
cuentra

Reconocimiento y peen
cién por los proyectos
mejora queueden prop
ner e implementar, des|
el puesto de trabajo do
se encuentra.

De la misma manera
reconocimiento por aer
nicar y difundir las lecc
nes aprendidas desde
puesto de trabajo dond
encuentra
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Segmentos laborales
Empleados

Beneficios .
Operarios

Reconde

mientos por|
la excelenci
en el trabajc

Al final del afio de prem
trabajador del afio en b
a la evaluacién de dese
pefio que se realiza de
plana administrativa.

Al final del afo de pren
al trabajador del afio ef
base a la evakién de

desempefio que se red
de la plana administrati

5.2

a.
nal

(1) Cultura Organizacional

La cultura de comunicacion abierta, de alto

desempefio y que genere un personal com-

prometido se trabaja a partir de los valores

instituciones (ver criterio 1) y de un conjunto de

acciones especificas que pueden ser aprecia-

das en la siguiente tabla:
Tableéb31 Cultura a fomentar

Compromiso del Personal
Compromiso y Desempefio del perso-

Cultura a fomenMecanismos

Comunicacion |A travé de una politica abierta, con la prom
abierta de capacitacion en comunicacién efectiva, |
uso de metodologias como la matriz de &of
ciones, reuniones de trabajo con partidpac
Gerente General y Empleados.

Alto desempefi¢Por medio de las emalanes de desempefio
programas de reconocimiento asociados, &
con la utilizacién de indicadores de gestion

evaluacién de los resultados a todo nivel.

Personal conapr
metido

Utilizando mecanismos diversos para refor;
reconocimiento, el logro de objetivos perso
la entrega de responsabilidad y delegacion
colaboradores. Investigando las necesidady
colaboradores con encuestas de clima labg

Nos aseguramos que la cultura de la empresa
se beneficie de las ideas, culturas y pensa-
mientos del personal promoviendo la diversidad,
la tolerancia y la integracion del personal. Con-
tamos con politicas no discriminatorias tanto
desde la seleccion como en toda la vida laboral
de los colaboradores, también existen procedi-
mientos mas especificos segln esta descrito
en el iProcedi mi ento

y Discriminacion de VIH.

sores estan formados para ir delegando funcio-
nes en sus colaboradores con el objetivo de
desarrollar sus capacidades y colocar en situa-
cion de aprendizaje frente a posibles oportuni-
dades de desarrollo personal.

(2) Impulsores del Compromiso
El compromiso del personal es identificado por
varias herramientas:

Tablab51 Herramientas para identificar el compromiso del personal

Herramienta |Descripcion

Encuesta de
Clima Laboral

Encuestas anuales acerca del clima laboral,
mecanismo nos permite conocer cual es el g
satisfaccion del personal acerca del entorno |
comunicacion interna, colaboracion entrerére
otros.

Quejas del  |Mecanismo para regagistematicamente event

personal de insatisfaccion y disconformidad el persong
mecanismo creado debe permitir acceso faci
varios canales y un tratamiento completo y o
Es necesario registrar, contabilizar y agrupar
gueja o reclamo.

Encuestde |Investigacion realizada al personal que renun

salida empresa. La idea es identificar los motivos q

explican el retiro de estos colaboradores. Nu
se trata de identificar problemas, dificultades
de otros empleadores y accitmesmpetidores
valoraciones de los entrevistados.

La forma de encontrar los impulsores del com-
promiso por segmento se logra a través de
hacer un adecuado uso de la segmentacion. Es
decir para cada una de las metodologias utili-
zadas en la tabla de lineas arriba, se organiza
cuidadosamente dicha informacion por seg-
mento laboral, de manera que los resultados
sean contables.

Los segmentos laborales utilizados en la actua-
lidad son: personal administrativo (oficinas),
personal operativo (almacenes y Obras).

) Evaluacién del Compromiso
ela ﬁ"é‘ rg’% ‘Fﬂml%f ljsgse realiza @
traves cuesta de ma laboral anual, en

Tabls4i Procedimiento de hostigamiento sexual y discriminacicH@Bde se Ut'hzan una serie de preguntas para

VIH

Versién
PROCEDIMIENTO DE HOSTIGAMIENTO SEXUAL Y N
DISCRIMINACION DE VIH

Aprobado!

Fecha:

1. [PBJETIVO

Prevenir y el 1to sexual
dependencia dentro las relaciones laborales.

Prevenir y sancionar todo acto discriminatorio de un trabajador real o supuestamente VIH
positivo o SIDA, preferencia sexual, discapacidad o creencias religiosas, o toda aquella
caracteristica por la cual una persona pueda ser discriminada.

Apoyar o asistir a sus trabajadores infectados o afectados a consecuencia del VIH y SIDA

en las de autoridad o

I

ALCANCE

Es aplicable a todo el personal de COPEMI SAC CONSTRUCTORES cualquiera sea su
régimen laboral o contractual, incluidos los convenios de practicas laborales

Lad

ABREVIATURAS / DEFINICIONES

&,

Hostigamiento Sexual: Conducta fisica o verbal reiterada de naturaleza sexual no deseada
ylo rechazada, realizada por una o mas personas que se aprovechan de una posician de
autoridad o jerarquia o cualquier otra situacién ventajosa, en contra de otra u otras, quienes
rechazan estas conductas por considerar que afectan su dignidad asi como sus derechos
fundamentales

=z

Relacidn de autoridad.- Todo vinculo existente entre dos personas a través de la cual una de
ellas tiene poder de direccién sobre las actividades de la otra, o tiene una situacién ventajosa
frente a la otra. Este concepto incluye el de relacién de dependencia.

El empoderamiento es politica de la organiza-
cion a todo nivel. Los gerentes, jefes y supervi-
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obtener estos datos.

Nuevamente, todas las herramientas de medi-
cion del compromiso y de la satisfaccion laboral
se encuentran segmentadas, como se describe
en el punto N°2 Impulsores del Compromiso,
de manera que los resultados sean representa-
tivos, y por lo tanto, confiables.

La empresa también mide la retencion de los
colaboradores, el ausentismo, las quejas del
personal, aspectos de la seguridad y la produc-
tividad. Todas estas mediciones son reportadas
como indicadores de recursos humanos en el
Balanced Scorecard de la empresa. El andlisis
de dichos indicadores se realiza en las reunio-
nes mensuales de comité SIG, producto de ello
se llevan a acciones preventivas y correctivas,
de esta manera se busca la mejora continua.



(4)

La empresa cuenta

del desempefio en el que se evalla de una
parte las competencias de los colaboradores,
tanto a nivel organizacional como del puesto y,
por otro lado, se evalla el desempefio con
indicadores que reflejan los objetivos tanto para
las areas como para los colaboradores en los

puestos clave.

Gestién del DESEMPENO

b. Desarrollo del personal

(1) Sistema de APRENDIZAJE y desarro-
llo

La empresa tiene un sistema de aprendizaje

basado principalmente en el plan de capacita-

cion. El plan de capacitacion tiene como prop6-

sito garantizar que todos los colaboradores

cuentan con las competencias necesarias para

desarrollar su trabajo en forma optima.

con un sistema de gestién

Tanto los resultados de las evaluaciones

desempefio de competencias y por cumplimien-

to de objetivo e indi
reconocimientos co

La siguiente tabla muestra como el plan de
capacitacién permite alcanzar los requerimien-
tos de la pregunta:

cadores estan asociados a
mo; certificados de recono-

cimientos, bonos, correos de felicitaciones, etc.

Tableéb61 Temas abordados por el plan de capacitacion

Como el plan de capaci
cion abala:

Descripcion

Competencias esenciale

Las competencias esenciales son establecidas en el planeamiento estratégico y en los perfiles de g
dos, ellas implican una breve formacion en la induccién. En el plan de capacitacion se pueden prog
cursos para fortalecer y complementar las competencias esenciales en los colaboradores.

Desafios estratégicos

El andlisis FODA que perdsttificar los desafios estratégicos (abordar las oportunidades y reducir la|
es utilizado también como insumo para producir capacitaciones.

Planes de accién

Cada plan de accién a ejecutar producto de hallazgos, obserydleioaesmatponente de capacitacion ¢
establece desde el planeamiento estratégico.

Mejora del desempefio

Los resultados de los andlisis de procesos de las acciones correctivas y preventivas llevan a la forn
tos de mejora que tienen incorp@eciares de aprendizaje y formacion.

Cambio organizacional

La gestion del cambio se incorpora como temaética en el Plan de capacitaciones, y en algunos tallef
motivacion que se realicen.

Innovacion

La innovacion es parte de la formaoidinda a la mejora del desempefio (ver lineas arriba).

Etica

Se desarrolla como parte de la induccién y en los diversos mecanismos de comunicacién del cédig

Enfoque en el cliente

El enfoque en el cliente se desarrolla en conjunto coitadorias competencias esenciales de la orga
ademas con una cantidad importante de actividades de capacitacion, formacion y despliegue que |
garantizar una orientacion al cliente a todo nivel.

Transferencia de colab(
dores queesretiran

Existe la politica de que todos los colaboradores clave, deben realizar actividades de capacitacion
antes de que dejen de laborar en la empresa.

A ello se suman el proceso de induccién al personal ingresante por partaliehef&btiempo de esta
induccion puede variar de acuerdo al puesto de trabajo en la que esta realizando el cambio.

Refuerzo de nuevosa:or|
cimientos y habilidades

el puesto

A través de la induccion, la que puede realizarse cuando unetalmrador la empresa, o a través die
taciones, cuando siendo antiguo va a asumir una nueva posicién.

Eficacia del
rrollo

)

APRENDIZAJE y el desa- Tabl&8i Ejemplo de evaluacion de capacitacion

Los mecanismos de evaluacién de las acciones

de aprendizaje son

los siguientes:

Tableéb7i Mecanismos de evaluacién del aprendizaje

Mecanismo de el
cion

Descripcion

Evaluacion de la
Eficacia de la Capa
tacion

Luego de la capacitacion se realiza ung
evaluacion de la eficacia de la misma; {
pwede ser visual, por medio de pregunt;
examen escrito, verificacion de trabajo
realizados, etc.

De acuerdos los resultados se toman a|
correctivas / preventivas para la mejorg
continua en los procesos involucrados.

El area de recursos humanos es la encargada
de llevar a cabo los andlisis con los indicadores
de recursos humanos, los resultados alcanza-

Entrevista posterior
supervisr

del

Con posterioridad a la realizacion deia|
dad de capacitacion, los jefes de losacd
dos son entrevistados para conocer su
sobre el impacto de la capacitacion. En
entrevistas también se aprovecha para
retroalimentacion solms temas y conten

dos han servido para precisar las estrategias
de gestién en esos terrenos.

(3) Desarrollo de carrera
La empresa concibe el desarrollo de la carrera
como una estrategia para mantener en alto el

plan de capacitacion.

compromiso del personal de acuerdo al modelo
de negocio con el que contamos. La siguiente
tabla muestra la propuesta de desarrollo de
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