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RESUMEN EJECUTIVO 

El presente trabajo de investigación se centró en la optimización de la gestión 

comercial de Element Trading S.A.C. mediante la aplicación del Lean Service, con el 

objetivo de optimizar las ventas en el año 2023. Para lograrlo, se analizó la gestión comercial 

actual de la empresa a fin de identificar áreas de mejora y oportunidades de optimización. 

Luego, se aplicaron los principios y metodologías del Lean Service en los procesos y 

actividades clave de la gestión comercial, buscando eliminar desperdicios, simplificar flujos 

de trabajo y optimizar recursos. Finalmente, se midieron y evaluaron los resultados 

obtenidos, poniendo énfasis en el incremento de ventas y la mejora en la eficiencia de los 

servicios comerciales. Resultando que la implementación del Lean Service, específicamente 

VSM y Kanban, contribuyeron a reducir los tiempos de respuesta, eliminar actividades 

innecesarias, minimizar errores y mejorar la satisfacción del cliente. Este estudio 

proporcionó a Element Trading S.A.C. una guía práctica y detallada sobre cómo aplicar el 

Lean Service en su gestión comercial, con resultados medibles y recomendaciones para 

futuras iniciativas de mejora continua. En suma, se buscó impulsar el crecimiento comercial 

de la empresa a través de una gestión más eficiente y orientada a la satisfacción del cliente. 

 

Palabras Clave: Lean Service, Gestión Comercial, VSM, Kanban, Satisfacción del cliente. 

 

 

 

 

 

  



NOTA 

El contenido de la investigación no se encuentra disponible en 

acceso abierto, por determinación de los propios 

autores amparados en el Texto Integrado del Reglamento 
RENATI, artículo 12. 
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