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RESUMEN

El titulo del presente estudio de investigaciéon es “Propuesta para mejorar la gestion
de aprovisionamiento de una empresa del rubro ferretero”; para ello se planteé como objetivo
general: Proponer una estrategia de gestion de aprovisionamiento apropiada para afrontar el
problema mas critico del area de abastecimiento de la empresa familiar ferretera, 2023. En el
aspecto metodologico la investigacién tiene enfoque cualitativo, de nivel exploratorio-
descriptivo, diseno de teoria fundamentada, no experimental y de corte transversal; asi
mismo, la poblacion a los que se le aplicé sendas entrevistas son los colaboradores de la
empresa ferretera y a expertos en temas de gestion de aprovisionamiento, siendo, ademas,
eltamano de la muestra 13 colaboradores y 3 expertos. Finalmente, los resultados del analisis
a partir de la matriz FODA y sobre todo de los resultados de la Matriz de Kraljic, sugieren
implementar un plan estratégico enfocado mejorar el poder de negociacion de la empresa,
mejorar la gestion de inventario y cumplir con la demanda en los tiempos requeridos. Ademas,
los resultados de analisis de la Matriz de Kraljic sugiere orientar las estrategias a los cuatro
tipos de productos, segun su clasificacion: apalancados, estratégicos, rutinarios y cuello de
botella. Finalmente, la propuesta esta complementada con la integraciéon de un software en
la gestion de aprovisionamiento. Implementar la propuesta del plan estratégico supondria una

recuperacion de la inversién de 117, 000 soles en aproximadamente 7 meses.

Palabras claves: gestion de aprovisionamiento, area de abastecimiento, Matriz de

Kraljic, gestion de inventario, poder de negociacion.
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INTRODUCCION

En el presente trabajo se presenta una propuesta para mejorar la gestion de
aprovisionamiento de una empresa familiar ferretera, con el objetivo de optimizar sus

procesos y alcanzar un mejor desempefio en la cadena de suministro.

En el Capitulo I: se aborda la problematica identificada, tanto en términos generales
como especificos, asi como los objetivos de la investigacion y su justificacion tedrica, practica

y social. Ademas, se evalua la viabilidad y se mencionan las limitaciones de la investigacion.

En el Capitulo Il: se presenta el marco tedrico, donde se revisan los antecedentes
nacionales e internacionales relacionados con la gestién de aprovisionamiento. Se detallan
los conceptos clave, como la cadena de abastecimiento, la gestién de la cadena de

abastecimiento, el aprovisionamiento, las funciones y herramientas utilizadas en su gestion.

En el Capitulo lll: se desarrolla el marco contextual, centrdndose en la industria
ferretera en el Peru, las caracteristicas de las empresas familiares ferreteras en el pais y el

mercado ferretero en Huancayo.

El Capitulo IV: se enfoca en el andlisis del microentorno de la empresa familiar
ferretera, describiendo la empresa, sus productos, proveedores, clientes y competidores. Se
realiza un analisis FODA, un analisis de las Cinco Fuerzas de Porter y un analisis PESTE

para comprender el entorno en el que opera la empresa.

En el Capitulo V: se presenta el marco metodolégico, describiendo el enfoque de la
investigacion, el alcance, el disefio, la poblacién y la muestra. Ademas, se detallan las

técnicas e instrumentos utilizados para recolectar la informacién necesaria.

En el Capitulo VI: se realiza el analisis de los resultados obtenidos y se presenta la
propuesta para mejorar la gestion de aprovisionamiento de la empresa ferretera. Se
identifican los problemas mas criticos y se propone un presupuesto para la implementacion

de la propuesta.

En el Capitulo VII se presentan las conclusiones obtenidas a partir del desarrollo de

la investigacion.

Finalmente, en el Capitulo VIl se ofrecen las recomendaciones para la empresa
ferretera. El trabajo finaliza con las referencias bibliograficas utilizadas durante la

investigacion.



CAPITULO I: PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION

1. Planteamiento del problema

El presente capitulo aborda la importancia del sector ferretero en el Perq, y en la
region centro; asi como, los costos logisticos y dificultades por las que tienen que atravesar
las empresas del rubro ferretero. En base a ello, se generan las preguntas tanto generales
como especificas. Por ultimo, se establece la justificacion, viabilidad y las limitaciones de la

investigacion.

La industria ferretera es un sector sumamente importante dentro de la economia de
Peru; anualmente factura aproximadamente unos US$ 6,000 millones en ventas y tiene un
crecimiento de aproximadamente 4% por afio. Segun datos del Instituto Nacional de
Estadistica e Informatica [INEI] en diciembre del 2018, la actividad productiva del mercado
ferretero crecié en 4.7 % respecto a los meses anteriores. Ademas, se destaca que el 75%
del mercado esté cubierto por medianas y pequefias empresas, mientras que el 25% restante
pertenece a grandes cadenas (Angeles & Panta, 2019). A pesar de la importancia de las
pequefias empresas ferreteras, existe un problema comun que afecta a muchas de ellas:
apenas una de cada cuatro empresas sobrevive el paso a la segunda generacion y solo una
décima parte llega a la tercera generacion. Esto se debe a una serie de problemas como la
deficiente organizacién empresarial, la falta de formalizaciéon en el manejo de la empresa, la
falta de capacidad de gestion para afrontar el crecimiento, la mala planeacién de la sucesion,

las diferencias entre familiares y la deficiente negociacion de conflictos (Echaiz, 2020).

Asi pues, esta deficiencia en la gestion se manifiesta y se vuelve mas patente en la
gestion de las principales areas de la empresa como son: el area logistica, area operaciones,
area comercializacién, etc.; provocando sobrecostos que perjudican a la empresa. De estos
costos, son los costos logisticos los que generan mayor preocupacion en empresas
ferreteras, pues son empresas que constantemente compran y venden productos, y una mala
gestion de abastecimiento puede generar el incremento de gastos totales (Orjuela, 2016). Es
por ello, que las empresas ferreteras pequenas se enfrentan a desafios logisticos Unicos
debido a la variedad y cantidad de productos que manejan, asi como a la necesidad de
mantener un inventario preciso y eficiente. Segun un estudio realizado por la revista
especializada Ferreteria y Bricolaje, los costos logisticos representan alrededor del 12% de
los ingresos brutos de una empresa ferretera promedio (Bricolaje, 2021). La gestion de
inventario también puede tener un impacto significativo en los costos logisticos de una
empresa ferretera pequefia. Segun un estudio realizado por la empresa de logistica DHL, el
costo promedio del inventario puede representar hasta el 25% del costo total de la cadena de

suministro (DHL, 2021). Es importante que las empresas ferreteras pequefias mantengan un



control preciso de su inventario y eviten el exceso de inventario, lo que puede aumentar los
costos de almacenamiento y llevar a la obsolescencia de los productos. Ademas, la eficiencia
del almacenamiento también es crucial para minimizar los costos logisticos de una empresa
ferretera pequena. Segun un informe de la empresa de consultoria de gestién McKinsey &
Company, la optimizacién del diseino de los almacenes y la utilizacion de tecnologias
avanzadas pueden reducir los costos de almacenamiento hasta en un 40% (McKinsey &
Company, 2021). En ese contexto, las pequefias empresas se enfrentan a costos logisticos
significativos, por los que, es importante que estas implementen practicas eficientes de
compras, almacenamiento e inventario y tomen medidas para minimizar los sobrecostos. Al

hacerlo, pueden mejorar su rentabilidad y competir de manera mas efectiva en el mercado.

En ese sentido, la gestion inadecuada del area de abastecimiento puede tener un
impacto significativo en los costos logisticos de una empresa ferretera pequena en el Peru, y
en Huancayo en particular. Segun un informe del Banco Central de Reserva del Peru, los
costos logisticos en el pais representan alrededor del 13% del PIB (BCR, 2021). Ademas, un
estudio realizado por la consultora KPMG encontré que la mala gestién del inventario puede
aumentar los costos logisticos en un 25% (KPMG, 2021). En Huancayo, la falta de una
adecuada gestion del area de abastecimiento puede tener un impacto aun mayor en los
costos logisticos debido a su ubicacion geogréafica en la sierra central del Peru; pues el
transporte de productos desde las ciudades costeras hasta Huancayo puede ser mas costoso
y dificil debido a la topografia montafiosa y a la infraestructura de transporte limitada. Ademas,
una mala gestion del inventario puede llevar a una mayor necesidad de realizar pedidos
urgentes, lo que puede aumentar los costos de transporte y el tiempo de entrega. Segun un
informe de la Camara de Comercio de Huancayo, la falta de una adecuada gestion del
inventario puede aumentar los costos de transporte en un 10% (Céamara de Comercio de
Huancayo, 2021). Por ello, es importante que las empresas ferreteras pequefias en Huancayo
implementen practicas eficientes de gestion de inventario y abastecimiento para minimizar los
costos logisticos. Esto incluye una planificacion adecuada de los pedidos, la gestién de los
niveles de inventario y la utilizacion de tecnologias avanzadas para mejorar la eficiencia del
almacén y la distribuciéon (Camara de Comercio de Huancayo, 2021). Por ende, la mala
gestion del area de abastecimiento puede aumentar significativamente los costos logisticos
de una empresa ferretera pequefa en el Peru y en particular Huancayo. Entonces, es crucial
que las empresas implementen practicas eficientes de gestion de inventario y abastecimiento

para minimizar estos costos y mejorar su rentabilidad.

En ese marco, la ferreteria enfrenta una serie de desafios fundamentales que
impactan su funcionamiento y sostenibilidad. La gestién deficiente del aprovisionamiento,

junto con la falta recurrente de productos para satisfacer la demanda, reflejan una



problematica profunda en la planificacion y ejecucion de estrategias de suministro. Las
dificultades en el control de inventarios agravan estas cuestiones, generando discrepancias
entre la oferta y la demanda. A su vez, la baja rentabilidad y el aumento de los costos plantean
amenazas significativas para la viabilidad econémica a largo plazo. Estos problemas no solo
afectan la eficiencia operativa y la reputacion de la empresa, sino que también subrayan la
necesidad urgente de intervenciones estratégicas en la gestion de aprovisionamiento, la
optimizacion de inventarios y la mejora de la rentabilidad para garantizar el éxito y la

continuidad de la empresa familiar ferretera.

Asi pues, la propuesta, del presente estudio, tiene como propdsito enfocarse plantear

una propuesta de solucién a partir de las preguntas que se presentan a continuacion.
2. Preguntas

2.1. Pregunta General

v' ¢ Qué estrategia de gestion de aprovisionamiento es la mas apropiada para afrontar
el problema mas critico del area de abastecimiento de la empresa familiar ferretera,
20237

2.2. Preguntas Especificas
v' ¢ Cual es el estado situacional de las distintas areas de la empresa familiar ferretera?

v' ¢ Cual es el problema principal del area identificado como el mas critico dentro de la

empresa familiar ferretera?

v' ¢ Cual es la estrategia de gestién de aprovisionamiento mas apropiada para mitigar

el problema de mayor relevancia que tiene la empresa familiar ferretera?
3. Objetivos

3.1. Objetivo General

v Proponer una estrategia de gestion de aprovisionamiento apropiada para afrontar el
problema mas critico del area de abastecimiento de la empresa familiar ferretera,
2023.

3.2. Objetivos Especificos

v Identificar el estado situacional de las distintas areas de la empresa familiar

ferretera.

v Identificar el problema principal del area identificado como el mas critico dentro de la

empresa familiar ferretera.



v Identificar la estrategia de gestion de aprovisionamiento apropiada para mitigar el

problema de mayor relevancia que tiene la empresa familiar ferretera.
4. Justificacion de la investigacion

Para fundamentar la justificacion de este trabajo de investigacién, se ha tomado como
punto de referencia la definicion proporcionada por Hernandez (2014), la cual sugiere que la
justificacion de un proyecto de investigacion se basa principalmente en tres aspectos: la

justificacion tedrica, la justificacion practica y la justificacion metodolégica.
4.1. Justificacion Teodrica

En la actualidad el numero de investigaciones vinculadas a la gestién de la cadena de
abastecimiento, puntualmente, acerca del aprovisionamiento estratégico en empresas
pequenfas, todavia, es limitado en el Peru. En ese contexto, la presente investigacion pretende
ser una referencia bibliografica e insumo para futuras investigaciones vinculadas a la
formacion de profesionales en gestion de la cadena de abastecimiento. Asi mismo, desde
una perspectiva de un enfoque cualitativo espera colaborar y fomentar un mayor nimero de
investigaciones con alcance: exploratorias y descriptivas. Dicho ello, se respalda en autores
como: David Burt quien destaca la importancia de la implementacion de herramientas de
gestion de aprovisionamiento eficientes, como los sistemas de gestién de la cadena de
suministro y los sistemas de gestion de relaciones con los proveedores, para lograr una mayor
eficiencia en el proceso de aprovisionamiento y reducir los costos asociados a la gestion de

compras (Mendoza & Cevallos, 2016).
4.2. Justificacion Practica

La justificacion practica del presente estudio tiene como finalidad mostrar un caso
practico de como abordar la gestién de aprovisionamiento en una empresa familiar pequefia.
Asi pues, pretende plantear y dar a conocer las ventajas que tiene gestionar dichas empresas

desde un enfoque de aprovisionamiento estratégico.

Otro aspecto relevante de esta investigacion es que presenta una propuesta de mejora
para afrontar de forma mas efectiva la problematica aprovisionamiento en empresas
familiares. En esa linea, puede servir de forma practica como insumo de informacién tanto
para estudiantes, empleados y empresarios que requieran conocer mas de cerca la realidad

de la gestion de la cadena de abastecimiento en empresas familiares en el Peru.
4.3. Justificacion Social

La presente investigacion tiene como justificacion el planteamiento de una propuesta

que sirva de referencia y permita a pequefios empresarios del sector extrapolar la propuesta



de mejora al contexto de sus propias empresas. En ese marco, el presente trabajo aborda
diferentes temas vinculados a las estrategias de aprovisionamiento, lo que, también, puede
servir como insumo para la mejora de la gestién de abastecimiento de las pequefias empresas
ferreteras. Ademas, desde un enfoque social, el desarrollo de un trabajo de investigacion
sobre la propuesta de mejora para la gestion de aprovisionamiento de una empresa familiar
ferretera puede contribuir al fortalecimiento de la economia local, al empleo de personas de
la comunidad, a la mejora de la competitividad empresarial y al fomento de practicas mas
sostenibles. A ese respecto, la implementacion de la propuesta, dentro de la empresa, puede
generar un mejor clima laboral, pues los procesos serian mas ordenados y dinamicos; asi
mismo, mejoraria la situacién social de los trabajadores, pues mantendria sus puestos de

trabajo por mas tiempo al mejorar su desempefio laboral.
4.4. Justificacion Metodolégica

Este estudio tiene como alcance el exploratorio — descriptivo ya que no se cuentan
con numerosos estudios previos relacionados al tema de aprovisionamiento en empresas
ferreteras. Asimismo, el presente estudio cuenta con un enfoque cualitativo teniendo como
herramientas guias de observacion y guias de entrevista. Finalmente, se estableceran
conclusiones y recomendaciones que permitan a la empresa optimizar suministro de

productos priorizando su impacto financiero para atender la demanda.
5. Viabilidad de la investigacion

La implementacion de una herramienta para afrontar el problema mas critico de una
empresa familiar ferretera es viable si se aborda de manera estratégica y colaborativa. Para
ello, es fundamental identificar el problema, evaluar las instalaciones e involucrar a los
colaboradores en el proceso. Asi pues, con el compromiso y trabajo en equipo, se pueden
encontrar soluciones efectivas que permitan mejorar el desempefio y la rentabilidad de la
empresa. Es por ello, que la presente propuesta es viable porque, en principio, se tiene
acceso al objeto de estudio, a la empresa familiar ferretera, dado que uno de los integrantes
del grupo es un colaborador de la empresa familiar, por lo que nos facilita el acceso a la
informacion para fines académicos de esta investigacién. Por otro lado, los duefios y los
colaboradores en sus diferentes niveles tienen la predisposicién de apoyar en todo momento
y con la informacién que se requiera para asi facilitar la dinamica del desarrollo de la

investigacion.
6. Limitaciones de la investigaciéon

Las principales limitaciones estan vinculadas a los limites del trabajo de los

colaboradores dentro de la empresa; ya que, los colaboradores por no disponer de mucho



tiempo libre no acceden facilmente a las entrevistas, lo que, limita la rapidez a la hora de
recabar informacién. Adicionalmente, se noté una limitada disponibilidad de informacion
bibliografica sobre el tema de la presente investigacion. Sin embargo, las herramientas
tecnoldgicas resultaron fundamentales para superar la mayoria de los inconvenientes
mencionados, permitiendo el acceso a datos desde plataformas (repositorios) donde se

podian revisar tesis y articulos relacionados con el tema investigado.



CAPITULO Il: MARCO TEORICO

Este capitulo se enfoca en mencionar 5 antecedentes a nivel nacional y 3 a nivel
internacional para que puedan nutrir las conclusiones y recomendaciones que se presentaran
en la parte final de esta investigacion. Posteriormente, se presenta el marco conceptual donde
se mencionan temas desde los mas generales de gestion de aprovisionamiento hasta la

herramienta llamada Matriz de Kraljic que se utilizara como parte de este estudio.
1. Antecedentes
1.1. Antecedentes nacionales

Aguilar y Tejada (2018), en su estudio de investigacion, realizaron un examen de las
facetas de la gestion interna de aprovisionamiento, centrandose en areas como la
administracién de inventarios, la gestion de compras y los aspectos relacionados con la
competitividad, como la tecnologia, el capital humano y la calidad. Su objetivo principal fue
determinar la conexién entre la gestién interna de aprovisionamiento y la competitividad de la
empresa Plasticos y Metélicos SAC durante el afio 2018 en Arequipa. Para alcanzar esta
meta, emplearon un disefio de investigacidon correlacional transversal no experimental,
utilizando un enfoque cuantitativo. Este disefio se aplicé a una poblacion de 40 empleados
de la empresa en estudio, utilizando la totalidad de la poblacién como muestra. Al concluir el
estudio, los resultados validaron la hipétesis alternativa al demostrar una correlacién positiva
media (0,664 ) entre la gestidn interna de aprovisionamiento y la competitividad. En resumen,
se concluyé que existe una relacidon entre ambas variables, confirmando el objetivo inicial
establecido. (Aguilar & Tejada, 2019).

Querevalu y Vizueta (2020), en su estudio de investigacion centrada en el desarrollo
de un plan de gestién para aprovisionamiento y almacenamiento, se utilizaron las
metodologias 5S, JIT y ABC con el objetivo de reducir los costos del almacén. El estudio
adopté un enfoque cuantitativo, un disefio no experimental y un nivel descriptivo-
correlacional. La poblacion objeto de estudio incluyé a los trabajadores y los procesos
asociados con el aprovisionamiento y almacenamiento en la empresa. Los resultados
obtenidos indicaron que la aplicacion de la metodologia 5S condujo a una disminucion de S/.
42,700 en los costos logisticos, lo que promueve un mantenimiento integral de las
organizaciones, especialmente en el area de almacenamiento. Ademas, se implemento el
sistema Justo a Tiempo (JIT) en el contexto del almacén, lo que implica solicitar exactamente
lo necesario en cantidades precisas para reducir la acumulaciéon de inventario. También se
empled el modelo ABC para una clasificacion mas eficiente de los productos, centrandose en

aquellos con mayor rotacion (Querevalu & Vizueta, 2020).



Aspilcueta (2019), en su investigacién acerca de la gestidon de aprovisionamiento
adaptada a Micro y Pequenas Empresas (Mypes) dedicadas a la comercializacion de
productos de consumo masivo con el objetivo de aumentar las utilidades operacionales.
Desde el punto de vista metodoldgico, el estudio adopta un enfoque cuantitativo, un nivel
correlacional, un método descriptivo y un disefio no experimental. Los principales
instrumentos de recoleccion de datos utilizados son pruebas, cuestionarios y matrices de
analisis. La evaluacion de la muestra se llevo a cabo durante un periodo de tres meses, con
evaluaciones semanales que generaron un total de doce conjuntos de datos. Los resultados
confirman que la gestibn de aprovisionamiento tiene un impacto positivo en la utilidad
operacional. Este hallazgo fue respaldado por las hipétesis especificas que abordaban
diversas categorias de evaluacion de la variable independiente. Ademas, los resultados se
basaron en la gestién de la micro y pequefia empresa (Mype) dedicada a la comercializacion
de productos de consumo masivo, en este caso, la "Corporacién CHRIMIMEPA" (Aspilcueta,
2019).

Cubas (2019), en su estudio relacionado con el analisis del sistema de
aprovisionamiento de una empresa, tuvo como objetivo principal examinar la gestion del
sistema de aprovisionamiento en Tropical Farm S.A.C. Desde el punto de vista metodolégico,
el estudio adopté un enfoque exploratorio con un disefo cualitativo. Para recopilar datos, se
llevaron a cabo entrevistas semiestructuradas, y la informacion fue procesada mediante el
uso de herramientas como flujogramas vy el software Nvivo para la codificacion de datos. Los
resultados resaltan la importancia de desarrollar y coordinar adecuadamente los aspectos
relacionados con proveedores, compras y almacén en el proceso de aprovisionamiento para
evitar afectar la productividad de la empresa. Se sefala que cualquier desviacion en alguno
de estos elementos puede tener consecuencias negativas en el proceso de

aprovisionamiento, incluso llegando a desencadenar un efecto latigo (Cubas, 2019).

Garay (2017), en su estudio, se presenta una propuesta de mejora para el proceso de
aprovisionamiento de materiales en una empresa especializada en la fabricacion y
distribucién de muebles de madera. Se empled un enfoque cualitativo de prondstico, basado
en opiniones e intuiciones, como la percepcion de los consumidores y la opinion de la fuerza
de ventas. Ademas, se utilizd el método Delphi para estimar eventos futuros. Los resultados,
obtenidos a través de informes que registran incidencias negativas proporcionados por los
responsables de Produccién, Logistica y Ventas, revelaron que la escasez de materiales es
el problema central de la empresa. Mediante la aplicacion de un diagrama de Pareto centrado
en las quejas de los clientes, se identificé que las "Ordenes Atrasadas" constituyen la queja

mas comun, representando el 58% de las reclamaciones entre 2010 y 2014. En este contexto,



estas ordenes se refieren a pedidos que no fueron entregados en el plazo acordado durante

la compra o la firma del contrato (Garay, 2017).
1.2. Antecedentes internacionales

Gallo (2021), en su investigacion sobre el sistema de gestion de aprovisionamiento en
una microempresa, el objetivo principal fue "analizar el sistema de gestion de
aprovisionamiento de la institucion objeto de estudio durante el periodo 2020". En términos
metodoldgicos, el estudio tuvo un enfoque descriptivo y adoptd un enfoque cualitativo. El
método empleado fue tanto deductivo como inductivo e incluyé un diagnéstico situacional
relacionado con la gestion de aprovisionamiento. Para esto, se realizaron entrevistas
utilizando un cuestionario dirigido a los colaboradores de la organizacion. Los resultados
revelaron que el personal de la empresa no lleva a cabo un control adecuado del inventario,
lo que ha resultado en la falta de existencias de materia prima y productos terminados para
cumplir con los contratos comerciales. Ademas, se destaco la falta de estudios de demanda
que permitieran establecer proyecciones de ventas, lo que habria contribuido a una

determinacién mas efectiva del nivel de aprovisionamiento (Gallo, 2021).

Estrella y Martinez (2017), en su investigacion sobre la mejora del aprovisionamiento
y la gestién de inventarios, el objetivo principal es proponer un enfoque de aprovisionamiento
de inventario que garantice mantener las cantidades necesarias para la distribucion al cliente.
Desde el punto de vista metodolégico, el estudio emplea un enfoque descriptivo que consiste
en la observacién y descripcion del proceso logistico en el Almacén Proveindustria Ltda. La
poblacion de estudio comprende todas las referencias presentes en dicho almacén, situado
en la Ciudad de Bucaramanga, con un total de catorce colaboradores distribuidos entre tres
directivos y once operativos. Los resultados indican que, entre las diez referencias
seleccionadas con mayor actividad, se sugiere establecer niveles minimo y maximo de
inventario, asi como determinar la cantidad éptima a solicitar para prevenir posibles

inconvenientes al ser requeridas por la empresa. (Estrella & Martinez, 2017).

Quiala et al. (2018), en su investigacion, el propédsito fue sugerir una nueva
metodologia para la gestidn logistica de los aprovisionamientos en las industrias
biotecnolégicas de Cuba, las cuales mayormente operan con un ciclo completo de
rendimiento empresarial, desde la investigacién basica de nuevos biofarmacos hasta la
fabricacién y venta de sus productos. En términos metodoldgicos, se utilizé un enfoque
descriptivo junto con un método cualitativo que combiné elementos tanto deductivos como
inductivos. Las deficiencias encontradas en la planificacion de material, retrasos en el ciclo
de compra, una amplia gama de surtidos, falta de integracién informatica y la ausencia de un

sistema de identificacion de productos en el almacén, representan limitaciones en el disefio
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de los aprovisionamientos en la industria biofarmacéutica cubana. Estas limitaciones podrian
ser reducidas ajustando la gestion de insumos en funcién de su uso y los objetivos de

adquisicion (Quiala, 2018).
2. Marco conceptual
2.1. Cadena de abastecimiento

Algunos autores conceptualizan la gestion de la cadena de suministro como una
actividad multidisciplinaria que conecta diversas areas dentro de una empresa, desde
compras hasta servicio postventa, incluyendo el suministro de materias primas, la produccién,
la gestidon de inventarios, la distribucién de productos, el transporte y el manejo de la
informaciéon (Diaz, 2017). Asi mismo, autores somo Meier (2008) definen la Cadena de
Abastecimiento como la integracion de los distintos participantes en los procesos de
produccién, transformacion y/o distribucién de bienes o servicios, desde la adquisicion de la
materia prima hasta la entrega al cliente final, abarcando también la atencion postventa
(Meier, 2008). Este enfoque implica la interconexion de proveedores, productores,
comercializadores, distribuidores, mayoristas, minoristas y otros agentes, todos ellos
contribuyendo a conformar la amplia Cadena de Abastecimiento. Es relevante destacar que
el término "Cadena de Suministro" o "Abastecimiento" es tratado de manera recurrente por
gestores y administradores, siendo tradicionalmente conocido también como gestién de

materiales, almacenamiento, gestién de almacenes, transporte o logistica (Polo, 2022).

Este método involucra la conexion entre proveedores, fabricantes, vendedores,
distribuidores, mayoristas, minoristas y otros participantes, todos ellos colaborando para
formar la extensa Cadena de Abastecimiento. Es importante resaltar que el término "Cadena
de Suministro" o "Abastecimiento" es frecuentemente abordado por gerentes vy
administradores, siendo también reconocido tradicionalmente como gestion de materiales,

almacenamiento, administracion de almacenes, transporte o logistica (Diaz, 2017).
2.2. Gestion de la cadena de Abastecimiento

Segun Minchola y Ponce (2009), la gestion logistica implica supervisar el flujo de
materias primas, productos, servicios e informacién a lo largo de toda la cadena de
abastecimiento, ya sea de productos o servicios. Valderrama (2020) amplia esta nocién al
definir la logistica como la gestién de todas las operaciones destinadas a garantizar la
disponibilidad oportuna y adecuada de un elemento especifico, como un producto, servicio o
informacioén. Esta perspectiva se alinea con la afirmacion de Lyons y Ma’aram (2014) de que
la gestion de la cadena de suministro (SCM) es crucial para que una empresa logre y

mantenga una ventaja competitiva, aprovechando todo el potencial que la cadena de
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abastecimiento puede ofrecer en términos de rendimiento competitivo. En resumen, la gestion
logistica aborda diversas variables relacionadas con el elemento necesario, que incluyen la
administracion de almacenes, medios de transporte, procesos logisticos e informacion

asociada.
2.3. Aprovisionamiento

Casanovas y Cuatrecasas (2001) sugieren que el aprovisionamiento forma parte
integral del sistema logistico, abarcando procesos que implican a multiples proveedores de
productos, elementos y materias primas, incluso contemplando la posibilidad de
almacenamiento. Estos subsistemas suministran las actividades destinadas a proporcionar al
subsistema de produccion el flujo de mercancias adquiridas, garantizando su disponibilidad y
calidad. De manera similar, Pau y Navascues (1999) definen el aprovisionamiento como "una
funcion destinada a proporcionar a la empresa todos aquellos productos, bienes y servicios
del exterior necesarios para su funcionamiento" (2001, p. 59). Ambos autores coinciden en
que el aprovisionamiento involucra operaciones para poner a disposicion del subsistema de
produccién materias primas, piezas y elementos adquiridos (p. 13). A pesar de las diferentes
perspectivas, coinciden en que las decisiones en este proceso son cruciales para la eficiencia

de la cadena de suministro.

Estos enfoques destacan la importancia de coordinar el flujo de bienes y servicios
entre instalaciones fisicas, enfatizando que las decisiones sobre cantidades, tiempos, formas
y lugares de adquisicién son preocupaciones comunes. En este sentido, el aprovisionamiento
se entiende como el proceso que comienza con la anticipacién de la necesidad de un bien o
servicio, buscandolo externamente, y finaliza al adquirirlo para abastecer el proceso de

produccion y mantener el flujo del producto en la cadena de suministro (Kou, 2016).
2.4. Gestion del Aprovisionamiento

Aprovisionar implica la funcién de suministrar a la empresa todos los productos, bienes
y servicios externos necesarios para su funcionamiento y produccion. Segun August
Casanovas, este proceso consiste en el conjunto de operaciones o actividades que la
empresa realiza para obtener los materiales esenciales. Esto incluye tanto la planificacion y
gestion de compras como el almacenamiento de productos para garantizar su estado optimo
y reducir los costos asociados (Parra et al., 2022). Por otro lado, Aguilar et al. (2012) sostienen
que la gestidon de aprovisionamiento se refiere a las actividades y procesos estratégicos que
una organizacioén realiza para asegurar un flujo eficiente y efectivo de bienes, materiales y
servicios necesarios para su operacion. Este proceso abarca desde la identificacion y
seleccion de proveedores confiables hasta la negociacion de términos contractuales

favorables. Ademas, implica la gestion continua del inventario y la logistica para garantizar
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gue los productos y recursos estén disponibles en la cantidad correcta, en el momento
adecuado y al mejor costo posible. El propdsito de la gestion de aprovisionamiento es
optimizar la cadena de suministro, reducir riesgos y costos, y maximizar la calidad y eficiencia

en la adquisicion de recursos criticos para la organizacion (Aguilar, 2012).
2.5. Funciones de la gestion del aprovisionamiento
Algunas de las funciones clave de la gestién de aprovisionamiento incluyen:

v' Obtener los materiales necesarios para la elaboracién o comercializaciéon de los

productos.
v' Gestionar el almacenamiento de los productos.
v" Mantener los niveles minimos de existencias para cada material.
v" Controlar los inventarios y los costos asociados.

En ese sentido, el propdsito primordial de la funcion de aprovisionamiento es
suministrar al departamento de produccion con los materiales necesarios (materias primas,
repuestos, envases, etc.) para la elaboracién o manufactura de productos. En este sentido,
el area encargada de este proceso es el departamento de compras o aprovisionamiento,
responsable de gestionar la disposicién de almacenes para almacenar los productos que
seran posteriormente utilizados por el area de produccién. Una vez que el producto ha sido
fabricado, este también es almacenado hasta que el area de comercializacién lo venda a los
clientes. Por consiguiente, se hace necesario disponer de un espacio fisico adecuado para

organizar y almacenar estos productos.
2.6. Proceso de aprovisionamiento

El proceso de aprovisionamiento comprende todas las actividades destinadas a
adquirir los bienes y servicios esenciales para el correcto funcionamiento de una
organizacion. Esta funcion es fundamental, ya que asegura que la empresa tenga a su
disposicién los recursos necesarios para operar de manera eficiente y efectiva. (Carrasco,
2016).

A continuacion, se describen las principales etapas del proceso de aprovisionamiento:

1. Identificacion de necesidades: En esta etapa, se identifican las necesidades de la
empresa en términos de bienes y servicios. Esto implica analizar el consumo
histérico de los recursos, las proyecciones de demanda y las especificaciones

técnicas de los productos.

2. Seleccidén de proveedores: Una vez que se han identificado las necesidades, se

procede a seleccionar a los proveedores que puedan suministrar los bienes y
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servicios requeridos. Esta seleccién se realiza en funcién de criterios como calidad,

precio, plazo de entrega, capacidad de produccién, entre otros.

Negociaciéon de condiciones: Una vez que se ha seleccionado a los proveedores,
se procede a negociar las condiciones de compra. Esto implica establecer los
términos de pago, el plazo de entrega, la calidad de los productos, entre otros

aspectos relevantes.

Realizacién del pedido: Una vez que se han negociado las condiciones de compra,
se procede a realizar el pedido. En esta etapa, se definen las especificaciones del

pedido, se establece el plazo de entrega y se acuerda el método de pago.

Recepcion de los productos: Una vez que los productos han sido entregados, se
procede a verificar que se corresponden con las especificaciones acordadas en el
pedido. En caso de que existan discrepancias, se procede a realizar las

correspondientes reclamaciones.

Control de inventarios: Una vez que los productos han sido recibidos y verificados,
se procede a incorporarlos al inventario de la empresa. En esta etapa, se lleva a
cabo un control exhaustivo de los niveles de inventario para evitar faltantes o

€XCesos.

2.7. Actores involucrados en el proceso de aprovisionamiento

El proceso de aprovisionamiento es una actividad empresarial esencial que implica la

adquisicion de bienes y servicios necesarios para el funcionamiento eficiente de la

organizacion. En esta dinamica participan diversos actores que desempefan roles

fundamentales para garantizar el cumplimiento de los objetivos de aprovisionamiento de la

empresa (Carrasco, 2016).

A continuacion, se describen los principales actores involucrados en el proceso de

aprovisionamiento:

1.

Departamento de compras: Esta area es el encargado de llevar a cabo el proceso
de compras en la empresa. Es responsable de identificar las necesidades de la
organizacion, seleccionar a los proveedores, negociar las condiciones de compra y

realizar los pedidos.

Proveedores: Los proveedores son las empresas o personas que suministran los
bienes y servicios necesarios para el funcionamiento de la organizacién. Son
fundamentales en el proceso de aprovisionamiento, ya que de ellos depende la calidad

de los productos, el plazo de entrega y el precio.
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3.

Departamento de finanzas: Esta area es encargado de administrar los recursos
financieros de la empresa. Dentro del proceso de aprovisionamiento, su funciéon es
esencial en la negociacién de las condiciones de pago y en el seguimiento de los

pagos a los proveedores.

Departamento de produccion: Esta area es responsable de la produccion de bienes
y servicios en la empresa. En el proceso de aprovisionamiento, su papel es
fundamental para garantizar que se adquieran los materiales necesarios para la

produccién y que se respetan los plazos de entrega.

Departamento de control de calidad: Esta area es responsable de verificar que los
productos adquiridos cumplen con los estandares de calidad de la empresa. En el
proceso de aprovisionamiento, su papel es fundamental para garantizar que los
productos adquiridos cumplan con las especificaciones técnicas y los estandares de

calidad establecidos.

2.8. Herramientas para medir la gestion de aprovisionamiento

1.

2,

Indicadores de desempeno: Los indicadores de desempefio son medidas
cuantitativas empleadas para evaluar el rendimiento de Ila gestién de
aprovisionamiento. Algunos ejemplos de estos indicadores incluyen el costo total de
adquisicion, el tiempo de entrega de los proveedores, el porcentaje de entregas
puntuales y la tasa de rotacién de inventario. Para implementar indicadores de
desempernio, es necesario definir los objetivos y metas a alcanzar, asi como establecer
los indicadores que se utilizaran y medir los resultados obtenidos a lo largo del tiempo
(Barradas et al.,2021).

Analisis de riesgos: La evaluacién de riesgos es una herramienta empleada para
analizar los riesgos vinculados a la gestion de aprovisionamiento y para implementar
acciones preventivas que ayuden a reducirlos. El procedimiento de evaluacion de
riesgos implica la identificacién de los posibles riesgos, la evaluacién de su impacto y
probabilidad, y el establecimiento de medidas preventivas y de contingencia.
(Gonzales & Garcia, 2015).

Evaluacion de proveedores: La evaluacion de proveedores es una herramienta que
se utiliza para medir el desempefio de los proveedores y seleccionar los mejores para
la organizacion. El proceso de evaluacién de proveedores implica definir los criterios
de evaluacién, recopilar informaciéon sobre los proveedores, analizar los datos
recopilados y seleccionar los proveedores que mejor se ajusten a las necesidades de

la organizacién (Gutiérrez & Leiva, 2017).
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4. Analisis de costos: El analisis de costos es una herramienta que se utiliza para medir
los costos asociados con la gestion de aprovisionamiento y buscar formas de
reducirlos. El proceso de analisis de costos implica identificar los costos directos e
indirectos asociados con la gestién de aprovisionamiento, analizar los patrones de
gasto y buscar formas de reducir los costos sin comprometer la calidad de los

productos o servicios (Guevara, 2020)
2.9. Modelos de Aprovisionamiento
Segun Camisoén et al. (2006), proponen los siguientes modelos de aprovisionamiento:

1. Aprovisionamiento JIT (Just in Time): Este enfoque implica el suministro directo de
materiales desde el proveedor hasta el punto mas cercano al consumo del cliente,
idealmente en el mismo punto. Se caracteriza por entregas frecuentes de pequefnas
cantidades, minimizando asi los niveles de inventario y ajustandose al consumo real

en lugar del planificado.

2. Aprovisionamiento VMI (Vendor Managed Inventory): En este modelo, la
responsabilidad de determinar fechas, cantidades y niveles de inventario se traslada
del comprador al vendedor. Es una gestion del aprovisionamiento en la que el

proveedor asume un papel mas activo en la planificacion y entrega de productos.

3. Aprovisionamiento con aplazamiento (Postponement): Este enfoque se aplica
especialmente cuando existe una amplia variedad de presentaciones finales del

producto, requiriendo proximidad geografica del proveedor.

4. Aprovisionamiento por orden de compra planificada o Purchase Order: Este
modelo representa el suministro mas tradicional, generando solicitudes de entrega
segun la planificacion de la produccion, que se basa en las proyecciones de ventas y
los niveles de stock disponibles mediante el sistema MRP (Planificacién de

Requerimientos de Materiales).
2.10. Metodologias para la gestion de aprovisionamiento

A. La Matriz de Kraljic: Es una herramienta empleada en la gestién de compras y
aprovisionamiento para categorizar los productos y servicios de una empresa segun su
relevancia estratégica y el riesgo asociado a su suministro. Esta matriz facilita la
identificacion de las categorias de productos que demandan una gestién mas estratégica
y permite concentrar los esfuerzos en aquellas areas que aportan mayor valor a la
organizacion. Esta clasificacion se efectua teniendo en cuenta su repercusion financiera,
ya que evalua la cantidad adquirida en relacion con el costo total de las compras en

porcentaje, asi como las decisiones a tomar en un entorno de mercado competitivo.
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Ademas, se toma en consideracion el riesgo financiero, que incluye factores como el valor
del producto disponible en el mercado en comparacion con otros distribuidores similares,
la demanda existente entregada a competidores, la evaluacion de adquisicién y la

oportunidad de almacenarlo o sustituirlo.
. La clasificacion de los productos se da de la siguiente manera:

Productos apalancados: Esta categoria incluye productos que tienen un impacto
significativo en los beneficios y en las variaciones de ambos. La existencia de proveedores
y productos es abundante. En este caso, el enfoque se centra en optimizar las cantidades
de los pedidos y negociar precios favorables, en lugar de dar prioridad a factores de riesgo
(Quiroa & Lopez, 2021).

Productos de estrategia: Para estos productos, se requiere una estrecha relacién con
los proveedores. Es esencial mantener una alianza estratégica con ellos para lograr
resultados 6ptimos. Esto implica intercambios regulares de informacion, visitas continuas

y la busqueda de asociaciones a largo plazo con los proveedores (Quiroa & Lopez, 2021).

Productos no criticos o rutinarios: Estos productos carecen de importancia estratégica
debido a su simplicidad de uso. Sin embargo, generan costos logisticos y administrativos

elevados, ya que las érdenes se realizan a multiples proveedores (Quiroa & Lopez, 2021).

Productos cuello de botella: Productos cuello de botella: Aunque estos productos tienen
un impacto bajo en los beneficios, son esenciales para la empresa y cuentan con pocos
proveedores. Esto implica una gestion intensiva, con la necesidad de monitorear
cuidadosamente aspectos como los niveles de inventario y los planes problematicos, que

deben ejecutarse con el proveedor existente (Quiroa & Lépez, 2021).

. Matriz de Pareto: Se basa en la regla del 80/20 y permite identificar aquellos productos
que generan el 80% de las ventas y qué, por tanto, son los mas importantes para el
negocio. La matriz de Pareto se aplica en tres pasos: 1) se identifican los productos de
mayor venta, 2) se clasifican por su importancia y 3) se analizan los productos de menor
importancia para determinar si deben ser eliminados o reducidos en inventario (Fernandez,
2013).

. Matriz de Ansoff: Se emplea para evaluar la gama de productos y servicios de una
empresa y su capacidad de expansion. La matriz de Ansoff se divide en cuatro areas:
penetracion de mercado, desarrollo de productos, desarrollo de mercados y diversificacion.
En el contexto de una ferreteria, la matriz de Ansoff podria ser empleada para detectar
nuevos productos y servicios que puedan ser ofrecidos a los clientes actuales o para

explorar nuevos mercados geograficos (Ansoff, 1957).
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E. Matriz de Boston Consulting Group (BCG): Se enfoca en analizar el ciclo de vida de los
productos y su participacién en el mercado. La matriz de BCG se divide en cuatro
cuadrantes: estrella, vaca, perro y cuestionante. En el contexto de una ferreteria, la matriz
de BCG podria ser utilizada para identificar aquellos productos que estan en crecimiento
(estrellas) y aquellos que son de bajo crecimiento pero que generan ganancias (vacas),
para asi tomar decisiones en cuanto a la inversion y el abandono de ciertos productos
(BCG, 1968).

En ese sentido, existen diversas metodologias que pueden ser implementadas en el area
de aprovisionamiento de una ferreteria. La matriz de Pareto permite identificar los
productos mas importantes en términos de ventas, la matriz de Ansoff puede ser utilizada
para identificar nuevos productos y servicios y la matriz de BCG para analizar el ciclo de
vida de los productos y su participacion en el mercado. Todas estas herramientas pueden

ser de utilidad para una gestién eficiente de compras en una ferreteria.

A continuacién, presentamos una tabla comparativa de las matrices presentadas

anteriormente:

Tabla 1: Comparaciéon de matrices para la gestiéon de aprovisionamiento

Metodologia Enfoque Uso Principal Cuadrante/categorias
Categorizar
| ; .
Matriz de Kraljic mportgn_cna productc_)_s segun No aplica
estratégica complejidad de
adquisicion
Matriz de Ansoff Crecimiento y Analizar cartera de | Penetracion de
Mercados productos y mercado, Desarrollo
servicios de productos,
Desarrollo de
mercados,
Diversificacion
Matriz de BCG Ciclo de vida 'y Analizar Estrella, Vaca, Perro,
Mercado participacion de Cuestionante
productos
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CAPITULO lll: MARCO CONTEXTUAL

En este capitulo se presentan datos de la industria ferretera a nivel nacional, luego a
nivel regional finalmente abordando la situacion de las empresas familiares ferreteras en la

ciudad de Huancayo.
1. Industria Ferretera en Peru

La industria ferretera en el Peru ha experimentado un importante crecimiento en los
ultimos anos, impulsado por el auge de la construccion y la demanda de herramientas y
materiales de alta calidad. Segun datos del Instituto Nacional de Estadistica e Informatica
(INEI), en el afio 2021 el sector ferretero registré un crecimiento del 8.6% en comparacion
con el afio anterior. Asi mismo, en cuanto a los productos mas demandados en las ferreterias
del pais, segun la Asociacion de Ferreteros del Peru, los principales son: pinturas, materiales
de construccion, herramientas manuales, eléctricas y neumaticas, articulos de cerrajeria 'y de
seguridad, entre otros. Asimismo, se destaca la importancia de la innovacion y la tecnologia
en el sector ferretero, lo que ha llevado a la aparicion de nuevos productos y herramientas

mas eficientes y de mayor calidad (AFP, 2021).
1.1. Empresas familiares ferreteras en el Peru

El mercado de empresas familiares ferreteras en el Peru ha experimentado un
crecimiento sostenido en los ultimos afios. Segun datos del Ministerio de la Produccion
(2020), existen mas de 30,000 empresas dedicadas al comercio minorista de productos de
ferreteria y materiales de construccidon en el pais, de las cuales el 85% son empresas
familiares (Ministerio de la Produccién, 2020). A pesar de la crisis econémica causada por la
pandemia de COVID-19, el sector de ferreteria y materiales de construccion en el Peru se
mantuvo relativamente estable. Segun el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI,
2020), el sector de construccidén experimenté una contraccion del 26,2% durante el afio 2020,
mientras que el sector de ferreteria y materiales de construccién solo disminuy6 en un 4,7%.
Esto sugiere que las empresas familiares ferreteras han sido capaces de adaptarse a las
condiciones adversas y mantenerse a flote durante la crisis (INEl, 2020). Ademas, el informe
"Ferreteria y construccion: Perspectivas 2021" elaborado por la consultora Kantar (2021),
sefala que se espera que el sector de ferreteria y materiales de construccion tenga un
crecimiento del 6% en el 2021 en comparacion con el afo anterior. Esto se debe en parte a
la reactivacion econdémica y la inversion en infraestructura por parte del gobierno peruano, lo
que representa una oportunidad para las empresas familiares ferreteras de crecer y

expandirse (Kantar, 2021).
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1.2. El mercado ferretero en Huancayo

En la provincia de Huancayo, ubicada en la region Junin del pais, el sector ferretero
ha sido uno de los mas dinamicos en los ultimos afios. Esta provincia cuenta con una
importante actividad econdmica, en la que destacan la agricultura, la ganaderia y la
construccién. La presencia de una gran cantidad de empresas constructoras y la necesidad
de herramientas y materiales de alta calidad han impulsado el crecimiento del sector ferretero
en la provincia. Asi pues, dicho mercado ha experimentado un crecimiento significativo en los
ultimos afos. Segun el informe "Huancayo: Perfil del Mercado de Ferreterias" elaborado por
la Camara de Comercio de Huancayo (2021), existen alrededor de 300 ferreterias en la
ciudad, de las cuales el 90% son empresas familiares. El informe también destaca que el
sector de ferreteria y materiales de construccion en Huancayo ha experimentado un
crecimiento del 6,5% en los ultimos anos, lo que refleja el auge en el sector de la construccion
y la mejora en la economia local. Ademas, se espera que el sector continue creciendo en los
préximos afnos. La adaptacién a la tecnologia ha sido un factor importante en el crecimiento
del mercado de empresas familiares ferreteras en Huancayo. Segun la Camara de Comercio
de Huancayo (2021), muchas empresas familiares han incorporado tecnologias como el
comercio electrénico y el uso de redes sociales para llegar a una audiencia mas amplia y

mejorar sus ventas (Camara de Comercio de Huancayo, 2021).

En cuanto a la pandemia de COVID-19, la Camara de Comercio de Huancayo (2021)
sefala que, si bien ha habido un impacto en el sector de ferreteria y materiales de
construccién, las empresas familiares han sido capaces de adaptarse a las restricciones y
mantener sus ventas. Ademas, el informe destaca que la demanda de materiales de
construccién ha aumentado en Huancayo debido a la necesidad de mejorar y ampliar la

vivienda.
1.3. Empresas familiares ferreteras en Huancayo

Segun un estudio realizado por la Camara de Comercio de Huancayo en el afio 2021,
en la provincia existen alrededor de 120 ferreterias registradas, las cuales generan alrededor
de 1,500 empleos directos e indirectos. Ademas, se estima que la facturacién anual del sector

en la provincia supera los 80 millones de soles.

En cuanto a los productos mas demandados en las ferreterias del pais, segun la
Asociacién de Ferreteros del Peru, los principales son: pinturas, materiales de construccion,
herramientas manuales, eléctricas y neumaticas, articulos de cerrajeria y de seguridad, entre
otros. Asimismo, se destaca la importancia de la innovacion y la tecnologia en el sector
ferretero, lo que ha llevado a la aparicién de nuevos productos y herramientas mas eficientes

y de mayor calidad (Camara de Comercio de Huancayo, 2021).
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Gestion de Ferreteria: La gestion de ferreterias abarca un conjunto integral de
practicas destinadas a optimizar los procesos internos y externos de estos establecimientos.
Involucra la planificacion efectiva del inventario, la organizaciéon de la distribucion de
productos, la gestion de recursos humanos, y la implementacién de estrategias de marketing.
La eficaz administracion de una ferreteria implica también el entendimiento de las tendencias
del mercado y la adaptabilidad a cambios en la demanda del consumidor, lo que contribuye

a la sostenibilidad y crecimiento del negocio (Bernal J., 2023).

En el contexto de las ferreterias familiares, la gestién de ferreterias se ve influenciada
por factores econémicos, sociales y culturales especificos del pais. La diversidad geografica
y las variaciones en las necesidades de construccion en las diferentes regiones del Peru
requieren una gestién agil y adaptativa. Estrategias que consideren estas particularidades

son esenciales para el éxito de las ferreterias en este entorno dinamico (Bernal J. , 2023).

Gestion de Aprovisionamiento: La gestién de aprovisionamiento, en el ambito de
las ferreterias, implica la gestion eficiente de la cadena de suministro para asegurar un flujo
constante de productos y materiales esenciales. Este proceso abarca desde la seleccion de
proveedores confiables hasta la gestion de inventario para evitar escasez o excedentes. La
eficaz gestion de aprovisionamiento no solo se enfoca en la optimizacion de costos, sino
también en la garantia de la calidad de los productos ofrecidos, estableciendo asi relaciones

sélidas y a largo plazo con los proveedores (Cordova, 2020).

En el contexto especifico de las ferreterias familiares en el Peru, la gestion de
aprovisionamiento se ve influenciada por la diversidad de proveedores locales y la necesidad
de mantener un equilibrio entre la oferta y la demanda en un mercado dinamico. Las
estrategias que enfocan la gestiéon de aprovisionamiento como un elemento clave para la
competitividad y sostenibilidad son cruciales para el éxito de estas ferreterias en el contexto

peruano (Cordova, 2020).

Gestiéon de Productos: La gestion de productos en el ambito ferretero se centra en
la seleccidn, presentacion y promocion efectiva de un catalogo diversificado que satisfaga las
necesidades del cliente y se alinee con las tendencias del mercado. Este proceso implica una
comprension profunda de la demanda del consumidor, la identificacién de productos de alta
rotacion y la gestién estratégica del inventario. Ademas, la implementacién de técnicas de
merchandising y la oferta de productos complementarios pueden mejorar significativamente
la experiencia del cliente y fortalecer la posicion competitiva de la ferreteria en el mercado
(Esquivel, 2016).

En el contexto especifico de las ferreterias familiares, la gestion de productos debe

considerar la diversidad de necesidades en diferentes regiones del pais. Adaptar el inventario
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segun las particularidades locales y la demanda especifica de productos para la construccion
es esencial para el éxito. Estrategias que integren la gestion de productos como un
componente clave de la diferenciacién y satisfaccion del cliente son fundamentales para el

desarrollo sostenible de las ferreterias en el mercado peruano (Esquivel, 2016).

Gestion de Proveedores: La gestion de proveedores en ferreterias es un elemento
critico para asegurar la disponibilidad y calidad constante de productos. Implica la seleccion
cuidadosa de socios comerciales, la negociacion de términos favorables, y el establecimiento
de relaciones sélidas basadas en la confianza mutua. La eficiente gestion de proveedores no
solo contribuye a la optimizacion de costos, sino que también minimiza los riesgos asociados
con interrupciones en la cadena de suministro y asegura la coherencia con los estandares de

calidad establecidos por la ferreteria (Gameros, 2015).

En el contexto ferreterias familiares, la gestion de proveedores en ferreterias se ve
influida por la diversidad geografica y las variaciones en las demandas locales. Adaptar
estrategias de gestion de proveedores a estas caracteristicas especificas, asi como a los
requerimientos normativos, es esencial para el éxito en este mercado dinamico. Estrategias
que integren la gestion de proveedores como parte integral de la cadena de valor pueden

marcar la diferencia para las ferreterias en el Peru (Gameros, 2015).

Innovacion y Tecnologia en Ferreterias: La innovacion y la tecnologia han emergido
como factores cruciales para la competitividad y el crecimiento sostenible en el sector de
ferreterias. En este contexto, la incorporaciéon de tecnologias avanzadas, como sistemas de
gestion de inventario automatizado, plataformas de comercio electrénico y herramientas de
analisis de datos, puede aumentar significativamente la eficiencia operativa. La adopcion de
nuevas tecnologias no solo optimiza los procesos internos, sino que también mejora la
experiencia del cliente, permitiendo transacciones mas rapidas y personalizadas (Sanchez,
2023).

En el entorno peruano de las ferreterias familiares, enfrentan el desafio de adaptarse
a las demandas tecnoldgicas emergentes. La inclusion de herramientas innovadoras no solo
optimiza la gestion interna, sino que también conecta a las ferreterias con un mercado cada
vez mas digitalizado. La implementacién de tecnologias especificas para el comercio
minorista, como sistemas de pago digital y presencia en linea, se ha vuelto esencial para

competir en el panorama actual (Sanchez, 2023).
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CAPITULO IV: MARCO ANALITICO

En el presente capitulo en una primera parte presenta a la empresa con sus
caracteristicas como la descripcion, los productos, los proveedores, clientes y competidores.
Posteriormente, se abordan analisis como FODA, FODA cruzado, las 5 fuerzas de Porter y
PESTE.

1. Analisis del microentorno de La empresa familiar ferretera

1.1. Descripcion de la empresa

La empresa Lorente Corporacion Ferretera M S.A.C. fue fundada en el mes de agosto
del afno 2004, nacié del cese de operaciones de una empresa familiar que lo antecedid
llamada Lorente S.A.C., La compaiia tiene mas 20 afnos de trayectoria en el mercado

Huancaino.

La reputacion de la empresa que lo antecedio y el uso de la misma razén comercial lo
ayudo a trabajar con una cartera de clientes conocida; Asimismo, el know how adquirido con
los anos de trabajo en la empresa Lorente S.A.C. permiti6 un acceso mas rapido a
proveedores grandes y a condiciones comerciales muy competitivas, todo ello ayudo a un
rapido crecimiento de la empresa. Es asi que al tercer ano de funcionamiento con una
facturacion anual promedio de S/. 6, 000,000.00 Soles la empresa invierte mas de S/.
60,000.00 Soles en maquinaria para ampliar sus lineas de negocio y empieza a proveer el

servicio de corte, plegado, rolado y acanalado.

Durante los proximos 8 afos la empresa sostuvo un crecimiento promedio constante
de 5% anual. Es asi que debido al aumento de volumen de ventas al afio 2015 apertura 2
locales mas en la ciudad de Huancayo. Es en el mismo afio que aparecen en el mercado
nuevos competidores debido a la apertura al comercio de aceros con Asia y la mejora de
costos que ofrecian los productos de origen chino. Es en este contexto que Lorente
Corporacion Ferretera M S.A.C. decide su estrategia de diferenciacién especializandose en
la comercializacién de productos nacionales, debido a la buena reputacion que tenian estos
en el mercado y las caracteristicas distintivas del producto nacional, los productos chinos
tenian la misma norma para el acero, pero variaban en caracteristicas fisicas del producto

final como el grosor del acero empleado para las planchas, tubos o perfiles.

El afio 2020 debido a la pandemia la empresa se ve obligada a cerrar los dos locales
y trabajar unicamente desde su sede principal. El gobierno brindo la oportunidad de reactivar
la economia nacional a muchas empresas afectadas por la crisis generada por la pandemia,
parte de los incentivos otorgados por el gobierno central por medio del plan reactiva Peru

fueron de financiamiento econdmico directo, es asi que la empresa logra acceder a un crédito
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que le permite adquirir su primer local propio ubicado en el distrito de Chilca. Ello le permite
atender a mas clientes y no depender de locales alquilados, esta autonomia le permitié tener
un local mas grande y mayor poder de negociacion con el arrendatario del local empleado
como sede principal. Al afio 2022 la empresa ha logrado sobrevivir a la pandemia y aun esta
consolidada como uno de los distribuidores de acero nacional mas importantes de la ciudad

de Huancayo.

Figura 1: Organigrama de la empresa

GERENTE GENERAL

JEFE DE ADMINISTRACION Y FINANZAS

|

AREA DE VENTAS

Jefe de ventas 1

Jefe de ventas 2

AREA DE DESPACHOS

Jefe de almacén 1

|

Asesor de Ventas

T
Asesor de ventas 1

\
Asesor de ventas 2

Jefe de almacén 2

Jefe de almacén 3

Ayudante de Almacén

2. Productos

Tabla 2: Cantidad de Productos

# PRODUCTOS UNIDADES
1 PLATINA 1/2 X 1/8 3064
2 PLATINA 3/4 X 1/8 1190
3 PLATINA 5/8 X 1/8 1716
4 PLATINA 1 X 1/8 1032
5 PLATINA 1.1/2 X 1/8 700
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Tabla 2: Cantidad de Productos (continuacion)

6 PLATINA 2 X 1/8 967

7 ANGULO 3/4 X 2.0 5908
8 ANGULO 1 X2.0 5769
9 TUBO ELECTRO CUADRADO 1 X 0.9 4113
10 TUBO ELECTRO RECTANGULAR 2 X 1 X 0.9 5697
11 INDURA 1/8 10636
12 CELLOCORD NAZCA 1/8 7274
13 TUBO REDONDO LISO 72 2025
14 TUBO CUADRADO LISO 3/8 2366
15 BISAGRA 1/2 X 4(2 ALAS) 7250
16 BISAGRA 3/8 X 4(2 ALAS) 9739
17 PLANCHA NEGRA 1/32 (0.75) 2378
18 THINER 1579
19 DISCO KL 4 3530
20 DISCO MSG 7 2227

3. Proveedores

Tabla 3: Principales proveedores

items RAZON SOCIAL
1 EMPRESA SIDERURGICA DEL PERU S.AA.
2 CORPORACION ACEROS AREQUIPA S.A.
3 EMPRESA SIDERURGICA DEL PERU S.AA.
4 INKA TUBOS S.A.
5 AIR PRODUCTS PERU S.A.
6 OERLIKON
7 MIROMINA S A.
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Tabla 3: Principales proveedores (continuacién)

8 SERMEFIT S.A.C.

9 MIROMINA S.A.

10 PINTURAS DIAMANTE S.A.C.
4. Clientes

Tabla 4: Venta a los principales clientes en el primer trimestre del afio

Tipo de cliente Total de ventas
MINORISTAS S/ 1.696.822,59
MAYORISTAS NO RECURRENTES S/ 526.502,60
MAYORISTAS RECURRENTES S/ 588.309,57
TOTAL S/ 2.811.634,76

Figura 2: Participacion por tipo de cliente

Paticipacion por tipo de cliente

B MINORISTAS B MAYORISTAS NO RECURRENTES MAYORISTAS RECURRENTES

El analisis de la tabla revela una distribucion evidencia la contribucion significativa de
los minoristas a las ventas totales en comparacién con los mayoristas, representando
aproximadamente el 60.3%, mientras que los mayoristas no recurrentes y recurrentes
representan alrededor del 18.7% y 21% respectivamente. Es importante destacar que, para

fines de investigacion, el analisis se centrd en el primer trimestre debido a su mayor volumen
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de ventas; ya que, las ventas anuales ascienden aproximadamente a 6,671,694.70 (Ver
Anexo 11).

5. Competidores

A continuacién, se presenta una tabla con algunas de las principales ferreterias de
Huancayo y sus ventas anuales, segun datos del informe "Huancayo: Perfil del Mercado de

Ferreterias" elaborado por la Camara de Comercio de Huancayo (2021):

Tabla 5: Principales ferreterias de Huancayo

Ferreteria Ventas anuales (en soles)
Ferreteria del Centro 4,500,000
Ferreteria La Unién 3,200,000
Ferreteria San Francisco 2,800,000
Ferreteria Fierro 2,100,000
Ferreteria Huancayo 1,900,000

5.1. Analisis FODA
Fortalezas
¢ Productos que ofrece seguridad e innovacién en sus disefios.
o Empresa con reputacién en mercado financiero ferretero de Huancayo.
e Brinda productos con precios competitivos dentro del mercado.
o Laempresa esta realizando inversiones para mejorar sus diferentes procesos.

o Laempresa brinda una linea de crédito mas atractivo (mas tiempo y menos intereses)

que sus competidores.
o Crecimiento en la cobertura de mercado (otras provincias).

e Marca posicionada como la mejor distribuidora de aceros nacionales en el mercado

de Huancayo.

Oportunidades
o Politicas arancelarias mas flexibles para la importacion de productos.
o Constante crecimiento de sector construccion en el pais.

e Politicas de gobiernos enfocados a la construccion de viviendas.
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Requerimiento de productos innovadores.
Incremento de construccion de obras de infraestructuras en Huancayo.

Demanda de nuevos productos complementarios al acero solicitados por los clientes

de mayor facturacion.

Debilidades

Falta de formalizacion de algunos procesos.

Presencia de algunos cuellos de botellas en los procesos de abastecimiento.
Poco poder de negociacion frente algunos proveedores.

Poco poder de negociacion frente algunos clientes.

Eventual desabastecimiento de los principales productos.

Incumplimiento en la entrega de productos por parte de algunos proveedores.

No contar con un sistema integrado para el control del inventario y las ventas para el
célculo correcto del lote econémico de compra de los multiples productos de las

distintas categorias.

Los distintos puestos de operaciones y ventas no tienen establecidos sus funciones
considerando a los clientes internos y los inputs y outputs de los procesos necesarios

para el desarrollo normal de las operaciones dentro de la empresa.

La empresa esta sobre endeudada por la adquisiciéon de inventario que no se pudo

comercializar de manera eficaz debido a la pandemia.

Amenazas

El precio internacional del acero es volatil.

El alza del combustible. Afecta el costo final del acero, por los gastos logisticos.

La llegada de nuevas empresas competidoras con productos importados con precios

mas bajos.
Inestabilidad politica puede provocar paralizacion de sector construccion.

Incremento de la inflacion puede generar incrementos en los precios de algunos

productos.

Estrategias: FODA Cruzado
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Estrategias FO:

Desarrollar un plan para identificar el estado situacional de la gestion de
abastecimiento enfocando los esfuerzos en la gestibn de compra, gestion de

inventario y en el cumplimiento de la demanda.

Aprovechar el plan para atraer nuevos proveedores y clientes con potencial, de otras
industrias para incorporar talento fresco y diverso que pueda aportar nuevas ideas y

enfoques al sector ferretero.

Aprovechar el reconocimiento como una empresa para atraer nuevos clientes

corporativos.

Aprovecha la buena reputacion de la empresa para la expansion a nuevos mercados

ferreteros nacionales.

Desarrollar mas herramientas financieras para brindar mas facilidades de pago a

potenciales clientes.
Estrategias DO:

Incorporar y promover la medicion de la rotacién de los productos en periodos

adecuados.

Desarrollo de un programa para estandarizar y formalizar los distintos procesos de la

empresa; sobre todo, los procesos de abastecimiento.

Plan de capacitacion a todos los colaboradores de la empresa orientada a los

colaboradores para que conozcan e interioricen los distintos procesos implementados.

Replantear la gestién de compras enfocado en la busqueda de mejores tratos

comerciales con los proveedores que poseen el monopolio de la produccidon nacional.

Desarrollar un programa para gestion de inventario que este alineado a la demanda

del mercado.
Estrategia FA

Mejorar las politicas de la empresa con relacion al desarrollo de una estrategia que

involucre a las distintas areas de mercado.

Mantener los estandares de calidad de productos de la empresa para de este modo

no perder participacion en el mercado ante la aparicion de nuevos competidores.

Continuar reforzando alianzas con los proveedores actuales y buscar potenciales

proveedores.

29



4. Diversificar la cartera de productos enfocados en atender la demanda de productos

innovadores.
Estrategia DA

1. Desarrollar estrategias enfocadas para gestion de inventario que este alineado a la

demanda del mercado.

2. Implementar una metodologia enfocada en atender la gestion de inventario y la

demanda en el menor tiempo posible.

3. Implementar mecanismos automatizados que permitan identificar los cuellos de

botella a corto tiempo.

4. Plantear estrategias de exploracion de nuevas oportunidades de negocio en otros

nichos de mercado.

5. Mejorar las politicas financieras con la finalidad de tener un inventario que responda

a los requerimientos de la demanda de mercado.

Conclusiones de analisis del FODA cruzado

El analisis del FODA permitié conocer que es importante desarrollar un plan integral
de mejora de la gestidon de aprovisionamiento, enfocando los esfuerzos en la gestion de
compras, gestién de inventario y cumplimiento de la demanda; esta estrategia permitira
optimizar los procesos de abastecimiento, garantizar niveles adecuados de inventario y
asegurar la disponibilidad de productos segun la demanda del mercado; para ello, es
fundamental establecer politicas claras, utilizar herramientas tecnoldgicas adecuadas y
establecer relaciones solidas con proveedores confiables. Por otro lado, también, es
relevante, implementar un programa de capacitacion para todos los colaboradores de la
empresa, orientado a que conozcan e interioricen los distintos procesos implementados; esto
puede permitir crear un equipo altamente capacitado y comprometido, que comprenda la
importancia de la gestion de compras, inventario y demanda; ademas, el programa de
capacitacion debe incluir la estandarizacion y formalizacion de los procesos de la empresa,
asegurando que todos los colaboradores sigan procedimientos eficientes y consistentes; lo
que contribuird a mejorar la eficiencia operativa y la toma de decisiones informadas en

relacion con el abastecimiento.
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5.2. Analisis de las Cinco Fuerzas de Porter

5.2.1. Amenaza de nuevos competidores:

Medio. Esto, basicamente, porque no existen muchas barreras de entrada en términos
legales y econdmicas. En ese sentido, el ambito legal, la ley no contempla barreras
especificas para el inicio de operaciones de una empresa en el mercado ferretero, sino mas
bien, las leyes son genéricas, y estan direccionadas para empresas de cualquier rubro. Por
otro lado, con respecto el ambito econdmico, el sector ferretero se caracteriza por ser un
sector donde es necesario una alta inversion para iniciar un negocio, esto debido a que los
precios de los productos son altos; asi mismo, el mantenimiento de los niveles de inventario

es elevados, sobre todo, los primeros meses de haber iniciado el negocio.

De igual manera, es pertinente sefalar que se necesita cierta experiencia y
conocimiento relacionado con el sector; ademas, es necesario contar con una red de
proveedores y una cartera de clientes que pueda ser sostenible durante los primeros meses
de operacion. En este contexto, debido a la pandemia, la inversion inicial para iniciar un
emprendimiento en este sector se ha vuelto mas elevada, tanto por los costos de inversién
mas altos como por las mayores dificultades para acceder a productos y materiales

importados, debido a las exigencias sanitarias.
5.2.2. Poder de negociacion de los proveedores:

La mayoria de los proveedores del sector ferretero en Peru estan concentrados en la
ciudad de Lima, desde donde abastecen a las 18 empresas ferreteras ubicadas en las
provincias del interior del pais. Esto implica que las empresas disponen de varias alternativas
para seleccionar, aunque no siempre a precios competitivos, ya que los mayoristas
establecen precios casi invariables, con poco margen para la negociacién. Ademas, la
posibilidad de que los proveedores mayoristas vendan directamente al consumidor final,
prescindiendo del distribuidor, es baja debido a los altos costos de transporte de los productos

hasta la provincia de Huancayo.
5.2.3. Rivalidad entre competidores:

Alta. El mercado ferretero en la provincia de Huancayo cuenta con un gran numero de
empresas, desde pequeias ferreterias minoristas, pasando por las medianas, hasta algunas
grandes empresas cadenas ferreteras comerciales. En tal sentido, ese contexto sugiere
muchos competidores para clientes que buscan precios mas bajos y atencion cada vez mas

personalizada.
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Asi pues, en el mercado local existe un amplio nimero de empresas ferreteras, entre
las que destacan: Maestro, Sodimac Constructor, Metalmark, Amseq, Corporaciéon La Sirena,

Sumar Ingenieros, entre otras.
5.2.4. Poder de negociacion de los clientes:

Bajo. Los clientes de la provincia de Huancayo y alrededores (la ciudad de Huancayo
es un lugar donde se concentra la mayor cantidad de clientes de todo el Valle del Mantaro)
cuentan con una serie de alternativas; pues existen muchas empresas que ofrecen los
mismos productos ferreteros en el mercado. Esto debido, a que, en su mayoria, las tiendas
se encuentran muy proximas una de otra, lo que ocasiona que el cliente pueda comparar
precios y optar por una u otra alternativa que mas se ajuste a sus necesidades;
evidentemente, esto ocasiona un poder de negociacion a favor de los clientes. Asi mismo, es
importante mencionar que los principales consumidores del sector ferretero en el Valle del
Mantaro son la industria de la construccién; principalmente, de la pequefa construccion, de

decir de la construccion de casas o negocios familiares.
5.2.5. Amenaza de productos sustitutos:

Medio. En el mercado ferretero existen un sin nimero de productos que puede ser
facilmente sustituidos por un producto alternativo; asi mismo hay muchas marcas reconocidas
y también genéricas, tanto nacionales como extranjeras. Es decir, en el mercado de la
provincia de Huancayo hay muchos productos similares de menor calidad y precio; sin
embargo, en los ultimos afios los clientes estan procurando adquirir productos de mayor

calidad. Por ello, la amenaza de ingreso de productos sustitutos es medio.

5.3. Andlisis PESTE

5.3.1. Politico-Legal

Las ferreterias de pequefa escala, gestionadas en su mayoria por familias en Peru,
asi como todas las micro y pequefias empresas (MYPE), estan obligadas a cumplir con la
normativa legal establecida para este tipo de entidades. El Ministerio de Trabajo y Promocién
del Empleo (MINTRA) tiene la responsabilidad de definir las politicas nacionales para impulsar
las MYPE, colaborando con entidades tanto del sector publico como del privado para asegurar
la coherencia y la complementariedad de las politicas sectoriales en el ambito ferretero (SICE,
2021). Por otro lado, existen facilidades para la formalizacién de las pequefias empresas en
Peru. El Programa Nacional Tu Empresa, promovido por el Ministerio de la Produccion
(Produce), ofrece tarifas sociales para la creacién de empresas durante la pandemia. Los
emprendedores que inicien el proceso de formalizacién de sus negocios pueden ahorrar hasta

un 90% en los tramites a través de este programa. Ademas, el gobierno ha promulgado una
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ley que impulsa la formalizacién de las micro, pequefas y medianas empresas (MiPymes)

mediante el Fondo Crecer (Lavado, 2022).
5.3.2. EconGmico

Las estimaciones para el crecimiento del Producto Bruto Interno (PBI) en el Peru para
el afo 2023 se sitlan alrededor del 2.5%. Este pronédstico se atribuye al aumento en el sector
de servicios, mineria, pesca, y a la recuperacion del sector manufacturero (Gestion, 2023).
Por otra parte, el sector de la construccion experimenté una caida significativa en 2020 debido
a la pandemia, pero comenzd a recuperarse en el 2021. La produccion en el sector de la
construccion durante el periodo de enero a noviembre reflejé una recuperacion del 7.7% en
comparacion con el mismo periodo del ano anterior. Se anticipa que este sector logre un
crecimiento situado entre el 7.0% y el 8.0% en 2021 (EY, 2022).

5.3.3. Social-Cultural

Los consumidores del Peru usan cada vez mas los canales online; no obstante, segun
Arellano Marketing, el 38% de los consumidores se informan por internet sobre algun
producto, pero luego la compra la realizan en una tienda fisica, sobre todo, en una ferreteria
cercana a su domicilio. En ese contexto, resulta destacable la percepcién que experimentan
los clientes al visitar una ferreteria local; ya que, los compradores prefieren buscar el
asesoramiento de un experto en ferreteria, pues confian en su conocimiento sobre los
productos. Ademas, es importante destacar las relaciones que se establecen entre las
personas que residen en las proximidades de estas pequefas ferreterias, las cuales fomentan
la creacién de vinculos de amistad con los propietarios. Esto genera, evidentemente, un
mayor grado de comodidad al acudir a estos establecimientos, debido a la familiaridad y la

cercania que se experimenta (Figuera, 2023).
5.3.4. Tecnoldgico

En este ultimo afo se esta implementando cada vez mas el uso de billeteras
electrénicas en ferreterias; en ese sentido, las billeteras electrénicas estan impulsando la
digitalizacion de ferreterias minoristas al facilitar operaciones de tickets; asi mismo, la mayoria
de este tipo de negocios usa WhatsApp u otras plataformas para vender y pedir mercaderia.
En ese contexto, el sector ferretero esta sufriendo una transformacion digital, ya que dichas
ferreterias minoristas estan adoptando herramientas tecnologicas y moéviles (Gestion, 2023).
Por otro lado, otra tendencia importante es el creciente enfoque en productos respetuosos
con el medio ambiente y sostenibles; pues los consumidores estan cada vez mas conscientes
de la importancia de reducir el impacto ambiental y buscan alternativas mas ecoldgicas. En

tal sentido, las ferreterias estan incorporando productos como pinturas y adhesivos de bajo
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contenido de VOC (compuestos organicos volatiles), productos de iluminacion LED de alta

eficiencia energética y sistemas de recoleccion de agua de lluvia (Smith, 2021).
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CAPITULO V: MARCO METODOLOGICO

El presente capitulo establece la metodologia a aplicar en la investigacion donde se
presenta el enfoque, el alcance, el diseno, la poblacion, la muestra, asi como las técnicas e

instrumentos que se utilizaran para llegar al analisis que posteriormente se realiza.
1. Enfoque de la investigacion

La presente investigacion responde a un enfoque cualitativo; debido a que se utiliza
métodos para recabar informacion y datos no estandarizados, ni predeterminados
completamente; pues sus caracteristicas requieren conocer diferentes maneras de
recoleccién y analisis de datos. Asimismo, considera problematicas y desafios similares
permitiendo asi tener mayor alcance para la interpretacion de resultados. Dichas
recopilaciones pueden ser secuencias y, eventualmente, comparadas; esto permitira
responder a los problemas planteados y alcanzar los objetivos del presente estudio
(Hernandez & Mendoza, 2018).

2. Alcance de la investigacion

De acuerdo con las caracteristicas de la presente investigacion se empled un alcance
de caracter exploratorio-descriptivo. El alcance exploratorio sirve para familiarizarse y
contextualizar de la mejor manera los temas planteados en la investigacion (Hernandez et al.,
2014). Asi mismo, el tema planteado sugiere que la investigacion tenga un alcance
descriptivo; dado que, tiene como finalidad primordial, establecer y detallar las propiedades

y/o caracteristicas mas importantes del fenémeno analizado.
3. Diseio de la investigacion

Los autores sostienen que el disefio de la investigaciéon es el plan de accion que
determina y organiza la estrategia que se va a seguir para la obtencion de informacion para
su posterior analisis (Hernandez et al., 2014). Por ello, se decidio utilizar el disefio de teoria
fundamentada debido a que puede ayudar a explicar de mejor forma un fenédmeno
determinado a través del comportamiento humano y su interaccion en diferentes campos de
accion. En tal sentido, la presente investigacion centrara su analisis en los procesos de
aprovisionamiento (parte de la cadena de abastecimiento). De igual manera es transversal,

porque los datos son recolectados en un solo momento o en un Unico momento.
4. Poblacion

La poblacion es el conjunto de todos los elementos o individuos que tienen ciertas
caracteristicas similares y sobre las cuales se quiere hacer el analisis (Bernal, 2010). Existen

elementos de la poblacién que son denominados individuos o elementos que no
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necesariamente tienen que ser una persona fisica, pues pueden ser, por ejemplo: una familia,
un dia, un negocio, un proceso, etc. (Pino, 2018). En tal sentido, la poblacion en la presente
investigacion esta constituida por los trabajadores de mandos medios del area de operaciones

de la ferreteria.

La poblacion total son los colaboradores de la empresa familiar; no obstante, para el
presente estudio se contemplan solo a los colaboradores que estan relacionados

directamente con el proceso de abastecimiento de la empresa familiar.

Tabla 6: Distribucion de colaboradores de la ferretera familiar

Jerarquia puestos Numero de colaboradores
Gerente 2
Supervisores 3
Vendedores y Almaceneros 8
Total 13
5. Muestra

La muestra puede ser un grupo de individuos, eventos, comunidades, sucesos, etc.;
sobre el cual se recaba informacién. Para las investigaciones con enfoque cualitativo se
consideran el que es, también, llamada muestra dirigida y supone un criterio de seleccion
orientado a las caracteristicas de la investigacion; por ello la eleccién de los elementos no
depende de la probabilidad, sino de las caracteristicas de la investigacion (Hernandez &
Mendoza, 2018).

Asimismo, el tamafio de la muestra, de acuerdo a los criterios de saturacion de
categorias, no se establece previo a la recopilacion de la informacién, sino se concreta
cuando al hacer uso de los instrumentos, los datos recibidos ya no aportan informacion
diferencial, inclusive cuando se agreguen casos extremos; de tal manera que si la informacién
se vuelve repetitiva o redundante, y/o el andlisis confirman lo que se ha fundamentado no se
continua con las entrevistas (Hernandez & Mendoza, 2018). En ese sentido, Para el desarrollo
del presente trabajo de investigacion se utilizo el criterio de saturacion de categorias para
determinar el numero ideal de entrevistas, siempre, condicionado a que cada entrevista
aporte informacién relevante, para propdsitos de cumplir los objetivos previamente

establecidos.
A continuacion, presentamos algunos criterios para incluir a un entrevistado:

e Que acepten y firmen el consentimiento informado.

36



¢ Que formen parte del area de abastecimiento o que dentro de la cadena de
suministro participen en el proceso de abastecimiento de forma directa o

indirecta en la empresa familiar.
¢ Que tengan mas de un afio laborando en la empresa.

e Considerar el criterio de saturacion (el entrevistado debe aportar nueva

informacion).
Se tiene en cuenta los siguientes criterios de exclusion:
e Que no acepten y/o no firmen el consentimiento informado.

¢ Que no formen parte del area de abastecimiento o que dentro de la cadena de
suministro no participen en el proceso de abastecimiento de forma directa o

indirecta en la empresa familiar.

6. Técnicas e instrumentos de recoleccion de informacion

Es el proceso para obtener los datos y la informaciéon relevante para toda
investigacion, pues de eso dependera su confiabilidad y validez. La informacién que se recaba
es el elemento mediante el cual se prueban las hipotesis, se responden las preguntas y se
alcanzan los objetivos planteados inicialmente en la investigacién (Hernandez & Mendoza,
2018).

En tal sentido, se empled lo siguiente: la revision documentaria y las entrevistas

correspondientes (Hernandez & Mendoza, 2018).

Revision y analisis de documentos: Es la técnica que se basa en la revision de
fuentes bibliograficas, y tienen como propdésito analizar el contenido del material en mencién;
asimismo, como instrumento se cuentan con fichas que sirven para la redaccién del marco
tedrico de la presente investigacion. Son mas utilizados en la elaboracion de los antecedentes
y el marco tedrico del estudio. Dichas técnicas sirvieron para recoger datos e informacion de
primera mano que permitié alcanzar el primer objetivo de la presente investigacion, que es:
identificar el estado situacional proceso de aprovisionamiento, 2022. Asi mismo, revisar y
analizar la literatura vinculada a la Gestion de la logistica y documentos vinculadas a la

gestion de empresas ferreteras.

La observacién: Técnica para recopilar informacion de un fenédmeno u objeto de
estudio para ser analizada posteriormente. De acuerdo a lo anterior, al inicio de la presente

investigacion se requeria tener unas primeras aproximaciones de la problematica de la
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empresa se utilizé la técnica de observacion y como instrumento la guia de observacion en

las diferentes areas de la empresa.

La entrevista: Es una técnica que busca establecer contacto directo con los
individuos considerados como fuente de informacion valiosa para el estudio. En ese sentido,
se programaron entrevistas con personal de la unidad ferretera de las areas de Operaciones
y soporte; a fin de entender el escenario actual del plan de sucesion de las posiciones criticas,
que son propésito de estudio de la presente investigacion. Asi mismo, el niumero de
entrevistas estuvo sujeto a la saturacién de categorias, que se da cuando la informacion
recopilada se vuelve repetitiva o redundante y ya no contribuye al analisis. Por ello, siguiendo
los criterios de saturacion se realizaron 16 entrevistas entre colaboradores y expertos (Ver la

guia de entrevista en Anexo 4).

Método delphi o delfos: Sirve para tener una opinién mas convergente a partir de
las entrevistas a expertos que pueden tener diferentes puntos de vista sobre el tema en
cuestion. En ese sentido, permitié escuchar las diferentes opiniones desde las perspectivas
de su experiencia en el trabajo; por ello, las entrevistas se centraron en las personas con mas
experiencia dentro de la empresa; para que asi, se pueda conocer de forma mas cercana la
situacién de la empresa y recoger informacién que sirva de insumo para plantear la propuesta
de mejora. Es oportuno mencionar que las entrevistas al ser semi estructuradas y abiertas
permitieron ser replanteadas en el proceso, de tal forma, que al final se pueda obtener
informacioén en sintonia con el objetivo. Si bien se logré hacer 10 entrevistas a colaboradores
de la empresa; no obstante, solo sé considerd pertinente priorizar la informacion recabada en

las entrevistas a los 3 profesionales con experiencia en gestién de abastecimiento.

Codificacion axial: Es util para agrupar la informaciéon que fue identificada. Al ser
dicha informacion diversa y diferente se agrupa buscando conexiones entre las categorias y
temas. Bajo ese criterio, se identifica los problemas mas criticos dentro de las diferentes areas
y area de abastecimiento. Es asi, que se elaboraron entrevistas semiestructuradas con
preguntas abiertas, tomando forma a medida que se sumaron mas entrevistas y bajo el criterio
de saturacion se pudo cerrar el niumero de entrevistados. Es oportuno mencionar que los
entrevistados fueron en su mayoria colaboradores de la empresa y profesionales con

experiencia en la gestion de abastecimiento.

38



CAPITULO VI: ANALISIS DE RESULTADOS Y LA PROPUESTA

En el presente capitulo se presentara el analisis realizado para poder identificar el
problema general partiendo de un analisis de las causas por medio de herramientas como el
Pareto e Ishikawa. Después se presentara la informacion numérica asociada a los problemas
identificados, mostrando el impacto econémico sobre las ventas y los sobrecostos en los que
incurre la empresa a raiz de los problemas identificados. Posteriormente se expondra la
propuesta de la implementacion de la matriz de Kraljic, ademas de su ejecuciéon en el caso
expuesto considerando los criterios identificados para este ejercicio, asi mismo se
categorizaran los productos que tengan un mayor impacto sobre el nivel de ingresos totales
de la empresa. Finalmente se hara un andlisis del costo de la implementacion, las actividades
asociadas a la misa y las estrategias a considerar segun la categorizacion propuesta por la

matriz en mencion.

Para un mejor analisis del estado situacional de la empresa se implement6
herramientas como el Pareto y Ishikawa, en una primera etapa con informacion recabada
mediante la observacion y entrevistas con parte del personal administrativo. Asi pues, la figura
muestra los principales problemas que enfrenta la empresa son principalmente: la gestion de
aprovisionamiento deficiente; seguido de la falta de productos para atender la demanda y
dificultades en el control de inventarios, los cuales representa el 62.07% del total de causas;

y estos tres factores se le sumara la falta de control en las ventas.

A continuacion, se presenta el diagrama de Pareto con las principales causas de la

problematica de la empresa identificados en una primera etapa exploratoria:

Figura 3: Principales causas de la problematica de la empresa
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En ese contexto, la propuesta, del presente estudio, tiene como propdsito enfocarse
en plantear una propuesta de solucion a la gestién deficiente de aprovisionamiento de la

empresa familiar ferretera; ya que, este es el problema mas critico que sufre la empresa.

Posteriormente se elaboro el diagrama de Ishikawa con la finalidad de identificar las
causas mas recurrentes que trae como consecuencia una gestion del aprovisionamiento

deficiente:

Figura 4: Analisis de causa- efecto (Ishikawa) de la problematica de la empresa
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interna
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Tal como lo muestra la figura 2 se identificd las causas raices mediante el diagrama
de Ishikawa; mediante el andlisis de la informacién recogida sobre la problematica de la
empresa. Para ello, se listd 11 de las principales causas que estan vinculadas a los problemas
mas generales como son: Falta de estrategia de gestion, Falta de coordinacion interna, Bajo
poder de negociacion con los principales proveedores, Manejo financiero deficiente,
Deficiente control de calidad y Ausencia de tecnologia para la gestién. Dicha informacién fue
recogida y analizada en una semana aleatoria (01/10/22 al 01/02/23), pero sirve como

referencia para conocer mas de cerca la realidad de la problematica de la empresa.

Es importante mencionar que las perdidas vinculadas a las principales causas raiz

ascienden en aproximadamente S/. 16,700.00 soles en solo un mes, lo que supone una
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pérdida de mas de S/. 200,400.00 soles al afo (Ver Tabla 7). Los montos de las pérdidas son
cantidades aproximadas consideradas a partir de cuantificar las pérdidas basado, sobre todo,
en la perdida de ventas y costos administrativos y operativos de los procesos vinculados a la
operacion venta, considerando los procesos asociados desde la solicitud e compra hasta el

despacho de la mercancia.

A continuacion, se presenta una tabla con las causas raiz de la Gestion de

aprovisionamiento deficiente con las respectivas perdidas que generan:

Tabla 7: Frecuencias de las causas: Gestion de aprovisionamiento deficiente

Descripcion del problema Perdida en Soles % Acumulado
Falta de analisis de la demanda y prondstico
de necesidades S/ 5,678.00 34%
Carencia de un sistema de gestion de
inventario eficiente S/2,171.00 47%
Carencia de un software y herramientas
administrativas S/ 1,336.00 55%
Falta de automatizacién en los procesos
internos S/1,169.00 62%
Seleccidén inapropiada de proveedores basada
Unicamente en el precio S/ 1,169.00 69%
Dependencia hacia pocos proveedores S/ 1,169.00 76%
Deficiente comunicacién entre las distintas
areas S/ 1,002.00 82%
Falta de alineacion entre los objetivos de los
departamentos involucrados S/ 1,002.00 88%
Inadecuado uso del presupuesto que dificulta
la eficacia de las compras S/ 835.00 93%
Falta de una politica clara de gestion de
riesgos financieros S/ 668.00 97%
Falta de control para verificar la calidad de los
productos S/501.00 100%
Total S/ 16,700.00

Asi mismo, en una segunda etapa, para identificar los problemas mas criticos se
elaborod el diagrama de Pareto. En ese sentido, tal como lo muestra la figura 3: la falta de
estrategias de gestion es la principal causa de deficiencia en la gestidon de aprovisionamiento
con 26%, seguido de la ausencia de tecnologia para la gestién 21% y el bajo poder de
negociacion con los principales proveedores con 16%; acumulando entre los tres acumulan
el 63%.
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Figura 5: Diagrama de Pareto: Causas de deficiencia en la gestion de
aprovisionamiento:
Gestion de aprovisionamiento deficiente
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Posteriormente, se le dio un peso diario a cada causa y se sumo el nivel de incidencia
diario para asi tener un nivel de incidencia semanal. En ese sentido, apoyados en el diagrama
de Pareto se rankea las principales causas, considerando la puntuacion del 1 al 10; donde,
la columna “pérdida en ventas” (Ver Tabla 8) entre mayor sea el valor, mayores son las
perdidas en ventas que genera el problema. De igual manera, en la columna “costos
Adicionales” (Ver Tabla 8) entre mayor sea el valor, mayores son los costos; tal como lo

muestras la siguiente tabla:

Tabla 8: Nivel de incidencias

. Pérdida en Costos
ltems L Acumulado
ventas adicionales
Selecciéon inapropiada de proveedores basada 4 5 9
unicamente en el precio
Carencia de un software y herramientas . 5 -
administrativas
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Tabla 8: Nivel de incidencias (continuacion)

Falta de analisis de la demanda y pronéstico de 10 - .
necesidades

Carencia de un sistema de gestion de inventario . 5 -z
eficiente

Dependencia hacia pocos proveedores 4 4 8
Falta de automatizacion en los procesos internos 5 5 10

1. Situacion de la gestion de aprovisionamiento

Los resultados del diagndstico de la empresa sugieren que las causas mas
recurrentes que generan una Gestién de aprovisionamiento deficiente estan relacionados a
la Falta de estrategias de gestion, Bajo poder de negociacion con algunos proveedores y

Ausencia de tecnologia para la gestion (Ver anexo 5).

En ese sentido, se presentan y desarrollan los 3 factores mas relevantes que causan

una gestion de aprovisionamiento deficiente dentro la empresa:
1.1. Falta de estrategias de gestion

La ausencia de un plan estratégico de aprovisionamiento en la empresa, es una de
las principales causas, que impiden una gestién efectiva; lo que, ocasiona que los
colaboradores no siguen procesos estructurados y claros para realizar sus labores. Asi
mismo, los trabajadores no tienen interiorizado objetivos claros, por lo que, no se define una

direccioén a seguir.

Por otro lado, no se realiza el analisis de la demanda; lo que, dificulta la identificacion
precisa de los recursos requeridos, llenado, recurrentemente, a compras insuficientes o
excesivas de algunos productos. Asi mismo, la carencia de un sistema de gestiéon de
inventario eficiente genera problemas de disponibilidad de productos, llevando a faltantes o

excedentes de inventario.
1.2. Bajo poder de negociaciéon con algunos proveedores

Los resultados del recojo de informacion sefialan que al igual que muchas empresas
ferreteras pequenas la empresa tiene un poder de negociacion bajo frente a sus principales
proveedores; ya que, dichas empresas tienen el monopolio del mercado de productos de
ferreteria en el Peru. En ese contexto, es importante que la empresa realice

permanentemente una evaluacién y seguimiento de los proveedores existentes y nuevos
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enfocados en identificar posibles deficiencias en su desempeno y tomar acciones correctivas.
Asimismo, la empresa debe evitar estar demasiado dependiente de algun proveedor, ya que
esto podria incrementar el riesgo de interrupciones en el suministro en caso de que dicho

proveedor enfrente problemas o no cumpla con los requisitos de manera regular.
1.3. Ausencia de tecnologia para la gestion

La empresa no utiliza algun sistema tecnoldgico; lo qué, limita la ausencia para
gestionar el aprovisionamiento y la automatizaciéon de algunos procesos, aumentando la
posibilidad de errores y retrasos. En tal sentido, algunos resultados del recojo de informacion
sugieren que la falta de automatizacion en los procesos clave de aprovisionamiento dificulta
la integracion y la sincronizacion de las actividades involucradas en la cadena de suministro.
Por ello, es relevante que la empresa cuente con herramientas, principalmente, tecnoldgicas
que permitan el analisis de datos para la toma de decisiones; pues, esto mejorara la
capacidad de identificar patrones, tendencias y oportunidades de mejora en la gestion de

aprovisionamiento.
2. Problemas mas criticos de la gestion de aprovisionamiento.
2.1. Ausencia de un plan estratégico de aprovisionamiento

Los resultados del analisis de la informacion recogida sefialan que no contar con un

plan estratégico de aprovisionamiento repercute en la empresa en los siguientes aspectos:

1. Ineficiencia en la gestidon de inventario: La falta de un plan estratégico dificulta la
capacidad de la empresa para gestionar adecuadamente su inventario. Esto, en
ocasiones, lleva a una sobreacumulacion de productos innecesarios, lo que conlleva
costos de almacenamiento y obsolescencia, o a una falta de productos criticos, lo que

puede afectar la satisfaccion del cliente y las ventas.

2. Problemas de disponibilidad de productos: Sin un enfoque estratégico en la
gestion de aprovisionamiento, la empresa tiene dificultades para asegurar la
disponibilidad de los productos en el momento adecuado. En ese sentido, el resultado
es el retraso en la entrega de productos a los clientes, lo que afecta la satisfaccion y

la fidelidad de los mismos.

3. Mayor riesgo de interrupciones en el suministro: La falta de una estrategia de
proveedores genera mayor riesgo de depender demasiado de un algun proveedor; es
el caso de la empresa que es objeto de estudio; ya que, si dichos proveedores
enfrentan problemas o incumplen con los suministros, la empresa experimenta
interrupciones en el suministro, lo que afecta la capacidad de cumplir con las

demandas de los clientes.
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4. Falta de alineacién con los objetivos de la empresa: Al no contar con un plan

estratégico de aprovisionamiento impide la alineacion de las actividades de
aprovisionamiento con los objetivos generales de la empresa. Esto genera una falta
de direccidn clara y una descoordinacion entre las diferentes areas de la empresa, lo

que afecta la eficiencia y la productividad general de los colaboradores.

2.2, Sistema de gestion de inventario Ineficiente:

La falta de un sistema que gestione de manera éptima los inventarios dentro de la

empresa ha generado lo siguiente:

1.

Desajuste en los niveles de inventario: La empresa, periddicamente, enfrenta
desajustes en los niveles de inventario, o que supone una acumulacién excesiva de
productos no vendidos lo que incrementa los costos de almacenamiento. Por otro lado,
con regularidad se presenta escenarios donde no hay productos mas criticos o
importantes en stock, lo que afecta la capacidad de cumplir con la demanda de los

clientes.

Incapacidad para satisfacer la demanda del cliente: La informacion sugiere que la
empresa no tiene un sistema de gestién de inventario eficiente; lo que provoca,
eventualmente, retrasos en la entrega de productos o incluso en la incapacidad para
cumplir con los pedidos de los clientes en los tiempos establecidos. Esto,
evidentemente, afecta negativamente la satisfaccion del cliente y lo que llevo algunas
veces a la pérdida de clientes y el dafio a la reputacion de la empresa (Ver anexo 6).
En general la tabla muestra que MULTISERVICIOS ALFA OMEGA ENRIQUEZ 10
EMPRESA INDIVIDUAL DE RESPONSABILIDAD LIMITADA es la entidad con el
monto total mas alto, representando aproximadamente el 3,13% del total. Asi mismo,
VENTAS VARIAS es una categoria genérica que ocupa el segundo lugar en términos
de monto total, con un 2,43% del total. Los siguientes nombres en la lista son personas
fisicas y otras entidades con montos relativamente mas bajos en comparacion con las

dos primeras. Los porcentajes de participacion oscilan entre el 0,58% y el 1,91%.

Pérdida de oportunidades de ventas: Un sistema de gestion de inventario ineficiente
puede llevar a la falta de visibilidad y seguimiento de los productos disponibles. Como
resultado, la empresa puede perder oportunidades de venta debido a la falta de
conocimiento sobre los productos en stock. Esto resulta en una pérdida potencial de

ingresos y oportunidades de crecimiento para la empresa.

Falta de control de costos: La empresa tiene algunas dificultades para controlar los
costos relacionados con el inventario. Esto puede incluir costos de almacenamiento,

costos de obsolescencia, costos de transporte y otros costos asociados con la gestion
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de inventario. Por lo qué, se debe implementar un sistema de gestidén para evitar que

los costos puede impactar negativamente la rentabilidad general de la empresa.

En ese escenario, se puede verificar (Ver anexo 7) que los niveles de rotacién esta
entre 1 y 3 veces por mes. Es asi como podemos notar que en 2 categorias se poseen una
rotacion de inventario de 3, en 4 contamos con una rotacién de 1 y en mas del 80 % con una
rotacion de 1. Dichos datos muestran que en promedio los niveles de rotacién de los
diferentes productos que comercializa la empresa estan dentro del promedio del mercado

ferretero que esta entre 2 y 4 mensuales (Achong & Soria, 2018).

Para poder hallar la rotacién primero identificamos dentro de las categorias los items
de mayor venta. En su mayoria se pudo identificar que existian productos con un
comportamiento completamente opuesto, ello debido a que los clientes suelen trabajar
constantemente con los mismos materiales y en el caso de clientes nuevos también buscan
los materiales mas solicitados en el mercado. Sin embargo, para contar un mix de productos
adecuados la empresa también dispone de articulos que se venden poco pero que son
necesarios para muchos de los proyectos de los clientes. Por ello, para efectos de cada
estudio se revis6 cada uno de los items de las distintas categorias, se agrupo aquellos que
representan el 90% de los ingresos de la categoria y se calcul6 la rotacion mensual de los
mismos. Asi mismo, se considerd una rotacion mensual debido a que se hacen compras
constantes durante todo el mes. A veces dos compras de algunos clientes que ejecutan
proyectos grandes pueden acabar el inventario de determinado articulo en menos de 15 dias.
Para hallar la rotacion de inventario mensual de cada categoria tomamos en cuenta la

siguiente formula.

Asi mismo, con respecto a la relacion con los proveedores se pudo verificar que en la
categoria del sector ferretero en el que participa la empresa existen multiples proveedores.
Las categorias de producto con mayor participacion en ventas comparten un mercado en el
que participan empresas de produccion nacional e importadores que comercializan productos

fabricados en china.

Para la empresa sujeta a estudio, debido a su estrategia de comercializar de solo
vender tubos, angulos y planchas de acero de fabricacién nacional, han otorgado un amplio
volumen de sus compras, mas del 80%, a las Unicas dos empresas con plantas de produccion
de acero en Peri, ACEROS AREQUIPA y SIDER PERU.

En el cuadro “participacion de proveedores” podemos observar el nivel de
participacion de los distintos proveedores con los que actualmente trabaja la ferreteria.
Debemos tener en cuenta que las empresas ACEROS AREQUIPA y SIDER PERU son a las

que se compra los tubos, angulos y planchas de acero.
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Tabla 9: Participacion de proveedores

PARTICIPACION DE PROVEEDORES

VENTAS TOTALES 2022
PROVEEDOR SOLES (S/.) %
Siderperu S/ 4,287,995.14 43.23%
Aceros Arequipa S/ 3,459,336.36 34.88%
Inkatubos S/ 414,635.37 4.18%
Miromina S/ 406,524.00 4.10%
Sermefit S/ 298,548.00 3.01%
Precor S/ 257,678.00 2.60%
Imelsa S/ 138,825.79 1.40%
Tream S/ 132,687.00 1.34%
Discovery Inox S/ 120,985.00 1.22%
IMRED S/ 115,567.00 1.17%
Tupemesa S/ 110,856.00 1.12%
Tubisa S/ 90,848.00 0.92%
Otros S/ 83,758.21 0.84%
TOTAL S/ 9,918,243.87 100.00%

3. Estrategia de gestiéon de aprovisionamiento.

3.1. Identificacién de la estrategia

Para efectos de conocer las estrategias mas apropiadas para afrontar los problemas
que ocasiona la gestién de aprovisionamiento deficiente se hara uso de la Matriz de Kraljic;

ya que la metodologia de Kraljic es ampliamente reconocida y utilizada en la gestion de

compras y aprovisionamiento debido a sus numerosas ventajas y beneficios.

A continuacién, se presenta un cuadro comparativo que resalta las ventajas de la

matriz de Kraljic en comparacién con otras metodologias:
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Tabla 10: Ventajas de las diferentes metodologias

Metodologia Ventajas

- Clasifica los productos segun su impacto financiero y riesgo de suministro.

- Permite identificar estrategias especificas para cada categoria de

Matriz de Kraljic producto.

- Ayuda a tomar decisiones informadas sobre los proveedores y productos
clave.

- Facilita la optimizacion del inventario y la gestién de compras.

- Util para clasificar los productos segun su importancia financiera.
Analisis ABC - Puede ser complementario con la matriz de Kraljic.

- Ayuda a enfocar esfuerzos en productos mas importantes.

- Excelente para determinar el tamano 6ptimo de los lotes de compra.

Modelo EOQ - Puede ser utilizado junto con la matriz de Kraljic para productos
estratégicos.

- Enfocado en analizar la rentabilidad de inversiones en un portafolio de
productos o proyectos.

Andlisis de Portafolio , . ! .
- No se centra especificamente en el aprovisionamiento y gestién de

compras.

En la tabla se puede verificar las diferentes ventajas de cada metodologia en la gestion
de compras y aprovisionamiento. Asi mismo se puede constar que la matriz de Kraljic se
destaca por su enfoque especifico en la clasificacion de productos segun su impacto
financiero y riesgo de suministro, lo que permite una toma de decisiones mas estratégica y
eficiente en la gestion de compras. Por tal razén, la implementacion de dicha metodologia ha
ayudado a diversas empresas, incluido empresas ferreteras, a optimizar sus operaciones de
aprovisionamiento, mejorar la gestién de inventarios y a reducir los riesgos asociados con la
cadena de suministro; esto se pudo constatar en las entrevistas (ver matriz de entrevistas) a
los expertos y las investigaciones revisadas de: Ochoa (2021), Franco, et al. (2020),
Maldonado (2018) y Figueroa (2020).

No obstante, es oportuno destacar que el analisis ABC es util para clasificar productos
segun su importancia financiera, pero puede ser complementario con la matriz de Kraljic para
una visién mas completa. El modelo EOQ es excelente para determinar el tamano 6ptimo de
lotes de compra y puede ser utilizado en conjunto con la matriz de Kraljic para productos

estratégicos. El analisis de portafolio se enfoca en la rentabilidad de inversiones y no esta
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centrado especificamente en el aprovisionamiento y gestion de compras, lo que lo hace

menos adecuado para abordar la problematica de la empresa ferretera en cuestion.
4. Propuesta: Implementacién de la Matriz de Kraljic

Para determinar cuales son las estrategias mas apropiadas para gestionar las
compras, inventario y la demanda, se hara uso de la Matriz de Kraljic; pues es una
metodologia de gestion estratégica que proporciona una vision clara y estructurada de los
productos y proveedores en funciéon de su importancia estratégica y su impacto en la
rentabilidad de la empresa. Al utilizar esta matriz en la gestion de compras, inventario y
demanda, se logra una mejor comprension de las categorias de productos y se pueden
asignar estrategias adecuadas a cada una de ellas. Permite también identificar qué productos
y proveedores requieren una mayor atencion y enfoque estratégico, asi como aquellos que
pueden ser gestionados de manera mas rutinaria. Ademas, la matriz ayuda a optimizar la
toma de decisiones, priorizar recursos y maximizar los beneficios en términos de costos,
calidad y servicio. En resumen, la Matriz de Kraljic proporciona un marco de referencia
efectivo para mejorar la gestion y la toma de decisiones en el ambito de compras, inventario

y demanda.

Para ello se seguira los siguientes pasos:

1. Recopilacion de datos: Se reunira informacion sobre los diferentes productos que la
ferreteria maneja. Esto incluye el volumen de ventas, el valor econémico, la frecuencia
de demanda, la relacién con los proveedores y algun dato relevante para evaluar su

impacto estratégico y riesgo de suministro.

2. Identificacion de criterios: definira los criterios que se utilizara para evaluar el

impacto financiero y el riesgo de suministro de cada producto.

3. Asignacion de puntuaciones: Se asignara puntuaciones o rangos a cada producto
en funcién de los criterios identificados de 1 a 5: considerando que 5 representa un
impacto alto y 1 representa un impacto bajo, para el analisis del impacto financiero.
De igual forma, para el riesgo de suministro 5 representa un riesgo alto y 1 representa

un riesgo bajo.

4. Graficar la matriz de Kraljic: Se utilizara una matriz de dos ejes para representar los
productos en funcién de su impacto financiero y riesgo de suministro. Dividiendo en
cuatro cuadrantes: criticos, aprovisionamiento estratégico, de acercamiento y no

criticos.
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5. Clasificacion de productos: Se ubicara cada producto en el cuadrante
correspondiente de la matriz de Kraljic en funciéon de su puntuacion de impacto
estratégico y riesgo de suministro. Esto ayudara a visualizar y clasificar los productos

segun su importancia y necesidad de gestion.

6. Definir estrategias de gestion: Una vez clasificados los productos, se plantean las

estrategias de gestién adecuadas para cada cuadrante de la matriz.

7. Evaluacién, revision y ajuste peridédico: Se evaluara y revisara periodicamente la
matriz de Kraljic a en funcion a las condiciones del mercado y los productos. Para ello
se debe actualizar las puntuaciones y realinear las estrategias de gestion segun sea

necesario.

Se debe considerar que la aplicacion de la matriz de Kraljic es un proceso iterativo y
requiere analisis continuo y adaptacion a medida que cambian las circunstancias del negocio.
También es recomendable buscar la opinidon y experiencia de expertos en la industria de

ferreteria para obtener una perspectiva mas precisa y relevante.

4.1. Analisis de productos por categorias

4.1.1. Recopilacion de informacion

Para propésitos de la aplicacion de la Matriz de Kraljic se recogio informacion de los
6 primeros meses de afos 2023. Por ello, se agrupo los productos que oferta la empresa en
categorias para un mejor entendimiento. Asi mismo, se clasificaron 15 productos por ser los
mas importantes para la empresa, el tamafio del volumen de las ventas, cantidad de demanda
y relacion con los proveedores. Para propoésitos de clasificar a los productos mas importantes
para la empresa se utilizé el criterio del impacto que tiene cada producto en la empresa a
nivel de unidades (volumen de ventas) y en valor econémico (valor porcentual de la categoria

respecto al total de ventas del periodo analizado).
4.1.2. Impacto de las ventas por categorias:

Para el analisis por medio de Matriz Kraljic se agrupé los distintos productos que
ofrece la empresa por categorias. El numero total de categorias que agrupan a los distintos
productos es 36 (Anexo 5); no obstante, para determinar las estrategias a utilizar para mejorar
la gestion de compras, inventario y demanda se tendra como referencia a 15 categorias, ya
gue estas tienen mayor impacto econdmico dentro de la empresa y representan en conjunto

el 93.46 % del total de ventas del periodo analizado.

50



Tabla 11: Impacto en la empresa por el valor total de las ventas (en soles)

% de la
% de la % de
# Categorias Total, de venta utilidad Total, de venta
ventas 2022 ventas 2023 total
total 2023 | total 2023 2022
TUBERIA LAMINADO 42.34% | 43.04% 41.94%
1 |EN CALIENTE LAC |2.683.50023 2.824.737,08
(NEGRO)
, | TUBERIA 10,39% 9.12% 10.29%
GALVANIZADA 658.655,65 693.321,74
5 |ANGULOS- 7.56% 7.59% 7.49%
PERFILES 479.241,29 504.464.52
TUBERIA LAMINADO 6.48% 6.42% 6.42%
4 |ENFRIO LAF 410.727,25 432.344 48
(ELECTRO)
s | PLANCHA 413% 4.09% 4.09%
ESTRIADAY LAC  |261.805,18 275.584 40
s |PLATINAS 361% 357% 357%
228.637,16 240.670.70
. [BALLETAS 3.60% 3.56% 3.56%
228.040,05 240.042,16
o) o) o)
8 |LANCHA LAF 217.984,72 3.44% 3.41% 220.45760| 341%
PLANCHA
9 | oA 201.491,29 3.18% 315% 212.096,10 | 3.15%
o) o)
10 | SOLDADURAS 182.572,07 2,88% 2.85% 192.181,12| 2:8%%
PLANCHA LAF
11 | ACANALADA 58.630,10 0,93% 1.83% 61.71590| 1:83%
ACCESORIOS PARA . .
12 1 gaLLETA 89.979.44 1,42% 1.41% 9471520 | 141%
- o [0)
13 | TEE - PERFILES AV 1,23% N 62.338.30| 1:22%
1.20%
REDONDO LISO - .
14 | pERFILES 76.838,38 1.21% 80.882,50
1.20%
CUADRADO LISO - ; )
15 | PERFILES 67.157.11 1,06% 1,05% 70.691.70| 1:05%

2022, asi como el porcentaje de venta total y el porcentaje de utilidad bruta total en 2023. La
categoria Tuberia Laminado en Caliente LAC (NEGRO) es la categoria con el mayor total de
ventas tanto en 2022 como en 2023, representando el 42,34% y el 41,94% de la venta total,

respectivamente. Ademas, esta categoria también tiene el mayor porcentaje de utilidad bruta

La tabla muestra la evolucion de las ventas en el ano 2023 en comparacion con el ano

en 2023, con un 43,04%. Asi mismo, las categorias de Tuberia Galvanizada, Angulos-Perfiles
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y Tuberia Laminado en Frio LAF (ELECTRO) también mantienen una participacion
considerable en las ventas totales en ambos afios. Aunque sus porcentajes de venta y utilidad
bruta varian ligeramente, muestran una estabilidad relativa. Por otro lado, algunas categorias,
como Plancha Estriada y LAC, Platinas y Balletas, también contribuyen significativamente a
las ventas totales, aunque su porcentaje de venta y utilidad bruta es menor en comparaciéon
con las categorias mencionadas anteriormente. Finalmente, otras categorias, como Plancha
Laf Acanalada, Accesorios para Ballesta, Tee-Perfiles, Redondo Liso-Perfiles y Cuadrado
Liso-Perfiles, representan una proporcion mas pequefia de las ventas totales en ambos afios,

pero aun contribuyen al portafolio de productos de la empresa.

Tabla 12: Impacto en la empresa por total de unidades vendidas 1er semestre (soles)

# Descripcion Total % de ‘;%2? total
1 TUBERIA LAMINADO EN CALIENTE LAC (NEGRO). | 1412368.54 41.94%
2 TUBERIA GALVANIZADA 346660.87 10.29%
3 ANGULOS - PERFILES 252232.26 7.49%
4 TUBERIA LAMINADO EN FRIO LAF (ELECTRO). 216172.24 6.42%
5 PLANCHA ESTRIADA 'Y LAC 137792.20 4.09%
6 PLATINAS 120335.35 3.57%
7 BALLETAS 120021.08 3.56%
8 PLANCHA LAF 114728.80 3.41%
9 PLANCHA GALVANIZADA 106048.05 3.15%
10 SOLDADURAS 96090.56 2.85%
11 PLANCHA LAF ACANALADA 61715.90 1.83%
12 | ACCESORIOS PARA BALLETA 47357.60 1.41%
13 | TEE - PERFILES 41169.17 1.22%
14 REDONDO LISO - PERFILES 40441.25 1.20%
15 | CUADRADO LISO - PERFILES 35345.85 1.05%
16 GUIAS (ACCESORIOS PARA BALLETAS) 28930.20 0.86%
17 BISAGRAS (ALMACEN CHICO) 26233.89 0.78%
18 COBERTURAS (TECHOS) 21411.00 0.64%
19 PLANCHAS INOX 20349.75 0.60%
20 MALLA GALVANIZADA 16875.00 0.50%

La tabla muestra los datos de ventas de diferentes productos durante el primer
semestre del afio 2023, incluyendo el total de ventas, el porcentaje de ventas respecto al total,
el precio unitario y el total de unidades vendidas. Se observa que la Tuberia Laminado en

Caliente LAC (NEGRO.) es el producto con el mayor total de ventas, representando el 41,94%
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de las ventas totales del primer semestre del 2023. Le siguen la Tuberia Galvanizada, con un
10,29% de las ventas totales, y los Angulos-Perfiles, con un 7,49% de las ventas totales.
Asimismo, se destaca que los productos de mayor precio unitario, como la Plancha Estriada
y LAC y la Tuberia Laminado en Caliente LAC, tienen un menor volumen de unidades
vendidas en comparaciéon con productos de menor precio unitario, como las Soldaduras o los

Redondos Liso-Perfiles.

Esto sugiere que la empresa ferretera tiene productos que son altamente demandados
y representan una parte significativa de sus ingresos. Por lo tanto, es importante mantener
un adecuado nivel de stock y asegurar la disponibilidad de estos productos para satisfacer la
demanda del mercado. Ademas, se puede considerar una estrategia de analisis de precios
para los productos con menor volumen de ventas, como los accesorios para ballesta o los
perfiles liso-cuadrados, con el fin de evaluar su competitividad en el mercado y ajustarlos si

es necesario.

Tabla 13: Proveedores por cada categoria

# Descripcion Total 2023 N"de
Proveedores
1 | TUBERIA LAMINADO EN CALIENTE LAC (NEGRO). 2.824.737,08 9
2 | TUBERIA GALVANIZADA 693.321,74 9
3 | ANGULOS - PERFILES 504.464,52 3
4 | TUBERIA LAMINADO EN FRIO LAF (ELECTRO). 432.344,48 9
5 | PLANCHA ESTRIADAY LAC 275.584,40 4
6 | PLATINAS 240.670,70 3
7 | BALLETAS 240.042,16 2
8 | PLANCHA LAF 229.457,60 3
9 | PLANCHA GALVANIZADA 212.096,10 3
10 | SOLDADURAS 192.181,12 3
11 | PLANCHA LAF ACANALADA 123.431,80 3
12 | ACCESORIOS PARA BALLETA 94.715,20 1
13 | TEE — PERFILES 82.338,34 3
14 | REDONDO LISO - PERFILES 80.882,50 3
15 | CUADRADO LISO - PERFILES 70.691,70 3
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La tabla muestra una lista de productos con su total de ventas en el afio 2023 y el
numero de proveedores asociados a cada producto. Al analizar los datos, se observa que
algunos productos tienen un alto volumen de ventas, como la Tuberia Laminado en Caliente
LAC (NEGRO) y la Tuberia Galvanizada, mientras que otros productos tienen ventas mas
bajas, como los Accesorios para Ballesta. Ademas, se puede notar que la cantidad de
proveedores varia para cada producto, siendo la Tuberia Laminado en Caliente LAC
(NEGRO) y la Tuberia Laminado en Frio LAF (ELECTRO) los productos con la mayor
cantidad de posibles proveedores (9 cada uno), es importante considerar que gran parte de

la cuota de compra de este producto es de los productores nacionales.

Esta informacion sugiere que hay una diversidad en los productos que la empresa
ofrece y en los proveedores que los suministran. Para una gestion eficiente, la empresa debe
evaluar el desempeno de cada proveedor y establecer relaciones sélidas con aquellos que
ofrecen productos de calidad, precios competitivos y un buen servicio. Ademas, se deben
realizar analisis de demanda y rotacion de inventario para determinar si se requiere ajustar la

cantidad de proveedores para cada producto.
5. Identificacion de criterios:
Para el analisis se considerd los siguientes criterios:

a. Volumen de Ventas: Se refiere al monto total de ventas generado por un producto o
servicio en un periodo de tiempo determinado. Permite identificar los productos o

servicios que representan una parte significativa de los ingresos de la empresa.

b. Numero de Unidades Vendidas: Es la cantidad total de unidades de un producto
vendidos en un periodo de tiempo. Permite evaluar la demanda y el nivel de actividad

relacionado con ese producto.

c. Numero de Proveedores: Indica la cantidad de proveedores involucrados en la
adquisicion de un producto o servicio. Puede revelar el grado de dependencia de la
empresa de un proveedor especifico y el nivel de competencia en el mercado.

d. Margen de Utilidad: Es la diferencia entre el precio de venta de un producto o servicio
y los costos asociados a su produccién o adquisicién. Permite evaluar la rentabilidad
de cada producto y su contribucion a los beneficios de la empresa.

e. Precio del Producto: Es el valor monetario por el cual se vende un producto o servicio.
Puede ser determinante en la decisién de compra y en la posicidn competitiva del
producto en el mercado.

f.  Numero de Clientes: Representa la cantidad de clientes o compradores que adquieren
un producto o servicio. Puede indicar la importancia del producto en términos de su

demanda y su relacién con el mercado objetivo.
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g. Rotacién de inventario: Representa la frecuencia con la que se consume la cantidad
de inventario de determinado producto en un periodo establecido. Puede ser
determinante en la decision de compra a razén de la demanda de los clientes sobre

este producto.
6. Asignacion de puntuaciones:

Se asignara puntuaciones o rangos a cada producto en funcién de los criterios
identificados de 1 a 5: considerando que 5 representa un impacto alto y 1 representa un
impacto bajo. De igual forma, para el riesgo de suministro 5 representa un riesgo alto y 1

representa un riesgo bajo.

Tabla14: Asignacién de puntaje

Numero Margen Numero Rotacion
4 Descripcién Volumen de dg Precio del R Numero de de
P de Ventas|Unidades|, ,..,. Producto | ... Proveedores| . .
. Utilidad Clientes inventario
Vendidas
Tipo de Criterio Criterio para evaluar riesgo financiero (_:rlterlo para e_va!Iuar
riesgo de suministro
TUBERIA
LAMINADO EN
TICALIENTE LAC| 95 S 5 3 4 4 o
(NEGRO)
TUBERIA
2 |GALVANIZADA 3 3 3 2 3 4 3
ANGULOS -
3 PERFILES 3 3 4 2 3 2 2
TUBERIA
LAMINADO EN
4 FRIO LAF 2 5 2 1 2 4 5
(ELECTRO)
PLANCHA
S [ESTRIADAY LAC 2 2 3 S 2 3 1
PLATINAS
6 2 1 2 2 2 2 2
BALLETAS
7 2 4 2 1 2 3 1
8 PLANCHA LAF 2 1 2 3 2 9 2
PLANCHA
9 |GALVANIZADA 2 1 2 4 2 2 1
10 SOLDADURAS 1 4 1 1 5 5 3
PLANCHA  LAF
11ACANALADA 1 1 3 2 1 2 3
IACCESORIOS
12IPARA BALLETA 1 1 1 2 1 1 1
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Tabla 14: Asignacion de puntaje (continuacion)

TEE - PERFILES
13 1 1 1 1 1 2 2

REDONDO LISO -
14pERFILES 1 1 1 1 1 2 1

CUADRADO LISO
- PERFILES

1

[¢)]

La tabla proporciona una evaluacion de las diferentes categorias de productos y nos
proporciona los insumos que nos permitiran identificar qué productos son estratégicos,
rutinarios, apalancas o de cuello de botella. Esta informacion es valiosa para la toma de
decisiones en la gestion de compras, inventario y demanda, ya que permite asignar recursos

y estrategias adecuadas a cada categoria.
6.1. Grafica y puntaje de acuerdo a la matriz de Kraljic:

Tabla 15: Puntajes promedios ponderados criterios de riesgo financiero y suministro

Puntaje Promedio Puntaje Promedio
# Descripcién ponderado (criterios ponderado (criterios de
de riesgo financiero) riesgo de suministro)
] TUBERIA LAMINADO EN CALIENTE o 00
LAC (NEGRO)
2 | TUBERIA GALVANIZADA 3.8 2.0
ANGULOS - PERFILES 3.2 1.5
A TUBERIA LAMINADO EN FRIO LAF . 20
(ELECTRO)
5 | PLANCHA ESTRIADA Y LAC 3.6 3.0
6 | PLATINAS 2.8 1.5
7 | BALLETAS 2.0 3.0
8 | PLANCHA LAF 2.8 2.0
9 | PLANCHA GALVANIZADA 3.0 25
10 | SOLDADURAS 2.8 35
11 | PLANCHA LAF ACANALADA 24 25
12 | ACCESORIOS PARA BALLETA 1.2 3.0
13 | TEE — PERFILES 24 2.0
14 | REDONDO LISO - PERFILES 2.0 2.0
15 | CUADRADO LISO - PERFILES 2.0 2.0
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La Tabla de Puntajes de promedios ponderados nos brinda una visién general de la
evaluacién de los productos o servicios en funcion de los criterios establecidos. En base a los

puntajes promedio obtenidos, podemos concluir lo siguiente:

1. Los productos con puntajes promedio mas altos para medir el riesgo financiero son
"tuberia laminada en caliente Lac (negro)" y "tuberia galvanizada", lo que indica que
estos productos tienen un rendimiento superior en comparacion con los demas. Asi
mismo los productos con puntajes promedio mas altos para medir el riesgo de
suministro son “soldaduras”, “plancha estriada y lac”, “balletas” y “accesorios para
balleta”, lo que indica que estos productos poseen mayores riesgos para asegurar el

suministro.

2. Los productos con puntajes promedio mas bajos para medir el riesgo financiero son
"accesorios para balleta", “balletas”, "Tee - perfiles", "redondo liso - perfiles" y
"cuadrado liso - perfiles", lo que indica que estos productos presentan areas de mejora
en términos de los criterios evaluados. Asi mismo los productos con puntajes promedio
mas bajo para medir el riesgo de suministro son “angulos - perfiles” y “platinas”, lo que

indica que estos productos poseen menores riesgos para asegurar el suministro.

3. En general, los productos tienen puntajes promedio para medir el riesgo financiero
que oscilan entre 1.2 y 4.2, lo que indica que existe cierta variabilidad en su
rendimiento y relevancia estratégica. De la misma manera los productos tienen
puntajes promedio para medir el riesgo de suministro que oscilan entre 1.5y 3.5, lo

que indica que existe variabilidad en la posibilidad de suministro.

Estos puntajes promedio proporcionan una base para identificar los productos o
servicios que requieren una mayor atencion y analisis adicional en el contexto de la matriz de
Kraljic. Ademas, ayuda a tener una mejor comprensién de la importancia y el desempeno

relativo de cada producto o servicio en funcion de los criterios evaluados.

Considerando los datos proporcionados en la tabla anterior (tabla 15), podemos ubicar
las 15 categorias dentro de la matriz de Kraljic. A continuacion, presentamos la matriz

resultante del analisis de los puntajes promedio ponderado.

57



Figura 6: Matriz resultante del analisis de puntajes promedio ponderado.

MATRIZ DE KRALJIC

Apalancados Estratégicos

TUBERIA LAMINADO
EN CALIENTE LAC
(NEGRO)

e PLANCHA ESTRIADA...
N

TUBERIA LAMINADO

TUBERIA
GALVANIZADA

ANGULOS - PERFILES

TR EN FRiO LAF
- M GALVANIZADA (E'-ECTR°)SOLDADURAS
PLATINAS PLANCHA LAF
@ FPLANCHALAF
ACANALADA
REDONDO LISO -

PERFILV. . BALLETAS
TEE - PERFILES

CUADRADO LISO -

RERFILES . ACCESORIOS PARA

BALLETA

Rutinarios Cuello de botella
1 2 3 4 s

6.2. Clasificacion de las categorias en los cuadrantes:

Tabla 16: Categorias en los diferentes cuadrantes de acuerdo a la matriz de Kraljic

# Descripcion Cuadrante

1 TUBERIA LAMINADO EN CALIENTE LAC (NEGRO) Productos Estratégicos

2 TUBERIA GALVANIZADA Productos Estratégicos

3 ANGULOS - PERFILES Productos Apalancas

4 TUBERIA LAMINADO EN FRIO LAF (ELECTRO) Productos Estratégicos

5 PLANCHA ESTRIADAY LAC Productos Estratégicos

6 PLATINAS Productos Apalancas

7 BALLETAS Productos Cuello de Botella
8 PLANCHA LAF Productos Estratégicos

9 PLANCHA GALVANIZADA Productos Estratégicos

10 | SOLDADURAS Productos Estratégicos

11 PLANCHA LAF ACANALADA Productos Cuello de Botella
12 | ACCESORIOS PARA BALLETA Productos Cuello de Botella
13 | TEE — PERFILES Productos Cuello de Botella
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Tabla 16: Categorias en los diferentes cuadrantes de acuerdo a la matriz de Kraljic

(continuacion)

14

REDONDO LISO - PERFILES Productos Rutinarios

15

CUADRADO LISO — PERFILES Productos Rutinarios

En general, la tabla muestra una variedad de productos en términos de su importancia

estratégica, volumen de ventas, margen de utilidad y relacion con los proveedores. Esta

clasificacion permite a la empresa identificar las areas de enfoque para mejorar la gestion de

aprovisionamiento, establecer estrategias de abastecimiento adecuadas y asignar recursos

de manera eficiente para maximizar el valor de cada categoria de productos. A continuacion,

se presentan algunas observaciones:

v" Productos Apalancas: Las categorias de "ANGULOS - PERFILES" y “PLATINAS”,

han obtenido puntajes altos en el volumen de ventas, numero de unidades vendidas,
numero de proveedores y margen de utilidad. Estos productos son estratégicos y
pueden ser utilizados como palancas para impulsar la rentabilidad y mejorar las

relaciones con los proveedores.

Producto Estratégico: La categoria de “TUBERIA LAMINADO EN CALIENTE LAC
(NEGRO)”, “TUBERIA GALVANIZADA”, “TUBERIA LAMINADO EN FRIO LAF
(ELECTRO)”, “PLANCHA ESTRIADA Y LAC”, “PLANCHA LAF”, “PLANCHA
GALVANIZADA” Y “SOLDADURAS”, ha sido clasificada como un producto
estratégico. Aunque no presenta puntajes altos en todos los criterios, su importancia
estratégica se debe al alto precio del producto y su potencial para generar un margen

de utilidad significativo.

Productos Rutinarios: Las categorias de "REDONDO LISO - PERFILES" y
"CUADRADO LISO - PERFILES" se clasifican como productos rutinarios. Estos
productos tienen un volumen de ventas y numero de unidades vendidas moderados,
pero su importancia radica en la disponibilidad y capacidad de respuesta de los

proveedores.

Productos Cuello de Botella: Las categorias de “BALLETAS”, “PLANCHA LAF
ACANALADA”, “ACCESORIOS PARA BALLETA” y “TEE — PERFILES” se clasifican
como productos cuello de botella. Estos productos tienen bajos puntajes en la mayoria
de los criterios, lo que indica que pueden presentar desafios en términos de

proveedores, margen de utilidad y numero de clientes.
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7. Definir estrategias de gestion

1.

v

Productos Apalancados:

Establecer alianzas estratégicas con proveedores clave para garantizar un suministro
confiable y de calidad. Ver la posibilidad trabajar con empresas del exterior e importar

productos.

Buscar oportunidades de negociacién para obtener mejores condiciones de precios y
plazos de entrega. Ampliar sus ventas a través de la digitacion para asi llegar a

ciudades aledafias como: Tarma, Huancavelica, Ayacucho, etc.

Implementar estrategias de marketing y promocion para impulsar las ventas y
aumentar la participacion en el mercado. Implementar la promocién por las redes

sociales y el disefio de un aplicativo de la empresa.

Realizar inversiones en desarrollo para mejorar los servicios complementarios que
podemos ofrecer a los clientes transformando el producto que satisfagan las
necesidades cambiantes de los clientes. Poner a disposicion personal especifica para

el servicio post ventas.

Productos Estratégicos:

Enfocarse en maximizar la rentabilidad a través de una gestion eficiente de costos y
precios. Monitorear permanentemente los precios de mercado con la finalidad de

siempre tener precios competitivos, sobre todo del mercado de Huancayo.

Mantener un estrecho monitoreo de los competidores y del mercado para identificar

oportunidades y mantenerse a la vanguardia.

Establecer alianzas estratégicas con proveedores confiables y de calidad para

garantizar el suministro constante de los productos.

Invertir en la mejora de la oferta de servicios y ofrecer la transformacion de los
productos estratégicos.

Productos Rutinarios:

Establecer contratos a largo plazo con proveedores confiables para garantizar el
suministro continuo y reducir el riesgo de interrupciones. Para ello, se debe estar en
constante busqueda de potenciales proveedores con la finalidad de tener mas

alternativas para las compras.

Implementar sistemas de gestibn de inventario para optimizar el control y la
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disponibilidad de los productos rutinarios.

Buscar oportunidades de eficiencia en la cadena de suministro para reducir costos y

mejorar la productividad.

Mantener una comunicacién regular y fluida con los proveedores para garantizar una
colaboracion efectiva.

Productos Cuello de Botella:

Diversificar la base de proveedores para reducir la dependencia de un solo proveedor

y minimizar el riesgo de escasez.

Realizar analisis de costos detallados para identificar oportunidades de reduccion de

costos y mejorar la rentabilidad.

Evaluar la demanda y explorar nuevas oportunidades de mercado para aumentar la

base de clientes y diversificar los ingresos.

Implementar estrategias de gestién de la cadena de suministro para optimizar la

eficiencia y minimizar los cuellos de botella.

Es oportuno mencionar que muchas de las medidas que se adopten para mejorar la

realidad de una categoria afectaran positivamente a otra categoria. Por ello, el enfoque que

se debe dar a cada estrategia debe ser pensada de forma holistica.

Considerando lo anterior, a continuacién, se presenta el flujograma del proceso del

plan estratégico para la mejora de la gestién de aprovisionamiento en la empresa ferretera,

con la adicion de las columnas de responsables, ejemplos reales, tiempo y costos

aproximados:

8. Estrategias de Gestion de aprovisionamiento

A partir de los resultados que se obtuvieron en la Matriz de Kraljic se plantea la

siguiente estrategia de mejora para la Gestién de Aprovisionamiento de la Empresa:

Analisis de proveedores:

Realizar un analisis exhaustivo de los proveedores actuales y potenciales,
considerando su confiabilidad, capacidad de suministro, calidad de los productos y

precios.

Evaluar el desempefio de los proveedores en funcién de los indicadores clave de
rendimiento (KPIs), como el cumplimiento de plazos de entrega y la calidad de los

productos.
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Identificar los proveedores estratégicos y establecer relaciones sélidas con ellos,

buscando acuerdos a largo plazo y negociando condiciones favorables.

Mejora de la capacidad de negociacion:

Utilizar la informacioén recopilada sobre los proveedores para fortalecer la posicion de

negociacion de la empresa.

Buscar consolidar volimenes de compra para obtener mejores precios y condiciones

comerciales.

Negociar plazos de entrega adecuados para asegurar una gestion eficiente de

inventario y cumplir con la demanda en los tiempos establecidos.

Explorar opciones de diversificacién de proveedores para reducir la dependencia de

un unico proveedor y aumentar el poder de negociacion.

Gestion de inventario:

Implementar técnicas de gestion de inventario, mediante un monitoreo periddico para

determinar los niveles éptimos de inventario para cada producto.

Establecer politicas y procedimientos claros para el control de inventario, incluyendo

la asignacién de responsabilidades y la realizacién de inventarios periddicos.

Utilizar sistemas de informacion y tecnologia, como un sistema de gestion de
inventario basado en software, para mantener actualizada la informacion sobre los

niveles de stock y facilitar la toma de decisiones.

Cumplimiento de la demanda:

Realizar un pronéstico de la demanda utilizando técnicas y herramientas adecuadas,
como el analisis de tendencias histéricas y la colaboracién con clientes y

proveedores.

Asegurar la disponibilidad de productos para cumplir con la demanda en los tiempos
establecidos, manteniendo un adecuado equilibrio entre los niveles de inventario y

los plazos de entrega.

Establecer mecanismos de seguimiento y control para monitorear el cumplimiento de

los plazos de entrega y tomar medidas correctivas en caso de desviaciones.

Evaluacion y mejora continua:

Establecer indicadores de rendimiento (KPIs) para medir y monitorear el desempefio
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de los procesos de aprovisionamiento.

¢ Realizar evaluaciones periddicas y analisis de brechas para identificar areas de

mejora y oportunidades de optimizacion.

¢ Implementar acciones de mejora continua, como capacitacion del personal,

automatizacion de procesos y actualizacion de tecnologias, para incrementar la

eficiencia y eficacia de la gestion de aprovisionamiento.

El plan estratégico debe ser desarrollado en colaboracién con las diferentes areas de
la empresa y contar con un cronograma detallado de implementacién, asignando
responsables para cada actividad y estableciendo metas claras y medibles. Es importante

realizar un seguimiento regular y realizar ajustes segun sea necesario para garantizar el éxito

de la implementacion y lograr los objetivos planteados.

Tabla 17: Actividades para la implementacién de Estrategias

Estrategia Actividades Responsables Rol
Recopilar informacion de | Equipo de Investigar y evaluar a
proveedores actuales y compras proveedores de tuberias
potenciales galvanizadas
Evaluar la confiabilidad, Equipo de Evaluar el desempefio de
Andlisis de capacidad de suministro, | compras proveedores actuales en
proveedores calidad y precios de los términos de entrega
proveedores puntual y calidad de
productos
Identificar proveedores Equipo de Establecer una alianza a
estratégicos y establecer | compras largo plazo con un
relaciones solidas proveedor de alta calidad y
precios competitivos
Utilizar informacion para Equipo de Utilizar datos de mercado
fortalecer la posicién de compras para negociar mejores
negociacion condiciones comerciales
Consolidar volumenes de | Equipo de Consolidar compras de
Mejora de la compra para obtener compras diferentes sucursales para
capacidad de mejores precios y obtener descuentos por
negociacion condiciones comerciales volumen
Negociar plazos de Equipo de Negociar plazos de entrega
entrega adecuados compras mas cortos con un
proveedor clave
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Tabla 17: Actividades para implementaciéon de Estrategias (continuacion)

- Implementar técnicas de | Equipo de Aplicar el modelo EOQ
gestion de inventario inventario para determinar los niveles
(EOQ) optimos de inventario de
productos clave
Gestion de - Establecer politicas y Equipo de Establecer reglas de
inventario procedimientos claros inventario reabastecimiento y niveles
para control de inventario de inventario de seguridad
- Utilizar sistemas de Equipo de TI Implementar un sistema de
informacion y tecnologia gestion de inventario
para mantener basado en un ERP
actualizada la
informacion de inventario
- Realizar prondstico de Equipo de Utilizar datos historicos y
demanda planificacion tendencias de mercado
para pronosticar la
demanda futura
- Asegurar disponibilidad Equipo de Establecer acuerdos de
de productos para compras suministro a largo plazo
cumplir con la demanda con proveedores clave
Cumplimiento
de la demanda
- Establecer mecanismos Equipo de Implementar un sistema de
de seguimiento y control | logistica seguimiento de entregas y

de plazos de entrega

notificar a los clientes sobre
el estado de sus pedidos

Evaluacion y
mejora
continua

- Establecer KPlIs para
medir y monitorear el
desempeiio

Equipo de control
de calidad

Definir KPIs como el indice
de satisfaccion del cliente y
el porcentaje de pedidos
entregados a tiempo

- Realizar evaluaciones
periddicas y analisis de
brechas

Equipo de gestion
de proyectos

Realizar revisiones
trimestrales de desempefio
y analisis de brechas para
identificar areas de mejora

- Implementar acciones de
mejora continua

Equipo de mejora
continua

Ejecutar proyectos de
mejora basados en los
resultados de las
evaluaciones y analisis
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9. Estrategia de apoyo:

Las siguientes propuestas son una serie de acciones que se deben considerar para
resolver los problemas de la gestion de aprovisionamiento. De acuerdo a los resultados de la

matriz de Kraljic, se pueden definir las siguientes estrategias de gestién para cada categoria:
A. Software de Gestion para Empresa

Objetivo: Implementar un software de gestion integral para optimizar los procesos de
compra, inventario y ventas de una empresa ferretera pequefia, mejorando la eficiencia, la

toma de decisiones y la satisfaccion del cliente.
Software Recomendado: Ferreteria Manager
El software debe tener las siguientes caracteristicas y funcionalidades:

e Gestion de compras: Permitira llevar un control exhaustivo de las compras
realizadas, incluyendo la gestion de proveedores, cotizaciones, érdenes de compra y

seguimiento de entregas.

e Control de inventario: Facilitara la administraciéon del inventario de productos,
permitiendo el registro de entradas y salidas, control de existencias, alertas de

reabastecimiento y seguimiento de movimientos.

e Ventas y facturacion: Agilizara el proceso de ventas, generando cotizaciones,
pedidos, facturas y notas de crédito de forma automatizada. También permitira el

seguimiento de cuentas por cobrar y la generacién de reportes de ventas.

¢ Gestion de clientes: Proporcionara una base de datos centralizada de clientes,
permitiendo el registro de informacion, seguimiento de compras, analisis de

preferencias y generacién de reportes de comportamiento.

e Andlisis y reportes: Ofrecera la generacion de informes y reportes personalizados
sobre ventas, inventario, rentabilidad y otros indicadores clave para facilitar la toma

de decisiones estratégicas.

e Integracién y escalabilidad: El| software sera compatible con otros sistemas
existentes, como contabilidad o gestién de punto de venta. Ademas, sera escalable

para adaptarse al crecimiento de la empresa.

e Facil de usar y capacitacion: Contara con una interfaz intuitiva y amigable para los
usuarios, minimizando la curva de aprendizaje. Se proporcionara capacitacién inicial

y soporte continuo para garantizar una implementacion exitosa.

e Costos y Plazos: El costo estimado del software Ferreteria Manager es de 5 000
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délares y se recomienda una implementacién en un plazo de 3 meses. Esto incluye la
adquisicion del software, la personalizacion y configuracion segun las necesidades de

la empresa, asi como la capacitacion del personal.

o Personas involucradas: El equipo de implementacion estara conformado por un
gerente de proyectos, un consultor técnico y un especialista en capacitacién. Ademas,
se designara un equipo interno de la empresa para colaborar en el proceso de

implementacion.
o Beneficios Esperados:

v' Mejora en la gestion de compras, permitiendo una seleccion mas eficiente de

proveedores y una optimizacion de costos.

v' Control mas preciso del inventario, reduciendo las pérdidas por falta o exceso de

stock.

v’ Agilizacion del proceso de ventas, incrementando la satisfaccion del cliente y

mejorando la rentabilidad.

v Mayor visibilidad de la informacion clave del negocio, facilitando la toma de

decisiones basada en datos.

v Reduccién de errores y duplicidad de tareas, aumentando la eficiencia operativa y

reduciendo costos.

Esta propuesta de implementacion del software Ferreteria Manager permitira a la
empresa ferretera pequefia optimizar sus procesos de gestion de compras, inventario y

ventas, mejorando la productividad y competitividad en el mercado.
10. Propuesta para la estrategia de aprovisionamiento

La siguiente tabla presenta una propuesta de actividades para mejorar la gestién de
aprovisionamiento de la empresa ferretera. Cada actividad esta acompafada por dos
indicadores de estado, uno sin la utilizacion de la matriz de Kraljic y otro con su
implementacién. Ademas, se estima la mejora que se espera obtener con la aplicacion de

esta herramienta y se proporciona una justificacion para cada mejora.
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Tabla 18: Propuesta de actividades para la mejora de la gestién de aprovisionamiento

. Indicador de
Indicador de .
Actividades Estado sin Estado con Mejora Justificacién de Mejora
¢ . .. Matriz de Estimada
Matriz de Kraljic ..
Kraljic
1-Analisis de la | Altos costos de Identificacién La identificacion de los productos criticos permitira enfocar esfuerzos en su
situacion actual de | adquisicién de de productos gestion, optimizando los costos de adquisicion y evitando faltantes en productos
aprovisionamiento | productos criticos 30% relevantes.
. Falta de . o La implementacion de la matriz Kraljic permitird categorizar los productos y
2-lmplementacion de : Matriz Kraljic - : - . . L
. . estrategias de . definir estrategias especificas para cada categoria, mejorando la eficiencia en la
la matriz de Kraljic L implementada 40% % o .
gestion o gestion de aprovisionamiento.
e, I Productos - . . - _ .
3-Clasificacion de | Desconocimiento clasificados La clasificacion de productos segun la matriz Kraljic permitira focalizar recursos
productos segun | del impacto , i en los productos mas relevantes, optimizando la gestién de inventarios y
. . . segun matriz 259% ) . . .
matriz Kraljic economico Kraljic o reduciendo costos asociados a productos de menor importancia.
4-Desarrollo de . . . o
. . . La definicion de estrategias para cada categoria de productos permitira tomar
estrategias para | Estrategias no Estrategias L 5 . o
. - . decisiones mas informadas y optimizar los procesos de compra y negociacion
cada categoria de | definidas implementadas 35%
o con proveedores.
producto
5-Imp|em.entaC|on de Falta de control . La implementacion de herramientas de gestion de inventario permitira un mejor
herramientas de . Herramientas e . .
i en niveles de . control y seguimiento, evitando faltantes y excesos, y reduciendo costos de
gestidon de | . ) implementadas 20% ; .
; . inventario o almacenamiento y obsolescencia.
inventario
6-Capacitacion del
personal en nuevas | Falta de . La adopcion de un sistema ERP permitira una integracion de procesos vy flujo de
. ; . Sistema ERP . . e . o L
metodologias y el | integracion de ) informacion mas eficiente, mejorando la productividad y toma de decisiones en
. . implementado 50%
funcionamiento de | procesos 0 toda la empresa.

Software
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Tabla 18: Propuesta de actividades para la mejora de la gestidon de aprovisionamiento (continuacion)

7- Capacitacion del

Falta de Personal . . e

personal en nuevas . . La capacitacion del personal en nuevas metodologias y el ERP permitira una
. conocimiento en capacitado en . . L . < L L
metodologias y el mejor competencia y eficiencia en la ejecucién de actividades, optimizando el
. : nuevas nuevas 30% :

funcionamiento de . . ° uso de las nuevas herramientas.

metodologias metodologias
Software
8-Monitoreo y Falta de zlsTrr:até ico El monitoreo y ajuste continuo del plan permitira identificar oportunidades de
seguimiento del plan | seguimientoy 19 mejora y asegurar que las estrategias se estén ejecutando de manera efectiva,

- ) monitoreado y 15% 4 I

estratégico ajustes o optimizando los resultados.

ajustado
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La propuesta de actividades para mejorar la gestion de aprovisionamiento de la
empresa ferretera a través de la implementacién de la matriz de Kraljic y otras estrategias
representa una solucion integral y efectiva para abordar los desafios identificados. Mediante
el analisis de la situacion actual, la categorizacion de productos y la definicién de estrategias
especificas, se lograra optimizar los costos de adquisicion, focalizar recursos en productos
criticos, y mejorar la toma de decisiones en la compra y negociacién con proveedores.
Asimismo, la implementacién de herramientas de gestion de inventario y la capacitacion del
personal en nuevas metodologias y el uso del sistema ERP aseguraran una gestién mas
eficiente, reduciendo faltantes y excesos, y mejorando la integracion de procesos. El
monitoreo y ajuste continuo del plan estratégico permitira mantener un enfoque en la mejora
continua y asegurar que las estrategias se ejecuten de manera efectiva. En conjunto, estas
acciones proporcionaran una mejora significativa en la gestion de aprovisionamiento,

posicionando a la empresa ferretera en una posicién competitiva y sostenible en el mercado.
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11. Cronograma

Tabla 19: Cronograma de actividades

# Actividad Duracion Responsable Mes1|Mes2 | Mes 3 | Mes4 | Mes5 | Mes 6| Mes 7 | Mes 8
1 | Analisis de la situacion actual de | 2 semanas | Gerente General, Gerente de
aprovisionamiento Operaciones, Consultor
2 | Implementacion de la matrizde | 4 semana | Equipo de Gestion de
Kraljic aprovisionamiento, Consultor
3 | Clasificacion de productos 3 semanas | Equipo de Gestién de
segun la matriz de Kraljic aprovisionamiento, Consultor
4 | Desarrollo de estrategias para 6 semanas | Equipo de Gestién de
cada categoria de producto aprovisionamiento, Consultor
5 | Implementacion de herramientas | 8 semanas | Equipo de Gestion de
de gestion de inventario aprovisionamiento, Consultor
6 | Seleccion e implementacion del 8 semana | Equipo de TIC, Consultor
software
7 | Capacitacién del personal en 4 semana | Equipo de TIC, Departamento de
nuevas metodologias y el RRHH
funcionamiento de Software
8 | Monitoreo y seguimiento del Continuo | Gerente General, Equipo de

plan estratégico

Gestion de aprovisionamiento
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12. Propuesta econémica para implementacion de la estrategia de

aprovisionamiento

En la siguiente tabla se presenta cada actividad con los respectivos involucrados, el
tiempo estimado de ejecucion y el costo aproximado. Con esta propuesta, buscamos
optimizar los costos de adquisicion, mejorar la toma de decisiones, y asegurar un flujo de

trabajo mas agil y coordinado en toda la empresa.

Tabla 20:

aprovisionamiento

Propuesta econdémica para implementaciéon de estrategia de

Tiempo Costo
Actividad Involucrados
Estimado Aproximado
Analisis de la situacion actual | Gerente General, Gerente de | 2 semanas $ 3,000
de aprovisionamiento Operaciones, Consultor
Implementacion de la matrizde | Equipo de  Gestion  de | 4 semanas $ 2,000
Kraljic aprovisionamiento, Consultor
Clasificacion de productos | Equipo de  Gestion de | 3 semanas $ 1,000
segun la matriz de Kraljic aprovisionamiento, Consultor
Desarrollo de estrategias para | Equipo de  Gestibn  de | 6 semanas $ 3,000
cada categoria de producto Compras, Consultor
Implementacion de | Equipo de Gestion de | 8 semanas $ 3,000
herramientas de gestion de | aprovisionamiento, Consultor
inventario
Seleccién e implementacion de | Equipo de TI, Consultor 12 semanas | $ 10,000
un Software
Capacitacion del personal en | Consultor, Departamento de | 4 semanas $ 4,000
nuevas metodologias y el | RRHH
funcionamiento de Software
Monitoreo y seguimiento del | Gerente General, Equipo de | Continuo $ 2,000
plan estratégico Gestion de aprovisionamiento
Evaluacion de resultados y | Gerente General, Gerente de | 4 semanas $ 3,000
ajustes necesarios Operaciones, Consultor
Total $ 31,000
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13. Viabilidad

La implementacion de la propuesta para resolver los problemas del area de
abastecimiento de la empresa es de una inversién aproximada de USD 31,000. Dicho costeo
aproximados se efectud con base al sueldo (horas/hombre) de los profesionales que podrian
participar internamente, directa o indirectamente en la implementacion de la propuesta; asi
mismo, se considera el costo de los servicios de un proveedor que se especializa del software;
este Ultimo es un gasto externo referencial que es tomado de acuerdo con los precios de
mercado. En ese contexto considerando y comparando que la empresa tiene pérdidas de
alrededor de S/. 200,400.00 soles al afio y la implementacion de la estrategia supondria una
inversion de aproximadamente S/. 117,000.00 soles, es notorio que en el primer ano
ejecutando la inversion en la estrategia podria evitarse pérdidas de aproximadamente S/.
83,400.00 soles; asi pues, estimando una efectividad de la implementacién de la estrategia
de un 80% a 100% se estima obtener una recuperacion no menor al S/. 13,360.00. Por otro
lado, para el desarrollo de la propuesta para la implementacion de las estrategias cuenta con
el respaldo y el compromiso del duefio, gerente y demas colaborares de la empresa; por lo
que garantiza la ejecucion de la propuesta. Asi mismo, contamos con el apoyo de personal
de area de abastecimiento, quienes seran un soporte importante para viabilizar y dar
continuidad a la propuesta, dado que son los responsables directos de la gestion de talento.

Por ello, por todas estas consideraciones la propuesta es viable.
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CONCLUSIONES

Los resultados y el andlisis de la Matriz de Kraljic, sugieren la implementacion de un
plan estratégico enfocados en mejorar el poder de negociacion de la empresa, mejorar
la gestion de inventario y cumplir con la demanda en los tiempos requeridos. Asi mismo,
los resultados sugieren orientar las estrategias a los cuatro tipos de productos, segun
su clasificacion: apalancados, estratégicos, rutinarios y cuellos de botella. Ademas, la
propuesta se complementa con la integracion de un software para la gestion de
aprovisionamiento. Asi pues, la implementacion de la propuesta supondria una
recuperacion de la inversion de 117, 000 soles en aproximadamente 7 meses. Este plan
estratégico es propuesto considerando el tamafio de la empresa y mercado ferretero de

Huancayo.

El diagnostico de la empresa sugiere que dentro de la empresa los principales
problemas que enfrenta son: aprovisionamiento deficiente; luego la falta de productos
para atender la demanda y dificultades en el control de inventarios, los cuales

representa el 62.07% del total de causas.

El problema mas critico es la gestién de aprovisionamiento; lo que es consecuencia de
la falta de estrategias de gestién con 28%, ausencia de uso de tecnologia para la
gestion con 22% y el bajo poder de negociaciéon con sus proveedores con 14% por
mencionar a los mas recurrentes. Ademas, evidenciando la falta de un plan estratégico

y la falta de un sistema de gestién de inventarios eficiente.

Con la finalidad de mejorar la gestion de aprovisionamiento de la empresa familiar
ferretera se propone la implementacién de la Matriz de Kraljic complementado con otras
herramientas. Dicha metodologia ayuda a plantear estrategias especificas para los
diferentes problemas que aquejan a la empresa; a partir del conocimiento del impacto

econdmico y su complejidad en su adquisicion de los productos para la empresa.

73



RECOMENDACIONES

Se recomienda encarecidamente que las ferreterias familiares en el Peru adopten la
Matriz de Kraljic como una herramienta central en la gestidon de aprovisionamiento. La
implementacion de esta matriz facilitara la clasificacion precisa de productos,
considerando su impacto econémico y complejidad de adquisicion. Esto permitira
estrategias especificas para cada categoria de productos, contribuyendo a decisiones
informadas sobre compras, almacenamiento y relaciones con proveedores tal como lo

sugieres, también, Monczka et al., (2015).

Se recomienda enfocarse directamente en abordar causas fundamentales como el
deficiente control de inventarios y la falta de productos para satisfacer la demanda es
crucial. Para ello, se deben implementar acciones especificas, como técnicas de gestion
de inventario adaptadas al tamafo de las ferreterias familiares y la adopcién de
sistemas de seguimiento en tiempo real. Estas medidas buscan optimizar los recursos
limitados considerando las caracteristicas Unicas de estas ferreterias en el mercado

peruano.

Se recomienda desarrollar un plan estratégico integral que aborde los problemas
criticos identificados en la gestion de aprovisionamiento. Este plan debe incluir
estrategias para mejorar el poder de negociacion con proveedores, como la
diversificacion de la base de proveedores y la negociacion de acuerdos a largo plazo.
Asimismo, es importante implementar tecnologias para la gestién, como un software de
gestion de aprovisionamiento, y fortalecer el plan de inventario y la planificacién de la
demanda. Todo ello, considerando el tamafio y el mercado donde se desarrolla la

ferreteria.

Al implementar estrategias basadas en la Matriz de Kraljic, es esencial que las
ferreterias familiares en el Pert enfoquen acciones segun la clasificacion de productos.
Por ello se recomienda establecer estrategias especificas para productos apalancados,
estratégicos, rutinarios y cuellos de botella, considerando las limitaciones vy
particularidades de cada categoria. Esto permitird optimizar la gestion de
aprovisionamiento, mejorando la eficiencia operativa y la capacidad para satisfacer la

demanda.
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Anexo A: Matriz de consistencia

ANEXOS

Tabla A1: Propuesta para mejorar la gestion de aprovisionamiento de una empresa familiar ferretera

¢(,Como implementar
una herramienta de
gestion de
abastecimiento para
afrontar el problema
mas critico de la
empresa familiar
ferretera, 20227

Problemas especificos

e ;Cual es estado
situacional de las
distintas areas de la
empresa familiar
ferretera?

e ;Cual es el problema
principal del area
identificado como el
mas critico dentro de
la empresa familiar
ferretera?

e ;Cual es la estrategia
de gestion de
aprovisionamiento

Proponer

implementacion de una
herramienta de gestién
de abastecimiento para

afrontar el problema
mas critico de
empresa familiar

ferretera, 2022.
Objetivos especificos

e |dentificar el estado
situacional de las
distintas areas de la
empresa familiar
ferretera.

e |dentificar el problema
principal del area
identificado como el
mas critico dentro de
la empresa familiar
ferretera.

e |dentificar la estrategia
de gestion de
aprovisionamiento

Herramientas de
Gestion

1.1. Sub
variables

1. Estado
situacional de las
distintas areas

2. Problema
principal del area

3. Herramienta
mas apropiada

4. Coste-beneficio
de la
implementacion

2. Variable 2

Gestion de
aprovisionamiento

2.1 Sub

1.4 Cudl es la estructura organizativa de la empresa familiar
ferretera y como se distribuyen las responsabilidades entre
los miembros de la familia y los empleados?

2.;Cudles son los principales productos y servicios que
ofrece la empresa y cual es su nivel de demanda en el
mercado actual?

3.¢,Cual es la situacion financiera de la empresa en términos
de ingresos, costos y rentabilidad?

4. Qué estrategias de marketing y ventas se estan utilizando
para promocionar los productos y servicios de la empresa y
cual es su efectividad?

OE2

5.;,Cudles son los principales desafios o problemas que
enfrenta la empresa en cada una de sus areas (por ejemplo,
compras, inventario, logistica, atencion al cliente)?

6.¢,Cual es el nivel de satisfaccion de los empleados y cémo
se promueve su desarrollo y bienestar en la empresa?

7.¢Cuadl es el area especifica dentro de la empresa familiar
ferretera que consideras que enfrenta los mayores desafios
o dificultades en la actualidad?

8.¢,Cuales son los principales obstaculos o problemas que se
presentan en dicha area?

9.¢,Cual es el impacto de estos problemas en la operatividad
y el rendimiento general de la empresa?

El problema Objetivos Variables Items Dlsen’o_
metodolégico
o . OE1 .
Problema general Objetivo general 1. Variable 1 Tipo de

Investigacién

-Basica

Enfoque de la
investigacién

-Cualitativo

Nivel de la
investigacion

- Exploratorio
y descriptivo

Diseio de la
investigacion

-Disefo no
experimental y
transversal.
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mas apropiada para
mitigar el problema de
mayor relevancia que
tiene la empresa
familiar ferretea?

apropiada para mitigar
el problema de mayor
relevancia que tiene la
empresa familiar
ferretea.

variables

1. Proceso de
aprovisionamiento

3. Actores
involucrados en el
proceso de
aprovisionamiento

4. Herramientas
para medir la
gestion de
aprovisionamiento

10.¢,Cudles han sido los intentos previos para abordar estos
problemas y cual ha sido su efectividad?

11.;Cudles son las posibles causas subyacentes de los
problemas identificados en el area critica?

12.;Qué soluciones o0 mejoras se proponen para superar
estos problemas y como se espera que impacten
positivamente en la empresa?

13.;,Cudl es el problema de mayor relevancia que enfrenta
actualmente la empresa familiar ferretera?

OE3

14.; Cudles son las causas principales de este problema
identificado?

15.;,Qué herramientas o enfoques se han utilizado
anteriormente para abordar problemas similares en la
industria o en otras empresas?

16.¢, Cuales son las caracteristicas y requisitos especificos de
la empresa familiar ferretera que deben considerarse al
seleccionar una herramienta de mitigacion?

17.;,Qué herramientas, técnicas o metodologias existentes se
ajustan mejor a las necesidades y caracteristicas de la
empresa?

18.¢,Cual es el costo, la viabilidad y la eficacia esperada de la
herramienta propuesta para afrontar el problema
identificado?

19.¢, Cuales son los costos asociados con la implementacion
de la herramienta en la empresa ferretera familiar,
incluyendo gastos iniciales, costos fijos y variables y
posibles costos adicionales a largo plazo?

20.;Cudles son los Dbeneficios esperados de Ila
implementacion de la herramienta en términos de mejoras
operativas, eficiencia, productividad, rentabilidad u otros
aspectos relevantes para la empresa?

21.;Cual es la relacion costo-beneficio estimada de la
implementacion de la herramienta, considerando tanto los
costos como los beneficios esperados a corto y largo plazo?

Poblacion:

-10
trabajadores

-3
trabajadores
externos

- 3 expertos

Muestra:

-10
trabajadores
-3
trabajadores
externos

- 3 expertos
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Anexo B: Consentimiento informado

El propdsito de esta ficha de consentimiento es proveer a los participantes en
esta investigacion con una clara explicacidon de la naturaleza de la misma, asi como de
su rol en ella como participantes.

La presente investigacion es conducida por Marcos Matos de la Pontifica
Universidad Catdlica del Peru. La meta de este estudio es mejorar el sistema de
abastecimiento de la empresa Lorente Corporacion Ferretera M SAC.

Si Usted accede a participar de este estudio, se le pedira responder preguntas
en una entrevista (o completar una encuesta o lo que fuera segun el caso). Esto tomara
aproximadamente 50 minutos de su tiempo. Lo que conversemos durante estas
sesiones se grabara, de modo que el investigador pueda transcribir las ideas que Usted
haya expresado.

La participacion en este estudio es estrictamente voluntaria. La informacion que
se recoja sera confidencial y no se usara para ningun otro propdsito fuera de los de esta
investigacion. Sus respuestas al cuestionario y a la entrevista seran codificadas usando
un numero de identificacion y, por lo tanto, serd anonimas. Una vez transcritas las
entrevistas, las grabaciones se destruiran.

Si tiene alguna duda sobre este proyecto, puede hacer preguntas en cualquier
momento durante su participacion en él. Igualmente, puede retirarse del proyecto en
cualquier momento sin que eso lo perjudique en ninguna forma. Si alguna de las
preguntas durante la entrevista le parece incomodas, tiene Usted el derecho de
hacérselo saber al investigador o de o responderlas.

Desde ya le agradecemos su participacion.

Acepto participar voluntariamente en esta investigacién conducida por Marcos
Matos. He sido informado (a) de que la meta de este estudio es mejorar el sistema de
abastecimiento de la empresa Lorente Corporacion Ferretera M SAC.

Me han indicado también que tendré que responder cuestionarios y preguntas
en unas entrevistas, lo cual tomara aproximadamente 50 minutos.

Reconozco que la informacion que yo provea en el curso de esta investigacion
es estrictamente confidencial y no sera usada para ningun otro propésito fuera de los de
este estudio sin mi consentimiento. He sido informado de que puedo hacer preguntas
sobre el proyecto en cualquier momento y que puedo retirarme del mismo cuando asi lo
decida, sin que esto acarree perjuicio alguno para mi persona. De tener preguntas sobre
mi participacion en este estudio, puedo contactar a Marcos Matos al teléfono.

Entiendo que una copa de esta ficha de consentimiento me sera entregada, y
que puedo pedir informacion sobre los resultados de este estudio cuando éste haya
concluido. Par esto, puedo contactar a Marcos Matos al teléfono anteriormente
mencionado.

Nombre del Participante Firma del ParticipanteFecha
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Anexo C: Consolidado de Entrevistas

Tabla C1: Entrevistas de integrantes de Lorente Corporacion Ferretera M SAC.

ENTREVISTADO

APORTE

Nombre/Cargo/Profesion

01: Diagnostico de la

02: Problema principal

03: Estrategia

04: Beneficios

Retraso en procesos
operativos. Debido a que
no se tienen flujos de
procesos que todo
colaborador pueda saber
y tener claro.

Dificultad en el control de
inventario. Al solicitar
reportes mensuales de
inventario se presentan
faltantes y sobrantes en
un rango de 300 a 5000
soles.

Limitado numero de
proveedores para tubos
y laminas de acero: por
estrategia comercial de
la empresa: Debido a
las exigencias de los
clientes, de productos
de calidad nacional, a la
cual atribuyen mejor
reputacion de calidad
en la region, se
determin6 solo
comercializar productos
de SIDER PERU y
ACEROS AREQUIPA.

pueden utilizar
herramientas,
instrumentos 'y
metodologias
que pueden
ayudar a
mejorar el area
de
aprovisionamie
nto. Una de
ellas puede ser
la Matriz de
Ansoff.

Expertise empresa: del area de de gestion de implementar
abastecimiento: mas una nueva
apropiada: estrategia:
Milton Carhuas Gestién de Falta de estrategia y Desde su | Implementar
Laureano/Gerente aprovisionamiento planificacion en las opinion hay | algunas nuevas
General/Arquitecto/30 deficiente. Debido a que | compras: La gerencia muchas estrategias puede
anos en el rubro no hay una planificaciéon | recomienda realizar las | estrategias que | generar mejor
Ferretero para realizar las compras enbase alos |se puede | control en area de
compras. antecedentes utilizar. Por | abastecimiento 'y
inmediatos de ventas. ejemplo: se | ser mas eficiente.

Yordan Gomez
Palpa/Almacenero/5
anos trabajando en el
rubro ferretero

Gestién de
aprovisionamiento
deficiente. Debido a que
se traen producto de los
que ya tenemos, pero de
los que faltan demora y
pueden pasar varios sin
que el producto pueda
llegar.

Falta de estrategia y
planificacion en las
compras: Los clientes
acceden al area de
exhibicién del almacén
donde confirman la
calidad del producto y
estiman su demanda.
Sin embargo, no
concretan la compra de
y una cotizacién debido
a que se carece del
stock total demandado.

Limitado numero de
proveedores para tubos
y laminas de acero por
estrategia comercial de
la empresa: reconoce
que las solicitudes de
compra no
corresponden a la
cantidad del material
entregado y lo asocia a
contar con los mismos
proveedores que a su
punto de vista no
pueden abastecer de
manera oportuna las
cantidades solicitadas.
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TablaC1: Entrevista de integrante de Lorente Corporacion Ferretera M SAC

(continuacion)

Carlos Martin Zevallos
Carhuas/Administrador/2
afos en el rubro
ferretero

Gestion de
aprovisionamiento
deficiente. Sin un plan
formal de abastecimiento
se compran productos
aleatoriamente.

Retraso en procesos
operativos. Debido a que
al estar centralizado todo
en una persona se debe
esperar mas del tiempo
indicado para tener
respuestas a algun
requerimiento tanto del
cliente interno como del
cliente externo.

Dificultad en el control de
inventarios. Ya que
cuando se vende un
producto y este no se
encuentra fisicamente en
almacén descuadra a
todas las areas (caja->
nota de crédito, ventas-
>incomodidad del cliente,
administracion->realizar
un informe del cruce o
faltante del producto).

Falta de estrategia y
planificacién en las
compras: Las compras
se realizaban segun la
ausencia de items en el
stock de almacén,
reportada por el
almacenero. No se
trabajaba con stock de
seguridad ni con
estudio de demanda.

Limitado numero de
proveedores para tubos
y laminas de acero por
estrategia comercial de
la empresa: La
reputacién de la
empresa se debe a que
comercializa productos
nacionales a los cuales
los clientes le tienen
mas confianza que los
importados desde
china. Asocian calidad a
produccién nacional.

Desde su
opinién hay
muchas
estrategias que
se puede
utilizar. Por
ejemplo: se
pueden utilizar
herramientas,
instrumentos y
metodologias
que pueden
ayudar a
mejorar el area
de
aprovisionamie
nto. La
metodologia de
Kraljic.

La
implementacién
de nuevas
estrategias puede
generar eficaz
control en area de
abastecimiento vy
como
consecuencia se
reducirian los
costos.

Jhannet Matos
Barreto/Asistente de
Ventas/Técnica en
administracion/1 aino en
el rubro ferretero

Gestion de
aprovisionamiento
deficiente debido a que
los productos que el
cliente solicita no estan
en stock.

Falta de control en las
ventas al no haber
productos en stock
perdemos ventas.

Falta de estrategia y
planificacion en las
compras: No ha
elaborado antes un
reporte de clientes y
productos  adquiridos,
por lo que no es posible
identificar a los clientes
mas recurrentes y
proyectar su demanda
segun la necesidad que
ellos puedan tener de
adquirir productos con

los que ya han
estandarizado su
produccion.

Maritza Soto
Huacho/Ejecutiva de
Ventas/Administradora/3
afos en el rubro
ferretero

Gestién de
aprovisionamiento
deficiente. Se genera un
desorden cuando el
cliente compra, pero a la
hora de despachar no
esta el producto en fisico.
Falta de Producto para
atender la demanda.
Debido a que el cliente
pregunta por cantidad de
tubos, pero no se
encuentran las
cantidades solicitadas.
Demora en los reportes
de ingresos. No se tiene
un reporte de ingresos y
la informacién de cuanto
se pierde en ventas por
no tener el producto en
nuestro almacén.

Falta de estrategia y
planificacion en las
compras: No cuenta
con el stock necesario
para poder cerrar una
venta de manera
oportuna debido a que
no se realizd una
proyeccion adecuada
de la cantidad de
articulos necesarios
para atender la
demanda.
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TablaC1: Entrevista de integrante de Lorente Corporaciéon Ferretera M SAC

(continuacion)

André Guillermo

Taza/Almacenero/5 ainos

en el rubro ferretero

Gestién de
aprovisionamiento
deficiente. No hay
organizacion para
comprar productos.

Mano de obra lenta. No
capacitan a los
colaboradores para que
puedan rendir mejor.

Dificultad en el control de
inventarios. No hay una
coordinacion con el area
de ventas para saber qué
productos se requieren.

Falta de estrategia y
planificacién en las
compras: Los clientes
acceden al area de
exhibicién del almacén
donde confirman la
calidad del producto y
estiman su demanda.
Sin embargo, no
concretan la compra de
y una cotizacion debido
a que se carece del
stock total demandado.

Samuel Ore
Cuya/Ayudante de
Almacén/5 aios en el
rubro ferretero

Mano de obra lenta. No
motivan al colaborador ni
realizan capacitaciones.

Falta de producto para
atender la demanda.
Debido a que se tiene el
stock incompleto.

No aplica.

Nancy Villanueva
Espinozal/Cajera/1 afio
en el rubro ferretero

Gestion de
aprovisionamiento
deficiente. No existe una
organizacion para
realizar las compras.

Retraso en procesos
operativos. No hay
politicas claras de los
procesos ni qué hacer
cuando se presenta
alguna casuistica.

Falta de estrategia y
planificacion en las
compras. Solicita el
stock de los productos
disponibles para venta y
en almacén carecen de
inventario suficiente,
atribuye el
inconveniente a la falta
de planificacion para
comprar y recepcionar
con tiempo los
materiales mas
demandados por los
clientes

Jean Pierre Soto
Baltazar/Supervisor de
Almacén/2 afios en el
rubro ferretero

Gestion de
aprovisionamiento
deficiente. No llegan los
materiales cuando se
solicitan o se trae mas
del material que ya se
tiene en stock.

Dificultad en el control de
inventarios. Para
entregar los reportes de
inventarios es muy
tedioso y no hay
facilidades para controlar
rotacion de productos.

Falta de estrategia y
planificacion en las
compras por que la
demanda de ciertos
items es menor a la
compra realizada por el
personal administrativo
y el excedente se
deteriora en almacén
porque no se vende en
un periodo oportuno. O
al revés se compra
mucho menos de lo que
realmente demandan
los clientes.
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Tabla C2: Entrevistas de integrantes de Fierros Lorente SAC.

ENTREVISTADO

APORTE

Nombre/Cargo/Profesién
Expertise

01: Diagnostico de la empresa:

02: Problema principal del area de abastecimiento:

03: Metodologia de gestion
mas apropiada:

04: Beneficios de
implementar
nueva
metodologia:

Arturo Carhuas
Laureano/Gerente
General/Arquitecto/26
afos en el rubro Ferretero

Gestion de aprovisionamiento
deficiente

Retraso en procesos operativos

Falta de estrategia y planificacién en las compras: La
gerencia prefiere ejecutar compras en base a la carencia de
inventario en sus almacenes, no proyectan la posible
demanda de sus clientes para realizar las compras.

Limitado numero de proveedores para tubos y ldminas de
acero por estrategia comercial de la empresa: por estrategia
comercial de la empresa: Debido a las exigencias de los
clientes, de productos de calidad nacional, a la cual
atribuyen mejor reputacion de calidad en la regién, se
determiné solo comercializar productos de SIDER PERU y
ACEROS AREQUIPA.

Edwin
Mallqui/Administrador/18
afos en el rubro ferretero

Gestion de aprovisionamiento
deficiente

Limitado nimero de proveedores para tubos y laminas de
acero por estrategia comercial de la empresa.

Por estrategia de diferenciacién de la empresa se compra
producto nacional.
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Anexo D: Fotografias

Figura D1: Almacén de tienda

Figura D2: Anaqueles de almacenaje de tubos en tienda
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Figura D3: Anaqueles de almacenaje de planchasen tienda

Figura D4: Area de despacho y recepcién de mercancia en tienda
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Figura D5: Almacén de materiales complementarios en tienda

Figura D6: Anaqueles de tubos Almacén principal
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Figura D7: Mallas galvanizadas Almacén principal

Figura D8: Anaquel de tubo en Almacén principal
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Figura D9: Anaquel de tubo en Almacén principal
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Anexo E: Guia de entrevistas para personal de administracion,

ventas y almacén
1. Introduccién:
Buenos dias/ tardes mi nombre es (nombre de la persona que realizara las preguntas),
estudiante de la Facultad de Gestiéon de la PUCP quienes estamos desarrollando
nuestra tesis de licenciatura. El presente cuestionario que sera realizado de manera
confidencial nos ayudara a desarrollar un diagnéstico de la problematica de la empresa
Lorente Corporacion Ferretera M SAC. De acuerdo a lo anterior, es importante que usted

pueda ser parte de esta investigacion, ya que cumple con los requerimientos necesarios
para la viabilidad de este trabajo de investigacion.

2. Instrucciones:
Objetivo especifico a tratar en la entrevista
e Problematica en el area de abastecimiento
Tipo de conversacién esperada:

Las preguntas en su totalidad buscar recopilar datos acerca de la problematica en el
area de abastecimiento por lo que es convenientes realizar preguntas abiertas para
obtener respuestas detalladas.

3. Secuencia de preguntas:

1. ¢Cual es la estructura organizativa de la empresa familiar ferretera y como se

distribuyen las responsabilidades entre los miembros de la familia y los empleados?

2. 4 Cuales son los principales productos y servicios que ofrece la empresa y cual es su

nivel de demanda en el mercado actual?

3. ¢Cual es la situacion financiera de la empresa en términos de ingresos, costos y

rentabilidad?

4. ¢Qué estrategias de marketing y ventas se estan utilizando para promocionar los

productos y servicios de la empresa y cual es su efectividad?

5. ¢ Cuales son los principales desafios o problemas que enfrenta la empresa en cada

una de sus areas (por ejemplo, compras, inventario, logistica, atencién al cliente)?

6. ¢Cual es el nivel de satisfaccion de los empleados y cémo se promueve su desarrollo y

bienestar en la empresa?

7. ¢Cudl es el area especifica dentro de la empresa familiar ferretera que consideras que

enfrenta los mayores desafios o dificultades en la actualidad?

8. ¢ Cuales son los principales obstaculos o problemas que se presentan en dicha area?
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10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

¢, Cual es el impacto de estos problemas en la operatividad y el rendimiento general de

la empresa?

¢ Cuales han sido los intentos previos para abordar estos problemas y cuél ha sido su

efectividad?

¢, Cuales son las posibles causas subyacentes de los problemas identificados en el area

critica?

¢, Qué soluciones o mejoras se proponen para superar estos problemas y como se

espera que impacten positivamente en la empresa?

¢ Cual es el problema de mayor relevancia que enfrenta actualmente la empresa

familiar ferretera?
¢, Cuales son las causas principales de este problema identificado?

¢, Qué herramientas o enfoques se han utilizado anteriormente para abordar problemas

similares en la industria o en otras empresas?

¢ Cuales son las caracteristicas y requisitos especificos de la empresa familiar ferretera

que deben considerarse al seleccionar una herramienta de mitigacién?

¢, Qué herramientas, técnicas o metodologias existentes se ajustan mejor a las

necesidades y caracteristicas de la empresa?

¢, Cual es el costo, la viabilidad y la eficacia esperada de la herramienta propuesta para

afrontar el problema identificado?

¢ Cuales son los costos asociados con la implementacién de la herramienta en la
empresa ferretera familiar, incluyendo gastos iniciales, costos fijos y variables y

posibles costos adicionales a largo plazo?

¢ Cuales son los beneficios esperados de la implementacion de la herramienta en
términos de mejoras operativas, eficiencia, productividad, rentabilidad u otros aspectos

relevantes para la empresa?

¢, Cual es la relacion costo-beneficio estimada de la implementacion de la herramienta,

considerando tanto los costos como los beneficios esperados a corto y largo plazo?

Cierre de la entrevista:

Se le agradece por su compromiso, tiempo dedicado y participacion en las respuestas
obtenidas ya que toda la informacién obtenida sera utilizada para llevar a cabo
nuestro trabajo de investigacion.
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Anexo F: Guia de entrevista para expertos

1. Introduccién
Buenos dias, mi
nombre es (nombre de la persona que realizara las preguntas), estudiante de la Facultad
de Gestion de la PUCP quienes estamos desarrollando nuestra tesis de licenciatura. El
presente cuestionario nos ayudara conocer su punto de vista acerca de la metodologia
mas adecuada para resolver el problema de abastecimiento de la empresa Lorente
Corporacion Ferretera M SAC.

De acuerdo a lo anterior, es importante que usted pueda ser parte de esta investigacion,
ya que cumple con los requerimientos necesarios para la viabilidad de este trabajo de
investigacion.

2. Instrucciones:
Temas a tratar en la entrevista

e Buscar la metodologia mas 6ptima para la problematica de abastecimiento de
la empresa

Tipo de conversacion esperada:

Las preguntas seran abiertas ya que el objetivo es obtener informacion acerca de la
metodologia mas 6ptima para resolver el problema de abastecimiento.

3. Preguntas:
Tema: Busqueda de la metodologia mas éptima para resolver el problema de
aprovisionamiento

1. ¢Cuando una empresa tiene perdidas por ventas al no tener stock que
metodologia nos recomienda?

2. ¢Cuando una empresa quiere clasificar en categorias sus productos para
poder elaborar estrategias que metodologia nos recomienda?

3. ¢Cuando una empresa tiene categorias de productos diferentes con
abundante o limitado numero de proveedores dependiendo de su categoria
que metodologia nos recomienda?

4. ;Cudles son las metodologias mas reconocidas en logisticas relacionadas
a la problematica de la empresa?

5. ¢Cuales son las metodologias recientes en logistica relacionadas a la
problematica de la empresa?

4. Cierre:
Se agradece por su tiempo, compromiso y participacion para poder aportar su
experiencia a nuestra investigacion, toda esta informacion recopilada sera
indispensable para llevar a cabo nuestro trabajo de investigacién.
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Anexo G: Impacto en las ventas por categorias

Tabla G1: Impacto en las ventas de la Empresa por categorias
% de la % de % de la
# Descripcion Total 2022 | ‘oma | utlidad | rota12023 | YoMt
2023 2023 2022

1 EXE@??E%X&%E%RE&. 2.683.500,23 | 4234% | 43,04%| 2.824.737,08| 41.94%
2 | TUBERIA GALVANIZADA 658.655.65| 1039% | 912%| oza2174| 1029%
3 | ANGULOS - PERFILES s7924120| T5%|  750%| soadsasa| 749%
4| fRio LAF Ifétﬂégﬁgg)?\l 41072725| ©48% |  642%| 432.3444g8| ©642%
5 |PLANCHAESTRADAYLAC | ,oio0col 413% | 4099 |  o755pa40| 409%
6 | PLATINAS 22863716 °01%|  357%| 24067070| 3°7%
7 |BALLETAS 228.04005| 69%|  356%| 240042.16| 396%
8 | PLANCHALLE 217.98472| >*%| 341%| 22045760 S41%
9 | PLANCHA GALVANIZADA 20149120| 318%|  315%| 21200610 315%
10 | SOLDADURAS 18257207 288% |  285%| 19248112 285%
11 | PLANCHA LAF ACANALADA | cowoo ol 093%| 330l gy71500| 1:83%
12| GateA 89.979.44| 4% 141%| 9471520 1A%
13 | TEE - PERFILES s8o21a2| 2% 120%|  spazesa| 122%
14 |REDONDOLISO-PERFILES | sooooaol 1.21%|  1200|  gosszso| 1:20%
15 ggé?lﬁégo HSO- 6745711 198%| 105%| 7069170| 1-0%%
16 SXKET(?%C ESORIOS PARA sa06738| 087%|  086%| s57.86040| O86%
17 cB:ﬁ?:%TAS (ALMACER 4984439 O79%|  078%| s246778| 078%
18 | COBERTURAS (TECHOS) 1068090| O04%| 06a%| ansonoo| 064%
19 | PLANCHAS INOX sse6453 O81%|  060%| a060050| 060%
20 | MALLA GALVANIZADA s206250| O51%|  050%| sa750,00| ©50%
21 | ANGULO DOBLADO 2800527 046%|  0asos|  s0azeco| 045%
2 EEELLQTQ(;CESORD PARA 2582585 O041%|  040%| 27.18510| 040%
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Tabla G1: Impacto de las ventas de la Empresa por categorias (continuacion)

ACCEORIOS PARA PUERTA

23 | (ALMACEN CHICO). 21505.25| 034%| 034%| 2263710 034%
24 | DISCOS 2037693 032%|  032%| 21.44940| 032%
25 | RIELES 1842753 029%|  029%| 1930740 029%
26 | PINTURAS 1750641] 02%|  027%|  1s427ag| 027%
27 | CORREDERAS 16.40859| 020%| 026%| 1727220 0:26%
28 | ANGULO GALVANIZADO 1505508 024%|  02a%| 1584840 024%
20 | CURVAS Y TAPAS sosa7z| OM%| 0145 oas760| O14%
30 | MALLA ELECTRO 210315 O11%|  011% 2a7700| 011%
31 | CERROJOS 577543 099%| 0 09% 6.079.40| 0:09%
32 iéﬁ%ﬁ?ﬁ&ALVAMZADA 510530| ©08%|  0,08% 537400 0:08%
33 | CANALES - PERFILES 237861 00%%|  00a% 250380 0:04%
34 | INOX TUBERIAS 221065 ©%% | 003% 2327.00| 003%
35 | CUADRADO ORNAMENTAL tet075| 003%|  003% 1 705.00| 0.06%
36 | VIGA 1.219,80 0,02% 0,02% 1.284,00 0,02%

TOTAL: 6.338.100,06 | 10000% | 100,00% | ¢ o o o 1100,00%
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Anexo H: Lista de clientes

Tabla H1: Lista de clientes de la Empresa

# Razén Social / Ap. y Nombres Total %
MULTISERVICIOS ALFA OMEGA ENRIQUEZ 10 EMPRESA o
1 INDIVIDUAL DE RESPONSABILIDAD LIMITADA 222.400.94 | 3,13%
0,
2 | VENTAS VARIAS 172.196.42 2,43%
3 | MIRIAM PICHARDO 135.796,20 1,91%
0,
4 | FLORES HUIZA MARLIT 130.825.98 1,84%
5 COORPORACION E INVERSIONES ANDINAS SOCIEDAD 177%
ANONIMA CERRADA 12541530 | '
0,
6 | CARHUAMACA OSORES MARIBEL KARINA 111.711.70 1,57%
7 PERU CONSTRUYENDO UN FUTURO ESTABLE 117%
SOCIEDAD ANONIMA CERRADA-PERU CONSUFE S.A.C. 83.28420 | 17
0,
8 | ORURBAY INGENIEROS E.I.R.L. 68.037.66 0,96%
0,
9 | ROMERO ORIHUELA VICTOR RAUL 59.018,00 0,83%
0,
10 | TORRES VILLALVA WINER 58.458.76 0,82%
0,
11 | MATOS BARRETO JHANNET FIORELA 52.895,70 0,75%
12 FULL METALICA SR. DE MURUHUAY EMPRESA 0 74%
INDIVIDUAL DE RESPONSABILIDAD LIMITADA 52.336,24 | ' 7°
13 EL TORO LADRILLERA'Y CERAMICO SOCIEDAD 0.72%
ANONIMA CERRADA 51.224,40 | "7
14 MULTISERVICIOS Y MAQUINARIAS APAQ EMPRESA 071%
INDIVIDUAL DE RESPONSABILIDAD LIMITADA 50.329,10 | ' 7°
0,
15 | SEGAMA SEDANO SAUL 50.003,30 0,70%
0,
16 | INMOBILIARIA CONSTRUCTORA G & H E.I.LR.L. 48.584.60 0,68%
0,
17 | EMPRESA DE SERVICIOS MULTIPLES C & RS.A.C 47.024.,20 0,66%
0,
18 | CUETO VELASQUE HIPOLITO 46.597,60 0,66%
0,
19 | MARTINEZ CHUQUILLANQUI DOMINGO ROMAN 46.320,00 0,65%
0,
20 | BARZOLA ESCALERA RAQUEL JULIA 40.830,04 0,58%
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Anexo I: Niveles de inventario (rotacién de productos)

Tabla I1: Rotacion de inventario mensual

Descripcion

Rotacioén de Inventario

mensual

TUBERIA LAMINADO EN CALIENTE LAC (NEGRO)

3

TUBERIA GALVANIZADA

2

ANGULOS - PERFILES

TUBERIA LAMINADO EN FRIO LAF (ELECTRO)

PLANCHA ESTRIADA Y LAC

PLATINAS

BALLETAS

PLANCHA LAF

PLANCHA GALVANIZADA

SOLDADURAS

PLANCHA LAF ACANALADA

ACCESORIOS PARA BALLETA'Y REGLA

TEE — PERFILES

REDONDO LISO - PERFILES

CUADRADO LISO - PERFILES

GUIAS (ACCESORIOS PARA BALLETAS)

BISAGRAS (ALMACEN CHICO)

COBERTURAS (TECHOS)

PLANCHAS INOX

MALLA GALVANIZADA

ANGULO DOBLADO

ACCESORIOS PARA PUERTA (ALMACEN CHICO)

DISCOS

RIELES

PINTURAS
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Tabla I1: Rotacién de inventario mensual (continuacién)

CORREDERAS

ANGULO GALVANIZADO

CURVAS Y TAPAS

MALLA ELECTRO

CERROJOS

PLANCHA GALVANIZADA ACANALADA

CANALES - PERFILES

INOX TUBERIAS

CUADRADO ORNAMENTAL

VIGA
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Anexo J: Pérdidas mensuales

Tabla J1: Perdidas mensuales por diversos problemas

Descripcion del problema

Perdida en Soles

%

Acumulado
Falta de anadlisis de la demanda y prondstico de
necesidades S/5,678.00 34%
Carencia de un sistema de gestion de inventario
eficiente S/2,171.00 47%
Carencia de un software y herramientas administrativas S/ 1,336.00 55%
Falta de automatizacion en los procesos internos S/ 1,169.00 62%
Seleccién inapropiada de proveedores basada
Unicamente en el precio S/ 1,169.00 69%
Dependencia hacia pocos proveedores S/ 1,169.00 76%
Deficiente comunicacién entre las distintas areas S/ 1,002.00 82%
Falta de alineacion entre los objetivos de los
departamentos involucrados S/ 1,002.00 88%
Inadecuado uso del presupuesto que dificulta la eficacia
de las compras S/ 835.00 93%
Falta de una politica clara de gestion de riesgos
financieros S/ 668.00 97%
Falta de control para verificar la calidad de los productos S/ 501.00 100%
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Anexo K: Tabla de equivalencias de costos adicionales

Tabla K1: Equivalencias de costos adicionales

Valor | e | promediox kilo (s/, | ot~ Equivalencia | £roc o,
(S1.8.00) 1.00)
1 S/. 24 S/. 1500 <=S§/. 1524 Mensual
2 Sl. 48 S/. 3000 S/. 1524 <= S/. 3048 Mensual
3 Sl. 72 S/. 4500 S/. 3048 <= S/. 4572 Mensual
4 S/. 96 S/. 6000 S/. 4572 <= S/. 6096 Mensual
5 S/. 120 S/. 7500 S/. 6096 <= S/. 7620 Mensual
6 S/. 144 S/. 9000 S/. 7620 <= S/. 9144 Mensual
7 S/. 168 S/. 10500 S/. 9144 <= S/. 10668 Mensual
8 S/. 192 S/. 12000 S/. 10668 <= S/. 12192 Mensual
9 S/. 216 S/. 12500 S/. 12192 <= S/. 12716 Mensual
10 S/. 240 S/. 15000 S/. 15240 < Mensual
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Anexo L: Tabla de equivalencias de perdida en ventas

Tabla L1: Equivalencias de perdida en ventas

Valor Nominal Equivalencia Real Frecuencia
1 <=8/. 200 Diaria
2 S/. 200 <= S/. 400 Diaria
3 S/. 400 <= S/. 600 Diaria
4 S/. 600 <= S/. 800 Diaria
5 S/. 800 <= S/. 1000 Diaria
6 S/. 1000 <= S/. 1200 Diaria
7 S/. 1200 <= S/. 1400 Diaria
8 S/. 1400 <= S/. 1600 Diaria
9 S/. 1600 <= S/. 1800 Diaria
10 S/. 1800 < Diaria
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Anexo M: Tabla de ventas trimestrales

Tabla M1: Total de ventas trimestrales

Periodo de Venta

Total de ventas

1er Trimestre

S/ 2,811,634.76

2do Trimestre

S/ 1,653,218.34

3er Trimestre

S/ 1,353,299.60

4to Trimestre

S/ 853,542.00

TOTAL

S/ 6,671,694.70
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Anexo N: Guias de observacion N°1

1. Datos Generales:

2. Caracteristicas de las observaciones:

Objetivo

Conocer las incidencias que ocurren durante el proceso

de venta que puedan afectar el termino de este proceso.

Fenédmeno a Observar

Registro de la solicitud de compra de los clientes,
respuesta a la cotizacion por parte del vendedor en
funcion de la informacion recibida por parte del area de
almacén respecto al stock disponible. Se tomara
especial atencién a todas aquellas ventas que no se
concretan y la razén por la que no se atendio la solicitud
del cliente. Ademas de los reclamos, devoluciones o

cambios asociados al proceso de ventas.

Tipo de observacion

Observacion no Participante

Procedimiento

Cada observador visitara el establecimiento de venta de
la empresa. Asi mismo, los observadores llevaran a cabo

el registro de las observaciones mediante notas.

Forma de registro

Fotos / notas

3. Aspectos a observar

Observacion:

Tipo de cliente

Solicitud de compra

Proceso de venta

Proceso de entrega

Devoluciones, reclamos

cambios de producto

y
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Lugar:

Prol. Angaraes N° 300 Huancayo

Fecha:

4 de noviembre de 2022

Numero de Observaciones:

4
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Anexo N: Guia de observacion N° 2

1. Datos Generales:

2.

Caracteristicas de las observaciones:

Objetivo

Conocer los procesos de operaciones con deficiencias
involucrados en el proceso compra y venta de la
empresa, identificando las actividades criticas, inputs y

outputs.

Fendmeno a Observar

Observar la gestién realizada en las actividades

administrativas y operativas de los procesos de compra
Identificando deficiencias,

y venta. participantes,

actividades, inputs y outputs.

Tipo de observacion

Observacion no Participante

Procedimiento

Cada observador visitara el establecimiento de venta de
la empresa y el almacén central. Asi mismo, los
llevaran a cabo el las

observadores registro de

observaciones mediante notas.

Forma de registro

Fotos / notas

3. Aspectos a observar

Observacion:

Actores involucrados en los

procesos
Actividades criticas de los
procesos y actividades

operativos y administrativas

Deficiencias en los procesos y

actividades y

operativas

administrativas
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Lugar: Prol. Angaraes N° 300 Huancayo

Fecha 20 de noviembre de 2022

Numero de Observaciones |4
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