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The present article aims to describe the methodology and tools used in the design of a program
for local suppliers’ development (micro and small businesses) of a mining company in Piura,
Peru. This mining company and the University of Piura signed an agreement to design the
program as part of its framework of social responsibility. The project consists in the elaboration
of diagnoses and improvement plans for each local business selected. The processes of the
PMBOK (PMI®) were used as a base to elaborate the planning, the execution and monitoring.
Visits and interviews (physical and non-physical) were made to obtain information and maintain
communication. The diagnosis summarized up into a SWOT, as a result of an internal and
external analysis. For internal analysis the following tools were used: Internal Capacity Profile
(IPC), Empathy Map and Net Promoter Score surveys (NPS). For external analysis, there were
used these tools: Analysis of five competitive forces or Porter and Analysis PESTEL. From the
diagnosis, a strategy was defined and improvement initiatives were selected using a Gap
Matrix and the Balanced Scorecard. The improvement plan was concrete in a Project Charter.

Keywords: Local suppliers’ development; micro and small businesses; social responsibility;
program design; definition of business strategy.

METODOLOGIA PARA DIAGNOSTICO ESTRATEGICO Y PLAN DE MEJORA DE MICRO
Y PEQUENAS EMPRESAS COMO PROVEEDORES LOCALES DE UNA COMPANIA
MINERA.

El objetivo del presente articulo es describir la metodologia y herramientas utilizadas en el
disefio de un programa de desarrollo de proveedores locales (micro y pequenas empresas)
de una compafiia minera en Piura, Peru. La compafnia minera y la Universidad de Piura
firmaron un convenio para el disefio de dicho programa, el cual se realiza en el marco de sus
actividades de responsabilidad social. El proyecto consisti6 en la elaboracién de un
diagnéstico estratégico y la formulacién de un plan de mejora para cada negocio local
seleccionado. Para la planificaciéon, ejecucion y seguimiento se utilizaron procesos del
PMBOK (PMI®). Se realizaron visitas y entrevistas presenciales y no presenciales. El
diagnostico se resumio en un FODA, como resultado de un analisis interno y un analisis
externo. Para el analisis interno se aplicaron las siguientes herramientas: Perfil de Capacidad
Interna (PCIl), Mapa de Empatia y encuestas Net Promoter Score (NPS). Para el analisis
externo, las herramientas utilizadas fueron: Analisis de las cinco fuerzas competitivas de
Porter y andlisis PESTEL. A partir del diagndstico, se definié una estrategia y se seleccioné
iniciativas de mejora utilizando una Matriz de Brechas y el Balanced Scorecard. El plan de
mejora se concretd en un Project Charter.

Palabras claves: Desarrollo de proveedores locales; micro y pequefias empresas;
responsabilidad social; disefio de programa; definicién de estrategia empresarial.
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1. Introduccion

En los ultimos afios las compafias mineras han desarrollado actividades para involucrar y
gestionar mejor sus relaciones con la comunidad en el area de influencia de los proyectos
mineros. La sostenibilidad de las compafiias mineras depende en gran medida de la
credibilidad, la confiabilidad y aceptacion de las operaciones de la compafiia por parte de la
comunidad, es decir, las compafias deben contar con licencia social para operar (Musiyarira,
2021). De acuerdo con Musiyarira, uno de los pilares claves para obtener esa licencia social
es el fortalecimiento y la creacién de vinculos entre los proveedores locales y la compania
minera. La adquisicion local de bienes y servicios por parte de las empresas mineras
contribuye al PIB nacional, crea empleos locales, promueve la transferencia de tecnologia, la
transferencia de habilidades y ayuda a integrar a las empresas locales en las cadenas de valor
globales (Nickerson et al., 2017).

Sin embargo, el desafio esta en la percepcién de falta de capacidad y competencia de los
proveedores locales para cumplir con los requisitos técnicos y de calidad exigidos por las
empresas mas grandes (Vermeulen & Oosthuizen, 2019). Segun estos autores, las
companias mineras tienen el reto de identificar claramente los niveles de madurez actuales
de sus proveedores locales para determinar donde enfocar sus iniciativas de desarrollo.
Asimismo, afirman que usualmente no existe una hoja de ruta holistica para contribuir al
desarrollo de dichos proveedores locales.

Este articulo muestra los resultados del proyecto “Lanzamiento de un programa de desarrollo
de proveedores locales en la provincia de Sechura”, ejecutado en Piura, Peru. El proyecto se
desarrollé gracias a la firma de un convenio de cooperacién interinstitucional entre la
Universidad de Piura y la Compania Minera Miski Mayo, compafia dedicada a la explotacion
de roca fosférica. El proyecto se ejecutd en el marco de las actividades de responsabilidad
social de la minera.

Se trabajoé con micro y pequefias empresas, las cuales podrian convertirse en proveedores
locales de la compania. Fueron seleccionadas de un listado inicial elaborado por la compania
minera. Los principales entregables del proyecto fueron el diagnéstico y el plan de mejora para
cada una de empresas seleccionadas.

Se considera que la principal contribucion de este articulo es la metodologia desarrollada, los
instrumentos utilizados y las lecciones aprendidas en el disefio de este programa para el
desarrollo de pequenos negocios, como proveedores locales de una compania tractora, como
la compafnia minera. Esta metodologia e instrumentos podrian replicarse en contextos
similares al de Piura, Peru.

2. Metodologia y herramientas

La metodologia utilizada se basa, principalmente, en las recomendaciones aportadas por el
PMBoK, la Guia de los fundamentos para la direccion de proyectos (PMI, 2017a) y por la guia
para el analisis de negocios del PMI (PMI, 2017b).

La metodologia se compone de cinco actividades secuenciales: (i) planificacion, (ii) seleccion
de empresas locales, (iii) diagndstico de las empresas seleccionadas, (iv) definicion de la
estrategia y planes de mejora y, (v) elaboracién del plan de implementacion.

2.1 Planificacion de actividades
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Bajo un enfoque de direccion de proyectos y permanente comunicacion se definio el alcance.
El proyecto se inicia con la aprobacién formal del Project Charter y culmina con la presentacion
del plan de implementacion. La figura 1 presenta la estructura de descomposicién de trabajo
simplificada utilizada como base para la ejecucién y seguimiento del proyecto.

Figura 1: Estructura de descomposicion del trabajo del proyecto.
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2.2. Seleccion de empresas locales.

Con base en un listado preliminar de empresas locales enviado por la compafiia minera se
realizaron durante tres dias visitas a catorce negocios como ferreterias, librerias,
cooperativas, empresas de servicios, entre otras. Para seleccionar a cinco empresas se
utilizaron los siguientes criterios cualitativos: responsabilidad social, interés, capacidad de
ejecucion de mejoras, objetivos de la minera y disponibilidad de internet para el trabajo remoto.
La calificacion final permitié rankear a los negocios.

2.3. Diagnéstico de las empresas seleccionadas

Se realiz6 el diagnéstico interno y el diagndstico externo de cada empresa a través de visitas
presenciales y reuniones via videoconferencia. Se conté con la participacion de los
propietarios y/o representantes de la empresa. Con la informacién obtenida del analisis interno
y del analisis externo se elaboré la matriz FODA. La metodologia seguida se detalla en la
figura 2.

Figura 2. Metodologia empleada para la elaboracién del diagnéstico.

Analisis interno

g da visit |dentificacion

Visita in situ egunaa visita Andlisis FODA preliminar de
1] in situ

problemas

Analisis externo

2.3.1. Diagnéstico interno.

Segun Villajuana (2013), con el diagndstico interno se exploran las fortalezas y debilidades.
Se evaluan capacidades, recursos y habilidades para conocer el nivel de desarrollo de la
empresa. Para el diagndstico interno se utilizaron las siguientes herramientas:
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o Perfil de Capacidades Internas (PCI): Segun Diaz & Serna (2015), el PCI es una
herramienta para evaluar las fortalezas y debilidades de la organizacion. Se evaluaron
cinco capacidades que afectan la operacion: comercial y competitiva, financiera y gestion
contable, tecnoldgica y sistemas de informacion vy, directiva.

e Mapa de Empatia: Segun Osterwalder & Pigneur (2010), el mapa de empatia es una
herramienta desarrollada por la empresa de pensamiento visual XPLANE, sirve para tener
un conocimiento profundo del entorno, el comportamiento, las inquietudes y las
aspiraciones de los clientes.

o Encuesta Net Promoter Score (NPS): Como afirma Stahlkopf (2019), la encuesta NPS se
basa en una solo pregunta: en una escala de 0 a 10,  qué tan probable es que recomiende
nuestra empresa?, se puede obtener una lectura rapida sobre la opinién del consumidor.

e Analisis del margen bruto aproximado: Técnica que busca estimar la situacion contable-
financiera de una empresa a través de informacion de flujo de dinero como ventas y gastos
aproximados de la semana o del mes.

2.3.2. Diagnéstico externo.
Para el diagnostico externo se utilizaron las siguientes herramientas:

e Analisis PESTEL: Como afirma Diaz & Serna (2015), el analisis PESTEL permite entender
cuales son los factores macro ambientales que pueden impactar en una organizacion, es
decir, entorno politico, econdmico, social, tecnoldgico, ecolégico y legal.

o Analisis de las 5 fuerzas competitivas de Porter: Segun Porter (2008), las reglas de
competencia estan englobadas en cinco fuerzas competitivas: la entrada de nuevos
competidores, la amenaza de sustitutos, el poder de negociacién de los compradores, el
poder de negociacion de los proveedores y la rivalidad entre los competidores existentes.

2.3.3. Matriz FODA e identificacion preliminar de la estrategia.

Segun Diaz & Serna (2015), el analisis FODA ayuda a determinar si la empresa esta en
capacidad de desempefiarse en el medio. Los resultados del analisis interno y el analisis
externo de cada empresa sirvieron para construir la matriz FODA de negocio.

El diagnéstico se cierra con la identificacion de problemas y cuellos de botella organizados en
tres aspectos: operativo - logistico, comercial y de gestion.
2.4. Definicién de la estrategia y planes de mejora

Como sefala Rigby (2015), la estrategia determina en qué deberia convertirse una empresa
y como podria alcanzarlo. Con la informacién mostrada en el diagndstico se definio la
estrategia del negocio; tal como se muestra en la metodologia esquematizada en la figura 3.

Figura 3. Metodologia para la elaboracion del plan de mejora

Estrategia
Diagndstico de la >{ Balanced Plan de mejora

empresa Scorecard propuesto

Matriz de
brechas
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Con la estrategia definida, se elabord una matriz de brechas para comparar la situacién actual
versus la situacién deseada e identificar iniciativas de mejora. Esta matriz se organizé en
cuatro categorias: finanzas, clientes, procesos internos y capacidad organizacional. Cada
iniciativa de mejora identificada fue valorada por su nivel de importancia y nivel de urgencia.
Ademas, la herramienta de gestion Balanced Scorecard se utilizo para desplegar la estrategia.
En el proyecto el Balanced Scorecard ayudé a seleccionar y priorizar iniciativas de mejora.

Para complementar este analisis, las iniciativas de mejora fueron consultadas con un
empresario referente y validadas con el propietario del negocio y por dos expertos en
Ingenieria Industrial. Con esta informacién, se seleccionaron las iniciativas para formar el plan
de mejora de la empresa presentado a través de un Project Charter.

2.5. Elaboracion del plan de implementacion.

El conjunto de planes de mejora aprobados por la compafia minera conforma el plan de
implementacion. Cada plan de mejora contiene principalmente el alcance, el cronograma y el
presupuesto aprobado para cada negocio.

3. Resultados

Siguiendo la metodologia y herramientas descritas, se obtienen los siguientes resultados:

3.1. Seleccién de empresas locales

A partir del listado enviado por la compania minera se realizaron llamadas telefénicas a los
propietarios de las empresas para coordinar la visita in situ. En la visita se realizé una
entrevista para dar a conocer los objetivos del proyecto e invitarlos a participar en el proceso
de seleccién. Las empresas seleccionadas fueron: Ferreteria Sarita Colonia, Ferreteria
Samathi, Ferreteria BRAM, Libreria Premium y Contratistas Generales Bayovar.

Figura 4. Selecciéon de empresas locales

Responsabilida Interés y (;apaglFIad de Objetivos de .Conexmn a
; S ejecucidn de la ; internet para
d Social disponibilidad Miski Mayo h
propuesta trabajo remoto
25% 25% 25% 15% 10%
. Calificacion
Ranking Proveedor Rubro (1-3) (1-3) (1-5) (1-3) (1-3) General
1 [Arton Chunga Albero Ferreteria 40 50 50 40 40 45
2 Ferreteria Samathi Ferreteria / Pintura 4.0 5.0 5.0 4.0 4.0 45
3 Libreria Premium Libreria 4.0 50 50 3.0 50 4.5
— -
4 |Femeteria BRAM Fensteria / Materiales de 40 40 5.0 40 40 43
construccidn
5 Sﬁzsem"’a Puntadas que | popa INDUSTRIAL 5.0 5.0 3.0 40 3.0 4.2
Contratistas Generales Metalmecanica y
6 Bayovar S.A.C. (1) Senicios Generales 50 40 40 20 30 38

Nota: (1) Por sugerencia de la Compafia Minera se ha seleccionado a la empresa Contratistas Generales Bayovar
SAC en lugar de la cooperativa Puntadas que Unen. Se indico que la cooperativa ha sido beneficiada con otros
programas y actualmente cuenta con el apoyo de un asesor externo.

3.2. Realizacién del diagnéstico estratégico

3.2.1. Perfil de Capacidades Internas (PCI):
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En las capacidades del PCI, el porcentaje referencial alcanzado por Ferreteria BRAM es 64%,
por Ferreteria Samathi es 83%, por Libreria Premium es 73%, por Contratistas Generales
Bayoévar es 61% y por Ferreteria Anton es 73%.

Para mostrar los resultados del PCI se ha tomado como referencia la ferreteria BRAM. La
figura 5 muestra los resultados para dos capacidades: en la capacidad directiva, se adapta al
cambio con facilidad y tiene gran capacidad para toma de decisiones. En la capacidad de
tecnologia, no tiene implementado ningun sistema informatico ni medios digitales.

Figura 5. PCl de la ferreteria BRAM

FERRETERIA BRAM
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++ e ee Porcentaje logrado Parcentajereferencia
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Directiva G7% 64%
Comercial y competitiva 65% 64%
Financiera y gestién contable 62% 64%
Tecnoldgica y sistemas de informacidn 42% 64%
Talento Humano 83% B4%

3.2.2. Mapa de Empatia

La elaboracion del Mapa de Empatia se desarrolla a través de una entrevista via Zoom a cada
propietario del negocio. Asi tenemos que el perfil del cliente tipico para:

o Ferreteria Sarita Colonia, son personas naturales, embarcaciones pesqueras y empresas
pesqueras y mineras

o Ferreteria Samathi, no se realiz6 mapa de empatia.

e Libreria Premium, son ocasionales, escolares y empresas. La aplicacién de la herramienta
se realizé para clientes tipo empresa.

e Contratistas Generales Bayévar S.A.C., empresas que tienen su centro de operaciones
en Bayovar. Para la aplicacion de la herramienta, se trabajo con la empresa COPEINCA.

e Ferreteria BRAM, por el lado de la construccion son los maestros de obra e ingenieros
civiles y por el lado de ferreteria en tienda, el duefio de una vivienda. En la figura 6, se
presenta el Mapa de Empatia para el cliente tipico de construccion de Ferreteria BRAM.
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Figura 6. Mapa de empatia de cliente tipico de construcciéon de Ferreteria BRAM

Varén de mas de 40 afios, dedicado a la pesca o maricultura, el 70% aprox. de Parachique y con estudios secundarios completos
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Los domingos se redine con familia y amigos para beber cerveza y festejar.
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bajos recursos econdmicos.
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Le encja que no pueda encontrar el material de
construccion que necesita para continuar con su obra,
especialmente en temporada de anchoveta.

No se traza objetivos o metas, sino que vive del dia a dia.
Son conformistas.

3.2.3. Encuesta NPS

Libreria Premium aplicé 70 encuestas, Contratistas Generales Bayévar S.A.C., 6 encuestas y
Ferreteria BRAM, 15 encuestas. Ferreteria Anton y Samathi no aplicaron la encuesta

Para el caso de Ferreteria BRAM, el sector mayoritario al que pertenece esta muestra de
clientes es la pesca con un 26,7% y 20% del sector publico. Con el 73.3% de los encuestados
recomendando a BRAM con un puntaje de 10, se evidencia gran satisfaccion de los clientes.

3.2.4. Analisis del estado de resultados aproximado

En la segunda visita in situ, el propietario de ferreteria BRAM brindé datos relacionados con
su negocio, obteniendo un Estado de Ganancias y Pérdidas mensual aproximado. Los costos
significan usualmente el 78% de sus ingresos en ventas y el margen bruto es el 22% de las
ventas totales. Si se considera el 3% que representan los gastos respecto a los ingresos por
ventas mensuales, el margen de explotacion es el 19% de las ventas mensuales.

3.2.5. Analisis PESTEL
Se presentan a continuacion tres de los seis aspectos:

e Aspecto politico: EI Fondo Social del Proyecto Integral Bayévar (FOSPIBAY) percibe
ingresos acumulados de PROINVERSION y aportaciones de empresas privadas, en
donde Compania Minera Miski Mayo S.R.L. es el mayor aportante (94.96% del total).

e Aspecto econémico: En Sechura y sobre todo en Parachique y Puerto Rico, las principales
actividades econdmicas son la pesca (industrial y artesanal), maricultura, mineria,
agricultura y ganaderia. Con la llegada de la mina, se abrieron bancos y restaurantes.

e Aspecto social: Desde el 2020, el Covid-19 es el factor mas influyente en el estilo de vida.
Las empresas han tenido que implementar protocolos de bioseguridad. El poblador
sechurano valora un precio justo, alto nivel de servicio y la amistad.
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3.2.6. Cinco fuerzas competitivas de Porter

Se realizo el analisis de las 5 fuerzas competitivas a cada empresa. La figura 7 muestra el
resultado de la Ferreteria BRAM.

Figura 7. Analisis de las 5 fuerzas competitivas de Porter de Ferreteria BRAM
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directo.

e  Canales de distribucion accesibles.

Intensidad de la

Poder de negociacién de proveedores competencia

Poder de negociacién de clientes

e  Trabaja con proveedores de confianza.

o Dificultad para encontrar proveedores de
ceramica y productos para disefio de
interiores.

e  Contacto directo con proveedores (via
celular).

e  Experiencia del duefio aumenta la
confianza de clientes.

e Elgerente debe asumir mas funciones
gerenciales y menos operativas.

e  EI90% de sus clientes son de bajos
recursos.

Sector en crecimiento.
Confianza con proveedores y
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Gerente muy operativo,
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y delegar.

Productos alternativos

e No hay bienes alternativos.

. El servicio y lealtad de clientes marcan la
diferencia con la competencia.

e  Serequiere invertir en tecnologia.

Esta herramienta en el caso de BRAM es analizada para el sector construccién de la provincia
de Sechura. Para diferenciarse y crecer ante la intensidad de la competencia es necesario
que su propietario potencie su actividad directiva y gerencial, delegue correctamente y ordene
Su negocio internamente.

3.2.7. Analisis FODA

Con la informacién recopilada de los instrumentos previos se elabora una matriz FODA, en la
que se identifican las estrategias que debe seguir para su desarrollo. En la figura 8 se muestra
el FODA de la Ferreteria BRAM. Segun el analisis, es necesario que el propietario empiece a
delegar ciertas funciones operativas para enfocarse en la gestion del negocio.

3.2.8. Problemas identificados y cuellos de botella

e Aspectos operativo-logistico: El principal problema es en el sector tecnoldgico del negocio.
No tienen ningun medio tecnoldgico, salvo camaras de seguridad. Ademas, hay un bajo
control del inventario y falta de aprovechamiento del espacio fisico.

e Aspecto de gestion: Para que el negocio pueda crecer, su propietario debe reforzar sus
labores como ejecutivo y estratega. Falta establecer claramente las funciones de cada
puesto y capacitacion en digitalizacién y en una cultura de servicio.

e Aspecto comercial: El negocio no cuenta con una estrategia de marketing, publicidad o
medios de pago como aplicaciones moviles de transferencia rapida o pago con tarjeta.
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Figura 8. Analisis FODA de la ferreteria BRAM
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- Reconocimiento de la empresa
por los clientes.

- No existen competidores
directos.

- Aumento de la demanda por
tanques de agua.

Amenazas

- Retraso de entrega de
proveedoras.

- Agotamiento de canteras.

- Renuncia de trabajadores.

- Prolongacion de la veda.

- Averia del vehiculo de
transporte.

- Llegada de competencia con
mayores espaldas financieras.

Fortalezas

- Duefio con visién de negocio.
- Vehiculos propios.

- Clientes fidelizados.

- Local propio y ubicacién
estratégica.

- Estrategia de precios.

- Alto nivel de servicio.

Estrategias ofensivas

- Establecer registro formal de
clientes para su gestion.

- Incrementar la oferta de
tanques de agua.

Estrategias defensivas

- Implementar GP5 para sus
vehiculos.
- Adquirir una cantera propia.

Debilidades

- Falta de contral de inventarios.
- Falta de inversion en
tecnologia.

- Falta de gerenciamiento.

- No tiene capacidad para
atender grandes volumenes.

- No cuenta con plan estratégico
ni plan de marketing.

Estrategias de reorientacion

- Invertir en habilidades
directivas. Gerenciar y delegar.
- Invertir en tecnologia para
facturacion, control de
inventarios y control de ingresos
Y egresos.

- Redistribucion del local
(layout).

Estrategias de supervivencia

- Definir puestos de la empresa.
- Implementar procesos
formales para reclutar y
capacitar personal.

3.3.

Definiciéon de planes de mejora

3.3.1. Definicién de la estrategia

Para cada empresa, se identifica una estrategia para definir los objetivos organizacionales,
marcar las actividades y asignar los recursos en el mediano y/o largo plazo. Para Ferreteria
Sarita Colonia se determind “Consolidar la cultura de servicio mediante un ordenamiento fisico
y digital”; para Ferreteria Samathi “Mejorar la experiencia de compra mediante el
ordenamiento fisico y digital del negocio y la capacitacién del personal”; para Libreria Premium
“Mejorar la experiencia de compra fortaleciendo la capacidad de atencién, la administracion
de la mercaderia y la estrategia de marketing”. Asimismo, se definid para Contratistas
Generales Bayovar SAC “Mejorar la competitividad de la empresa mediante la capacitacion
de sus trabajadores y el cumplimiento de requisitos de sus clientes” y para Ferreteria BRAM
“Crecer ordenadamente a través de una planificacion estratégica y el fortalecimiento de la
gestion operativa”.

3.3.2. Matriz de brechas y Balaced Scorecard

La matriz de brechas se ha utilizado para comparar la situacion actual con la deseada, plantear
iniciativas de cambio y saber cual sera el impacto de ese cambio dentro de cada empresa. El
Balanced Scorecard permite visualizar los objetivos, la forma de medirlos (indicadores), metas
y las iniciativas para lograrlos. Todo acorde a su estrategia.En la tabla 1 y la figura 9 se
muestran las herramientas desarrolladas para la Ferreteria BRAM.
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Tabla 1. Matriz de Brechas de la ferreteria BRAM.

[A]

Iniciativa: Nivel [B] Impacto
] Objetivo L L i i6 Vel | Nivel de A] x
Categoria Jetiv Situacioén actual Situacion deseada Alternativa de solucion de ) [Al
estratégico para alcanzar la situacién | . Urgencia [B]
impor-
deseada o mantenerla .
tancia
Disefiar una hoja Excel de
control de gastos o adquirir un
Control manual (en cuaderno) )
g Control de los gastos | sistema de control de gastos
. y esporadico de los gastos. " . ) X
Finanzas | Controlar gastos .| utilizando una hoja Excel o un | (deseable: relacionado con el 3 3 9
Generalmente, el propietario | _. . i ; ) .
; sistema informatico. sistema de informacion de
los estima.
ventas). A un largo plazo,
adquirir una cantera propia.
Clientes satisfechos. Pero en | Aumentar la cuota de
Mantener/aume | |, tienda ferretera, a veces no ' i
ntar el nivel de , mercado y poder atender | Realizar un estudio de
Clientes satisfaccion  del encuentran lo que buscan o | rapida y eficientemente a la | mercado para identificar 3 3 9
cliente se demoran mucho. clientela, cubriendo su | necesidades y oportunidades.
necesidad.
Innovar la .
, . . Implementar una ferreteria
ferreteria, . : Diferenciarse de la| .=
) La ferreteria sigue la ) . digital, para lo cual
ofreciendo una : competencia y marcar un hito . .
Procesos . modalidad usual de contar previamente se debe realizar
. alternativa  de ) - ) en el sector ferretero . Y 2 2 4
internos - con una tienda fisica y brindar un planeamiento estratégico
negocio nueva y g . sechurano, aperturando una . .
. el servicio presencialmente. P propio. Es un objetivo a muy
diferente en ferreteria digital.
largo plazo.
Sechura
Mejorar la | LOS  trabajadores — saben | oo o- oon yng organizacion . .
. PR empiricamente cual es su . Definir puestos de su negocio
Capacidad | organizacion y estructura interna clara, X X
i | int del | puesto, pero su rol 'y . y sus respectivas funciones.
organizaci | Interna e . . conocida por todo el ; 3 2 6
| funciones respectivas no . Lo ideal es que esto quede
onal persona X ) personal. Cada area debe
estan establecidas de documentado.

manera clara.

tener un responsable.

Nota: Para nivel de importancia y nivel de urgencia se considera: 1: bajo, 2: medio; 3: alto
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Figura 9. Balanced Scorecard de la ferreteria BRAM.

Estrategia: Crecer ordenadamente a través de una planificacién estratégica y el fortalecimiento de la gestién operativa.

Perspectivas y mapa estratégico Indicadores Metas Iniciativas
Plan estratégico de Cumplimiento de los ¢ Elaborar el plan estratégico.
. [ Controlar ] [ Aumentar ] inversiones. objetivos.
Finanzas .
gastos ganancia
--------------------------------------------------------------- Numero de clientes Incrementar en 10% al afio el | e Realizar un estudio de
: lsar | fidelizados numero de clientes fieles. demanda.
Cliontes mpuisar fa Aumentar Re;tener Nivel de satisfaccion de Establecer linea base. e Llevar el control de
marca satisfaccion clientes clientes incentivos.
del cliente Plan de marketing. Cumplimiento de los o Impulsar marketing digital.
_______________________________________________________________ objetivos.
Inventario fisico realizado Realizar inventario el 4to ¢ Presupuestar inventario y
trimestre del afo. layout.
Ampliar Mejorar Mejorar :Ifggélr?yout de tienda y Junto con el inventario fisico. | e ﬁdmpli.a.r oLerta_ ;
Procesos . o quirir chancaaora y
internos c.anéles de control d? ofertay N° de quiebres de stock de | Junto con el inventario fisico. |  volquete.
distribucion mercaderia layout mejores productos.  GPS para vehiculos.
¢ Nueva linea de productos.
______________________________________________________________ » Nuevos métodos de pago.
ﬁ N° de equipos de computo. | 2 equipos de cémputo e Presupuestar inversion en
: : adicionales. equipos de computo,
Consolidar Capacitaren |f |nyertiren Tl | | Facturacion electrénica. Implementada para Julio sistemas de informacion e
cultura de T 2021. internet.
Capacidad servicio Sistema de informacion Implementado para Julio o Adquirir facturacién
organiza- operativo y gerencial. 2021. -
cional i C itacid tio Cumplimiento de programa electronica.
Gerenciar Mejorar apacitacion en gestion umplimiento de prog e Elaborar organigrama y
) o empresarial, Tl y cultura de | de capacitacion. - .
mejor organizacion servicio. definir funciones.
interna e Iniciar plan de capacitacion.
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3.3.4. Project Charter

Al Project Charter propuesto, se deben realizar los ajustes necesarios, principalmente, en
cuanto a alcance, tiempo y costos. El alcance del proyecto propuesto para BRAM es el
siguiente:

El proyecto iniciara en una reunion de coordinacion, donde se establecera como se va a
desarrollar cada uno de los principales entregables: la direccion del proyecto, equipos de
computo y sistemas de informacion, capacitaciones en gestién empresarial, Tl y cultura de
servicio, y un negocio fisicamente ordenado. El proyecto culmina con todas las iniciativas
implementadas y evaluando el progreso y los resultados de la ferreteria. Ver figura 10.

Figura 10. Estructura de Desglose de Trabajo de Ferreteria BRAM

Crecer ordenadamente a través de una
planificacién estratégica y el fortalecimiento
de la gestion operativa

. . 2. Capacitacion en gestion
1. Equipes de computo y empresarial, Tl y cultura

sistema de informacion L
de servicio

3. Negocio fisicamente
ordenado

1.1. Equipos de computo
adquiridos y conexiones a
internet instaladas

2.1. Contenido definido.
2.2. Programa de
capacitacion disefiado.
2.3. Programa de
capacitacion ejecutado.

3.1. Metodologia 5 S.
3.2. Inventario fisico.
3.3. Nuevos loyouts de

la tienda y del almacén.

3.4. Informe del

1.2. Sistema integral de

H 2.4, Informe del proceso ordenamiento fisico del

informacion .
y resultados del negocio.
12.1. Sistema programa de
seleccionado. capacitacion.

1.2.2. Prueba inicial.

1.2 3 Informacion cargada
1.2 4 Facturacién
electronica.

1.2.5. Pruebas.

1.2.6. Capacitaciones

| | 1.3. Informe de validacion
del sistema y su impacto

4. Conclusiones

La ejecucion del presente proyecto ha permitido desarrollar una metodologia que se podria
aplicar en contexto similares. A continuacién se resume algunos aspectos claves a tener en
cuenta:

El trabajo en equipo entre los miembros del proyecto y los representantes de la empresa
minera, para la definicion del objetivo y el alcance del proyecto, favorecieron la planificacion,
la ejecucion y el seguimiento del proyecto.

Las visitas previas a los negocios realizadas a las empresas candidatas -teniendo en cuenta
los cuidados respectivos por la emergencia sanitaria- contribuyeron a elevar la confianza de
los propietarios de los negocios. La confianza ganada ayudd a establecer con rapidez el
cronograma de entrevistas con cada negocio.
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Se utilizaron criterios de seleccidn para elegir a las empresas que participarian en el proyecto.
Los dos principales criterios empleados fueron: el nivel de interés percibido en los propietarios
de los negocios y el nivel de capacidad de los negocios para emprender acciones de mejoras.

Los instrumentos elegidos para el analisis de negocios fueron, en su mayoria, los
generalmente aceptados dentro del management. Las visitas previas y la revisién de la
bibliografia ayudaron a adecuar dichos instrumentos a las circunstancias especificas, de modo
que se puedan identificar facilmente las oportunidades de mejora.

La definicion de una estrategia empresarial brindé un marco de accion y facilité la seleccion
de iniciativas de mejora. La herramienta clave para esta seleccion fue la matriz de brechas. Si
bien en el presente trabajo se utilizé también el Balanced Scorecard, se recomienda evaluar
si es suficiente utilizar solo la matriz de brechas.

De acuerdo con los resultados del proyecto, se considera que es importante realizar un
proceso de validacion de los resultados del diagndstico, la estrategia y las propuestas de
mejora por parte de los propietarios de los negocios y también por expertos en ingenieria
industrial.

La metodologia utilizada en el proyecto ayudé mucho en el cumplimiento de plazos, los cuales
fueron muy cortos. El proyecto fue ejecutado en base a reuniones diarias o inter diarias
utilizando trabajo remoto debido a la pandemia originada por el COVID 19.

Un factor clave de éxito del proyecto fue el interés de los propietarios en participar en el
proceso de diagndstico de su empresa con el propdsito “aprender haciendo” e identificar
desde el diagnéstico algunas oportunidades de mejora en su empresa.

La participacion y acompafamiento del director del proyecto en la aplicaciéon de los
instrumentos fue muy importante para ganarse la confianza de los propietarios de los
negocios. En las entrevistas ayudd mucho pedirles que ampliaran sus respuestas con historias
0 anécdotas de la empresa relacionadas con el aspecto que se estaba evaluando.
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