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RESUMEN

El presente Informe de experiencia profesional en el area comercial y desarrollo de
ventas en la empresa Ferreyros S.A. sucursal Arequipa, en el periodo 2019 -2021, tiene por
finalidad presentar y describir las diferentes funciones que realice en la empresa en el Area
administrativa, y especificamente en el puesto de Asistente de Ventas. La relevancia del
informe radica en la problematica de la empresa debido a los afios de pandemia, donde se tuvo
que pensar en nuevas estrategias comerciales para poder mantener la solidez econémica de la
empresa y del rubro de construccion, mineria y agricultura a nivel nacional; desarrollando
planes para poder llegar al cliente en momentos dificiles que se mantenia el distanciamiento
social por disipaciones del gobierno, y este tema aunado al dificil acceso a financiamiento de

los clientes.

En ese sentido, se propone elaborar una propuesta de convenio con una financiera para
la evaluacion de un crédito de equipos agricolas para sus clientes actuales y nuevos, la cual
ayudard a la empresa a cumplir los siguientes objetivos: Eliminar el riesgo de crédito de
Ferreyros, eliminar los recursos utilizados por Ferreyros en el proceso de cobranzas y
posicionamiento de mercado agricola, Al tener el convenio con Ferreyros y la financiera, se
manejard una estrategia de publicidad y marketing en el mercado, logrando un mejor

posicionamiento.

Palabras Clave: Area de Ventas, area comercial, Financiamiento y riesgo de crédito.
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SUMMARY

This report Report on professional experience in the commercial area and sales
development in the company Ferreyros S.A. Arequipa branch, in the period 2019 -2021, has
the purpose of presenting and describing the different functions to be carried out in the
company in the administrative area, and specifically in the position of Sales Assistant. The
relevance of the report lies in the company's problems due to the years of the pandemic,
where new business strategies had to be considered in order to maintain the economic strength
of the company and the construction, mining and agriculture sectors at the national level,
developing plans to be able to reach the client in difficult times that are social distancing due
to government dissipations, and this issue coupled with the difficult access to financing for

clients.

In this sense, it proposes to prepare an agreement proposal with a financial company
for the evaluation of a credit for agricultural equipment for its current and new clients, which
will help the company to meet the following objectives: Eliminate the credit risk of Ferreyros,
Eliminate the resources used by Ferreyros in the collection process and positioning of the
agricultural market. By having the agreement with Ferreyros and the financial company, an
advertising and marketing strategy will be managed in the market, achieving a better

positioning.

Keywords: Sales Area, commercial area, Financing and credit risk.
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INTRODUCCION

En el afio 2020 y 2021 se ha evidenciado una reduccion de las ventas en la empresa
Ferreyros — Sucursal Arequipa, tanto de los productos que son las Maquinarias Caterpillar, sus
repuestos y también los servicios especializados como mantenimientos, evaluaciones

monitoreo de condiciones y asesoria en linea, debido a la pandemia por Covid-19.

Actualmente el area comercial de la empresa Ferreyros sucursal Arequipa, vende
maquinaria Caterpillar, maquinaria agricola, servicios relacionados y repuestos. En el afio 2019,
se observo que en maquinarias Cat se presupuesto un total de 11 millones 845 mil dolares y lo
real que se vendio ese afio fue de 13 millones 182 mil ddlares, superando la meta con un 111%
del presupuesto. Por otro lado, el area agricola presupuesté 1 millones 699 mil délares por la
venta de maquinarias, implementos y repuestos. En el 2019 se cumplié con 61% de lo
presupuestado, cerrando el afio con 1 millén 38 mil dolares. Asimismo, el producto que mas se

vende son de marca Cat lo cual esta destinado para el sector construccion y mineria.

Sin embargo, se han identificado los siguientes problemas en el &rea administrativa,
especificamente en ventas: Riesgo de crédito y uso de recurso para la cobranza. El riesgo de
crédito que se genera es porgue hay alta probabilidad de que algunos clientes no paguen, el
crédito Ferreyros, lo que afecta a la morosidad y los indicadores de gestién de la empresa,
perjudicando a la sucursal de Arequipa. En cuanto al uso de recurso en la cobranza se entiende
como los gastos y costos empleados para realizar los pagos de los clientes morosos. Es en ese
sentido, ante esta problematica se propone realizar un convenio con una entidad financiera, para
que ellos se encarguen de la evaluacion del financiamiento de nuestros clientes y posibles
compradores. De esta manera estamos trasladando el riesgo de crédito como el uso de los

recursos, hacia esta entidad financiera, donde son actividades propias de su giro de negocio.

El informe esta estructurado de capitulos. En el primer capitulo: La Empresa, segundo
capitulo: Aspectos metodoldgicos, tercer capitulo: Los resultados de mi labor en la empresa y
por altimo, en el cuarto capitulo: Una propuesta de mejora ante la problematica evidenciada.
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CAPITULO I:

1. LA EMPRESA
1.1. ASPECTOS GENERALES
1.1.1. MISION

Proveer las soluciones que cada cliente requiere facilitandole los bienes de capital y

servicios que necesita para crear valor en los mercados en los que actla.
1.1.2. VISION

Fortalecer nuestro liderazgo siendo reconocidos por nuestros clientes como la mejor opcién,

de manera que podamos alcanzar las metas de crecimiento.
1.1.3. ORGANIZACION ESTRUCTURAL DE LA EMPRESA
La empresa Ferreyros se estructura de la siguiente manera.
Gerencia General- Gonzalo Diaz Pro
Las unidades de negocios son representadas por:
Gran Mineria- Fernando Armas

Venta de maquinaria CAT, repuestos, servicios de campo, linea Maquinas Global
Mining, y linea de repuestos CAT Global Mining.

Cuentas Nacionales — Alvaro Vizcardo

Venta de maquinaria, venta de repuestos y servicios, servicios campo, linea

Maquinas Cat HC, Rentafer, linea repuestos CAT
Cuenta Regionales — Enrique Salas

Venta de maquinaria, venta de repuestos y servicios, servicio campo, talleres
sucursales, linea de tractores agricolas, linea de repuestos agricolas.

Energia- Paul Ruiz

Venta de maquinaria, venta de repuestos y servicios, servicio campo, linea motores,

linea grupo, electrogenos.

Socios del negocio: se encuentra las siguientes areas

Finanzas: Angelica Paiva
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Encargada del alcance de control de gestion, contabilidad, tesoreria, créditos y

cobranzas, y soluciones financieras para los clientes.
Soporte al Producto: José Gutiérrez

Comprende las areas de, talleres de maquinas, carrileria, hidraulica, mecanizado y
de soldadura. Centro de operaciones de componentes, centro de distribucion de repuestos,
ingenieria soporte técnico y laboratorio de aceites, almacén de maquinas nueva y de

componentes mayores, logistica de maquinarias de repuestos y componentes.
Recursos Humanos: Jorge Duran

Gestion del talento, capacitacion y entrenamiento, gestion de recursos humanos,
seguridad y medio ambiente (SSMA)

Marketing y Negocios Digitales: Alan Sablich

Gestion y experiencia del cliente, inteligencia comercial, gestién de campafas,

negocios digitales, promocién y lealtad, soporte comercial.

1.1.4. PRODUCTOS Y SERVICIOS

Ferreyros desde el afio 1942 como socio estratégico con Caterpillar empezd ofrecer
productos como: Venta de Maquinarias Cat, venta de repuestos Cat, alquiler de equipos y
venta de maquinaria usada. También se ofrece productos para el area agricola como
Magquinaria e implementos agricolas como tractores Massey Ferguson y Valtra. (Ferreyros,
s.f.)

La importacion bienes de capital o de equipos para actividades primarias, se detallan
el portafolio de productos de los cuales FERREYROS S.A. es representante en Peru.
Se detalla los productos / servicios:
Mineria: Negocios de maquinaria
- Caterpillar
- Paus
- Metson

Agricolas: Negocios de maquinaria e implementos
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- Massey Ferguson
- Zaccaria

- Valtra

- Tatl Marchesan

- Kuhn

- Bufalo

FERREYROS S.A. mantiene relaciones comerciales de largo plazo y beneficio mutuo
con sus principales clientes, destacandose que es el principal proveedor minero de las siguientes

empresas:

- Sociedad Minera Cerro Verde.

- Compaiiia minera Milpo.

- Souther Pert Copper Corporation.

- Miera Miski Mayo.

- Minera Las Bambas.

- Buenaventura.

- Stracon GyM.

- Grupo Empresas Pesqueras: Copeinca, TASA, Pesquera Diamante, Hayduk, CFG,

Austral.

La empresa para un mejor control de atencion en sus productos, segun el cliente y la zona

es categorizado como:

- Gran Mineria
- Cuentas Regionales
- Cuentas Nacionales

- Energia
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1.1.5. OBJETIVOS ESTRATEGICOS
Los pilares estratégicos de Ferreyros son:
Crecimiento rentable y diversificado:

Buscamos crecimiento en aquellos negocios y mercados que nos aseguren la
rentabilidad y el valor de la corporacion en el tiempo.
Mejores practicas y sinergias:

La complementariedad de nuestros negocios representa una ventaja competitiva que,
junto a la colaboracion y al trabajo en equipo, nos ayuda a alcanzar la eficiencia y excelencia

en nuestras operaciones.
Transformacion centrada en el cliente:

Nos anticipamos a las necesidades de nuestros clientes, transformamos nuestros
negocios e incorporamos nuevas tecnologias para optimizar su experiencia y el valor de sus

operaciones, haciéndolas mas seguras, rentables y eficientes.
Talento empoderado y en constante desarrollo:

Llevamos al maximo el potencial de nuestra gente para una ejecucion exitosa de la
estrategia, acompafandolos en su desarrollo y fomentando la puesta en practica de nuestros

seis principios culturales.
Valores y principios culturales

Impactos positivos y sostenibilidad. Somos una corporacion ética y responsable que

contribuye al bienestar de la sociedad y al desarrollo de los paises en los que operamos.
1.2. PRESENCIA NACIONAL

Ferreyros cuenta con una sede principal en Lima, Monterrico, las otras sedes son en
Industrial, Almacenes talleres de entrega (Callao), Centro de distribuciones de repuestos

(Callao) Rentafer- alquiler y venta de equipos seminuevos y usados.

Sucursales en las diferentes partes del Pais como son en Arequipa, Ayacucho,
Cajamarca, Cerro de Pasco, Chimbote, Cusco, Huancayo, Huaraz, Ica, Lambayeque, Piura,
Puno, Trujillo y oficinas en Espinar, Bagua (Orvisa), Huanuco (Orvisa) lquitos (oficina

principal de Orvisa) y la oficina de Moquegua.
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Caterpillar tiene mas de 150 distribuidores en todo el mundo, y Ferreycorp es uno
de los tres unicos distribuidores en 2021 en lograr la certificacion Gold en los cinco

programas de excelencia.

Caterpillar esté liderando la transformacion de una variedad de areas, incluida su
cartera de productos, con la méxima incorporacién de tecnologia y procesos para controlar
el impacto ambiental.

A lo largo de 25 afios, Ferreycorp ha desarrollado a mas de 40.000 jovenes que

pueden mejorar su actitud profesional (Ferreyros, 2021).

1.3. RESENA HISTORICA

En 1922 cuatro socios fundan Enrique Ferreyros Cia. Sociedad de Comandita,
dedicada a la importacion y distribucion de bienes de consumo. En 1930 el crecimiento se
basa en ampliar el portafolio de representantes (neumaticos, autos, clavos, acero, balanzas,
carretillas, Licores, té, galletas mantecas y mas) e incubar varias ideas de negocio para
quienes seran distribuidores exclusivos. 1942 se adquiere representacion de Caterpillar y se

incursiona en el negocio de bines de capital.

Ampliaron una red de sucursales contandose con ocho en 1950, luego que en 1940
se abriera la primera en Arequipa. La primera vez que hace la inscripcion en la Bolsa de

Valores (BVL) para facilitar el ingreso de nuevos accionistas.

Entre los afios de 1990 al afio 2000, llegan los primeros camiones CAT al Pert y
construyen CRC (Centro de reparaciones de Componentes) lanzando el negocio de
alquileres de maquinaria y venta de usados. Se incorporo negocios complementarios de
bines de capital y consumibles para atender nuevos segmentos con productos afines como
Unimag, especialistas en equipos ligeros, Mega Caucho & Representaciones hoy llamado
Soltrak y Ferrenergy, Ingreso totales de US$200 millones.

En el 2010, fue el afio de la internacionalizacién con la adquisicion de Gentrac y
Cogesa, los distribuidores en Guatemala. El Salvador y Belice, que luego incorporaron
negocios de lubricantes y autopartes en la region. Adquisicion de Trex con operaciones en
Chile, Ecuador y Colombia, asi como la expansion de operaciones en Ecuador con Maqui
centro, Creacidn de Forbis Logistica para ampliar capacidades logisticas ingresos totales de
US$ 850 millones.
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La independizacion de las funciones de Ferreycorp como holding y propietaria de
las empresas de la corporacion y de Ferreyros empresa bandera del grupo en el afio 2012.

Este afio 2022 Ferreyros empresa bandera del grupo Ferreycorp cumple 100 afios en
el Per(, con ingresos totales de US$1,800 millones y reconocimiento de cinco medallas de

oro de Caterpillar (Ferreyros, s.f).

1.4. PANORAMA ECONOMICO ACTUAL DE LA EMPRESA

El grupo Ferreycorp el 2022 cumplié 100 afios, sin embargo, en los Gltimos hubo
vaivenes que enfrentd por situaciones coyunturales politicas y econdmicas. Pese a esto, y
teniendo siempre claro las estrategias de la institucion y los principios corporativos pudo

sostener el crecimiento cada afio.

Antes del periodo de pandemia, Ferreyros solia tener una tasa de crecimiento promedio
del 10% cada afio (esta era casi constante). En ese sentido, en el 2019 Ferreyros llego a un
crecimiento del 13% superando los S/ 5,865 millones de soles, cifra superior al total obtenido
del afio previo. Logrando destacar el incremento de las ventas de equipos Caterpillar, agricola

y a su vez repuestos y servicios, para atender la poblacion de maquinaria de todo el pais.

Con la llegada de la COVID-19 en marzo del 2020 y de las medidas restrictivas
implementadas por del estado peruano, Ferreycorp tuvo que mantener estrategias vinculadas a

las caracteristicas y adaptacion por la pandemia.

Uno de los principales objetivos, fue lograr un equilibrio entre las decisiones que se
debia tomar en el corto plazo con miras al largo plazo. Se realizaron una serie de escenarios,
los cuales fueron cambiando las condiciones cada semana o cada quincena, para que los talleres
y las ventas de la empresa puedan continuar y cumplir con nuestros clientes.

Por otro lado, los sectores que atendia la empresa fueron muy afectados porque no se
declararon sectores esenciales por el estado peruano, fueron 60 dias completamente parados y
solo se podia atender algunas operaciones criticas.

La empresa Ferreycorp, después del anuncio del aislamiento inicio un control de los

gastos generales y administrativos. De esta manera al cierre de afio la reduccién de gastos
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alcanzo S/104.4 millones a través de la disminucion de gastos como capacitaciones, consultoria,

viajes, eventos y provisiones para vacaciones.

En ese sentido, las ventas de Ferreycorp al cierre del 2020, ascendieron S/ 4,857.2
millones, que representaron una reduccion del 17% frente a lo obtenido en el 2019 de (5,865

millones).

A pesar de la disminucién de gatos operativos y debido a la pandemia se gener6 una
utilidad operativa mensual de S/34 millones, por debajo de la utilidad operativa mensual del
afio 2019 de S/ 38 millones

En el siguiente afio, 2021, las ventas en Ferreycorp y sus subsidiarias alcanzaron S/
6,112 millones, superiores en 30% frente al 2020 ( S/ 4,695 millones) y en 8% respecto de su
nivel de 2019, previo pandemia ( S/ 5,662 millones). Esto debido a la reactivacion econémica

del pais y las menores restricciones o reduccion de las medidas iniciales por la pandemia.

Ferreyros en el 2021 supero las ventas de S/ 4,000 millones, con una expansion frente

al 2020 y casi alcanzando niveles del 2019.

Los resultados financieros, junto con la estrategia de controlar los gastos, ayudo a que
la utilidad bruta crezca al 38% respecto al afio anterior, debido a las mayores ventas y también
la corporacion continlie con sus gastos en los niveles adecuados, presentando el 14.4% de las
ventas frente al 16.5% obtenidos en el 2020. EI margen operativo fue de 12.7%, superando en
el 2020 de 9.1%. (Ferreyros, s.f.)

Por lo explicado, se demuestra la pertinencia y sostenibilidad de las medidas y

estrategias implementadas por Ferreycorp durante la pandemia.
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1.5. PROBLEMATICA DE LA EMPRESA

En el afio 2020 y 2021 se ha evidenciado una reduccidn de las ventas, tanto de los
productos que son las Maquinarias Caterpillar, sus repuestos y también los servicios
especializados como mantenimientos, evaluaciones monitoreo de condiciones y asesoria en
linea, debido a la pandemia por Covid-19. Es por tal motivo que es relevante hacer un
andlisis del area de ventas donde actualmente me encuentro laborando en la empresa

Ferreyros SAC. — Sucursal Arequipa.

Ferreycorp detall6 que, en el primer trimestre de 2020, el menos impactado por la
pandemia, las ventas cayeron 12%, mientras que el impacto en el segundo trimestre fue mas
severo, en torno al 41%. La disminucién se debi6 a un incremento gradual en los niveles de
actividad tras el cese de operaciones y reinicio de labores reflejado en el periodo, indico la
empresa. La gerencia de Ferreycorp confia en que las empresas del grupo tendran un buen
desempefio en lo que resta del afio.

A partir de la segunda quincena de mayo, las empresas cuyas operaciones fueron
suspendidas por la situacion recibieron la autorizacién correspondiente para reiniciar
actividades bajo estrictos protocolos de seguridad. Las subsidiarias comenzaron a restaurar
gradualmente la seguridad. La filial comenz6 gradualmente a reconstruir los procesos de
cuidado de carrocerias en sus locales, soporte postventa en sitio y entrega de maquinas y
repuestos, manteniendo el foco en la promocién de sus canales digitales, comentaron en un

comunicado.

Por otro lado, debido a las restricciones comerciales en el marco del estado de
alarma y el impacto en las ventas y posibles retrasos en los cobros, se realizaron una serie
de operaciones financieras para asegurar el cumplimiento de las obligaciones a corto plazo,

elevando recientemente a mediano Fondos a plazo en muy buenos términos.

Asimismo, la empresa Ferreyros tiene como opcion otorgar el financiamiento a los
agricultores con el préstamo denominado Crédito Ferreyros, el cual flexibiliza los
requisitos del sistema financiero y adecula la cuota, por lo general en semestres, de acuerdo

a la cosecha de los agricultores.

Sin embargo, y dado este otorgamiento de financiamiento, se ha identificado la
problematica de la empresa que se generan en el area administrativa de ventas, las cuales
son el Riesgo de crédito y uso de recursos para la cobranza. El riesgo de crédito que se
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genera, es porque existe alta probabilidad de que algunos clientes no paguen. Asimismo, el
crédito Ferreyros afecta a la morosidad y los indicadores de gestion de la empresa,
perjudicando a la sucursal de Arequipa. En cuanto al uso de recurso en la cobranza, se
entiende un incremento de estos, como los gastos y costos empleados para realizar los pagos

de los clientes morosos.
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CAPITULO II: METODOLOGIA Y MARCO TEORICO
2. METODOLOGIA DEL INFORME

La metodologia utilizada para el desarrollo del presente informe: “Informe de
experiencia profesional en el area comercial y desarrollo de ventas en la empresa Ferreyros
S.A sucursal Arequipa, en el periodo 2019-2022” Es descriptiva, dado que permitié narrar y
comprender las funciones y responsabilidades realizadas en el &rea Prime en la empresa

Ferreyros S.A sucursal Arequipa, en el periodo 2019 al 2022
2.1. Aplicacion metodoldgica

PRIMERO: Se procedio a recolectar la informacion necesaria para la elaboracion del
informe. Esta fue proporcionada por la empresa en los reportes y de manera digital
considerando el plazo de analisis. Asi mismo, para contar la informacion se solicité permiso

de las autoridades y/o jefes correspondientes de la empresa.

SEGUNDO: Luego de la recoleccion de la informacion se procedio a organizarla en
tablas y figuras que ayudaron a sistematizar y estructurar los datos, reportes y otros necesarios

para realizar el analisis.

TERCERO: Se procedi6 a analisis la informacion y redactar el informe precisando
las funciones en el area de la empresa con sus respectivas responsabilidades. Asimismo, se

muestran figuras de algunos procesos.
CUARTO: Se identifico una problematica en el area de ventas.

QUINTO: Se presentd una propuesta de mejora como alternativa de solucion a la

problematica identificada en el paso anterior.

2.2. Técnicas
En el desarrollo del informe se utilizé6 como técnicas:

Informacién: solo se trabajara con informacion secundaria, la cual se

dispone en los sistemas de la empresa.

La observacion: es documental dado que nos permiti6 extraer informacion
bibliogréfica, de los reportes y pagina web de la empresa.
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2.3. Estructura de los Instrumentos

Los instrumentos que se utilizaron son: data histdrica de ventas, reportes de procesos,

tablas estadisticas, lineas de tendencia y cuadros sintetizadores de informacion.
2.4. Campo de Verificacion
Ambito
— Regional - Arequipa.
Temporalidad

— El periodo tomado en cuenta para este informe comprende los afios 2019 al 2022.
Unidades de Estudio

— Como unidad de estudio de la investigacion se ha considerado a la sucursal de

Arequipa — empresa Ferreyros S.A

Recoleccién de Datos

— Lainformacion recolectada fue de: Sistema SAP produccion de S4 Hana y C4

Procesamiento de Datos

— Parael procesamiento de los datos el Microsoft Excel y Word.
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CAPITULO I11: RESULTADOS DE MI LABOR EN LA EMPRESA
3. DESCRIPCION DE MIS RESPONSABILIDADES

En la presente seccidn, se menciona y describen las diferentes funciones que
realice en la empresa en el Area administrativa, y especificamente en el puesto de Asistente
de Ventas, considerando que esta area es transversal a otras:

3.1. Ventas:

- Encargado de atender clientes en la Sucursal Arequipa para venta de
equipos Caterpillar y equipos agricolas: Como asistente de ventas tengo la funcion de
recepcionar y atender todos los clientes que desean informacion sobre maquinaria
Caterpillar, dando una base de precios e informes técnicos para luego ser reforzado por el

vendedor responsable.

- Encargado de dar seguimiento a los negocios Prime de inicio hasta la
entrega de la venta: La funcién una vez confirmada la oportunidad del negocio hacer el

seguimiento ya sea contado o crédito hasta el proceso de facturacion.

- Responsable de actualizar informacion mensual de presupuesto como
analista comercial: Mensualmente se debe informar al area de la gerencia regional,
mediante cuadros denominado AFOS las ventas contabilizadas dentro del mes e indicar el

avance del proyectado segun el presupuesto anual.
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Figura 1: Entrada a sistema SAP C/4 HANA

SAP  sales Cloud

ﬁ)\ s Clientes
Calendario Mis clientes (89) ~ a6 v
IDdecliente  Nombre 2  IDextemo PaisiRegion  Rol Contacto principal
N Feed — .
| 1012007 AGRICOLA PAMPA BAJA S.AC. 1023980 Pert Cliente ARNOLD LUJAN TI
& clientes n | 1121551 AGRO SERVICIOS PEGASSO SAC 1024496 Ferd Cliente
T ummm AGROCONTINENTAL SRL 1024201 Fert Cliente
Cliehtes | 1094662 AGROGASI 1025047 Pert Cliente
S | 1164933 AGROINGA PRODUCTOS PERUANOS DE EXP. SA 1037296 Perd Cliente
| 1186431 AGROINDUSTRIAL CAMARGO SAC 1025448 Perg Cliente
Clientes individuales . X
| 183363 B ~GROINDUSTRIAL ESCALERILLAS SA.C 1025381 peri Cliente
& Empleados | 1841786 AGROINDUSTRIAS QUEQUE NORTE SOCIEDAD AN NIMA CERRADA 1399193 Pertt Cliente MAX JHONEL QUIS
| 1186432 AGROSACAY E.IRL 1025449 Perd Cliente
K Campafias 7] 1154507 AGROSERVICIOS B & B 1063455 Perd Cliente
"] 1usaze2 AGROSERVICIOS SAN ISIDRO SAC 1025363 Pert Cliente
10 - =
Am | Venkzs v | 1182408 AGROVIDAE.R.L 1024605 Pert Cliente
. "] 1186438 AGRICOLA TIERRA FERTIL SAC 1025472 Pert Cliente
Actividades v -
Informes ‘ o |L|j >
® + @ C e

Fuente: SAP C/4 -2022

En la figura observamos el sistema SAP C/4 donde se crean clientes.

Figura 2: Registro de Oportunidades

SAP  sales Cloud

& Empleados Qportunidade: @ Mueva oportunidad [x]
*Tipa de documento
¥ campafias
Z001 - Oportunidad de ventas

*= Ventas ~
|. | ] o
Leads J

Oportunidades *Contacto principal *Empleado responsable

(7 | | DIEGO JOSE FERNANDO ARIAS CORNEJO =3
Ofertas de ventas

Pedidos de clientes *Estado Probabilidad

En registro . || 10%

Actividades ~
Fecha de inicio Fecha estimada de clere

[ Informes 10.08.2022 f | | 06.02.2023 m
. . Valor prevista
Il Competidores ~

0.00 PEN ~ 5
@ Productos ~ ot

Ferreyros S.A,

&4 visitas ~

Fuente: SAP C/4 -2022

Sistema SAP C/4 Produccion. Todos los vendedores lo usan para crear una oportunidad
de negocio, colocando los datos para generar una pre cotizacion para clientes ya sea persona
natural o juridicas.
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3.2. Marketing:

Responsable de la gestion de los leads comerciales: Los leads son transacciones
comerciales que ayudan a gestionar el interés de un socio comercial en un producto y en un
tiempo determinado. Estas transacciones representan una potencial oportunidad para hacer

negocio. Mi responsabilidad es re asignar esos Lead a los vendedores segln tipo de cliente.

Figura 3: Correo para asignar lead

Se le ha asignado el lead 69969 (Edems Recibidos x
donotreply@my346821.mail.crm.ondemand.com
parami -

Estimado(a)

Le informamos que ud ha sido asignado como responsable del lead nro. 69969 con la
siguiente informacion

Resumen:
Tipo de lead: Lead Venta
ID dellead: 69969

Estad

o del Abierto.

lead:

Descripcion
V.C. TRACTOR MF

del lead:

Propietario:  DIEGO JOSE FERNANDO ARIAS CORNEJO

F.L‘Cha de 21.10.2022

cierre:

Cliente: ORLANDO PARICELA MAMANI

Correo del R R .

. paricela.mamani@gmail.com

cliente:

Co.nt?:m ORLANDO PARICELA

Principal:

Teléfono

mavil del

contacto:
EMPRESA ORIGEN: ORVISA ORIGEN: FACEBOOK (REDES SOCIALES) SUB
ORIGEN: CON BANNER CLIENTE: ORLANDO PARICELA CELULAR:
921416358 CORREO: paricela.mamani@gmail.com REQUIERE: TRACTOR MF

Nota: 80 HP DOBLE TRACCION SIN CABINA 290 LUGAR DE USO DEL EQUIPO:

AREQUIPA - LA JOYA ACTIVIDAD DEL EQUIPO: AGRICULTURA TIEMPO
ESTIMADO DE COMPRA: 3 MESES TIPO DE PAGO: CREDITO CON INICIAL
***IMPORTANTE*** ANTES DE FACTURAR A UN CLIENTE, VERIFICAR
PRIMERO QUE ESTE CUENTE CON CODIGO UCMI

Puedes gestionar el lead citado ingresando en el siguiente enlace:

Acceder al CRM

Atentamente,
Soporte de sistema C4C

Fuente: Correo institucional

Correos, enviados por el area de Marketing para que el asistente de ventas pueda
direccionar al vendedor y se genere una oportunidad de negocio.

Figura 4: Sistema SAP — C4- lead de clientes
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SAP  sales Cloud
s ] = dad Lead

& Eempleados Loeis & D I o SOLIC DE COT DE TRACTOR MFDE 12.. @
F campafias -)9 SOLIC DE COT DE TRACTOR MF DE 120HP * = Da+
e Resumen  MNotas Productos  Equipo de ventas y marketing  Contactos  Actividedes  Oportunidades eads relacionade > W
*= Ventas ~

Leads D de lead Tipo de lead *Descripcion

,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, 65139
Lead Venta SOLIC DE COT DE TRACTOR MF DE 120HP
Oportunidades
*Contacto *Estado

Ofertas de ventas

Pedidos de clientes

ALTERNATIVA DE SERVICIOS SAC

ELARD ANTONIO NEYRA VALVERDE

Convertido a oportunidad

Fecha de inicio echa prevista de clene *Callficacis
- . 04.08.2022 19.08.2022 B Tibio
Actividades ~
Orige Finteresado en FSub-origen
i Informes Web v Prime Agricola Cotizador (Portal)
: Prioridad *Empleado de ventas D54
1 Competidores ~
- = Normal GIANCARLO ANTON PRADO DAVILA 5000035281
© Productos “ D extemo de campaia D de campatia
&
& visites V Objct Ty 54 echa g caro e esaco
TICKET 10.08.2022
(@] + Cancelar Crear lead

Fuente: SAP C/4 -2022

Sistema que sirve, para direccionar la consulta del cliente hacia el

corresponde, para luego convertirse en una oportunidad de venta.

Figura 5: Oportunidad/ Sistema SAP — C4

vendedor que

SAP  sales Cloud

Oportunidades
Ofertas de ventas

Pedidos de clientes

@

Actividades ~

Prime equipo mediana

*Descripcis
MF4299

Relevante para prandstico
Si

Fecha de inick
26.08.2022

*Estado
103 - Cotizada.

*valor prevista
77,000.00 USD

Fecha estimada de cierme
22.02.2023

Oportunidad
Oportunidades
& Eempleados B ) Wi o
ol (]

« Campaias & Mra299 * B Qe

Resumen  Notas Eventos de reparaciér 1 Equipode ventas  Documentos de ventas  Actividades Partes implicadas  Competid >
19 ventas ~

1D opertunidad Tipo de documento *Clasificacion de documentos

Leads 114556 Oportunidad de ventas Prime
*sub asificacioe Tipo de iniciativa *Cliente

JUAN GUSTAVO HUACO MEDINA
Probabilida

10%

Valor total negacisda

7542373 USD

#Empleado responsable

DIEGO JOSE FERNANDO ARIAS CORNEJO

Informes Campafie Creaso el Creadas por
26.08.2022 11:05 DIEGO JOSE FERNANDO ARIAS CORNEJO

f Competidores - Modificada el Modificado por Estado desde

26.08.2022 11:07 DIEGO JOSE FERNANDO ARIAS CORNEJO 26.08.2022

Tipo de lead origen Fecha de asignacion del emplea:
Q@ Productos ~ 26.08.2022 11:05 UTC-S
& visitas a7 Datos de area de venta
@ + 7 (  Acciones

Fuente: SAP C/4 -2022

El lead se convierte a una oportunidad, donde se colocara los productos a cotizar y se
determinaré el tiempo de cierre del negocio.

3.3. Créditos y cobranzas:

3.3.1. Responsable de coordinar documentaciéon para la facturacion PRIME:

(contado, leasing, crédito directo, otros). Para poder facturar debemos contar con el visto bueno,
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de las jefaturas, tanto de creditos como del area Prime, procediendo a juntar toda la informacion
en un correo y revisando que todo este conforme, para emitir la factura y luego de ello se solicita

el visto bueno para poder entregar el equipo.

3.3.2. Elaboracion de contratos de linea de crédito: Cuando se tiene el crédito
aprobado antes de la facturacion se debe elaborar un contrato marco, anexos Ay B, al igual que
las letras donde el cliente firmara y todo ello pasara a ser inscrito en registros publicos, en caso

guede como garantia el mismo bien o otros bienes adicionales.
3.3.3. Requisitos para una evaluacion Ferreyros- Agricola.

- Estados Financieros de los ultimos 3 afios con corte al mes de entrega
- Flujo de caja Proyectado de 2 afios

- Cotizacion

- Inicial depositada minima del 35%

- Curva de recompra del equipo

- DNI

- Equifax.

3.3.4. Facturacion de equipos

El proceso de facturacion empieza, cuando contamos con el depdsito total si es
contado o con el crédito aprobado, luego de conseguir los vistos puestos de los jefes

correspondientes.

Para facturar debemos contar con un numero de cotizacion, generada en la
oportunidad del sistema C4 Hana. Posterior a ello el proceso continuo en el sistema S4
generando un pedido de venta.

Figura 6: Sistema de Produccion S/4 Hana
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= Seleccion de sistema g x
[ Local ~ |  Nuevos v Tratar  Borrar

Conexiones Filtrar.
Nombre = Descripcion Servidor SID

= 1. Produccion - S/4 HANA SAP_FRP FRP

wd 2. Produccion - Fiori https://vhfrywp1wd01.hec ferreycorp.com.pe:44380/fiori

= 3. Produccion - Excel AFO vhfryfrpai01.hec.ferreycorp.com.pe:3200 FRP

= 4. Produccion - BW/4HANA vhirybfpci.hec ferreycorp.com.pe:3200 BFP

= 5. Calidad - S/4 HANA vhiryfrgei hec.ferreycorp.com.pe:3200 FRQ

= 6. UAT - S/4 HANA vhfryfruci.hec. ferreycorp.com.pe:3200 FRU

=r 7. SAP Legado fsaerpprd01 dominio ferreyros.com pe:3200 PRD

= 8. SAP CRM Legado fsacrmdaprd.dominio.ferreyros.com.pe:3203 CRP

Fuente: SAP S/4 -2022

Es el inicio para ingresar al sistema SAP S/4

Figura 7: Transaccion V02, - Numero de Pedido de venta.

| va02| v ] Menu de usuario  Men

v t9 Menu SAP
> [ Financial Services Network Connector

N Au-;—.]

Ingresar el # de pedido SAP:

Visual flujo doc Resumen de status  Mas v

pediad 4000001268 )

\_/

Criterios de bisqueda

N° pedido cliente

Fuente: SAP S/4 -2022

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




REPQSITORIO DE
TESIS UCSM

UNIVERSIDAD
CATOLICA

DE SANMTA MARIA

Figura 8: Transaccion VA02 del programa S/4

9 | | Introducir codigo de transaccién o comando

I

Visualizar  Visual flujo doc.

Modificar Pri Pedido Medianos 4000740748: Resumen

Resumen de status  Proponer posicion...  Vista previa de mensaje de cabec... Rechazar documento Mas iz Finalizar

Pri Pedido Medianos: 4000740748 Valor neto: 65,254.24 usD

Solicitante: 1014101 GENRRI COLQUE / PUNTA COLORADA MAJES / CAYLLOMA-MAJES

Destinat meia.: 1014101 GENRR| COLQUE / PUNTA COLORADA MAJES / CAYLLOMA-MAJES I
Ref.cliente: 2000715934 Fecha refclte.: 23.08.2022 Bl&

Ventas Resumen de posiciones Detalle posicion Solicitante  Aprovisionamiento Expedicion Motivo de rechazo

Blogueo entrega: v Volumen: 0.000

Blogueo factura; ~ Fecha de precio: 23.08.2022
Condic.page: €001  Contado

Vers.incoterm:

Incoterms:

Vers.incoterm
Incoterms: DDP

Inco.Ubicaciéni:

BR|®|O||[-2|=|5| |C|&|% o8 (® Grupo &N

Posiciones (todas)
R Denominacion de posicion Numero de material del

TRACTOR AGRICOLA

uMm
1 UN

Material Cantidad de pedido

10 4299 CAN:MF

Pos.

Fuente: SAP S/4-2022

En la transaccion VAO02, verificamos que el material del producto sea el correcto y que

el precio pactado este conforme, luego confirmamos con el jefe del &rea prime, su aprobacion

para emitir la factura.
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Figura 9: Comprobante de entrega: Boleta de venta

FERREYROS 5.A.
Ferreyos @ T R.U.C. 20100028698
BOLETA DE VENTA

ELECTRONICA

Uk EMFALS A FERRERCOAR

T !-E_C Urb. Sam Idalfomso - BP‘B N" oomuu?4

FECHA DE EMISION 31 & RAgostas dal 2022
SENORES RANCT 800
DIRECCION
FORME DE PACD
WRO IWTERMD
CROEN DE COMPSR

CODTGO CLIENTE 1014101

F/VENCTMIERTD

VALOR VENTA D DESCIENTO FIECTO VENTR FRECIO VENTA
LISTA UNITARID FEITARID UNTTARIC ToTAL

st can/iTER cescRIPCION

TRt

77,000.00

Autorizade medants resclicion N° 0180050001 D15/SUNAT

Rspresantacion imprass de s baleta slscironics
Wisite www. lerreyros. com, palaclumacion! para:

= Descargas o imprimir sus comprobanies electrénicos

« Reglairar of a-mall de su emgresa para recibirlcs. automd i camenbe

Fuente: SAP S/4 -2022

La factura o boleta es enviada por correo, donde se verifica la fecha, modelo, serie, afio

de fabricacion y si el negocio es un contado o crédito.

3.4. Logistica:

— Encargado del inventario PRIME y Merchandising: La primera semana de
cada mes se hace un inventario para saber cuantas maquinas Caterpillar entre nuevas y
usadas se cuenta en la sucursal de Arequipa, también se contabiliza las maquinas de la linea

agricola como Tractores Massey Ferguson e implementos.
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— Coordinar la entrega y/o despacho de equipos: Para las entregas de equipos,
debemos contar con la factura para luego solicitar el V°B de la jefatura Prime y se debe
indicar si el equipo se recogera dentro de la sucursal de Arequipa o serd despachado al
destino del cliente.

Figura 10: Drive de inventario: Maquinas Cat y Alquileres.

Archivo Editar ver Inserar Formato Datos Hemamiemtas Complementos Ayuda

E Resultado Inicial_Inventario Anual Prime y Flota_02/17/2021 & & @ ~ B @ £
ma modificacion hace 3 dias por Renzo bori Reatequi

- e - mEY 1

2048 1001 |1406C_CHAA MOTONIVELADORA 1 |wseoorm |wsacorsr [um
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Fuente: Drive institucional

Se debe realizar el inventario e indicar si contamos con las maquinas plasmadas en el

Drive, si hubiera un faltante o sobrante indicar en los comentarios

Supervisor?:

Responsable de la supervision de ventas del area agricola Region Sur: Se me dio la
responsabilidad de liderar el area agricola en el Sur para supervisar el presupuesto, reclamos y
ventas del 2020 y 2021.

! Supervisar y capacitar, no son funciones propias del puesto de Asistente de ventas en la empresa, sin
embargo la he realizado como apoyo a pedido del Gerente Regional de Arequipa.
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Figura 11: Oportunidades del sistema C/4
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Fuente: SAP C/4 -2022

Como responsable del area agricola, en el sistema C4 se puede observar las
oportunidades de ventas generadas por el vendedor agricola y se verifica el seguimiento si se
dio como ganada o perdida.

3.5. OBJETIVOS DE MI POSICION LABORAL
3.5.1. Ventas:

- Gestionar el cumplimiento del ppto PRIME de la Sucursal Arequipa (Incluye
NUEVOS + USADOS + ALQ + ALIADOS)- Segun el proyectado la empresa debe cumplir

con lo propuestos en la venta de equipos Caterpillar y Aliados,

- Gestionar el cumplimiento el cumplimiento del ppto PRIME Agricola de ventas
de la Oficina Arequipa- El apoyo se da facturando y entregando el equipo dentro del mes
de la oportunidad del negocio.

- Cumplir con los plazos de envio de las variables mensuales de cada vendedor de
la Sucursal Arequipa — Como maximo cada 15 del mes se debe solicitar a las areas
correspondiente, los margenes y ventas de equipos Cat, agricolas, alquileres, usados para
gestionar el pago de comisiones de los vendedores prime y repuestos.
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3.5.2. Marketing:

- Asignar el 99% de Leads dentro de los 03 primeros dias de registrado — Los leads
como se indico, son importantes ya que nacen oportunidades de negocios, es por ello que
se debe reasignar al vendedor correspondiente para ser atendido y mantener el negocio
efectivo.

- Alcanzar el 95% de cobertura RV PRIME SUCURSAL AQP- Se debe
supervisar a los vendedores a que cumplan segln su proyectado de cobertura dentro del
mes y que lleguen al 100% de visitas a sus clientes.

- Lograr el 95% de oportunidades SAP actualizadas RV PRIME SUCURSAL
AQP- Depuse de que el vendedor genere una oportunidad de ventas, ellos deben actualizar

la informacion si se gand, se perdié e indicar el motivo y la competencia.
3.5.3. Créditos y cobranzas:

- Realizar la facturacion de equipos en un maximo de 1.5 dias Cuando se tiene
todos los documentos y vistos buenos para facturar del area de créditos, debo facturar en
un periodo maximo de 1 dia para asi poder avanzar con la solicitud de despacho.

- Tener 0 iniciales pendientes de facturacion a fin de mes. Por temas de Sunat
todos los depdsitos que hacen los clientes, no deben quedar pendientes y pasar al mes
siguiente es por ello que se debe generar una factura anticipada.

- Al solicitar la aprobacion de crédito tener como maximo 2 dias para documentos
pendientes. - Se debe juntar todos los documentos y exigir al vendedor en solicitar segun
los requisitos para la evaluacion y archivarlos en el Drive de créditos en maximo 2 dias.

- Tener 0 UIF pendientes de envio al mes siguiente- La Unidad de Inteligencia
Financiera encargada de recibir, analizar, tratar, evaluar y transmitir informacién para la
deteccion del lavado de activos y/o del financiamiento del terrorismo, por lo tanto, se debe
enviar un reporte de cada negocio facturado dentro de las 24 horas.

3.5.4. Logistico:

Responder el 62% de reclamos dentro de los 30 dias. Cada reclamo se apertura
em Sap y se debe coordinar con las &reas responsables atenderlo antes de los 30 dias y
dar una carta de respuesta y posterior a ello cerrar el reclamo.

3.6. COMPORTAMIENTO DE LAS VENTAS

La venta de la empresa estd compuesta por maquinas nuevas, aliados, alquileres y

usados. Adicionalmente también se considera los equipos agricolas como tractores e
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implementos agricolas de lo real y presupuestado del afio. A continuacion, se presenta esta

informacion de forma anual.

Tabla 1: Ventas Real y Presupuestada 2018T

AREQUIPA 2018
REAL PRESUPUESTO
CAT %
UNIDADES| IMPORTE | UNIDADES IMPORTE
MAQUINAS HC CAT 21 5,345 24 7,797 69%
ALIADOS 2 881 0%
ALQUILERES 978 1,481 66%
USADOS 32 4,923 32 5,755 86%
SUB-TOTAL 57 11,472 61 16,090 71%
AGRICOLA REAL PRESUPUESTO %
UNIDADES| IMPORTE | UNIDADES IMPORTE
TRACTORES MF 12 696 37 1,796 39%
TRACTORES VALTRA /LA 1 42
IMPLEMENTOS AGRIC 3 37 8 153 24%
AGROINDUSTRIA 5 258 0%
SUB-TOTAL 16 776 50 2,206 35%
REPUESTOS 252 389 65%
CLIENTES 4 24 17%

En el presupuesto 2018, se observa que en maquinarias Cat se presupuesto un total de
16 millones 90 mil ddlares y lo real que se vendio ese afio fue 11 millones 472 mil délares,

cumpliendo con un 71% del presupuesto.

Por el area agricola se presupuestd 2 millones 619 mil dolares por la venta de
maquinarias, implementos y repuestos. En el 2018 se cumplié con 39% de lo presupuestado,

cerrando el afo con 1 millén 31mil délares.

Tabla 2: Ventas Real y Presupuestada 2019T
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AREQUIPA 2019
REAL PRESUPUESTO
CAT %
UNIDADES IMPORTE UNIDADES IMPORTE

MAQUINAS HC CAT 25 8,294 23 6,920 120%

ALIADOS 3 1,263 -
ALQUILERES 1,051 0 605 174%
USADOS 13 2,574 30 4,320 60%
SUB-TOTAL 41 13,182 53 11,845 111%

AGRICOLA REAL PRESUPUESTO o

UNIDADES IMPORTE UNIDADES IMPORTE

TRACTORES MF 17 770 22 1,177 65%

TRACTORES VALTRA / LA 0 -
IMPLEMENTOS AGRIC 8 57 16 195 29%

AGROINDUSTRIA 0 -
SUB-TOTAL 25 827 38 1,372 60%
REPUESTOS 208 313 66%
CLIENTES 4 14 26%

En el presupuesto 2019, se observa que en maquinarias Cat se presupuest6 un total de

11 millones 845 mil ddlares y lo real que se vendio ese afio fue de 13millones 182 mil dolares,

sobre pasando la meta con un 111% del presupuesto.

Por el area agricola se presupuestd 1 millones 699 mil ddlares por la venta de
maquinarias, implementos y repuestos. En el 2019 se cumpli6 con 61% de lo presupuestado,

cerrando el afo con 1 millén 38 mil ddlares.

Tabla 3: Ventas Real y Presupuestada 2020
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AREQUIPA 2020
CAT REAL PPTO o
UNIDADES IMPORTE UNIDADES IMPORTE

MAQUINAS HC CAT 17 4,662 27 9,908 a7%

MAQUINAS GC CAT -

MOTORES -

ALIADOS 2 57 2 763 75

ALCUILERES 270 1,040 26%

UsADOS 9 1,382 27 4,923 28%

SUB-TOTAL 28 6,371 56 16,633 38%

AGRICOLA REAL o %
UNIDADES | IMPORTE UNIDADES | IMPORTE

TRACTORES MF 13 1,142 22 1,019 112%
TRACTORES VALTRA /LA -
IMPLEMENTOS AGRIC 10 97 B 125 77%
AGROINDUSTRIA -
SUB-TOTAL 29 1,239 30 1,144 108%
REPUESTOS 195 278 70%
CLIENTES 2 3 34%

En el presupuesto 2020, se observa que en maquinarias Cat se presupuesto un total de

16 millones 633 mil dolares y lo real que se vendid ese afio fue 6 millones 371 mil ddlares,

cumpliendo con un 38% del presupuesto, debido al inicio de la pandemia.

Por el area agricola se presupuestd 1 millones 427 mil ddlares por la venta de

maquinarias, implementos y repuestos. En el 2020 se cumpli6 con el 101% de lo presupuestado,

cerrando el afio con 1 millon 436 mil ddlares, a pesar de la pandemia se pudo lograr vender

maquinarias ya que el sector agricultura no paro.

Tabla 4: Ventas Real y Presupuestada 2021y
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AREQUIPA ALCANCE
ACUMULADO PPTO
Unidad | Importe Unidad | Importe %
|| MAQUINAS HC 21 6,563,912 23 6,439,000 102%
|MAQuINAS GC 0 0 0 0 -
|ALiADOS 0 24,496 0 0 -
| ALQUILERES 0 64,390 0 460,000 14%
| USADOS 10 1,878,557 13 2,025,000 93%
MR 0 0 0 0 -
SUB-TOTAL PRIME 31 | 8,531,356 36 | 8,924,000 96%
TOTAL 23,971,610 19,380,461 124%
AGRICOLA
Unidad Importe Unidad Importe %
| TRACTORES MF 14 627,103 30 1,468,980 43%
|| TRACTORES VALTRA 0 0 5 230,508 0%
| IMPLEMENTOS AGRICOLAS 9 76,694 8 88,559 87%
|| AGROINDUSTRIA 0 0 0 0 -
RIEGO 0 0 0 0 -
SUB-TOTAL 23 | 703,797 43 | 1,788,047 39%
| REPUESTOS 213,171 218,216 98%
SERVICIOS 2,340 10,000 23%

En el presupuesto 2021, se observa que en maquinarias Cat se presupuesto un total de 8
millones 924 mil ddlares y lo real que se vendié ese afio fue de 23 millones 971 mil délares,
sobre pasando la meta con un 124% del presupuesto.

Por el &rea agricola se presupuesté 2 millones 16 mil ddlares por la venta de

maquinarias, implementos y repuestos. En el 2021 se cumplié con 46% de lo presupuestado,
cerrando el afio con 919 mil dolares.
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CAPITULO IV:

4. PROPUESTA DE MEJORA

4.1. Diagndstico de la Problematica Y Propuesta
Ferreyros, adquiere méas responsabilidad y uso de recursos en la cobranza

En el rea de ventas de la empresa Ferreyros, donde desempefio mis funciones, he
tenido la oportunidad de participar en diferentes actividades donde apliqué y aprendi

funciones estratégicas de ventas que contribuyen al cierre de un negocio.

Ferreyros oferta equipos para el sector construccion, mineria y agricultura como se
habia explicado en la descripcion de la empresa. En cuanto a los equipos para el sector
agricola, las marcas que se ofertan son Massey, Ferguson y Valtra las cuales provienen de
Francia y Brasil y son muy demandados por los agricultores de nuestra region. Sin embargo,
estos agricultores al momento de contactarse con la empresa para la compra de equipos, en su

mayoria solicitan financiamiento de la maquinaria.

Ante esta situacion, la empresa Ferreyros tiene como opcion otorgar el
financiamiento a los agricultores con el préstamo denominado Crédito Ferreyros, el cual
flexibiliza los requisitos del sistema financiero y adecua la cuota, por lo general en semestres,
de acuerdo a la cosecha de los agricultores.

Sin embargo, se han identificado los siguientes problemas en el area administrativa
(ventas): Riesgo de crédito y uso de recurso para la cobranza. El riesgo de crédito que se
genera, es porque hay alta probabilidad de que algunos clientes no paguen, el crédito
Ferreyros, lo que afecta a la morosidad y los indicadores de gestion de la empresa,
perjudicando a la sucursal de Arequipa. En cuanto al uso de recurso en la cobranza se entiende

como los gastos y costos empleados para realizar los pagos de los clientes morosos.

Es en ese sentido, que ante esta problematica se propone realizar un convenio con
una entidad financiera, para que ellos se encarguen de la evaluacion del financiamiento de
nuestros clientes y posibles compradores. De esta manera estamos trasladando el riesgo de
crédito como el uso de los recursos hacia esta entidad financiera, donde son actividades

propias de su giro de negocio y no de Ferreycorp.

A continuacion, se presenta la siguiente propuesta:
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4.2. Propuesta:

Mi iniciativa consiste en presentar al area administrativa de ventas de la empresa
Ferreycorp una Propuesta de convenio con una financiera para la evaluacion y
otorgamiento de créditos de equipos agricolas para nuestros clientes actuales y nuevos.
(propuesta que puede ser mejorada con la participacion de los representantes de la empresa y
de la entidad financiera).

Esta propuesta se plantea segiin mi experiencia en el otorgamiento de créditos en el

sistema financiero y en el area de ventas de la empresa Ferreycorp.
Objetivos de la propuesta del convenio:
— Eliminar el riesgo de crédito de Ferreyros.
— Eliminar los recursos utilizados por Ferreyros en el proceso de cobranza.

— Posicionamiento de mercado agricola, Al tener el convenio con Ferreyros y la
financiera, se manejara una estrategia de publicidad y marketing en el mercado,

logrando un mejor posicionamiento.

Beneficios de la propuesta

— Tasa de interés preferencial para los clientes aptos.

— Créditos acompafiados de asistencia técnica.

— El pago del crédito sera luego de la cosecha del cultivo.

— Capital de trabajo que financia hasta el 70% del costo de productividad (crédito
asociativo).

Requisitos generales del crédito - Tipo Crédito individual

— Copia de DNI del titular y cényuge

— Constancia de posesion y/o copia de titulo de propiedad.

— Experiencia minima como agricultor de 3 afios y no tener endeudamiento en mas de 2
instituciones financieras.

— Contar con buena calificacion en el sistema financiero.

— El pequefio productor agropecuario debe conducir hasta 10 hectareas de cultivo
agricola (Ley N° 30893)
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Requisitos generales del crédito - Tipo Crédito Asociativo

- Ser usuario inscrito, habil y reconocido por la Junta de su jurisdiccion.

- Copia del DNI vigente del titular.

- Contar minimo con 02 hectéareas (propias/conduccion) trabajadas durante la operacion.

- Experiencia de 03 afios en el manejo del cultivo a financiar.

- Ultimo recibo de luz o agua.

- Cronograma de pagos, si tuviese alguna deuda con otras entidades financieras (no debe
tener endeudamiento en mas de 02 entidades).

- No debe tener obligaciones morosas en el sistema financiero, ni deudas comerciales

vencidas.

Puntos criticos de la propuesta del convenio.

Ferreyros canaliza su cartera de clientes, potenciales y posibles compradores, a la

financiera.

— Clientes recurrentes: a la financiera se le entregard una carta de presentacion
detallando el historial crediticio que tuvo con Ferreyros con respectiva cotizacion de
la maquina.

— Clientes nuevos: a la financiera se le entregara la cotizacion del equipo solicitado.

Posteriormente, la financiera evalia el otorgamiento del crédito segin sus propios

procedimientos de evaluacion crediticia.

- La financiera evaluara y seleccionard a los clientes con capacidad de pago para
otorgarles la carta aprobada por el crédito.

- Los clientes potenciales de Ferreyros tendran una tasa exclusiva con la financiera
seleccionada.

- En cuanto a los clientes nuevos, seran evaluados y la decision de financiamiento lo
tendré la financiera.

- Posteriormente, la financiera comunicara a Ferreycorp si el financiamiento fue aprobado

0 Nno.
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CONCLUSIONES

- El &rea comercial de la empresa Ferreyros sucursal Arequipa, actualmente vende
maquinaria Caterpillar, maquinaria agricola, servicios relacionados y repuestos. En el afio
2019, se observé que en maquinarias Cat se presupuesto un total de 11 millones 845 mil
dolares y lo real que se vendi6 ese afio fue de 13 millones 182 mil délares, sobre pasando
la meta con un 111% del presupuesto. Por otro lado, el &rea agricola presupuesto 1 millones
699 mil ddlares por la venta de maquinarias, implementos y repuestos. En el 2019 se
cumplio con 61% de lo presupuestado, cerrando el afio con 1 millon 38 mil dolares.
Asimismo, el producto que mas se vende son de marca Cat lo cual esta destinado para el

sector construccion y mineria.

- En cuanto al comportamiento de las ventas se observd que entre los afios del
2019 al 2021 la maquinaria que mayor venta fue equipos Caterpillar nuevos seguido de
equipos usados. En el caso agricolas los equipos mas vendidos dentro del periodo 2019 al
2021 son equipos nuevos.

- Los esfuerzos de ventas, que Ferreyros realiza es capacitar a sus trabajadores con

cursos mensualmente, tanto para el ambito de ventas como de seguridad, charlas semanales.

- Lasventas realizadas en los periodos del 2019 al 2021, nos indican que Ferreyros
tuvo afios positivos cumpliendo con el presupuesto y otros afios no llegando a ello por
diferentes temas politicos o caso pandemia. A pesar de ello Ferreyros en ventas tuvo un
aproximado de 28 millones de ddlares entre equipos Cat. En el caso agricola se llegé a
vender un monto de 2 millones 700 mil délares en los periodos 2019 al 2021.

- Enel afio 2021 se puede observar que en maquinarias Cat se presupuest6 un total
de 8 millones 924 mil délares y lo real que se vendio ese afio fue de 23 millones 971 mil
dolares, sobre pasando la meta con un 124% del presupuesto. Por el area agricola se
presupuestd 2 millones 16 mil dolares por la venta de maquinarias, implementos y
repuestos. En el 2021 se cumplié con 46% de lo presupuestado, cerrando el afio con 919

mil délares.

- Esun buen presupuesto logrado sobre todo en equipos Cat, ya que las actividades
de mineria y construccidn se regularizo después de una Pandemia global y con un afio de
para en todos los sectores econdmicos. Se ha identificado un problema en cuanto al
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financiamiento de las maquinas agricolas por parte de Ferreyros y como alternativa de

solucion se plantea la siguiente propuesta:

Recomendaciones:

- Ante la problemética expuesta, se propone realizar un convenio con una entidad
financiera, para que ellos se encarguen de la evaluacion del financiamiento de nuestros
clientes y posibles compradores. De esta manera estamos trasladando el riesgo de crédito
como el uso de los recursos, hacia esta entidad financiera, donde son actividades propias de

su giro de negocio.

- La propuesta debera cumplir con los objetivos: Eliminar el riesgo de crédito de
Ferreyros, Eliminar los recursos utilizados por Ferreyros en el proceso de cobranza y
Posicionamiento de mercado agricola, Al tener el convenio con Ferreyros y la financiera,
se manejard una estrategia de publicidad y marketing en el mercado, logrando un mejor

posicionamiento.
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PLAN DE INFOME

INFORME DE EXPERIENCIA PROFESIONAL
1. PLANTEAMIENTO TEORICO

1.1. Enunciado:

En el afio 2020 y 2021 se ha evidenciado una reduccion de las ventas, tanto de los
productos que son las Maquinarias Caterpillar, sus repuestos y también los servicios
especializados como mantenimientos, evaluaciones monitoreo de condiciones y asesoria en
linea, debido a la pandemia por Covid-19. Es por tal motivo que es televenta hacer un
analisis del area de ventas donde actualmente me encuentro laborando en la empresa

Ferreyros SAC. — Sucursal Arequipa.

1.2. Descripcion

En el primer semestre de 2020, las ventas de Ferreycorp y sus subsidiarias ascendieron
a S/1,984 millones, menores en 27% frente al mismo periodo de 2019, segun la informacion
que remitieron a la Superintendencia de Mercado de Valores (SMV) (Diario Gestion, 2020)

Ferreycorp detalla que, en el primer trimestre, menos afectado por la pandemia, las
ventas retrocedieron 12%, mientras que en el segundo trimestre el impacto fue mayor del
orden del 41%

Esta disminucién se debe a la paralizacion de las operaciones reflejada en el periodo y
a la gradualidad en el incremento de los niveles de actividad tras el reinicio de labores, indica
la empresa, La gerencia de Ferreycorp confia en que las diversas compafiias del grupo

recibirdn mayor demanda por sus productos y servicios en lo que queda del afio.

A partir de la segunda quincena de mayo, las empresas de la corporacion con
operaciones suspendidas por la coyuntura recibieron la debida autorizacion para reiniciar sus
actividades con estrictos protocolos de seguridad. Las subsidiaras iniciaron el
restablecimiento gradual de seguridad. Las subsidiarias iniciaron el restablecimiento gradual
de sus procesos de atencién fisica en sus locaciones; el soporte posventa en campo; y la
entrega de maquinas y repuestos, manteniendo el énfasis en el promover sus canales digitales”,

comentan en su comunicado.
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Ferrycorp menciona que, a consecuencia de la restriccion de operaciones en el marco
del estado de Emergencia, y del efecto en las ventas y posibles retrasos de cobranza, se ejecuto
una serie de operaciones financieras que garantizo el cumplimiento de las obligaciones de
corto plazo, habiéndose captado recientemente fondos de mediano plazo en muy buenas

condiciones (Diario Gestion 2020)

1.2.1. Campo, Areay Linea

a) Campo : Ciencias econdmico y administrativas
b) Area : Ingenieria Comercial
c) Linea: Negocios Internacionales

1.2.2. Tipo de Problema

El presente informe de experiencia profesional es de tipo descriptivo.

Porque se va a describir las funciones que realizo en el area de ventas de la
empresa. Asimismo, realizaré un analisis del nimero de productos vendidos segun los
modelos de maquinas y a la vez lo servicios que se ofrecen por la venta de las maquinas
Caterpillar. También se va a describir y detallar las estrategias de ventas que se
desarroll6 en el periodo 2019-2021 y con ello se explicara el volumen de ventas y

servicios en miles de dolares.
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1.2.3. Variables
a) Analisis de Variables
o Variable Independiente: AREA COMERCIAL
o Variable Dependiente: VENTAS

b) Operacionalizacién de Variables

TIPO DE VARIABLE VARIABLES INDICADORES
- Nro. de PRODUCTOS

vendidos (por categoria)

AREA COMERCIAL

Variable - Nro. SERVICIOS vendidos
Independiente (por categoria)
- Estrategias de ventas

desarrolladas

Volumen de ventas de

Variable VENTAS

Dependiente

productos y servicios

Proyeccion de ventas en miles

de délares
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1.2.4. Interrogantes Béasicas
1.2.4.1. Interrogante General

¢Cudl es la situacion del area comercial y ventas de la empresa Ferreyros SA Sucursal
Arequipa, en el periodo 2019-2021?
1.2.4.2. Interrogante Especifica
- ¢Cdmo se han comportado las ventas de los productos por modelo en el periodo 2019 —
20217
- ¢Cdémo se han comportado las ventas de los servicios por modelo en el periodo 2019 —
20217
- ¢Cudles son las estrategias de ventas desarrolladas en el periodo 2019 — 2021
- ¢Cual es la situacion de las Ventas de productos y servicios en miles de délares en el
periodo 2019 — 2021?
- ¢Cudl es el pronostico de ventas de los productos y servicios para el afio 20217
1.3. Justificacion Cientifica
El presente informe se justifica debido a que por unos afios atipicos por la
pandemia, se tuvo gque pensar en nuevas estrategias comerciales para poder mantener la
solides economica de la empresa y del rubro de construccion, mineria y agricultura a nivel
nacional, desarrollando planes para poder llegar al cliente en momentos dificiles que se
mantenia el distanciamiento social por disipaciones del gobierno , por lo tanto es
recomendable demostrar el comportamiento y comparaciones de las ventas y servicios

realizadas en los afios 2019 al 2021 en la Sucursal de Ferreyros- Arequipa.

1.4. Objetivos
1.4.1. Objetivo General

Analizar el area comercial y de ventas de la empresa Ferreyros S.A Sucursal Arequipa
en el periodo 2019-2021.
1.4.2. Obijetivo Especificos

—Estudiar el comportamiento de las ventas de los productos por modelo en el periodo
2019 — 2021.
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—Estudiar el comportamiento de las ventas de los servicios por modelo en el periodo
2019 - 2021.

—Analizar las estrategias de ventas desarrolladas en el periodo 2019 — 2021

—Analizar las Ventas de productos y servicios en miles de dolares en el periodo 2019
—2021.

—Realizar un prondstico de ventas de los productos y servicios para el afio 2021.

1.5. Marco Tebrico

1.5.1. Terminologia

o Caterpillar: “Corporacion de Estados Unidos, siendo el fabricante mas
grande del mundo de equipos para mineria, construccion, motores Diesel.
o Ferreyros: Empresa peruana dedicada a la venta de maquinas repuestos

y servicios para la mineria, construccion y)

° Maquinaria Pesada: “Vehiculos automotrices que sirve para la
construccion en obras industriales, mineria, canteras, demolicion, agricultura entre

otras obras publicas”. Newmanquinariaesada.com

e  Produccion minera: “La mayoria de produccion minera en el pais se
refiere a minerales metalicos que son comercializados principalmente como materia
prima, en forma de concentrados o productos refinados, y en contados casos con cierto

valor agregado”. Ministerio de Desarrollo Agrario y Riego (2015)

e  Competitividad: La competitividad es la capacidad de una organizacion
para generar productos con valor agregado en cuanto a costos, beneficios,

caracteristicas y calidad, respecto a las de otras empresas de productos similares”
(Munch, 2010, p.26)

e  Ventas: “Es un proceso personal o impersonal por el que el vendedor
comprueba, activa y satisface las necesidades del comprador para el mutuo y continuo
beneficio de ambos (América Marketing Asociation)
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e  Servicios: “Actividades identificables e intangibles que son el objeto
principal de una transaccion ideada para brindar a los clientes satisfaccion de deseos o

necesidades” Stanton. (s.f.).

° Estrategia: Patron de los movimientos de las organizaciones y de los
enfoques de la direccion que se usa para lograr objetivos organizacionales y para

luchar por la mision de la organizacion”. Thompson y Strickland, 1998

e  Crecimiento econdmico: Es aquella variacion porcentual (positiva) del
producto bruto interno (PBI) de una economia en un periodo determinado, este

crecimiento puede deberse al incremento de la poblacion”. IPE (2017)

e  Reactivacion Economica: “Es el proceso mediante el cual se busca
lograr que la economia de un pais o de un lugar determinado tome buenos rumbos
después de haberse sumergido en una crisis que afecta a la mayoria de la poblacion”.

Banrepcultural (s.f.)

° Empleo: “Condicion de las personas en edad y capacidad de trabajar que
realizan algun tipo de trabajo, asalariado o no. Se refiere al grado de utilizacion de la
fuerza laboral.” BCRP. (s.f.).

1.5.2. Esquema Estructural
Capitulo I: Aspectos generales de la empresa
Capitulo 1I: Anélisis del area de comercializacion y ventas

Capitulo 111: Resultados del informe
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1.5.4. Antecedentes Investigativos

Planeamiento Estratégico de Ferreycorp

Este informe realizado Cetrum - (2015) analiza el comportamiento y elaborado
para Ferreycorp es una respuesta al desafio de asumir con liderazgo el nuevo escenario
que se revela para la industria de bienes de capital en Latinoamérica para los proximos
afios. La corporacion, cuya existencia se remonta a mas de 92 afios de trayectoria, ha
logrado desarrollar capacidades distintivas que no sélo le han permitido afrontar con
éxito las diversas coyunturas experimentadas en el Per(, sino también le han brindado
la oportunidad de trascender sus operaciones a un nivel internacional, iniciando su
incursion en América del Sur y Centroamérica. Para los proximos afios, la mayoria de
los paises de América Latina no sélo seguiran aprovechando sus ventajas comparativas
a través de la ejecucion de megaproyectos que se encuentran en cartera, sino que
también desarrollaran ventajas competitivas a través del plan de diversificacion
productiva, acontecimientos que ayudaran a dinamizar los sectores econdmicos claves
y otros motores internos. Debido a que este panorama propicia las condiciones
favorables para los intereses de Ferreycorp, el presente plan estratégico define los
lineamientos para aprovechar las oportunidades a través del despliegue de estrategias

para atender a diversos sectores econémicos.
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Disefio de un proceso de personalizacion de maquinas para la mejora tiempos de
entrega caso: Ferreyros S.A.

Esta investigacion no experimental, estudié el comportamiento de la empresa
Ferreyros S.A, especificamente de la division Comercial — Linea de Maquinas, y de la
division de Servicios: - Taller de pre entregas de maquinas Heavy Construction. Se analiz6
el proceso planificacion de stock para la venta de maquinas y la aplicacion de reingenieria
de procesos para la satisfaccion de las necesidades del cliente. La empresa en estudio
presentaba desorden en sus procesos de gestion de stock de maquinas HC disponible para
la venta, los cuales eran percibidos por sus clientes, incumpliendo en los plazos esperados
de entrega. Con el fin de continuar con el liderazgo en su preferencia, se analizé a través de
la herramienta de observacion directa del problema; las causas y las consecuencias que
originaban el retraso en las entregas en el proceso de asignacion de equipos y preparacion
de los mismos. Se realiz6 una descripcion de cémo la compafiia reorganizé procesos que
mejoraron sus operaciones, como la correcta prediccidn de un stock estandar por la Divisién
Comercial y una ordenada planificacion del proceso de pre entrega por el area de Servicios
— talleres. La aplicacion de estas mejoras hizo que disminuyeran las quejas de los clientes,
ordend y organiz6 los procesos operacionales y ademas se encuentra encaminada a la
satisfaccion y retencion de todos sus clientes cumpliendo asi con los objetivos estratégicos
de la empresa (U. La Molina, 2015)

Propuesta de mejora en el proceso de suministro de insumos no comerciales para la

empresa Ferreyros S.A- Cercado de Lima a fin de mejorar su gestion 2018.

Este articulo fue elaborado por George Karol Negro C (2018) donde su propdsito
fue desarrollar una propuesta de mejora en el proceso de suministro de insumos no
comerciales para la empresa FERREYROS S.A., de manera tal que puedan aumentar su
competitividad en el mercado al mejorar los procesos de suministro de insumos no
comerciales que actualmente impiden el cumplimiento de las ordenes de servicio con el

cliente interno y deficiencia en el proceso de suministro continuo del mismo (USIL)

1.6. Hipotesis
Si se analiza, el area comercial y ventas de la empresa Ferreyros S.A Sucursal
Arequipa, en el periodo 2019-2021, entonces se podré presentar un informe del area de la

empresa en mencion.
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2. PLANTEAMIENTO OPERACIONAL
2.1. Técnicas
Se utilizar la técnica de observacion documental, informacién secundaria, con
la que cuenta el area ventas y la empresa como: reportes de ventas, analisis de lo
competidores, cobertura de clientes, estrategias de ventas, informes comparativos de
ventas, planes realizados en el 2020, 2021 entre otros. También recurriremos a la

informacion de la pagina web de la empresa.

2.2. Instrumentos

Una vez realizada la recopilacién de la informacién de datos e informacion de el area

comercial y de ventas, lo cual se recopilara en tablas:

Ventas de productos/servicios

Periodo Variable Var % Indicador Var %

Asi mismo para realizar el practico de ventas se utilizara el “Método de Correlacion de
Pearson”, “M¢étodo de Regresion Lineal”, realizado en el software estadistico “R Studio” a

través de los siguientes pasos:
— Extraer datos de las variables:

Y=b+mX+e

Donde:

Y = ventas proyectadas

X1 = venta de productos

X2 = venta de servicios

m = Pendiente del Sector Minero

b = Interseccidn
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e = Error estadistico

— Procesamiento de los datos en el software estadistico “R Studio”
— Analisis de los resultados.

— Redaccién de conclusiones y recomendaciones.

2.3. Campo de Verificacion
2.3.1. Ambito:
. El estudio sera realizado en la ciudad de Arequipa.

2.3.2. Temporalidad:

. El periodo tomado en cuenta para dicha investigacion comprende los afios 2019
al 2021

2.3.3. Unidades de estudio:

. Area de comercializacion y ventas de la empresa Ferreyros Arequipa.

2.4.Estrategia de recoleccion de datos

La estrategia de recoleccidn de datos, por ser una investigacion secundaria se dara
de la siguiente forma:

e Primero: solicitar informacion al jefe Administrativo del area ventas:

e Nro. de PRODUCTOQOS vendidos (por categoria)
e Nro. SERVICIOS vendidos (por categoria)

e Segundo: solicitar informacién al Supervisor Comercial:

e Estrategias de ventas desarrolladas

e Volumen de ventas de productos y servicios

2.5. Recursos necesarios
a) Humanos

e Avrias Cornejo, Diego Jose Fernando
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b) Materiales

e Softwares estadisticos
e Computadoras

e Laptop

e USB

e Cuaderno de notas

e Celulares

¢) Financieros

MATERIAL CANTIDAD ' cPSTO

UNITARIO |[TOTAL
Hoja Bond 1 Millar S/. 26.00|S/. 26.00
Fotocopias 4 S/. 6.00|S/. 24.00
CD 1000 copias |S/. 0.10|S/. 100.00
Impresion de tesis |10 S/. 25.00|S/. 250.00
Empastado de tesis |3 S/. 30.00|S/.  90.00
Lapiceros 10 S/. 1.00(S/. 10.00
Pasajes 50 Sk 1.00(S/. 50.00
TOTAL: S/. 550.00
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2.6. Cronograma de Actividades

TIEMPO Julio Agosto | Setiembre | Octubre | Noviembre

ACTIVIDADES PORSEMANA |1(2|3(4|1]|2(3|4|1|2|3|4(1|2(3]|4]|1]|2|3 |4

Identificacion del tema

Redaccion del Plan de Tesis

Presentacion del Plan de Tesis

Busqueda de Informacion

Andlisis de la Informacion

Redaccién del Marco Teorico

Elaboracion e interpretacion de

gréficas

Redaccidn de Introduccién

Redaccién de conclusiones

Presentacion del Borrador de Tesis

Presentacion final y sustentacion
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