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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion analizé la gestion logistica de una empresa
industrial productora de &cido borico en Arequipa, con el fin de medir las exportaciones de
dicho producto. Para esto, en primer lugar, se accedié a informacidn general y especifica de la
empresa que nos permitio indagar en los diferentes procesos actuales de las areas
involucradas y conocer a detalle el sistema que emplean desde que reciben una solicitud de
cotizacion del exterior, los tiempos de respuesta, el tramite de los pedidos y el seguimiento

que les dan a cada embarque.

En segundo lugar, la recopilacion de esta informacién nos permitié realizar una
encuesta virtual a los trabajadores de las areas de logistica, comercial, distribucion,
contabilidad y finanzas, ya que, son las principales que se relacionan directamente con el
proceso de exportacion. El trabajo revel6 que la gestion logistica es deficiente, ya que, no se
alcanza el margen de ventas esperado en cada semestre del afio, principalmente por no contar
con herramientas de negociacion que permita tener costos competitivos y conseguir
disponibilidad de contenedores en las diferentes navieras, por lo que la cuota de participacion
en el mercado del boro tiene una tendencia a estabilizarle en el porcentaje en el que la
empresa se encuentra o disminuya. Finalmente se concluy6 que si la empresa industrial
emplea diferentes estrategias, las cuales se mencionan en este trabajo, las deficiencias
logisticas mejoren y es posible que las exportaciones de acido bdrico incrementen, asi la

empresa pueda cumplir el budget de ventas anual.

Palabras clave: Acido borico, gestion logistica, exportaciones, navieras, booking,

flete, LAR, cotizaciones, negociones, budget de ventas.
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ABSTRACT

This research work analyzed the logistics management of an industrial company
producing boric acid in Arequipa, in order to measure the exports of this product. To do this,
first of all, we accessed to general and specific information about the company that allowed
us to investigate the different current processes of the areas involved and to know in detail the
system they use from the moment they receive a request for a quotation from abroad, the

response times, the processing of orders and the follow-up they give to each shipment.

Secondly, the compilation of this information allowed us to conduct a virtual survey
of workers in the areas of logistics, sales, distribution, accounting, and finance, since these are

the main areas directly related to the export process.

The investigation revealed that the logistics management is deficient, since the
expected sales margin is not reached in each semester of the year, mainly because of not
having negotiation tools that allow having competitive costs and getting availability of
containers in the different shipping companies, so the share of participation in the boron

market has a tendency to stabilize in the percentage in which the company is or decreases.

Finally, it was concluded that if the industrial company employs different strategies,
which are mentioned in this work, the logistic deficiencies will improve and it is possible that

the exports of boric acid will increase, so that the company can meet the annual sales budget.

Key words:

Boric acid, logistics management, exports, shipping lines, booking, freight, LAR,

quotations, negotiations, sales budget.
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INTRODUCCION

El presente trabajo de tesis, tiene como principal objetivo analizar la gestion logistica
de una empresa industrial productora de &cido bérico con el proposito de medir el impacto
que tiene la eficacia de sus procesos en las exportaciones de este producto, considerando
como relevante que en los ultimos afios el margen de ventas no fue el esperado, ya que no se
ha tenido éxito en las negociaciones con los proveedores de servicios lo cual repercute
directamente en los costos logisticos causando que el precio ofertado a los clientes se

encuentre por encima del mercado.

Es por lo que consideramos importante que la empresa industrial pueda tener en
cuenta las alternativas de solucién propuestas en este trabajo, las cuales se expusieron a las
areas involucradas para que puedan evaluarlas, y ponerlas en ejecucién en un periodo de
prueba en el primer trimestre del afio 2023, lo cual permitiria definir qué procesos se deben de
mejorar o incluir para poder medir las exportaciones de &cido borico y lograr incrementar la

participacion de la empresa industrial en el mercado del boro.

Con este trabajo se logré demostrar que actualmente los procesos logisticos son
deficientes y en su mayoria no se cumplen segun los estipulado, esto debido a que existe una
falta de informacidn que permita lograr una mejor negociacion con los proveedores, la
demora en envio de cotizacion de fletes, el manejo de la tramitologia en el caso de las
licencias de importacion que se gestionan a destiempo causando pérdidas en ventas
importantes a los paises que exigen estas licencias por importar productos quimicos, la
confirmacion del booking fuera de fecha generando sobrecostos y envio de documentacién

tardia a los clientes.
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CAPITULO I

FUNDAMENTOS TEORICOS
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1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1. DESCRIPCION DEL PROBLEMA

En el mercado del boro, existen diversos proveedores que logran posicionarse en la
mente del consumidor ya sea por la calidad de sus productos, servicio de atencion al cliente y

principalmente por el manejo eficaz de la gestion logistica.

La empresa industrial, con casi 25 afios en el mercado y que factura alrededor de
USD 20000000.00 anuales, viene presentando adversidades en el manejo de sus procesos
logisticos influyendo directamente en las ventas internacionales, tales como, demoras en las
cotizaciones de puertos regulares y sobre todo nuevos puertos, las pocas alternativas que se
tienen al negociar fletes con las navieras, no cumplir con fechas de entrega en destino porque
no se recibe el booking en la fecha de embarque deseada, entre otros; esta problematica llega
a ser observada por los clientes, generando malestar y desconfianza que muchas veces son

causas de los reclamos.

Es por ello que vemos conveniente realizar este estudio con el propdsito de
determinar si, la gestion logistica es eficiente o ineficiente a fin de medir las exportaciones y
proponer estrategias de comercio internacional que conlleven a la competitividad de la

organizacion.

1.2. LAEMPRESA

1.2.1. RESENA HISTORICA

INKABOR fue fundada en el afio 1985 donde se juntaron siete productos

independientes de boro adquiridos por el Gruppo Colorobbia de Italia.

Empresa peruana con capital italiano, lider en la produccion y comercializacién de
3
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productos boéricos de alta calidad para la aplicacion en actividades industriales y actividades

agricolas.

Cuentan con tecnologia de ultima generacion, enfocandose en desarrollar de manera
constante la optimizacion de procesos desde la extraccion y procesamiento de la materia
prima principal “ulexita” que es convertida en diversos productos boricos para su
comercializacion a los cinco continentes. Como empresa socialmente responsable, cumplen
con las normas tanto nacionales como internacionales gracias a que cuentan con un capital

humano sumamente comprometido y capacitado en sus labores diarias.

Segun la empresa industrial (2015), la unidad de produccién de Arequipa, es una
planta donde que produce acido bérico, bdrax, octoborato y otros boratos especiales, es de
produccion continua, cuenta con una tecnologia de punta que cumple las certificaciones tales
como: ISO 9001, ISO 14001, OSHAS 18001, entre otras. La unidad de produccion de Oruro
en Bolivia es una planta de granulacion, secado y calcinacion, en este lugar se procesa ulexita
natural continuamente, bajo estrictos controles de calidad que garantizan las especificaciones

de sus productos de acuerdo a las necesidades de los clientes.

Como es signo de distincion en las actividades de Inkabor, ademas de incorporar
procedimientos de seguridad, ambiente y salud ocupacional del mas alto nivel internacional,
han incorporado también programas de responsabilidad social empresarial especificamente

con las comunidades aledanas.

1.2.2. MISION

Organizacién dedicada a la explotacion de mineral para su debida transformacion y
comercializacion de productos béricos teniendo en cuenta la responsabilidad social. El fin de

sus actividades es la satisfaccion de los clientes, ofreciendo productos de alta calidad

4
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debidamente certificada a través de una mejora continua e innovacion de los procesos con un

capital humano comprometido y capacitado.

1.2.3. VISION

Lograr ser una empresa lider en ofrecer soluciones rapidas a los requerimientos de
productos béricos de los distintos clientes, a fin de conseguir una posicion en el mercado y

obtener un retorno a la inversion a todo el personal involucrado.

o Cumplir con los requerimientos de los clientes, buscando siempre mejorar la
satisfaccion y aprobacion de los mismos generando la confianza y credibilidad

en la empresa.

o Cumplir con todos los requisitos legales en relacion a la calidad, medio
ambiente, seguridad, salud ocupacional y el comercio seguro asociado a sus

operaciones.

o Dar seguimiento a la mejora continua del sistema integrado de gestion en
cuanto a calidad, medio ambiente, seguridad, salud ocupacional y comercio
seguro, apoyandose en los avances de la tecnologia y la ciencia aplicables

dentro de la viabilidad econdmica de la empresa.

o Velar por la seguridad y salud de todos los miembros de la organizacion
mediante la prevencion de incidentes, lesiones, dolencias relacionadas con el

trabajo, promoviendo la participacion activa de todo el personal

o Garantizar el comercio seguro previniendo cualquier actividad ilicita que se

pueda presentar en el proceso de exportacion venta en el mercado
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internacional.

o Enfocarse en el desarrollo de programas de optimizacion de procesos y

operaciones orientados a las metas planteadas de la empresa.
1.2.4. VALORES
a. DISCIPLINA

La empresa busca la puntualidad en los requerimientos del cliente, buscando la pronta
solucién a sus necesidades, se trata de gestionar y no brindar respuestas a medias que hagan

debilitar los lazos comerciales.
b. PRO-ACTIVIDAD

La empresa busca tomar acciones sobre situaciones del dia a dia, los trabajadores
estan altamente capacitados para poder apoyar a las diferentes areas en las actividades que se

necesiten.
c. PERSEVERANCIA

Se busca que todo el personal involucrado se proponga a trabajar constantemente por

ayudar a cumplir las metas de la empresa.
d. RESPONSABILIDAD

La empresa industrial ademas de promover el desarrollo y la armonia del entorno

laboral también existe una serie de normas y lineamientos que se deben de seguir.
e. AUTOCRITICA

Segun la empresa industrial (2015) los trabajadores tienen claro que como seres

humanos tienden a errar y que dichos errores representan la adquisicion de experiencias y

6

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




v . UNIVERSIDAD
REPOQSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM =@ DE SANTA MARIA

conocimientos que seran esenciales para evolucionar como personas.

1.2.5. POLITICAS

La constante mejora de procesos internos y productos.
Mantener el apoyo a las comunidades cercanas a la empresa industrial.
Proteger la salud e integridad de todos los colaboradores de la empresa.

Responsabilidad social con el medio ambiente.

YV V. V VYV V

Mantener un ambiente de igualdad laboral y no discriminacion.

1.2.6. CLIENTES Y PROVEEDORES

a. CLIENTES

En cuanto a los clientes, podemos detallar que existen dos tipos de ellos unos
adquieren nuestros productos para la aplicacion en la industria y otros para la aplicacion

agricola.

Segun la empresa industrial (2015) para la industria el boro se usa mayormente para la
fabricacion de pantallas LCD, paneles solares, ceramica, cosmética, metalurgia, ferroboro,
vidrios, borosilicatados, persevantes de madera, retardantes de flama, celulosa, inhibidores de

corrosion, farmacia entre otros grandes beneficios.

Cuentan con clientes en todo el mundo y también en el mercado nacional, las ventas
de los productos se consiguen en la relaciéon y basqueda de usuarios finales del producto o a
través de intermediarios tales como distribuidores, algunos de ellos con exclusividad de venta
en ciertos puntos y los precios de venta son especiales considerando el volumen de compra.
En otros casos las ventas se realizan a través de agentes en este caso estan localizados en
mercados estratégicos tales como: Brasil, Medio Oriente, India y China; la comunicacion con

el cliente es directamente trabajo de ellos, reciben los requerimientos por mas de 100
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TM/mes, se les brinda precio, y por cada cotizacién los agentes reciben una comision que
puede ser de 1% a 3% del valor FOB de la venta dependiendo del término de la venta que se

negocie.
b. PROVEEDORES

Se cuenta con proveedores puntuales, por ejemplo, para la elaboracion de sacos y big
bags; de los liner que llevan algunos envases internacionales y nacionales, insumos como
soda caustica que es comprada actualmente del exterior para la produccion de uno de sus
productos “borax decahidratado”; también se cuenta con proveedores de las maquinarias que
algunas veces son alquiladas porque son utilizadas para productos que no necesariamente son

considerados en la produccion continua.
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1.2.7. ORGANIZACION
1.2.7.1. ORGANIGRAMA

Figura N°1
Organigrama de la Empresa Industrial

Fuente: La Empresa
Elaboracion: Propia

1.2.7.2. DESCRIPCION DE AREAS FUNCIONALES

a. GERENCIA GENERAL

La Gerencia General, supervisa dia a dia las actividades de cada departamento, es el
que le da soporte, aporta con nuevas ideas y enfoques a cada situacion que se presenta, ya sea
desde una negociacion con un cliente o un proveedor, el anexo con las lineas navieras, la
supervision de la calidad en la produccién de la gama de productos, la gestion con los bancos,

entre otros.

Evalua el crecimiento diario, reportando la evolucion a los accionistas italianos a fin

de conseguir la aceptacion de los nuevos proyectos en beneficio de la empresa industrial.

9

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




v#== . UNIVERSIDAD
REPOQSITORIO DE ; CATOLICA

TESIS UCSM <  DE SANTA MARIA

b. AREA DE ADMINISTRACION Y FINANZAS

En esta &rea podemos encontrar la gestion que realiza el contador general quién es el
que actualiza las cuentas de la empresa industrial en cada cierre de mes; a fin de obtener el
equilibrio de los activos y pasivos. Por otro lado, podemos encontrar la jefatura de las
relaciones institucionales, que es la que se encarga de negociar con los comuneros de Salinas
(lugar donde se encuentra la mina para extraer la materia prima “ulexita”), dicha negociacion
se realiza por campanas, fechas que son vitales para extraer el mineral esperar su secado para
el procesamiento, dicha fecha es planificada en conjunto con las distintas areas de la empresa
para que se coordine sobre todo tomando en cuenta el budget de ventas. Por esta actividad los
comuneros reciben distintos beneficios, principalmente darle la garantia que se trabaja con
normas de calidad las cuales no afectan su salud, se hacen obras para la poblacién se apoya

en educacion, infraestructura, entre otros.

También podemos encontrar la jefatura de tecnologias de la informacién, en este
departamento se apoya y se da seguimiento a los distintos usuarios que tiene la empresa a
través de sus computadoras personales, solucionan problemas técnicos y dan soporte a cada
reporte que se quiera generar, adicionalmente también ofrecen mejoras al sistema que se
maneja, en este caso se utiliza el sistema ennovation que cuenta con un modulo para cada
area y para cada sucursal ya sea en mina en Salinas 0 en Bolivia. Por otra parte, se cuenta con
la jefatura de elaboracion y gestion de contratos, quién supervisa desde el contrato que se
tiene con un proveedor, service, agentes y personal que labora en la empresa. Finalmente
contamos con el departamento de logistica, el cual se encarga de importar de nuestros
productos de distribucién tales como colorantes, pigmentos, entre otros. También coordinan

con el departamento de almacén la contratacion de los camiones para que lleven el producto
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para las entregas nacionales o para los almacenes de consolidacion; coordinan con
produccion la compra de materiales faltantes en el proceso y llevan la comunicacion directa

con los proveedores.

En el departamento de finanzas, se da seguimiento al pago de los clientes, la
liberacion de un depdsito en comunicacion con los bancos a fin de que se pueda movilizar un
pedido para su entrega o exportacion. Coordina la evaluacion de un cliente para gestionar una
linea de crédito o una ampliacion de la linea a través de la aseguradora principal Secrex o una

condicion Factoring con algn banco del mercado.
c. AREA COMERCIAL

Esta area esta dividida en el departamento de ventas, el cual lleva la comunicacion
directa con los clientes y también realiza la busqueda de nuevos contactos potenciales a fin de
ampliar la participacién en el mercado del boro. Se cuenta con clientes en todo el mundo
divididos en zona agro e industria; los vendedores estan divididos en cuatro grupos para las
atenciones de los mercados de América, Europa, Oceania, Medio Oriente, Africa y Asia.
Cada continente tiene diferente manera de relacionarse, cada pais cuenta con restricciones
para comercializacion y se trata de aprovechar los acuerdos comerciales. El idioma que se
maneja principalmente con los clientes es espafiol, inglés y portugués. La relacion comercial
con cada cliente se fortalece con las visitas que son programadas en todo el afio y la
participacion en las ferias. El trato se da via correo electrénico a fin de formalizar cada
término de venta, pero la mayoria de las veces se comunica telefonicamente, Skype o video

llamadas.
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d. AREA LOGISTICA

Se encarga de gestionar las negociaciones con las navieras para conseguir fletes,
confirmar el booking, mantienen una comunicacion directa con las lineas navieras a fin de
conseguir el espacio respectivo en la nave seleccionada por el cliente (fecha zarpe desde el
puerto del Callao); también gestionan con el &rea de almacén la movilizacion del producto
desde el almacén en Arequipa hasta los almacenes de consolidacién en el Callao. Finalmente,
se encargan de todo el trdmite documentario de cada exportacion, elaboran la facturacion de
los productos, el certificado de origen en conjunto con la cAmara de comercio, el

conocimiento de embarque, la lista de empaque, entre otros.

e. AREA DE OPERACIONES Y DESARROLLO DE NEGOCIOS

En esta area encontramos el departamento de produccidn, el cual vela para que los
productos conserven la calidad y los parametros indicados en cada especifica técnica, cuentan
con operadores que trabajan en tres turnos a fin de que la planta de produccién continGe su
proceso los 365 dias del afio; dicha produccién es planificada con el area de ventas segun el

budget que se tenga en el afo.

Por otro lado, se cuenta con el departamento de control de calidad, quienes
monitorean los despachos a fin de cumplir con el porcentaje de boro y humedad que se
Ilevara a los distintos puntos de entrega, preparan muestras de los productos para los huevos
clientes o clientes que necesitan evaluar los parametros ofrecidos en comparacion con los de

la competencia.

También contamos con el departamento de mantenimiento, que se encarga de

asegurar la maquinaria y darle seguimiento a su constante funcionamiento.
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Finalmente se encuentra el departamento de sistema de desarrollo de la gestion,
quienes ejecutan los tramites necesarios para conseguir la activacion de los certificados con
los que se cuenta; auditorias internas para verificar el correcto manejo de cada departamento
en sus funciones, se encargan de actualizar permanentemente las fichas técnicas, hojas de

seguridad y documentos internos del personal.
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1.3. DESARROLLO DE LOS PROCESOS DEL AREA COMERCIAL Y
LOGISTICA

1.3.1. PROCESOS Y OPERACIONES

TablaN° 1
PROCESOS Y OPERACIONES

Busqueda de clientes

Envio de GCI (General Company Information)
Evaluacion de cliente

Creacion del cliente en el sistema ennovation
Envié de Cotizaciones

Recepcidon de orden de compra

Envio de documentos de venta

Preparacién de Pedido

Seguimiento al embarque.

Z
o

©COoONOA~WNE

Fuente: La Empresa.
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1.3.1.2. BUSQUEDA DE CLIENTES

a. DIAGRAMA DE BLOQUES

Figura N°2
Diagrama de Bloques del Proceso de Busqueda de Clientes

ANALISIS DE LAS ESTADISTICAS POR PARTIDA ARANCELARIA

ENVIO DE CORREO ELECTRONICO PRESENTANDO LA
EMPRESA Y PRODUCTOS QUE OFRECE

LLAMADA TELEFONICA O SOLICITANDO REUNION ViA
CONFERENCIA WEB

SOLICITAR INFORMACION A LAS EMBAJADAS DE PERU EN
DISTINTOS PAISES

NAVEGACION WEB

Fuente: La Empresa
Elaboracion: Propia
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b. FLOW SHEET

Figura N°3

Diagrama de Flujo del Proceso de Busqueda de Clientes

C

INICIO )

A 4

ANALISIS DE
ESTADISTICAS

CLIENTES g
POTENCIALES

ENVIO DE
PRESENTACION DE
LA EMPRESA

LLAMADA
TELEFONICA,
SOLICITAR REUNI

SOLICITAR INFORMACION A
» LAS EMBAJADAS DE PERU |«

EN DIFERENTES PAISES

v

NAVEGACION WEB

C

Fuente: La Empresa
Elaboracion: Propia
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c. DESCRIPCION DE OPERACIONES

» Analisis de estadistica

La empresa tiene la conviccion de cuan valioso es poder seguir creciendo en la cartera
de clientes, a fin de seguir aumentando el crecimiento porcentual en el mercado mundial del
boro; es por ello que cada informacion recibida o hallada es de vital importancia para un

analisis riguroso.

Actualmente la empresa de rubro industrial esta afiliada al sistema PENTA-
TRANSACTION, el cual genera un reporte quincenal / mensual y/o anual, que sirve de ayuda
en relacion al movimiento de importaciones y exportaciones por partida arancelaria, pais y
continente; muchos de dichos reportes detallan los nombres de empresas, precios FOB y
cantidad de consumo. En esta busqueda también se muestran los clientes a los cuales
atienden, esto sirve para medir si la relacion comercial esta orientada a un buen camino y si la

competencia pretende acercarse con mejores ofertas.

17

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




V== . UNIVERSIDAD
REPOQSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM DE SANTA MARIA

Imagen N°1
Analisis de estadistica

&« » O @ 8 penta-transaction.com/telemat 4/telematica_v4 W fé 7. & -
Sudamérica  N-CAmérica  Europa  Asla  Africa  Oceania
- TS T I 0 © [ Penta-Transaction
Estadisticas On-Line
Periodo Col a - Importaciones | Act. 31/01
Identificador al
NANDINA | 281000 B cice | Seccion COL o
\mportador Sudamérica
Origen
Transporte
Aduana Ingreso
Proveedor =
USS Unitarlo hasta Datos de interés - Importaciones
Ko; Brutos hests Las Importaciones con Pais de Origen
Colombia corresponden a Re-importaciones o
Importaciones desde Zona Franca
La Descripcion Comercial no es publicada en
forma completa en todos los casos por parte
de la Aduana colombiana.
@ Antecedentes e Pardmetros m Buscar (&} Reset La informacién de Importaciones de Colombia
no incluye los ingresos a Zona Franca.

Fuente: Penta Transaction

Imagen N°2

Analisis de estadistica -

Sudamérica N-C América Europa Asia Africa Oceania
e ey = Consulta Regio - 1
EEEa = O 0 © [&]Penta-Transaction
Periodo
= Operacion USs CIF Precio Unitario Importador Cantidad Comercial
Totales y Parédmetros » 2/01/2017 | 0352016000487427 | BOUVIA | 28100010 3.400 085 DEQUIMICOS LTDA ’ 4,000,00 KG BUENAVENTURA MARITI
2/01/2017 | 0352016000487753 | BOUVIA | 28100010 4569 076 CAMPOFERT SAS | 6.00000KG BUENAVENTURA MARITL
Antecedentes 2012017 0482016000817153 | ALEMANIA | 28100090 160 1416 EXRO LTOA 1200KG CARTAGENA ESP MARITE
3/01/2017 | 0872017000000543 | CHILE | 2m00010 10103 076 PRECISAGROSAS. | 2500000 KG BARRANQUILLA MARIT]
5/01/2017 | 0352017000005608 | CHiLE | _asw00000 | 19,601 079 FUJIAN SHAN S A | 2500000 KG BUENAVENTURA MARITI
4 Descargas » 5/01/2017 | 0352017000006246 | CHILE | 2s00010 16145 081 | TRANSMERQUIM DE COLOMBIA, S A | 20.00000 K& BUENAVENTURA MARITI
6/01/2017 | 0482017000003631 | EEUY | 2mo00m0 | 8476 090 LOGISTICS AND TECHNICAL SERVIC 9.41243K6 CARTAGENA ESP TERRE!
@ 0 -3 10/01/2017_| 0192017000001550 | TURQUIA 28100010 30668 073 C1. DISAN S A, COD. UAP 390 | 4200000 KG SANTA MARTA MARIT]
10/01/2017 | 0482017000009700 | ALEMANIA | 28100090 310 1551 | MERCK SA. UAP. COD 134 | 2000KG CARTAGENA ESP MARITI
10/01/2017_ | 0482017000009708 | ALEMANIA | 28100090 7 3556 MERCKSA UAP. COD 134 | 030KG CARTAGENA ESP MARITI
i Desgloses « 10/01/2017_| 0482017000012260 | CHILE | 2800010 1321 2,30 ABONOS COLOMBIANOS S.A UAP CO 57500KG CARTAGENA ESP MARIT|
Por Mes 11/01/2017 | 0352017000010489 | TURQUIA | 28100010 15376 073 C1. DISAN S.A. COD, UAP 390 | 2100000 KG BUENAVENTURA MARITI
12/01/2017_| 0352017000012938 | CHILE | amo00n0 | 1623 0,78 TRANSMERQUIM DE COLOMBIA, 5.A | 207500K6 BUENAVENTURA MARIT|
Porimpartadar 12/01/2017 | 0352017000013161 | CHILE | _2s00010 | 2268 078 TRANSMERQUIM DE COLOMBIA S A | 2925006 BUENAVENTURA MARITI
Por NANDINA 12/01/2017 | 0482017000016273 | FRANCIA | 28100090 2 1623 | LABORATORIOS WACOL LTOA | 2,00 K6 CARTAGENA ESP MARITI
Por Pais de Origen 12/01/2017 | 0482017000017197 | ALEMANIA | 28100090 8802 183 FILMTEX S AU AP COD 340 | 480000KG CARTAGENA ESP TERRE:
13/01/2017_| 0482017000018712 | ALEMANIA | 2s00000 | 368 2034 MERCK SA UAP. COD 134 | 1810KG CARTAGENA ESP MARITI
21/01/2017 [ 0482017000038152 | ALEMANIA | 2810.00.90 10 108,60 MERCK SA UAP.COD 134 \ 0,0KG CARTAGENA ESP MARIT|
1|de3 le<>>l| 24/01/2017 | 0352017000030832 | TURQUIA | 28100010 15376 073 CJ1. DISAN SA. COD. UAP 390 2100000 KG BUENAVENTURA MARITI
26/01/2017 | 0352017000034785 | CHILE 28100010 19 0,78 TRANSMERQUIM DE COLOMBIA, §.A | 2500K6 BUENAVENTURA MARITI
Volver 26/01/2017 | 0352017000034786 | CHILE | amo00n0 | 20 081 TRANSMERQUIM DE COLOMBIA, S A | 2500KG BUENAVENTURA MARIT!
2601/2017 | 0352017000039181 | EEUL, | 2m00010 10,845 1,35 SAMUDIO & ASOCIADOS S A S | 1470000 KG BUENAVENTURA MARIT]
26/01/2017 | 0482017000046628 | TURQUIA | 2mo00000 | 3808 074 ASOCIACION QUIMICA IMPORTADORA 525000 KG CARTAGENA ESP MARITI
27/01/2017 | 0352017000036047 | BOLIVIA | 2800010 4617 077, CAMPOFERT SAS | 6.00000KG BUENAVENTURA MARIT)
27/01/2017 | 0482017000047753 | ALEMANIA | 28100090 7 2622 MERCK SA UAP. COD 134 | 300KG CARTAGENA ESP MARITI
30/01/2017 | 0352017000039008 | BOLIVIA | 2800000 | 4617 077, CAMPOFERT SAS | 6.00000KG BUENAVENTURA MARITI
30/01/2017 | 0872017000009365 | E UL | 2m00010 7.703 090 PANELTEC SA | 8.55422K6 BARRANQUILLA TERRE:
31/01/2017 | 0192017000007919 | TURQUIA | 2800010 15334 073 C1. DISAN SA COD. UAP 390 | 2100000 K& SANTA MARTA MARIT|

Fuente: Penta Transaction
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> Envio de presentacion

Una vez hallado el contacto potencial, se realiza una bisqueda mediante paginas web,
ofac y se consulta a los principales agentes a fin de ver si es que conocen al cliente y cuan
rentable puede ser llegar a contactarlo; se elabora un correo resumen de la descripcion como
empresa y se le envia un brochure basico con los productos principales; no en todos los casos
se tiene una respuesta al instante, pero si se hace constante seguimiento.

Imagen N°3

Envio de presentacion

Melyssa Granados

De: Pelyssa Granados

Enwviado el: lunes, 15 de mayo de 2017 17116
Para: gerencia@conagran com
cc: Cecilia Lugus; Alfredo Cornejo; Sandra Escalante
Asunto: INEABOR S.AC, lider de boro en Perni. interesado en la relacidén comercial
Importancia: Alta
Seguimiento: Destinataric Emtrega Lectura
Serencia@conagrancsm
Cecilia Lucgue Entregada: 1505,/2017 1716
Alfredo Cormejio Entregadac 1505,/2017 1716
Sandra Escalanbe Entregadac 15052017 1716 Lesida: 1552017 1718

Estimados sefiores,

Buen dia.

Es un gusto poder saludarios.

Por favor permitanos presentarnos, somos la compaiia lider de boro en Perd, INKABOR S.A.C., pertenecemos al
Gruppo Colorobbia de Italia; debido a esta importante relacién, en INKABOR nos dedicarmos a la exploracién y
explotacidn minera, asi como el procesamiento industrial ¥ comercializacidn de productos bédricos de alta calidad:

contamos con productos final

uy salidos en una amplia gama de industrias como

jos cerdamicos, industria

de widrio de fibra de wvidrio rvacidn de madera, fertilizantes, petr

Acido bérico (diferentes grados)

Fertibagra 10U (Ulexita natural pohsa)

Fertibagra 1SFPU (Ulexita calcinada polwo)

Fertibagra 1SFGU [Ulexita calcinada 15% granulado 0-2Zmm}
Fertibagra 1SGU [Ulexita calcinada 15% granulado 2-4mm)

Fertibagra 21 (Octoborato de sodio tetrahidratadaol

Muestra intencidn con lo explicado, es poder ser una alternativa como provesdor para sus requerimisntos de
productos baricos.

Ouedamos atentos a sus comentarios.

Gracias por su amable atencidn.

Atentaments,

Fuente: La Empresa

19

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




AR UNIVERSIDAD
REPOSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM -« DE SANTA MARIA

Imagen N°4

Envio de presentacion

Melyssa Granados

De: Melyssa Granados

Enviado el: Juewves, 2 de febrerc de 2017 10:21

Para: embiranecuador@gmail.com; iranemb.uic@mfa.gow.ir

ccC: Cecilia Lugue; Pilar Castro

Asunto: BV Informacidn Clientes en Iran

Importancia:z Alta

Seguimiento: Destinatario Entregs
ermbiranecuador@gmail.com
iranam b i B e g o ir
Cedilia Lugue Entregade: 2/03,/2017 10:22
Pilar Castra Entregados 2/02,/2017 10:22

Estimados Sefores,
Buenos dias.

Segin lo indicado por la Embajada de Ir&n en Chile (lineas abajo), le solicitamos por fawor indicar si podemos contar
con su apoyo ,brinddndonos informacién acerca de empresas constituidas en la Repidblica Islamica.

Gracias por su atencién.

saludos,

Melyssa Granados Trevejo
- Asistente de Yentas
Sales Assistant

INHABOR S A.C.

s Ealis 101 P a‘ que INcustrial Rio Seco - Cerra Colorsdo
Fer
:»—»—«4 100 - Ext 235

IMNKABOR.

COUNE MR LA

La meajor alternativa para sus reguerimsentos de Borol!
The best altornative for your Boron requiremants!

M oo ot el Think aboat #he onulrsnment
ADVERTEMNCIA: Este comunicado pusde contener informacion privilegiada o confidencial Si usted no es e | {12 destinatancia) Snal. o cree que ha recide
este. comuNICads PoF Bmor. GevUAIvaIo 3l remitente. INGCando el Hecha y Bome 1a copia quUE necbio. Adconalmente, 51 Usted no es e (1a) desinatanioga) inal
no debe irmprimir, copiar, reermiar, drsgar o utilizar k asormacon oberitia e ate SomECade. G
DISCLAIMER: This communication may contain privileged or other confidential information. If you are not the intended rec or believe that you
hawe recesed this CommMUMCALon in emor, phasemﬂymﬂesanaunnmrgmmmdammwm received. Inaddmmrfyclualenulﬂ-e
intended recipient, you should not print, copy, retransmit, dissermnate, or Othenwise Use e mfonmaton contamed in s you.

Fuente: La Empresa

> Llamada telefonica o conferencia virtual

Después de recibir el interés y aceptacion de los productos, se ponen directamente en
contacto telefénico con el cliente potencial para conocer més sus requerimientos y hacia
donde lleva su negocio, se suele explicar como se da la oferta ya sea spot 0 con un
cronograma de atenciones, cual es el producto que le puede interesar y la logistica que se
maneja para la entrega del producto ya sea en su almacén o en el puerto de su preferencia;
para mayor detalle se pacta una conferencia virtual via Google Meets con el gerente

comercial y el jefe encargado del continente del cliente.
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» Solicitar informacion a las embajadas

Se cuenta con el apoyo en cuénto a informacion y contactos de las embajadas de Peru
en distintos paises, ya que, ofrecen datos de suma importancia y acceden facilmente a
reportes y estadisticas, en muchas ocasiones ha sido tan cercana la relacion que a través de
ellos se ha logrado la visita a las empresas de los clientes finales y cerrado transacciones

satisfactoriamente.

» Navegacion web

La ultima herramienta para captar nuevos clientes es la navegacion web, buscando

informacion relacionada al mercado del boro, indagando mas a fondo el movimiento actual

que tiene las empresas que son los principales distribuidores, abriendo un canal de

comunicacion directa.
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1.3.1.3. ENVIO DE GCI (GENERAL COMPANY INFORMATION)

a. DIAGRAMA DE BLOQUES

Figura N°4
Diagrama de Bloques del Proceso de Envio de GCI

ENVIAR INFORMACION DEL MOTIVO DE SOLICITUD DEL
DOCUMENTO G

SOLICITAR ESTADOS FINANCIEROS

ENVIO DE ESPECIFICAS TECNICAS

ENViO DE MSDS

CONSULTA AL NUEVO CLIENTE SI, REQUIERE MUESTRAS

Fuente: La Empresa
Elaboracién: Propia

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD
REPQSITORIO DE

TESIS UCSM

CATOLICA ;
DE SANTA MARIA

b. FLOW SHEET

Figura N°5
Diagrama de Flujo del Proceso de Envio de GCI

‘ INICIO ’

A
ENVIAR INFORMACION DEL MOTIVO
DE SOLICITUD DEL DOCUMENTO

A

SOLICITAR ESTADOS FINANCIEROS

i,EL CLIENTI
NOACEPTA
ENVIAR

Si,EL CLIENTE
ACEPTAENVIAR

DE LINEA DE
CREDITO

DATOS POSIBLEMENTE SE
EMPRESA TRABAJA CON
DERIVADOS “PREPAYMENT”
A FINANZAS
PARA
EVALUACION

ENVIO DE ESPECIFICAS TECNlcﬂd———

Y

ENVIO DE MSDS

4

A

CONSULTA AL CLIENTE SI, REQUIERE
MUESTRAS

FIN

Fuente: La Empresa
Elaboracion: Propia
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c. DESCRIPCION DE OPERACIONES
> Informar al cliente sobre el documento GCI

Por reglamento interno y externo relacionado a la certificacion BASC, es sumamente
importante evaluar al cliente enviando un formato nominado GCI (Informacién general de la

empresa) a fin de poder enviar una primera oferta.

Cabe mencionar, que no todos los nuevos clientes aceptan llenar el documento con su
informacidn empresarial, ya que, esto les genera desconfianza y en muchas ocasiones
incomodidad al conocer que es necesario evaluar a sus empresas para poder otorgar las
cotizaciones; la mayoria de veces se suele aprovechar las Ilamadas telefonicas para una mejor
explicacion y entendimiento de lo que se necesita, el cliente llega a comprender que es parte
del procedimiento y sobre todo la intencién de querer ofrecer un comercio seguro, la
informacidn que se completa es basica, como nombre completo de la empresa, RUC o NIF,
direccion, fecha de incorporacion, teléfonos, pagina web, monto aproximado de ventas
anuales, producto de interés, las personas principales de la empresa, nombres completos y
cargos, proveedores con los que ha estado trabajando y los bancos en el mundo con los que

desarrollan su negocio.
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Imagen N°5

Informacion a cliente respecto a documento GCI (Informacién general de la empresa)

viemes 26/05/2017 10:06
Melyssa Granados
RE: Cotizacion - Add Boric
Para filipe.guarany@agrinor.com.br
CC  marco.aurelio@agrinor.com.br; Juan Luis Zevallos; Cecilia Lugue; Alfredo Comnejo; Sandra Escalante

0 Mensaje reenviado el 26/05/2017 10:12.
Mensaje enviado con importanda Alta.

Kl SIG-COM-VNT-F-001 Informacién General de la Empresa - Espafiol V3 090810.pdf _
> 103K

Estimado Sr. Guarany,
Buenos dias.
Gracias por haber atendido nuestra llamada; estamos agradecidos por el interés en nuestros productos.

Segun lo explicado, con el fin de ofrecer un servicio adecuado y cumplir con nuestra politica comercial, le solicitamos por favor completar el documento adjunto (Informacion General de su Empresa), estal
informacion es muy importante para nosotros a fin de poder iniciar el proceso de evaluacion e ingresarlo como cliente a nuestra base de datos.

El producto podemos ofrecer en sacos x 25 Kg y en Big Bags x 1 TM; por favor confirmar si usted necesita carga suelta o paletizada.

Comentar también que, nuestra forma de transporte es via maritima, por favor confirmar si estarfa de acuerdo en trabajar con incoterm CFR para el puerto de Santos; adicionalmente por favor confirmar
las 300 TM de Acido Borico serian en un solo embarque o embarques parciales.

Fuente: La Empresa
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Imagen N°6

Formato Informacién General de la Empresa

INFORMACION GENERAL DE LA EMPRESA

INKABOR.
COPIA NO CONTROLADA

L- Informacién de la Empresa:

[ramomca |

AU T *Dirsccion

TTeone: | =
Vieh Page |

[—— L [
Rslacionadas | Subaidiada o shiaca: |

* Lineade
Hagocio:

Linsade
nagoco de
dienies

—— [Perwomo 0|

* Productols) requeridofs)

* Consumo Anual aplicaciones de
productos boricas.

INFOBMACION GERENGA
Puasio

Garenia Ganeral
Gerenie de Compras
Garene Gomercial

* Persana de Comacto | ©

Banco Dire o Teisfono ‘Sactorista

Pravesdar principal Produsto | Provincia / Gidad T fanus] Pracio s | Facha

e

INFORMACION GENERAL DE LA EMPRESA

INKABOR.
COPIA NO CONTROLADA
* CERTIFICACIONES: (IS0, BASC, otras)
Si su compania no esté cerificads, ¢ o ome punto,
Nombra da I Cariificacien Nimaro/ Cédigo Facha da Vancimianio

Dactarn que la informacion es verdaders.
| || [Forae |

MOTA: La informacién marcada con un * es de carcter obligatorio.

GRUPPD
jooioroBIA}

Fuente: La Empresa
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» Solicitar al cliente estados financieros

Es de suma importancia que desde la primera venta que se cierre con el cliente, se
puede ofrecer trabajar con linea de crédito, sin embargo, la mayoria de las veces resulta
tedioso solicitar este tipo de informacion, ya que, se trata de contenido privado, pero hoy en
dia se vuelve un requisito indispensable para la mayoria de las aseguradoras con el fin de

poder evaluar a sus empresas en el caso que no sea factible que puedan hallar su estado

crediticio.

Imagen N°7

Solicitud de estados financieros

elyssa Granados
RE: Rv: URGENTE - FAVOR COTIZAR

Para 'Pamela Pizarro'

CC  Alfredo Comejo; Sandra Escalante

o Mensaje enviado con importancia Alta.

Estimada Pamela,

Buenos dias.

Afin de continuar con el tramite de |z linea de crédito y programar |a entrega de las 20 TM de AB CQ pendientes, solicitamos por favor su apoyo haciéndonos llegar los siguientes documentos:

- Declaracion jurada del impuesto a la renta 2017, completa.

- Estados financieros de situacion al 30/04/2018, completos; incluyendo el balance. Anteriormente sdlo enviaron el estado de resultados.

Gracias.

Saludos,

Melyssa Granados Trevejo
Asistente de Ventas
Sales Assistant

INKABOR.

GRUPPO
jCoLoRoem

Fuente: La Empresa

> Envio de especificas técnicas

El envio de especificas técnicas es mas que todo para obtener la conformidad y

asegurarse que el producto que requiere el cliente cumpla con los parametros quimicos
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solicitados, se aprovecha este proceso para explicar y presentar los otros productos del

portafolio que puedan ser de interés al cliente.

Imagen N°8
Especifica técnica

Producto N.62DM101,VOE Ultima Revision: 0307/2017

ACIDO BORICO CQ

Granulado

INKABOR.

ACIDO ORTOBORICO HiBO,

CAS No. 10043-35-3

ESPECIFICACION QUIMICA

Rango (%)
Equiv. Acido Borico { HyB03) 99.90- 100.20
Oxido de Boro (B20s) 56.24-56.41
Boro (B) 17.46-17.52

ESPERADO (ppm] | MAXIMO (ppm)

Sulfato (S04 200 500
Cloruro (C1) 150 300
Hierro (Fe) 4 8

ESPECIFICACION GRANULOMETRICA

Malla A.S.T.M. N2 pm % Retenido
20 850 1.5 max.
DENSIDAD APARENTE
[ [ tm™ ]
Rango tipico | 0.85-055 |

ENVASE

1000 kg. Bigbag de polipropileno con liner interno de polietileno
25 kg. Sacos de Polipropileno con liner interno de polietileno
25 kg. Sacos de papel con liner interno de polistileno

INFORMACION ADICIONAL
Las especificaciones indicadas estan establecidas y i mediante los sigui métodos analiticos
utilizados por inkabor:

- Determinacion volumétrica del %H,B0, (150 1914)

Caracteristicas especiales coma bajos sulfatos, deberd ser i acordada con la
I
o
ﬁLBAﬂ;
A
INKABOR a8 miemdno
activo de Eurcpean
Anemtves Annaniation

Tedf: 434 [34] 835300 Fax 431 (38] 833010 Aw. Italin 101 P.1. Rio Seco, Are:

1
GRUPPO
(COLOROBILA

Fuente: La Empresa
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» Envio de MSDS (Ficha de seguridad)

El envio de la ficha de seguridad sirve para que el cliente otorgue la conformidad del
registro del producto con el que cuenta y si parte de esta informacion debe ser colocada como

etiqueta adicional en el saco o big bag.

» Consulta al cliente si requiere envio de muestra

A la mayoria de los nuevos clientes les interesa conocer mas a fondo el producto, no
solo le basta con revisar que la ficha técnica cumpla con los parametros solicitados, si no
también hacer pruebas en su planta de produccion. Estas muestras son enviadas en bolsa de
polipropileno dependiendo de la densidad, y también en frascos; Gltimamente se viene

trabajando con la empresa FedEX para envios internaciones y DHL para envios nacionales.
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1.3.1.4. EVALUACION DEL CLIENTE
a. DIAGRAMA DE BLOQUES

Figura N°6
Diagrama de Bloques del Proceso de Evaluacion de Cliente

BUSQUEDA DE INFORMACION DEL NUEVO CLIENTE

h 4

BUSQUEDA DE REGITROS EN EL OFAC

A 4

GENERAR REPORTE

h 4

GENERAR FORMATO DE EVALUACION

y

ENVIAR EVALUACION JEFATURA COMERCIAL

A 4

ENVIAR EVALUACION GERENCIA DE FINAN ZAS

h 4

ENVIAR EVALUACION GERENCIA COMERCIAL

Fuente: La Empresa
Elaboracion: Propia
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b. FLOW SHEET

Figura N°7
Diagrama de Flujo del Proceso de Evaluacion del Cliente

C

INICIO

)

A

BUSQU

EDA DE
INFORMACIO

A

y

BUSQU

GENERAR REPORTE

A

GENERAR
FORMATO DE
EVALUACION

ENVIAR
JEFATURA
COMERCIAL

RESPUSTA
JEFATURA
COMERCIAL

FIN

EDA DE

ENVIAR
GERENCIA

RESPUSTA

APROBACION
GRENCIA
COMERCIAL

ENVIAR
GERENCIA
COMERCIAL

Fuente: La Empresa
Elaboracion: Propia
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c. DESCRIPCION DE OPERACIONES

» Busqueda de informacion del nuevo cliente

Al recibir el GCI completo, se agradece el envio al cliente, se guarda en digital en una
carpeta de la empresa de la cual es compartida, se trata de que se gestione a la brevedad
posible ya que el cliente no puede esperar mucho tiempo para recibir una oferta cuando la
solicitan. Para un mejor seguimiento se cuenta con un Excel para determinar los tiempos que
se ha demorado cada area en emitir su evaluacion esto a fin de que para futuras evaluaciones

se reduzcan estos tiempos que a veces resultan ser el cuello de botella.

En esta parte es primordial saber navegar sobre todo en paginas reconocidas por pais
donde se puede encontrar mayor informacién de la empresa, es necesario llegar a conocer los
comentarios que puedan tener personas que han estado involucradas directamente con la
empresa, se puede medir en el ranking o comentarios gque se encuentran en la web; se trata de
corroborar que lo datos indicados en el GCI estén acordes con los encontrados en la

navegacion.

d. Busqueda de registros en el OFAC

El OFAC es una organizacion financiera que administra las penalidades econémicas
atribuidas por los Estados o personas naturales. Se revisa en el navegador de dicho organismo
para ingresar los datos completos de la empresa y sus representantes para analizar qué
resultados otorga, cuando todo es conforme no se encuentran resultados relevantes, al
contrario, cuando algo no concuerda y el sistema detalla varios resultados se detiene la
evaluacion porque significa que algin representante o empresa esta involucrada en

actividades ilicitas.
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Imagen N°9

Busqueda en OFAC (Oficina de Control de Activos Extranjeros)

Wednesday May 2nd 2018 3:59 FM (EST)
Dis=playing Results for QUDMICA INTERFROL LTDA

Mo zesslts for QUIMICA INTEREROL LTDA.

Wednesday May 2Znd 2018 3:59 PM (EST)
Di=playing Result= for LUTS HERNAN CEPEDA

Mo zesslts for LUIS HERNAN CEFEDA.

Wednesday May 2nd 2018 3:59 PM (EST)
Displaying Results for MARY RAQUEL CEPEDA

Ho result= for MARY RAQUEL CEPEDA.

Wednesday May 2nd 2015 3:55 PM (EST)
Displaying Re=ults for ANGIE HATHALY EEA

Ho result= for ANGIE HATHALY EEA.

Fuente: OFAC
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» Generacion de reporte

En este proceso se trata de hacer un breve resumen de la historia de la empresa desde
la fecha que inicid, el modo de crecimiento y los resultados que ahora tiene respecto a sus
inversiones se comenta como fue el primer contacto con el cliente y a donde se espera llegar
con la relacion comercial, dicho reporte también incluye una pequefia bibliografia para
evidenciar de donde se ha obtenido la informacidn, a fin de que los préximos evaluadores

verifiquen la informacion.
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Imagen N°10
Elaboracion de reporte nuevo cliente

Reporte de cliente

Direccion: Carrera §4 N°5 A-55, Bogota - Colombia
Nimero de teléfono: 4201330

Persana de contacte: Angie Nathaly.Zea

Correo electronico: importaciones @interkrol.com

Péagina Web: waww.interkrol.com

Quimica Interkrol, empresa fundada el 23 de Julio de 1391, se dedica = |2 importacion, exportacion,
comercizlizacion y distribucion de materizs primas y productos quimicos parz 2l sector alimenticio,
cosmético, farmacéutice, veterinzria e industria.

Interesados en recibir cotizacion por 1 FCL de AB CIF Buesnaventurs, para uso jndustrial. Les

mercadaos gue actualmente maneja son China, Alemaniz e India.

Mo se encontraron registros en el OFAC.

Fuentes:
http:/ f'www.interkrol.com,

http://'www.paginasamarillas.com.co/empresas/guimica-interkrol-itda /bogota-8 158063

https://aseccolombia.com/empresa-guimica-interkrol-em-bozota-1779

https://1449-co. all biz/

Fuente: La Empresa
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» Generar reporte de evaluacion

En este proceso se recopila toda la informacion del reporte en un solo recuadro, y se
abre campo en dicho formato para las observaciones que se obtendran de la demas area
involucradas en el proceso.

Imagen N°11

Emisién de la evaluacion

Il.- Evaluacion
1. Evaluacion Representante de Ventas / Responsable de Marketing:

Quimica Jnterkrpl, empresa fundada el 29 de Julio de 1931, se dedica a la importacion, axportacion,
comercizlizacion y distribucion de materias primas y productos quimicos parz el sector alimenticio,
cosmética, farmaceutico, veterinzria e industria.

Interesades en recibir cotizacion por 1 FCL de AB CIF Buenaventura, para uso industrial. Los mercados
que actuzlmente maneja son China, Alemania e India.

No se encontraron registros en el OFAC.

Fecha: 120572018 [VE*: [Melyssa Granados

2. Evaluacidn Jefe de Division:

Empresa interesada en distribuir nuestros productos en el mercado de Colombiz, cliente interesante

para el desarrallo de este mercada.

Fecha: OH052018 [ve: [ Alfredo Cornejo

3. Evaluacidn Financiera:

Conforme con 2l inicio de relasiones comersiales con Quimica Ipterkmpl Ltda. Se trata de un distribuidor cuyas
operaciones estan debidaments referidas.

[Fecha:  [21/0512048 VB [Javier Usseglio

4, Evaluacidén G. Comercial:

Gonforme. Considerar condicién de pago s=gura.

[Fecha:  [0s/0612048 == [ Cecilia Lugue |

lll.- Resultado de Evaluacion:

|npmharln | x |RE|::haurln | | |FE|:ha: |msrm1s |

Fuente: La Empresa

37

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




v#7%, UNIVERSIDAD
REPOSITORIO DE ; CATOLICA

TESIS UCSM ~2 DE SANTA MARIA

» Enviar evaluacion a la jefatura de area

Una vez culminado con el formato de evaluacion, se envia por correo electronico la
informacion del cliente al jefe de la zona para su evaluacion respectiva y conformidad o no

conformidad.
» Enviar evaluacion a la gerencia de finanzas

Una vez recibido los comentarios del jefe de ventas, se actualiza el archivo de
evaluacion para proceder con el envio de este documento a la gerencia de finanzas, en este
caso esta es la persona que se encarga en buscar mayor detalle de la informacion bancaria del

nuevo cliente.

» Enviar evaluacion a la gerencia comercial

Una vez recibido los comentarios del gerente de finanzas, se actualiza el archivo para
proceder con el envio a la gerencia comercial, en este caso una vez recibida su conformidad

se ingresa al cliente inmediatamente al sistema.
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1.3.1.5. CREACION DEL CLIENTE EN EL SISTEMA ENNOVATION

a. DIAGRAMA DE BLOQUES

Figura N°8
Diagrama de Bloque del Proceso de Ingreso del Cliente al Sistema Ennovation

GENERACION COMO CONTACTO POTENCIAL

!

ASIGNACION DE CODIGO

y

INGRESO DE INFORMACION BASICA DEL CLIENTE

}

SOLICITUD DE LINEA DE CREDITO

v

ENVIO DE COTIZACION AL CLIENTE

Fuente: La Empresa
Elaboracion: Propia
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b. FLOW SHEET

Figura N°9
Diagrama de Flujo del Proceso de Ingreso del Cliente al Sistema Ennovation

< INICIO >
A 4
GENERACION

COMO CONTACTO
POTENCIAL

A 4

ASIGNACION DE
cODIGO

A 4
INGRESO DE
INFORMACION
BASICA DEL
CLIENTE

A 4

CUANDO
SOLICITUD DE LINEA ASEGURADORA NO

DE CREDITO OTORGA LINEA DE
‘ CREDITO

CUANDO
ASEGURADORA
OTORGA LINEA DE
CREDITO

\ 4

INFORMA AL
CLIENTE DE SE INFORMA AL
PRIMERA COMPRA CLIENTE DE QUE LA
AL C'REDITO PRIMERA COMPRA
SE TRABAJARIA CON

PAGO ADELANTADO

g FIN ¢

Fuente: La Empresa
Elaboracidn: Propia
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c. DESCRIPCION DE OPERACIONES

» Generacion como contacto potencial

Una vez recibida la aprobacion final de la gerencia comercial, se procede con la

actualizacion de los cuadros de seguimiento y se guarda digitalmente los formatos recibidos.

En el sistema ennovation se crea al cliente como contacto potencial para luego asignar
el cédigo, en esta seccion se ingresan datos basicos como razén social, nombre del contacto
el rubro en que se guardara (ceramica, industria o agro), el pais y el producto y toneladas
aproximadas que podria el adquirir el cliente en su primera compra.

Imagen N°12

Generacion contacto potencial

&% Clientes - Contacto Potencial 5|

NeCGI /1GE | -

Razdn Social | _I Usos rS
(W Abrasivos
[7] Fertilizantes
[T] Celulosa
[1 Cerdmica
[ Cuero
[[1 Detergentes
[[] Electioplating
[~] Fenoboron
[~ Fibra de Vidrio
[ Galvanaoplastia
["] Sustancias Biocidas
_I I [ Ladhilera
Producto ] Descripcidn ] ™ ] [C] Lubricantes y Aditivos para Lubricantes
[ Madera
[] Metalurgia
[[] Panel de yeso
[1 Papel / Carton
[] Pinturas / pigmentas

71 Pracanianta de madara
< >

Contacto |

Pais | | Divisién |

Recepcion a Contacto

Recepcién a Finanzas

Observaciones

Producto Descripcidn ™

Nuevo | rabar Deshans

Fuente: La Empresa
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» Asignacion de cédigo

Para seguir con el correlativo que emite el sistema, se suele exportar el listado con
todos los clientes ingresados, a fin de buscar el codigo por pais que le corresponderia al
nuevo contacto potencial y el sistema permita filtrar clientes por codigo y sea més fécil

buscar el historial.

» Ingreso de informacidn bésica del cliente

Una vez conseguido el codigo como contacto potencial y de cliente se procede a
completar lo que el sistema solicita, como direccién, mercado, teléfonos, vendedor asignado,
producto, si se trata de un cliente como exterior, nacional, afiliada, proveedor pequefio o
grande, si el cliente lo atendera directamente la empresa industrial o agente; se revisa si la

venta generard alguna comision y los términos de esta.
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Imagen N°13

Generacion nuevo cliente

% Clientes - Datos

Cédigo: |
Datos principales | Direcciones | gbsewacimesl Datos ﬂistdticosl Horarios Utros]
Razdn Social | _,
Desc.Corta: | Grupo: | ;I
Giro Negocio: | ;l Tipo Giro: | ;l
Giro NegocioZ: | ;’ Tipo GiroZ: | ;l
Subsidiaria: | ~]
Personal Asig.: | ;’ Tipo Cliente: | ;I
Comisionista: | ;l
Porcentaje: Ii % Linea de Ciédita:  US$ |
Pais: | ;’ Yeto. Linea de Crédito:
Relacidn: | =~ Garantia Bancaria: US$ |
Tipo Atencidn: | ;l Cuenta Corriente: |
Distribuidor: | _, |
Cta. Contable: I—
Nuevo | Grabar | Eliminar LCancelar Salir

Fuente: La Empresa
» Solicitud de linea de crédito

A fin de ofrecer un mejor servicio para los nuevos clientes, le resulta mejor revisar a
la empresa industrial si hay factibilidad de que la primera compra potencial del cliente se
realice al crédito, esto porque se necesita ofrecer una ventaja en los servicios y no sélo
basarse en la calidad de los productos. En la actualidad se esta trabajando con la aseguradora
COFACE la cual brinda respuestas inmediatas cuando se ingresa una solicitud y son muy
pocas las ocasiones donde dicha empresa solicita estados financieros al cliente, informacion

confidencial que resulta ser privada para el cliente.

43

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




REPQSITORIO DE

TESIS UCSM

> Informar al cliente de evaluacién culminada

Una vez culminada la evaluacion del nuevo cliente, se indica que se ha culminado
satisfactoriamente (ligado siempre a que el OFAC no muestre un resultado no usual) y
conociendo los resultados de la evaluacion de una linea de crédito se procede a informar que
la primera compra se trabajaria con pago al crédito o en términos “contado contra entrega” o

“prepayment”.
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1.3.1.6. ENVIO DE COTIZACION

a. DIAGRAMA DE BLOQUES

Figura N°10
Diagrama de Bloque del Proceso de Envio de Cotizacion

CONSULTAR AL CLIENTE TM, PUERTO, TIPO DE
CONTENEDOR, INCOTERM, CARGA SUELTA O PALETIZADA

SOLICITAR FLETE AL AREA DE LOGISTICA

EVALUAR ALTERNATIVAS DE PUERTOS DE EMBARQUE

CALCULAR PRECIO EN BASE A COSTOS LOGISTICOS Y
ALTERNATIVAS

INGRESO FORMAL DE LA COTIZACION AL SISTEMA

Fuente: La Empresa
Elaboracion: Propia
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b. FLOW SHEET

Figura N°11

Diagrama de Flujo del Proceso de Envio de Cotizacion

( INICIO )

A 4

CONSULTA AL
CLIENTE T™,
PUERTO, TIPO DE
CONTENEDOR,
CARGA
PALETIZADA O
SUELTA

SOLICITAR TARIFAS
FLETEALAREADE
LOGISTICA

EVALUAR
ALTERNATIVAS DEL

PUERTO DE
EMBARQUE ‘

SI SE EMBARCA POR
CALLAO, PERU

IMPLICA
ADICIONAR EL
COSTO DEE
FLETE TERRESTRE
DESDE NUESTRO
ALMACEN
AREQUIPA, PERU

CALCULAR PRECIO
EN BASE A COSTOS

SI SE EMBARCA POR
IQUIQUE, CHILE

IMPLICA
ADICIONAR EL
COSTO DEE
FLETE TERRESTRE
DESDE NUESTRO
ALMACEN
ORURO, BOLIVIA

LOGISTICASY <&
ALERNATIVAS

NAVIERAS l

A 4

h 4

INGRESO
COTIZACION

SILAS GERENCIAS

SILAS GERENCIAS
ENCARGADAS NO

ENCARGADAS
AUTORIZACION EL
PRECIO A ENVIAR

FORMAL AL
SISTEMA

INFORMA AL <

AUTORIZAN EL
PRECIO A ENVIAR,

CLIENTE

FIN

Fuente: La Empresa
Elaboracidn: Propia
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c. DESCRIPCION DE OPERACIONES

» Consultar con el cliente los términos de la primera cotizacion

Para enviar la cotizacion, es importante obtener retroalimentacion del cliente y
conocer las TM que compraria, el puerto de entrega o lugar de entrega, tipo de contenedor si
es cntr’20 o cntr’40, el incoterm que se trabajara, la mayoria de las ventas se da en EXW,
FOB, CFR, CIF, CPT, CIP o DDP y sobre todo si se trataria de carga suelta o paletizada
haciendo siempre mencidn gque en carga suelta la estiba es mayor a comparacion de carga

paletizada y el precio de paleta puede influir en nuestra cotizacion.

» Solicitar flete al area de logistica

En muchos de los casos no se cuenta con fletes actualizados de los puertos solicitados
por los clientes, para ello se ingresa por sistema una solicitud de flete considerando un
namero estimado de contenedores que se podrian embarcar en un periodo determinado, y
sobre todo resaltando la urgencia en que se necesita conocer los costos de flete y embarque a
fin de obtener el célculo de precio. El tiempo estimado que el area de logistica brinda en dar
las cotizaciones solicitadas deberia ser entre dos a tres dias habiles, sin embargo, como
analizaremos mas adelante, no siempre es este el periodo de tiempo. Adicionalmente, el area
logistica deberia enviar tres opciones de navieras, en las cuales se analicen los costos, el

tiempo de transito y los dias libres en destino.
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Imagen N°14
Solicitud de flete

&p Arch onsultas  Procesos
Cabecera
[z ] [FoaumicH coMERCALS A = Salicitud de Cotizacion
sAPN:  [15225 Fecha: [11/06/2018 =] Estadn: [[n=cad{  Datos Genersles | Requerimiento / Dbservaciones |
ETADngen: [11/0672070 =] €10 Orger: [FPremerzme =] ETAl | o [5237  Emisign: [11706720180925 <] Vencimiento: [18/06/2078 0925 -]
Solcitud Clente: Confimaciin Compra: ] O Frmi] ETA
Agerte: | | Puettos
Vendedor | Comeio Delgado, Jorge Alieda ) Origen [tica =] Destina: [San Antonio -]
Pusrlos
Origen: [Arica =] Destno: [Sanantomg | THE: [Hodsics z] B Chudad =
1| Asunta |Suhc|tuddetu\zaw€mﬂu.505231 -2018 - 5.R.P. Ho. 1922518 San Antonio, Chile
Incotemy [CFR | Destina Finak [San Antonio Piif
Departamento de Logistica ~
Motas: [Atencién: Srta. Haribel Gonzales Congona
|Agradeceremos nos hagan llegar la siguiente cotizacién de flet
. itud No. SC-8231-2018
5.5
FERTIBAGHA 10 - 25 KG. NEUTRAL PP BAG
Peso Ne 25.000 TH x Cns
Azica. - Chil
s Antonio Chils
v
>
| Confrmar Salir
PERIOND 201 MGRANADDS

Fuente: La Empresa

» Evaluacion de puertos de embarque

En la empresa industrial se trabaja con dos alternativas de puerto de embarque, por el
PerG con el puerto de Callao y por Chile con el puerto de Iquique, se debe evaluar las mejores
opciones en cuanto a dias de tiempo de transito hasta los puertos de destino; ultimamente se
ha optado por embarcar por Callao los productos de origen peruano que son producidos en la
planta de Arequipa y por lquique los productos de origen bolivianos que son producidos en la
planta de Oruro; siempre y cuando el costo de flete terrestre de donde se encuentre el

producto solicitado sea el méas barato hasta el puerto de embarque.
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Imagen N°15

Cuadro comparativo de fletes
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Fuente: La Empresa

» Calcular precio en base a costos logisticos

En el sistema se tiene vinculado el EXW minimo tanto para mercado nacional como
internacional por cédigo de producto y familia. Esta informacion es vital para identificar el
precio que se ofrecerd y la rentabilidad que generard. Adicionalmente también se debe tener
en cuenta los costos logisticos que cotizaron las navieras, y decidir por la opcion que ofrezca

la mejor tarifa de flete maritimo, gastos de embarque y tiempo de transito.
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Imagen N°16
Calculo de EXW

INKABOR S.A.C.

Caleulo de Exwork
[Cliente [158003 [Formunica |
[Cotizacion __[98858_|Fecha 20172018 Codigo 12806 _|Fecha Z6/03/2018_[CRP.

Origen__[Calac T |Pto_Origen [Callao T
[Pto. Destino__|Corinto [Nicaragua | [Pto_Destine__|Conrto [Nicaragua
[Cond_Page | T/7 = 90 days afier BIL aate |
[Moneda DOLARES AMERICANOS, ] Tincoterm [CIF| Izluu‘h [DOLARES AMERICANOS || Tincoterm |CI1_F5|
[Naviera [Transmeridian SA. [Transito | 17| Naviera I PeraSAC Transito
[Producto __[00RSI0S00Z [FERTIBAGRA 110G - 75 KG NEUTRAL PP BAG | [Producto N [FERTIBAGRA 10G - 25 KiG NEUTRAL PP BAG ]
[Paletizado__|Without pallets [Tipo Cntr._[Critr. 20 [WMIx Gntr. | 19.20 ] Paletizado __|Without paliets [TipoCntr._|Cnt-. 20 [IMxCatr. | 28.00]
[Cant.TM [ 35200 [Cond. Comis. [-—— [Comsq O[OverPriceT™®| - | [CantTM | 5,000 [Gond. Gomis. [-——[#Gomis| O[overPriceT®| - |
Gasto Unit US| Total US$ Gasto Unit USS| Total US$
Fiete Mariimo B38| 151200]  [Flete Weritmo 536 25000
Embarque T 10| [Embarse o I B 1)
[Seguro 047 TB|  [Seguro 046 7586
[Transports niema TIOU|  777640|  [Ensacado - -
Recupera de fiete - - Transportz Intemo B00|  2A30.00
[Gastos Desembargus y Entrega a Destno - - Palstizado -
'gashus Factoring - - Reensacado
[THE - - Gastos Financiero
Drop OFF - - Recupero de flete
Kow How - - Transporte Quiosa Dep Aduanere
Warcado Productos - - Gasios Desembargue y Entrega a Desine
|Costo Embalaje - - (Gastos Factoning
Fimacin - - [Moliend=
[Transporte Quicsz Dep.Aduanere - - Marcado Producios
Wiolienda - - THC
[Anticaking - - Drop OF
Fumigacion - - Fumigacion
[Gastos Financiera - - Recargo por congesien
- - Know How

Faizado - - Cosio Embalae
Recargo por congastion - - Aniicaking
Ensacado - - Filmacion -
[Total Gastos | 19505 [Total Gastos | 14973 [Seguro [Si__[% Adicienal [0] 1
[CIF 390,00 | Carinto [fotalFactiur | 12376.00]  [CIF 38000 |Cornto Total Factura 2178000
EXW FLEER [MagenBruto | 243%2]  [EXW 2027 MargenBnto |~ |
[EXW Budget ~|Client= 2018 EXW Budget —|Cliente 2018
[EXW Budget ~|Producio 2018 EXW Budget — |Producto 2018
[Total Comision | - [Total Margen | 935640 [Total Comision
[EXW Final LKAV EXW Final T
[FOBCallao | 35015 FOBCalleo | 3215

Fuente: La Empresa

» Ingreso formal de a cotizacion al sistema

Parte del nuevo procedimiento empleado a inicios del presente afio, se basa en medir a
los vendedores el nimero de cotizaciones que envia por dia, semana, mes y afio. Esto ligado a
que las gerencias encargadas deben evaluar si el precio que se pretende enviar a los clientes
cumple con el requisito de llegar al EXW minimo, teniendo en cuenta también el volumen de
venta. Si la autorizacidn procede se envia la cotizacion formal al cliente indicando los
términos de la venta y si en un caso la autorizacion se deniega se opta por comentar al cliente
que por el momento los costos logisticos no permiten ofrecer el actual precio que maneja su

mercado.
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Imagen N°17

Emisién de la cotizaciéon formal

Arequipa - PERU

Phone - +51 (54) 444400

INKABOR Fax: +51 (54) 444010
www.inkabor.com

QUOTATION N° 98857 Date 23-Jan-2018

Proveedores Internacionales de Materias Primas S./Payment Condition : TITat 90 days after BIL date - Factorin
Llanura 155 Col. Insurgentes Cuicuilco INCOTERM 2010 . CIF Veracruz Mexico

Validity of the offer : 30-Jan-2018
Mexico DF -Mexico Delivery . February, 2018

Estimated Transit Time : 17 days
Contact . URIEL JERONIMO Frequency of vessel . Weekly

Shipping Line - Hapag - Lloyd Container Line GmbH

Product Quantity Unit Price Subtotal
(MT) USDOLLAR  USDOLLAR
1 x Cntr. 20" Full Container load with 20.000

Boric Acid HQ with anficaking - 25 KG PP bag 20.000 902.00 18,040.00
Specification 1 62 DM104.V06
Packaging : 25 KG PP BAG WITH PE LINER
Distribution in CNTR. : Double palletized
Origin ! Peru
Ocean Freight : F_’rioe quoted for freight may _he subject fo variations due to addiﬁonal charges payable to the shipping
Disclaimer line such as BAF (bunker adjustment factor), CAF (Currency Adjustment Factor), etc., which shall

become known at the time cargo is booked and be subject to the relevant booking terms. We shall let
you know of additional charges, if any, once the shipment is scheduled.

Special Conditions

TOTAL US DOLLAR 18,040.00

Fuente: La Empresa
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1.3.1.7. RECEPCION DE ORDEN DE COMPRA

a. DIAGRAMA DE BLOQUES

Figura N°12
Diagrama de Bloques del Proceso de Recepcion de Orden de Compra

INFORMA AL CLIENTE RECEPCION DE OC, GUARDA
DOCUMENTO

'

RESERVA DE PRODUCTO

|

CONFIRMACION DE RESERVA DE PRODUCTO

y

VINCULA LA RESERVA A LA COTIZACION FORMAL

y

ENVIA AL CLIENTE LAS MEJORES FECHAS DE EMBARQUE
PARA SU ELECCION

}

CONFIRMA EN LA COTIZACION LAS FFECHAS CUT OFF, ETD,
ETA'Y NOMBRE DE LA NAVE

Fuente: La Empresa
Elaboracién: Propia
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b. FLOW SHEET

Figura N°13

Diagrama de Flujo del Proceso de Recepcion de Orden de Compra

SIHAY
DISPONIBILIDAD
INMEDIATA

( INICIO )

A 4

INFORMA AL
CLIENTE
RECEPCION DE
0OC, SE EVALUA
LA OCY SE
GUARDAR EL
ARCHIVO

RESERVA DE

A

PRODCUTO '

\ 4

NO HAY
DISPONIBILIDAD
INMEDIATA

CONFIRMACION DE
RESERVA DE
PRODUCTO
Y INFORMA AL
VINCULAEL
. CLIENTNE LAS
NUMERO DE CRP A 4
) P MEJORES FECHAS
LA COTIZACION
FORMAL ‘ DE EMBARQUE
PARA SU ELECCION
\ 4
INGRESA ALA
COTIZACION
FECHAS CUT OFF,
ETD, ETAY
NOMBRE DE LA
NAVE
v
FIN

Fuente: La Empresa
Elaboracion: Propia
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c. DESCRIPCION DE OPERACIONES

» Informa al cliente recepcién de orden de compra, guardar archivo

Una vez enviada la cotizacion, el cliente muchas de las veces pueden aceptar
inmediatamente nuestra oferta, o pedir un descuento. Se evalUa si es conveniente otorgar una
baja en el precio o renegociar por un volumen exacto. Dependiendo del acuerdo, el cliente
brinda su aceptacion via correo electronico y envian su orden de compra. Se informa al
cliente la recepcion de la misma y se proceder guardar el archivo en la carpeta del cliente.

Imagen N°18
Recepcion orden de compra

PRO»INT

ipa
Sandra Alcazar [Cecilia Lugue  VIA: Maritime
Fhone (513 ) 733 8519 3
Fax 5 (19) 2634 Terminos de Compra- o o
20¢ venta
Facturar: Proveegores Intemaconales de _ Consignar: Dz de Vega 5C
Materias Primas SA. de C.V. Juarez #538

Uanura 155 Cal Centro Cp 01700
Col. Insurgentes Cuicuico Veracnz, Ver México
Victor Moran

Contacto
RFC  PIM-230423-RKA Tax IdiRfc DVE-220208-J11
Telefono

00 52 2286 382070
i Canticad IN DESCRIECION,

20 ACIDO BORICO HQ con Anticaking 902.00 18,040.00

Packing: sacos con PE liner de 25 Kg paletizado

SUB-TOTAL: USD. 18.040.00
TOTAL: USD 18.040.00

Fuente: La Empresa
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» Reservar producto

Una vez recibida la orden de compra, se ingresa al sistema ennovation para solicitar al
departamento de planificacion el producto, en la informacidn solicitada se completa el
cliente, la fecha actual, la fecha de embarque estimada, el puerto de entrega, el incoterm, el
cddigo de producto, la estiba que se utilizara, si la carga necesitara etiquetas y la fecha
estimada en la que se requiere que el producto esté listo en planta para proceder con el
despacho.

Imagen N°19

Generacion de reserva de producto (SRP)

S.RP.N° 19222-18 / Triada Ema SA - Mensaje (HTML)

[— ~ ~ N . i oy = 5
5 Ignorar x |J- - B Rewnion FLETES/ COTIZA... [-5 Al jefe ¥ = fegls - <Y HI > Ej) ol ) Q
— e e 9 (== Comeo electroni... v/ Listo A B.
- . . - - . = > . E
& Correo no deseado - Eliminar Archivo  Responder ResponderReenwarE!Mas. ) Respondery e Crear nuswo MOVE{jAccmnes’ Marcarfumu Categorizar Seguimiento  Traducir .. Leeren Zoom
atodos . ° no leido ° © v k7 vozalia
Eliminar Responder Pasos rpidos R Mover Etiquetas R Edicion Voz | Zoom A
viemes 8/06/2018 15:46
Meail Inkabor <erp@inkabor.com>
SRP.N°19222-18 / Triada Ema S.A
Para  Karim Torres; Rolly Silva; Carlos Carbajd
(CC  Alfredo Comejo; Melyssa Granados; Sandra Escalante; Cecilia Luque; Maribel Gonzales Congona; Bl Ventas Internacionales A

Se ha confirmado la Solicitud d2 Resena de Producto.

SRPN 1022248

Fecha Emisidn - 08/0672018

Cliente TriadaEma 8 A

Vendador Asig - Comejo Delgado, Jorge Afredo

Pio. Embarque - Callao

Po. Destino  -Buenaventura

Incoterm—— -CFR

ETACigen

ETDOnigen 130772018

ETADesfino -

Priondad ~ -Flefe
Producio - 1055002017 | FERTIBAGRA 21 - 25 KI5 PP Bag
Ewpegee  :PPBAGWITHPELINER
™ 26,0000 TM
Eiquetas  No
Fecharequenda: 050712018

Tipo de parihuela - No Aplica

Notas -

Fuente: La Empresa
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» Confirmacién de reserva de producto

Si en un caso existe disponibilidad inmediata de producto, el area de planificacion se
encarga de confirmar la reserva automaticamente por sistema, sin embargo, en el caso en el
que no existiera producto, el &rea de planificacién propondra fechas de disponibilidad

parciales a fin de que el area comercial revise la factibilidad de esta propuesta con el cliente.

Imagen N°20

Confirmacion de reserva de producto (CRP)

CRP. N° 15640-18 / Triada Ema S.A / Ref: SRP. N° 19222-18 - Mensaje (HTML)

— 5 :
[ > ™ Reuni FLETES/ COTIZA... (— Al jefe 3 . (=9 n > eh P )]
5 Ignorar x Reunién 3 ' Reglas £ )
€ €« > I Correo electréni...  Listo . LS ax .
& Correo no deseado - Eliminar Archive. | Responder Rm:ﬂdﬂ Reenviar TigMas + ) Respondery eli.. f Crear nusvo _ | Mover [Pacciones - Mal:alr o Categorizar Seguimiento Traducir LeerTg Zoom
- na leido =) - - voz al

Eliminar Respander Pascs répidos » Mover Etiquetas " Edicién oz Zoom ~
ermes 8/06/20 2,
Mail Inkabor <erp@inkabor.com>
CR.P. N°15640-18 / Triada Ema S.A / Ref: SRP. N° 19222-18
Para Ventas Internaci

C Karim Torres; Rolly Silva; Carlos Carbajal; Javier Usseglio; Maribel Gonzales Congona

Detalle de disponbisdad de producto confirmada.

CRP.N' 1561018
Fecha Voio. - 13062015
Incotern R
Froducto 1055002017 | FERTIBAGRA 21 - 25 KG PP Bag
™ 280000 TM
Fecha Dsponib. -050712018
Aimecin PTURS
ETAOngen 150712018
ETDOngen 1740712018
ETADesino  -220712018
Frecusnoa Nave | Weskly
Transito 5
Costox TM USS * 3493
Nawwera Hansemar
Linea Nawera - Pacific Intemationl Lines (Ple) Lid

Motas -
'VALIDEZ DE LA TARIFA. 30 DE JUNID 2018

Fuente: La Empresa
» Vinculacion de producto a la cotizacion formal

Una vez recibida la confirmacion de la fecha de disponibilidad de producto en planta,
planificacién también completa los costos de embarque, y flete que debemos considerar, se
genera un calculo de EXW formal y se revalida la informacion brindada por el area
mencionada y si en un caso la venta esta ligada a un seguro el sistema prorratea este valor. El

numero del célculo es anexado a la cotizacion formal al igual que el nimero de confirmacién
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de producto que se debe vincular a dicha cotizacion a fin de que el sistema permita su

ingreso.
» Envio al cliente de las mejores fechas de embarque para su eleccion

Una vez que el sistema otorgue conformidad respecto a todos los datos vinculados, se
procede con la busqueda de la mejor fecha de embarque y sobre todo la que cumpla con la
fecha estipulada en la orden de compra del cliente. Se opta por escoger 3 opciones a fin de

que el cliente brinde su conformidad y se pueda proceder con los arreglos del envio.
» Confirma en la cotizacion fechas y nombre de la nave

Una vez recibido la decision del cliente, se coloca en la cotizacion formal la fecha cut
off (se considera 6 dias antes de la fecha ETD de la nave), ETD puerto de embarque, ETA
puerto destino y el nombre de la nave a fin de que el area de fletes solicite la reserva de
espacio en el bugue con dicha nave solicitada. También se afiade la fecha limite de despacho

que se tendria en el contrato de venta y por ultimo se afiade el costo del transporte interno.
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1.3.1.8. ENVIO DE DOCUMENTOS DE VENTA
a. DIAGRAMA DE BLOQUES

Figura N°14
Diagrama de Bloques del Proceso del envio de los documentos de venta

EMISION DEL CONTRATO DE VENTA

;

EMISION PROFORMA INVOICE

;

EMISION CAUTION SHEET

;

EMISION DE CONDICIONES STANDARD DE VENTA

;

ELABORACION ETIQUETA

Fuente: La Empresa
Elaboracién: Propia
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b. FLOW SHEET

Figura N°15
Diagrama de Flujo del Proceso del envio de los documentos de venta

)
!

EMISION DEL
CONTRATO DE
VENTA
INGRESO DE
LA
COMISION
POR LA
VENTA )
EMISION
PROFORMA
INVOICE

—

SIES CLIENTE | EMISI'N CAUTION | SIES CLIENTE
NACIONAL SHEET INTERNACIONAL
ENVIA CAUTION ENVIA CAUTION
SHEET EN ESPANO| SHEET EN INGLES
EMISION
| CONDICIONES | g
| STANDARDDE /™
VENTA

SIES CLIENTE
REGULAR
ENVIA POR CADA ELABORACION DE . -
VENTA ETIQUETA ol ENVIA CADAANO

S

A

A 4

Fuente: La Empresa
Elaboracion: Propia
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c. DESCRIPCION DE OPERACIONES

> Emision del contrato de venta

Si la cotizacion paso por autorizacion, se debe esperar a que las gerencias encargadas
aprueben o denieguen la misma para proceder con el envio formal de dichos documentos al
cliente. Si la cotizacidn no pasa por autorizacion el sistema automaticamente da pase para

generar el contrato y cotizacion automaticamente.

La cotizacion tiene habilitada la edicion del documento de venta, practicamente se
completa o modifica los acuerdos establecidos en el documento para que esté acorde con la
negociacion del cliente. Se completa el nimero de orden de compra o se coloca “without” si
en un caso no hubiera enviado el documento, se verifica si es correcta la fecha limite de
despacho y los documentos de exportacion que se enviaran, en un caso el producto sea de
origen boliviano (correspondiente a nuestra planta en Oruro) se verifica que se omita el envio

del certificado de origen.

60

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




. UNIVERSIDAD
REPOQSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM ; DE SANTA MARIA

Imagen N°21
Emision de contrato de venta

=3 T
CONTRACT Mm,xnl it o5 Matsrias Primas .4 de C.V.
o i — Mexico DF, GF 04530, REC - PIM-330423-RKA
Boria Askd HGwith anfieaking - 26 KO PP|Lianura 155 Col. Insurgsntss Culculico
OF SALE bag f—"
U3 DOLLAR BO2/MT
CIF Weraoruz, Mexioo
No. 9BE5T [FomT oF Lascea [FomT o CesTwaT
Callao veracruz, Mexlce
FRIRIG FUsToE TR
PP BAG WITH PE LINER X 25 KG [pp. 0 00 0o
T T
Doubls palishizea TIT at 50 days after SIL dats - F
QUOTATION
Ho. 38857 orer . PRO 18-001
TR Tori
T wr us oLLARNT us BoLLA
TRCnir 20| 20 | 20 |Bone Acid G with anficaking - 25 K6 PP bag 16,020.00
Total CIE Veracruz, Mexico IS DOLLAR 18,040.00
Fay. elghtaen Tousand Tory and 00100 U5 DOLLAR

GAIANTITY: 20 MT Borc ACk] HC with anicaking - 25 K0 PF bag, a5 svidenced by nsievant bl is) of ading.

@UALITY: 52 D804, W06 ciated 0307/2017 Upon delivery, 25 par fAdings of and according 10 the Specicatons used by INKABOR £.4.C.. Buyers hemby dectans and amant
Hhak ey know and approve of Fe mefod of analysls and specficalions wsed by INKABOR SAC.

CUSTOMIZZED BAGS: Product couid be packed i cusiomized bags specily manufaciuned UDon regquest of buyer, which speciostons — NChding bt not Bmited o qualty,
sz design, e — mmmmmmmmmhwmmwmmmmwmm

Iy lbty=r b INKADOr UPON demand, Mgardiess of e rEason why iess volume than Fat onginaly
scid Under this Contract was shipped.

DELIVERY: For e pumcss of fis contract delivery wil be undersicod o hawe: been fuiflled ot the Bime when seler piaces fhe cano on board of Bhe ooean vesse] at any
Peruwian port. Sripment must be performed [test on Januany Z3nd 2018, Afier defvery In acrordance wih s prowvision has been made, buyer shall bear ad costs and risks of
mcrwm-nnenm:umn

The shipmant under this Contract is subject i creck bmit avalabity. Thus, INKASOR. 2.4.C. may POSone Shipment Untl such Sme whan crect avaliabis 15 buyer i sufcient i
Cover this saje. However, at anyfme during such postponement sefier wil have: the right I automascaly put Bhis corbact 1o an end with the costs and consequences. being for
the Duyer's ACCOURE N:SUCh Case. selers Wil Bovse Duyers BCooming'y.

LLABELLING: Labeis for the product, shich Suyer hereby deciares has approved, have besn siaboried N SCC0MJANCE io N NSTUCHons provided oy Suyer. Thus, no ciaim from

Epyer In respect 10 he 50 nstrucied and approved iabeling shal be admited. Furhemone, Euyer agrees io defend, Indemni®y and hoid Farmisss PIABOR SA.C. Tom any
and all actions, zuls, cisks and proceeding=, and any judgmenis, damages, fines, cosis and swpenses (ncuding mmascnable sfomey's fees) resuling #om lsbeling =0
Irsucted and approved by Buyer.

PAYMENT: 2y TIT 2t 90 days afier B dai= - Sacioring et be mfiected ter Bl (=] of Inding dale i M Import Factor, In scoordsnce bthe
Fsuctions provided n e Introductony Letisr dated 2UDSE045, which 5 annex | and and effecks buyer expressly accepls.

Uipon shipment, INKABOR, hail fonwand buyer 3 copy of the misyant bils =) of [ading and buysr stal, within S days, acospt delivery of the Cam0 In wiling. Fallne i acoept
deivery of caro In wriing within fhe establshed ferm gives INSABOR the rght to automaiically put s Conract in an end Wi the cosis and consequences being for the buyers
BCDoU In such case, Seiers wil advise Duers ccordngly.

Uipon receipk of lefier ¥ INKAECS, shall e tolowing

Failare o =Tect payment wirin e estabished perod wil be considered a5 @ subsiantinl breach, Payment cue wil, wihout need of ary Communication, generaie a LIBOR +10%
rom e cue dabs, o INKASCRYs right fn claim for camagess and prejudices arising from the buyers breach.

Laiw¥: Fenuvian Law shail govem this Contract and Fe obligabons arsing thersom.

MKABOR BAC.

. il 101 Farque Indusirias Fia Sess
‘Caro Colorado — Amequipa — FERL

TN =T Page iaof2
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INBPUTES: Ay dspute o Ciaim artsing of B coniact shal be refemmed 10 arbirabon In Lima - Perl. The decsion wll be subject io e award of Tres arbfratons, one 10 be
appoiTied by £2ch of e party and e thind by fhese wo 50 appoiisd, The award 5ol be inail and binding for e parties, who hereky cxpessly renouncs 1o appeal against i

DONICILE: Favties hanstyy sxpressly deciars Hhal whaisver communication, nobice or sanvics must be made B the domiches hersin stiisd.
CONDITIONS OF SALE- This Confract of 25 = mpuisied by the Sosndam Condtion: of Sals Euyers and warant ‘and spprwe of the Sondan
Conditons of Sae.

IMPORT LICENSES: Buyer hemstry Wt that he: 12 Impart the: Cargo at His own sk and exenze.

E3gned on the January 23, 2018,

For and on beraf of For and on behaif of
INKABOR S.A.C. Proveedores Internacionales de Materias Primas S.A. de C.V.
Jorgs Alfrsdo Comejo Deigada

—— == — e
Fuente: La Empresa

» Emision de la proforma Invoice

En este caso se trata del envio de la factura proforma en formato PDF al cliente, la
cual detalla en resumen todos los términos de venta donde sobre todo se detalla la
informacion del estado de cuenta a fin de que los clientes puedan dar indicacion a sus bancos
de proceder con el pago segun la condicion con la que se esté trabajando. Para varios de los
clientes este documento es de ayuda para que obtengan la licencia de importacion de sus

paises.
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Imagen N°22

Emision de factura proforma

PROFORMA INVOICE

|
N° 99092
INKABOR.
Fecha 08 de abrl de 2018 Buyer
(Orden Compra No. (Agrichem Do Brasil 5.A.
Validez 19 de abri de 2018 Ribeirac Preto, Sao Paulo, Brasil
Fabricante Inkabor SAC Rua Uruguai, 1876 Pg. Industrial Quito Jungueira
Pais de Adquisicion Peru Brasil
Pais de Origen Peru
Pais de Procedencia Pery
Transporte Maritima
Destino Santos Payment Terms
Brasil T/T at 80 days afier B/L date
2810.00.10.00 [Agrichem Do Brasil §.4.
Empagues PP BAG WITH PE LINER X 25KG Ribeirao Preto, Sao Paulo, Brasil
Rua Uruguai, 1876 Pg. Industrial Quito Jungueira
Marcas Brasil
Peso Bruto | Peso Neto ncion dela ori Valoruﬁ:enta Subtotal
MT Uss USs
160.00 |ACIDO BORICO CQ - 25KG PP Bag 620.00 99,200.00

Valor Total FOB Callao, Peru 91,899.60

Valor Total Flete 3,000.00 |

Valor Total CFR Santos, Brasil uss 99,200.00

INKABOR S.A.C.

SON : NOVENTA ¥ NUEVE MIL DOSCIENTOS CON 007100 DOLARES AMERICANOS

DOCUMENT WITHOUT COMMERCIAL VALUE

INKABOR S AC. Telf +51(54) 444400 Fax +51(54) 444010 Av. ttalia 101 P.i. Rio Seco Arequipa - PERU
www_inkabor com

Fuente: La Empresa
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» Emision de Caution Sheet

Por reglamento interno para todos los contratos de venta (internacional) y orden de
venta (nacional) es importante enviar como anexo la hoja de seguridad, a fin de que el cliente
tenga en cuenta el manejo del producto, cémo proceder en caso de reclamo del producto o el
servicio brindado en la exportacion, haciendo hincapié que tiene un tiempo determinado para
hacer las observaciones respectivas y una vez culminada el tiempo no seria posible aceptar un

reclamo.
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Imagen N°23

Emisién Caution Sheet

CAUTION SHEET
INKAEOR.

Following guidelines are recommended for good preservation of inkabor products:

DESCRIPTION

s Product storage must be held indoors, in enclosed places in dry conditions (the product must
not be in contact with water or any liquid. nor in & moisture saturated environment].
Preferably do niot exceed 3 humidity level of 90%.

s Product with anticsking will maintzin its properties more time than the product without
anticzking.

s Product with anticaking packed in 25kg bags, if stored for long pericds, by its nature, may
present some lumps which can be easily removed by following the instructions of
Decompacting Process.

STORAGE * Product without anticking packed in 25kg bags. by its nature, may present soft

CONDITIONS agzlomerations, which can be removed by following the instructions of Decompacting Process.

*  Product with anticaking packed in Big bags. by its nature, may present some lumps.

s Product without snticaking packed in Big bags. by its nature, may present soft agglomerstions.

s The FIFD system is recommended in storsge management.

*  [Kesp the product away from reaciive substances as redudng agents, strong bases, strong
acids, corrosive and flammable gases.

*  In case of spillage in warehouses, dispossl of waste will be in accordance with existing
emvirgnmentsl regulations in the locality.

In order to submit 3 claim related to PRODUCT, please follow these instructions:

DESCRIPTION
= [f 3 below-standard characteristic is detected, the product batch should be immobilized in onder to
FIXED BATCH AND maintzin product integrity.
SUPPORT
INEORMATION = Inform Inkabor in order to send an assigned Sales Representative or to assign 3 third party to
RETRIEVAL penerate visual evidenos of the fact and take 3 representative sample of the product.
* Take pictures or record the bellow-standzrd conditions by showing the produsc: snd batch numiber.
= The daim submission should indude major detzils of the detected bellow-standard conditions and
sccompanied by the dats and the described evidence in the previous point.
The claim must be submitted with the necesszry anticipation in crder to be received by Inkabor,
SENDING CLAIM - o
EVIDENCE before 100 gays sfter produce has been shipped.
MOTE: Clzims will not be socepted if they do not have the necessary support, hawe escesded
estzhlished limits for reception or not followed “Fined Batch and Support Information Retrieval”
instructions, mentioned abowve.

In order to submit 3 claim related to SERVICE, please follow these instructions:

DESCRIPTION
= The daim submission should include major detzils of the detected bellow-standard conditions and
sccompanied by the data and evidence that cn back it.
SENDING CLAIM = The claim must be submitted with the necessary anticipation in order to be received by Inkabor,
EVIDENCE before 100 days sfter product has been shipped
MNOTE: Claims will not be accepted if they do not hawe back-up evidence or if they have excesded
estzhlished limits for reception.

wersion: 07 Codign: SIG-COM-A0L-E-001 vigenda desde: 0507,/ 2007

]
A

Fuente: La Empresa
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» Emision de las condiciones standard de venta

Documento emitido para que el cliente conozca hasta donde llegan las
responsabilidades de la empresa segun el Incoterm que se esté manejando, se emite en
version espafiol para los clientes naciones y en version inglés para los clientes
internacionales, se envia a los clientes nuevos en cada orden de compra que se reciba hasta
cumplir el afio y para los clientes regulares sélo se envia anualmente segln lo estipulado en la

normativa de las certificaciones BASC y OEA.
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Imagen N°24

Emisién condicione estandar de venta

STANDARD CONDITIONS OF SALE
INKABOR.

1. PRODUCTS

1.1 The preducts to be supplied under these conditions (hereinafter the "Products’) are listed in INKABOR
SACs (the "Seller”) Ceontract of Sale.

1.2 Specifications such as descriptions of materials, technical parameters, performance rates and other data
contained in the Sellers brochures are provided for purposes of information only, and shall not be regarded
as binding upen the Seller except as differently s=t forth in writing in the Contract of Sale.

1.3 The Sellers catalogues shall not be deemed as a sale offer and the Seller shall be enfitled, at its sole
discrefion, at any tme and without notice, to vary the above mentioned specffications or o cease fo
manufacture any of the Products.

I.4Pmcl|::nauldbepac#ednwmedbagsspmltymnuhmndupmremestdhuyer which
specifications — including but not limied to quality, size, design, etc. — buyer hereby declares has approved.
Mo cdaim from buyer for customized bags within approved specifications shall be admitted. Customized bags
specially manufactured to pack the volume sold under this confract not used shall be paid by buyer to
Inkabor upen demand. regardless of the reason why less volurme than that onginally sobd under this contract
was shipped.

1.5 Buyer hersby declares has approved the preduct [abels. Thus, no daim from Buyer in respect o the so
instructed and approved labelling shall be admitted. Furthermore, Buyer agrees to defend, indemnify and
hold harmiless the Seller from any and all actions, swits, claims and proceedings, and a.ny]udgmenls
damages, fines, costs and expenses (including reasonable attomey's fees) resulting from labeling so
instructed and approved by Buyer.

2. ORDERS

2.1 The Buyers orders shall be placed in writing andior also by fax. The Seller may accept any erder within 5
days from the date of receipt and during such period of time the order shall be deemed to be fim and
imevecable.

22 Mo orders shall bind the Seller untl and wnbess such order has been accepted by the Seller with a weitten
confirmation.

2.3 Should the order confimation contain any amendment to the order, such amendment shall be considered
accepted by the Buyer unless, within 7 days from the receipt of such confirmation, the Buyer expresses its
disagreement thereto.

24 Inease of discrepancies between these conditions of sale and Contract of Sale, the latter shall prevail.

2.5 Buyer hereby represents and warrants that he shall imely obtain all necessary licenses required to import
he cango at his own risk and expense.

3. PRICES

3.1 The prices are net of any tax, customs duty, or ofher charges such as, but not limited to, VAT, which may be
levied on the Products in the Buyers country.

4. PAYMENT CONDITIONS
4.1 Terms and conditicns of payment are set forth in the Contract of Sale.

42 If the Buyer does not comply with the terms and conditions of payrment set forth in the Contract of Sale, the
Buyer will be bound to pay nterests on the due sum from the date of the payments expiration to the date of
the effective payment, at the rate LIBOR +10% annual interest, being it understood that the Seller shall be
entitied, in such event, to terminate the sale agreement and stop any further defivery of the Products.

4.3 The payment of Products shall not be postponed should the Products not be collected by the Buyer or tested
due to the Buyer's fault.

44 Any dispute of whatsoever nature including, but not limited to, Court lifigations, shall not entifle the Buyer o
cease the payment of the Products.

erson: 1

Fuente: La Empresa
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Imagen N°25

Emisién condicione estandar de venta

STANDARD CONDITIONS OF SALE
INKABOR.

5. DELIWERY

5.1 The Seller shall make the best effort in order to comply with dates and periods of delivery mentioned in the
Coniract of Sale.

52 UpDnshlpmeﬂLmeSelefsllaJIfurwzdbuyeracopnymelele'uambllls[s}nfladngandhlyershﬂ within

5 days. accept defivery of the cargo in writng. Failure to accept delivery of cango in writing within the

established termn gives the Seller the right to automatically put this contract to an end with the costs and
consequences being fior the buyers account. In such case, sellers will advise buyers accordingly.

5.3 In the event of delays in delivery due to any cause beyond the reasonable control of the Seller such as. but
without limitation to. force mageur. the Saller shall be entiled. at its sobe option. either to postpone deliveries
for a period of time egual to the period of duration of such cause or to terminate this Agreement. In such
events the Seller shall not be under any liability to the Buyer in respect of any delay or falure in delivery.

54 If the Seller agrees to amange the nspmlnfﬂEmemeEumsmesmBumﬂlﬂ
hold the Seller harmiless from any Eabilty due to damage. theft. robbery, suffered by the Products during
transportation.

5.5 Each further request of modification of the delivery dates of the Products by the Buyer shall be made in
writing, and shall be subject to final decision and written approval by the Seller.

5.6 If the Contract is subject to credit limit avalability. the Seller may postpone shipment until such me when
credit available to buyer is sufficient to cover this sale. Howewer, atanytlme:lunngsunh postponement
seller will have the right to automatically put this contract to an end with the costs and conseguences being
fior the buyer's account. In such case, sellers will advise buyers accordingly.

5.7 Storage conditions are set forth in the Caution Sheet

& ADDITIONAL TESTING

8.1 Any possible further testing of the Products shall be made acconding to the terms set forth in the Contract of
Sale and the expenses thereof shall be bome exclusively by the Buyer. Expenses conceming further testing
and/or operations of the Products. which are not cawsed by Sellers default. shall be exdusively bome by the
Buyer.

T. RETENTION OF TITLE

7.1 Al risks conceming the Preducts shall pass to the Buyer at the place and time of defivery thereof. In case of
export sales. for the purpose of this contract, delivery will be understood to have been fulflled st the Sme
when seller places the cargo on board of the ocean wessel at any Peruvian port. After the agreed delivery
date, buyer shall bear all costs and risks of loss of or damage to the product.

7.2 Without prejudice to the provision hersin above set forth, the property of Products shall not pass to the Buyer
and shall remain the sce and sbsolute property of the Selier until full payment thereof and the Buyer shall
held the Products as a bailee and trustee for the Seller; the Seller shall be entitled, after commumnication to
E'I?Eluw.lnregahposse-ssimdanyandall of the Products on which the Seller retains legal and egquitable

=3

8. GUARANTEE

8.1 The warmanty relating to the Products is limited to the compliance with the technical specifications indicated
in the order confimnation and has the duration of 100 days starting from the shipment date under the terms
and conditions of the Contract of Sale.

8.2 The Seller's warranty is further imited to the replacement of the defective Products, with the exclusion of any
other kind of Eabiity.

5.3 No other guarantee is given by Seller on the Products, induding the guarantee in the event of incomsct or
improper use of the Products.

Versidn: @1

Fuente: La Empresa
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Imagen N°26

Emisién condicione estandar de venta

STANDARD CONDITIONS OF SALE
INKABOR.

9. CLAMS

2.1 The Buyer shall examine the Products promptly and with due diligence and care at the time of the ammival of
the Products at its premises (or at the different place indicted in the order) and shall notfy without delay to
the Seller any falure, defiect or lack of conformity of the Products then discovered.

92 Motices by the Buyer conceming any missing, defective or non-conferming Product, shall be made in writing
and shall contain a full descripbon of the defects and faults and the indication of the forwarding documents
concaming such Products.

2.3 Upon expiration of a 10 days term from the date of the amval of the Products at the Buyers premises without
the Buyer daiming for Products missing or non-conforming, Iiedelmeradﬁm;hallhedemiedas
constructively and condusively accepted by the Buyer.

24 If any defect which could not have been revealed by a diligent examination of the Products at the amival at
the Buyers premises (or at the different place indicted in the order) is found later, Buyer shall be entiied to
rely on the Seller's guarantee set forth under articie B, provided that the Buyer shall notify the Seller of the
defiect prompty upon discovery and in any event not later than 10 days from the time of discovery.

2.5 The Buyer shall keep the defective Products in separate storage at its own expenses and shall allow, in case
it's required. the Seller to inspect such Products at any reasonable time.
10. LAW AND JURISDICTION

10.1The sale of the Products supplied under these standard Conditions of Sale shall be govemed by the
Peruvian Law.

IO_EF'ames herehyaxpress}ydedare ﬂlatuhaﬂuermmunm notice or senice must be made to the
les indicated in the Contract of Sale

10.3Any dispute arising between the parties conceming the sale of the Products supplied under these standand
Conditions of Sale shall be submitted to the exclusive jurisdiction of the Cowrt of Lima, Peru, in whose
temitory the sales conchuded according with these Conditions of Sales shall be deemed executed.

10.4The decision will be subject to the awand of three arbitrators, one to be appointed by each of the party and
the third by these two so appeinted. The award shall be final and binding for the parties, who hereby
expressly rencunce to appeal aganst it.

Fuente: La Empresa

69

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




-v==x . UNIVERSIDAD
REPOQSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM <2 DE SANTA MARIA

» Elaboracion de etiqueta

Muchos de los clientes optan por agregar una etiqueta adicional al saco o big bag
impreso o neutral que se vaya a embarcar, dicho cliente suele enviar su modelo para la
respectiva elaboracion de la etiqueta afiadiéndole el numero de lote, fecha de produccion y

vencimiento; la etiqueta elaborada es enviada al cliente para su respectiva conformidad.

Imagen N°27

Elaboracion de etiqueta

PRODUTO IMPORTADO Lote
Importado por. MCM QUIMICA INDUSTRIAL Lida. 2

Rod. SP 143 km 0,5 N° 500
CEP: 18285 - 000 - Distrito Indusfrial - Cesario Lange - SP

CNPJ: 44.917.714/0001-34 IE: 264.001.765.118  Data de Fabricacacéo:

EP-SP 06359 -2 's \
Fabricado por: INKABOR SAC. L )
Av.Italia N° 101 - Parque Industrial Rio Seco

Cerro Colorado - Arequipa - Pert Data de Validade:

Produto: Acido Bdrico ( )
Fertiizante Mineral Simples

Registro no MAPA: SP - 06359 10064 - 2 L )
Modo de Aplicago: Via Sclo

o . A .
Garanis: Bprp spluyel emdgua- 7% Modo de conservaco: Conservar em local seco e arejado
Naturaleza Fisica: PO

\. J

Fuente: La Empresa
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1.3.1.8. PREPARACION DE PEDIDO
a. DIAGRAMA DE BLOQUES

Figura N°16
Diagrama de Bloques del Proceso de Preparacion de Pedido

RECEPCION DEL CONTRATO DE VENTA FIRMADO

INSTRUCCIONES BUYER, CONSIGNEE, NOTIFY

INFORMACION DE LA DIRECCION DEL ENVIO DE
DOCUMENTOS

A

INFORMACION DE LOS CONTACTOS PARA EL AVISO DE NAVE
Y ZARPE

ENVIAR PEDIDO ALAREA DE DISTRIBUCION

Fuente: La Empresa
Elaboracion: Propia
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b. FLOW SHEET

Figura N°17
Diagrama de Flujo del Proceso de Preparacion de Pedido

( INICIO )

\ 4
RECEPCION
SI EL CLIENTE FIRMA DE DSI;yL?EiTerAA
EL CONTRATO CONTRATO

FIRMADO FIRMAR

INFORMACION DE LA
DIRECCION DEL

| NES BLLJJ(Y:E:{O CONSULTA CON EL
ENVIO DE IGNEF: STAFF DE
DOCUMENTOS Y NOTIFY ABOGADOS ‘
ORIGINALES

A 4

INFORMACION DE

LOS CONTACTOS

PARA EL AVISO DE
NAVE Y ZARPE

| NO PROCEDE Sl
LA FIRMA

SI PROCEDESIN LAFIRMA

A 4

ENVIAR PEDIDO AL
AREA DE
DISTRIBUCION

A -

A 4

FIN ¢

Fuente: La Empresa
Elaboracién: Propia
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c. DESCRIPCION DE OPERACIONES

» Recepcion del contrato

La cotizacién ingresada se confirma como nuevo pedido y se mantiene el nimero de
contrato, el nimero de la orden de compray la fecha limite de despacho. En mucho de los
casos puede ser que el cliente no esté activo o que los datos guardados de su empresa no estén
actualizados, el sistema avisa antes que se grabe como pedido, para completar la informacién
necesaria. Si se trata de un cliente regular puede ser que tenga pagos vencidos y que no pueda
emitir un nuevo pedido, para ello se le hace la consulta al area de finanzas para que verifique

si es factible o le recuerde al cliente para que cancele la factura que esté debiendo.

Es importante indicar que, el contrato se envia sin firma para que el cliente sea el
primero en brindar su conformidad, se agradece el envio y una vez anexado el contrato al

pedido se le envia el documento firmado.

73

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




N5 ‘ UNIVERSIDAD
REPOSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM ~¢ DE SANTA MARIA

Imagen N°28
Generacion nuevo pedido

%, Sistema d Ventas - INKABOR S.AC - Ennovationlb -[Pecido de ventas]

8% Archivo Imprimir - Operaciones -8
I
Do gereres | Priclos | Mot | Dot it

Oeriz | =l

it | |

DoV [ ] I Cormaopa v

Feche  [GABADIE 7] FechaDibucin dePeddc | Q7062015 ~ I" Bodes
Vet |

Tinsaceb fagugo | |
I Fecha OC de Clnte [ 6 16/2015 =
Conkto de Vel | [m;]—;|
Pl Enbame |

BancoEieiee | o

ElAEsinads | 6/05008 o] EABechor [ 5/R2067] DiDies [
SdohResr | PuocAchl Tecking F /08201 ]

LinkeDespacha: [{16/06/201 - | Evpoada | |
Envio Cortil | Recepcin Contita [ 5.06/201 - Em |
Sofchud Prepagy Confimacitn Prepage: | 6 /06/2018
Aouerdo Postegaciin [ IB/6/201816.5 ||

Fuente: La Empresa
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Imagen N°29

Generacion nuevo pedido

3 Sl - EnnovationUbi - [Pedido de ventas)
5
D& P -

Datos generales | Productos | Nokas | Documentacién Adunta |

[ [ [ oo [ of of T [ = [
Item | Producto | Descrpeién | PrecioU | Canbdad | Prec Par. | ExWork | Com. | Combs_ | Almacen | DispPlanta | Tipo
< >
Maica:

Fuente: La Empresa

Imagen N°30
Generacion nueva pedido

3, Sistema de Ventas - INKABOR SAC. - EnnovationUbi - [Pedido de ventas]

& Archivo Imprimir Operaciones - & x
D&F$ -

Datos geneaes | Broductos | Notas | Documentacién Adunia |

Motas de Abmacén y Cortrol de Caldad

Hotas Exportaciones

Motas Control de Calidad:

Noily

Fuente: La Empresa
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» Instrucciones de buyer, consignee y notify

A la par que se recibe el contrato, se solicita las etiquetas, se reconfirma la
informacidn que ira en su factura comercial y B/L sobre todo en datos de buyer el cual se
explica que tiene que figurar la empresa evaluada e ingresada, el consignee que depende
mucho de la condicioén de pago negociada, si en un caso es “at sight” esta debe ser “to the
order” por temas de regulacion de aduanas y el notify para el aviso de la persona que

gestionard en destino los documentos.
» Informacion para el envio de documentos

A la par que se solicita la informacién del buyer/consignee y notify se solicita el
nombre de la empresa, direccion, codigo postal, teléfono y persona de contacto para enviar
los documentos originales del embarque por Courier, en este caso nosotros trabajamos el

envio a través de DHL o Fedex.

» Informacion de contactos para el aviso de nave y zarpe

A la par que se solicita la informacidon para el envio del juego original de
documentos, se explica que la area de logistica una vez cuente con el draft de los documentos
de embarque se enviara para su verificacion y conformidad, se reconfirma los nombres de las
personas y sus correos electronicos para hacer llegar esta informacion asi como también se le
envia por correo electrdnico la naviera y fechas de embarque en la que se enviaréa el producto,

y por ultimo el sistema reporta cuando la nave asignada partié del puerto de origen.
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» Enviar el pedido al &rea de distribucion

Una vez culminado de completar el pedido con la informacién y documentos
recibidos, se verifica que los campos solicitados por el sistema estén completos para darle
conformidad que el pedido esta disponible para su facturacion y que distribucion revise el

pedido y lo asigne a la persona encargada.
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1.3.1.9. SEGUIMIENTO DEL EMBARQUE

a. DIAGRAMA DE BLOQUES

Figura N°18
Diagrama de Bloques del Proceso de Seguimiento del Embarque

VERIFICACION ASIGNACION AL DISTRIBUIDOR

|

VERIFICACION DE LA SOLICITUD DE RESERVA DEL ESPACIO
EN LA NAVE

|

VERFCACION DE LA RECEPCION DEL BOOKING

|

SOLICITAR INFORMACION DEL LOTE Y FECHAS DE
PRODUCCION Y CADUCIDAD PARA EL LLENADO DE LA
ETIQUETA

|

VERIFICACION DE LA MOVILIZACION DEL PRODUCTO DESDE
NUESTRO ALMACEN AREQUIPA, ORURO Y LIMA

|

SEGUIMIENTO A LANAVE PARA RECONFIRMAR EL ETA DEL
MISMO EN DESTINO

Fuente: La Empresa
Elaboracion: Propia
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b. FLOWSHEET

Figura N°19
Diagrama de Flujo del Proceso de Seguimiento del Embarque

=
:

ASIGNACION DEL
PEDIDOA UN
DISTRIBUIDOR ‘
COiIIFII:I\;l:\QSEIf:GO EMISION DELA SI LA NAVIERANO
EN LA NAVE SOLICITUD DE CUENTA CON ESPACIO
EN LA AVE SOLICITADA

SOLICITADA

RESERVA DE
ESPACIO ‘

A 4

ENVIO DE BOOKING

A 4

NEGOCIO CON LA
SEGUNDA MEJOR
OPCION DE
EMBARQUE Y NAVE
CERCANA

S{LOS SACO!
NO CUENTAN
ON ETQUET/

SiLoS SACOS
CUENTAN
ETIQUETAS

EMISION DE SOLDES

COMPLETA LA
ETIQUETA CON LA

INFORMACION
REQUERIDA

\ 4
MOVILIZACION DEL
PRODUCTO DESDE
NUESTRO ALMACEN
ORURO, CALLAO O INSPECCION DE LA
AREQUIPA HASTA d CARGA
EL ALMACEN DE
CONSOLIDACION
v
RECONFIRMACION
FECHA ETA DESTINO
Fuente: La Empresa
., .
Elaboracidn: Propia
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c. DESCRIPCION DE OPERACIONES

» Verificacion asignacion al distribuidor

Para una mayor verificacion de que el pedido tramitado vaya por buen camino es
necesario hacer un respectivo seguimiento para no descuidar ningin paso al que esté
sometido, esto a fin de garantizar al cliente que la fecha de embarque informada se cumplira.
Una vez que el pedido esta en manos del area de logistica se verifica que el mismo haya sido

asignado a un distribuidor para que proceda con el tramite respectivo para obtener el booking.

» Verificacion de la solicitud de reserva de espacio en la have

Logistica al recibir el pedido, genera el aviso al area de almacén del producto a
despachar y si es el caso de que lleve etiquetas se le envia para su coordinacién con la
imprenta. A la par se solicita la reserva de espacio en la nave indicada al area de fletes para

gue negocie con la naviera espacio Yy si es factible una mejora de la tarifa.

» Verificacion de recepcion del booking

El area de logistica tiene como plazo enviar la confirmacion de la reserva de espacio
en la nave solicitada en 3 dias. Si en un caso no se consigue el espacio, esta misma area es la
encargada de buscar alternativas en cuanto a otras fechas de embarque con otras mejores

opciones de navieras manteniendo o mejorando las tarifas negociadas.
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» Solicitar informacion necesaria para el llenado de marca

El almacén es el area encargada de verificar si la etiqueta solicitada requiere que sea
completada, en la mayoria de los casos solicitan al area de control de calidad que proporcione
la informacion de nimero de lote y fechas de produccién y caducidad. EI vendedor es el
encargado de completar via corel draw la informacion indicada a fin de enviarla nuevamente
al &rea de almacén y coordine con la imprenta la impresion y con los estibadores para que lo

coloquen en los sacos.
» Verificacion de la movilizacion del producto desde Almacén

Previa coordinacion con el distribuidor se verifica con el personal de inspeccion si el

producto ha sido enviado a los almacenes de consolidacion.

» Seguimiento a la nave para reconfirmar el ETA en destino

Las navieras en sus paginas web ofrecen un enlace para el seguimiento de sus naves,
conocer los puertos en donde se encuentra la carga y ha sido retenida por alguna aduana en

transito a inspeccion o en peor de los casos si ha sido declarada en abandono.
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Imagen N°31
Tracking booking

« Hapag-Lond Home Contact Career Press  Investor Relations v EN v Find in website Q

Products  Services & Trades ~ Offices & Local Info News & Insights ~ Aboutus  Online Business Login &

Overview  Shipments  Tariffs  Rate of Exchange ~ Schedules @ Booking  Tracing  Documents & Import

by Gontainer by Booking a Enhanced Search  via E-Mail: Getinfo ) Tracing Subscription

Tracing by Booking ° w

HIDE

Please enter a Booking No. or a Bill of Lading No. to perform your search. Use also the Vessel Tracing for the current vessel schedule.

Booking No. | 81416539 Bill of Lading No.

S HIDE

Fuente: La Empresa
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Imagen N°32
Tracking booking

&& Hapag-Lioyd Home  Gontact | Career | Pross | investor Flations v | EN v | Find in websi Q
Products Services & Trades Offices & Local Info News & Insights About us Online Business Login &
Overview Shipments Tariffs Rate of Exchange Schedules & Booking Tracing Documents & Import

Last Movement

The vessel departed from CALLAO on 2018-06-06 .

(2]

Status. Place of Activity Date Time Transport Voyage No.
Gate out empty CALLAO 2018-05-25 16:16 Truck

Arrival in CALLAO 2018-06-04 04:17 Truck

Loaded CALLAOC 2018-06-05 18:46 GUAYAQUIL EXPRESS 8117N

Vessel departed CALLAO 2018-06-06 09:42 GUAYAQUIL EXPRESS 8117N

Vessel arrival CARTAGENA (COLOMBIA) 2018-06-13 02:00 GUAYAQUIL EXPRESS 8117N

Vessel departure CARTAGENA (COLOMBIA) 2018-06-17 16:00 MALLECO 1817N

Vessel arrival ALTAMIRA, TAM 2018-06-23 12:00 MALLECO 1817N

Fuente: La Empresa
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CAPITULO II

ASPECTOS METODOLOGICOS
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La presente investigacion se basé en un trabajo de campo, en el cual se recopild
informacion primaria a través del desarrollo de una encuesta virtual realizado en Google

Forms.

Para la encuesta se utilizd un tipo de muestreo estratificado, ya que solo se encuesto al
100% de los trabajadores administrativos y no a todas las areas de la empresa estudiada. De
esta manera se obtuvo informacion de las distintas areas involucradas en la empresa industrial

relacionada al desarrollo del area logistica.

La ventaja del tipo de muestreo utilizado en este estudio es que asegura que la
muestra represente eficazmente a la poblacion estudiada en funcion a las distintas variables y

de esta manera obtener resultados mas precisos. (Ozten & manterola, 2017)

Para la corroboracion de una encuesta fiable, se realiz6 una encuesta precedente, es
decir una encuesta de prueba con el objetivo de verificar si todas las interrogantes ayudarian
al propdsito de esta investigacion. Dicha prueba se realizd el dia 15 de junio del presente afio
y solo se encuesto a una persona de cada area administrativa, teniendo un total de 5 personas

encuestadas.

Después de los resultados obtenidos por la encuesta de prueba se realizaron las
correcciones correspondientes y se obtuvo un total de 13 preguntas las cuales fueron
desarrolladas y compartidas entre los dias 21 de junio y 30 de junio entre las 8:30 am y 5:30
pm. dicha encuesta fue desarrollada y compartida a través de los correos corporativos de los

trabajadores de las areas administrativas.

Por otra parte, la distribucion de la encuesta tiene preguntas de opcion multiple las

cuales nos permitio redirigir al encuestado para que las preguntas fueran contestadas
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correctamente, asi mismo cabe resaltar que para contabilizar y generar resultados y
estadisticas confiables las respuestas deben ser de opciones maltiples ya que las preguntas
dicotomicas o abiertas son generalmente dificultosas para categorizar o en este caso

agruparlas (Abundis,2016).

De esta manera se pudo obtener 50 respuestas de las cuales se eliminaron 14
encuestas ya que fueron contestadas incorrectamente, por lo cual se analizaron en SPSS 36

respuestas finales, la encuesta desarrollada se encontrara en el anexo nimero uno.

2. ANALISIS ESTADISTICOS DE LAS ENCUESTA

A continuacion, se procede a sistematizar la informacion recolectada en las encuestas
virtuales realizadas, se ha incluido el cuadro con la informacidn recolectada por las encuestas

como fundamento numérico, en el que se detalla las respuestas de la encuesta por area.

Cabe resaltar que en este capitulo se logré cumplir con el objetivo de determinar si los
procesos de la gestion logistica son eficientes para medir las exportaciones de &cido borico,

asi mismo se determin0 los factores que dificultan la agilidad en los despachos y embarques.
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2.1. LOGISTICA

Se encuesto al area de Logistica ya que es el rea encargada en gestionar las
negociaciones con los proveedores de servicios los cuales se relacionan directamente con las
ventas a los clientes de esta manera podremos conocer los tiempos que emplea esta area para

poder agilizar los diferentes canales de distribucion.

A. RESULTADOS DEL AREA LOGISTICA

Imagen N°33

Resultados Area Logistica

6.;Qué cantidad  |7.;Qué cantidad [8.;Qué

10.;Quée 13.¢En qué porcentaje

5.;Cudl es el 9.;Cudl es el "
2.:Cudl es el rango de 3.:Cuantas opciones rango de tiem de o de rango de " X usted que
P, elérg: It s':”miben 4.;Cudntas o ":e . e"v!i’: requerimientos  |requerimientos |los m“‘::“ o ores |cresusted  [los clientes se ven
1.Indique a qué drea MPO QUE € 5 i toneladas de acido que S de acido borico  |de acido borico |requerimient .-~ |que INKABOR |perjudicados al no
logistica utiliza para enviar |cuando se solicita L " el booking luego . . . que se envian |
pertenece: la cotizacion de flete aun | cotizar un nuevo bérico se cotizan de confirmada la se reciben sereciben o0s recibidos mensualmente tiene en la poder desaduanar su
nuevo puerto? Jerto? mensualmente? compra del Iment Imente |se desde el puerto participacion |mercaderia en destino
puerto® puerto: clienll]e" de los clientes  |de los endrdenes | ) Callau?' de mercado | debido a la demora en
: finales? intermediarios? |de compra? : delboro? el envio de documentos
a) Logistica (coniestar Nasta CJSICNTR
Ia pregunta 10} d) Mas de 7 diag b)Z d) 700TM - 1000TM__|c) 4 dias - 7 dias |requerimientos ) 50 requerimignto|c) 40% - 60% [(26TW/CT)-60  |b) 15% c) 30% - 40%
3 ][ugxshca contestar Nasta CJSUCNTR
la pregunta 10/ c) 4 dias 7 dias bj2 c) 400TH - B00TM c)4dias—7dias [c) 150 requerimiento{b) 100 requerimintb) 20% - 40% |(2BTM/CT)- 60 [b) 15% d) 100%
a) Logifica (confesfar hasta n ¢} 50 CNIR
Ia pregunta 10 c) 4 dias - 7 dias. b)2 d) 700TM - 1000TH | d) Mas de 7 dias a) 50 requerimiento| c) 40% - 0% d) 3% c) 30%- 40%

a) Logisfica (confesfar hasfa

Ia pregunta 10 b) 3 dias - & dias b)2 ) 400TH -600TH __ |c) 4 dias - 7 dias b) 100 reguerimient| c) 40% - 0%
3 )[ugxshca Confestar hasia

R —

o) Més de 45% |d) 100%

la [:Ereguntaw c) 4 dias -7 dias. al b) 100TH - 300TH b) 3 dias - 5 dias. BQUEi b} 15% d) 100%

a) Logifica (confesfar hasta _ |

a pregunta 10 c) 4 dias - 7 diag a)l c) 400TH - BOOTM c)4dias -7 dias _[c) 150 requerimiento{c) 150 reguerimient|b) 20% - 40% |(26TM/CT) - MAS |c) Mas de 45% |c) 30% - 40%
a) ][ugxshca contestar hasta n a)

la prequnta 10} b) 3 dias - 5 dias b)2 c) 400TH - 600TH b) 3dias- 5 dias [d) 200 requerimiento{a) 50 requerimientol b) 20% - 40% |(2BTM/CT)- 20 [a) 3% d} 100%
i PR — :

la pregunta 10} c) 4 dias - 7 dias bj2 c) 400TH - 00TM c)4 dias— 7 dias _[d) 200 requerimiento{a) 50 requerimiento|a) 10% - 20% | (26TM/CT)- 20 |b) 15% d) 100%

Fuente: Encuesta
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Figura N°20

Tiempo en el que se envian las cotizaciones y opciones de naviera — Area Logistica

Tiempo que se emplea Numero de opciones de
para enviar cotizaciones - navieras - Area Logistica
Area Légistica

25%

13% 0%
‘ 1 dia - 3 dias
= 3 dias - 5 dias
0 v
\ ot ’ 4 dias - 7 dias

Mas de 7 dias

1 opcion = 2 opciones

Fuente: Propia

Elaboracién: Propia

Segun lo explicado en los procesos de cada area, cuando los clientes solicitan una
cotizacion a un determinado puerto el area comercial solicita al area logistica negocie la tarifa
de flete con distintas navieras a fin de que se le pueda ofrecer al cliente distintas alternativas
de embarque y opte por la cual le convenga mas segun la necesidad que tenga ya sea por
precio, tiempo de transito y los dias libres en destino. En estos graficos podemos observar
que el tiempo empleado en cotizar segun el area logistica es entre 4 y 7 dias, lo cual no
cumple con el procedimiento estipulado para esta gestion, ya que el area comercial debe
enviar su cotizacién como maximo en tres dias al cliente; a fin de evitar que se busque otro
proveedor de acido bérico. Adicionalmente, se puede observar en el grafico que solo se
envian dos opciones de navieras por lo cual tampoco se estd cumpliendo con el estandar de

tres navieras cotizadas dejando al cliente con opciones limitas de embarque.
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Figura N°21

Toneladas cotizadas mensualmente de &cido borico y contenedores enviados al puerto
del Callo - Area Logistica

Cotizacion mensual de acido Contenedores enviados
borico - Area Ldgistica mensualmente - Area de
0% o 13% Logistica

13% __—

/

20TM - 80TM =10 CNTR (26 TM/CT) - 20 CNTR

(26TMICT)
30 CNTR (26TM/CT) - 40 CNTR
(26TMICT)

m50 CNTR (26TM/CT) - 60 CNTR
(26TMICT)

* 700TM — 1000TM 70 CNTR (26 TM/CT) - MAS DE 80 CNTR

(26TMICT)

100TM - 300TM

+400TM - 600TM

Fuente: Propia
Elaboracion: Propia

Segun los gréficos, se puede observar que los clientes solicitan cotizaciones en base a
un volumen de 700 TM a 1000 TM aproximadamente, lo que se concreta en 30 CNTR
embarcados como minimo y 40 CNTR embarcados en el mejor de los casos, considerando un
aproximado de 26 toneladas por contenedor de 40 pies, carga suelta y en ocasiones 20
toneladas por contenedor de 20 pies, carga paletizada. Esto nos indica que, se cotiza mas de
lo que realmente se vende, la empresa espera vender en el escenario ideal 1000 TM
mensuales, pero en realidad lo que aproximadamente se vende es 600 TM en meses regulares

y 800 TM como maximo en meses de alta demanda.
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Figura N°22 )
Tiempo para enviar la confirmacion de booking - Area Logistica

Rango de tiempo para envio de booking - Area
Ldgistica
0%

1 dia — 3 dias 3dias-5dias =4dias—7dias = Masde 7 dias

Fuente: Propia
Elaboracion: Propia
Como podemos observar, la confirmacion del booking se envia entre 4 a 7 dias luego
de confirmada la orden de compra, esto nos indica que no necesariamente se alcanza espacio
en el bugue de acuerdo a la fecha de embarque solicitada por el cliente lo que en algunas
ocasiones puede generar un reclamo por la entrega tardia de mercaderia. Es por eso que se
recomienda que el area logistica emplee como maximo tres dias para enviar la confirmacion

del booking.
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Figura N°23
Demoras en el desaduanaje de mercaderia por la demora en él envié de documentos -
Area Logistica

Porcentaje de clientes perjudicados al no poder
desaduanar la mercaderia - Area de Logistica

o
0% 0%

10% - 20%
" 20% - 30%

30% - 40%
m100%

Fuente: Propia
Elaboracion: Propia

Como podemos visualizar en el gréfico, el 63% de las personas que trabajan en el area
logistica creen que todos los clientes se encuentran perjudicados al no poder desaduanar la
mercaderia cuando se trata de tiempos de transito cortos (menores a 20 dias), donde la
mercaderia llega antes que los documentos de exportacion los cuales son vitales para que
puedan desaduanar el producto, generando un sobrecosto por sobreestadia, el cual es asumido

por el cliente.
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Figura N°24 )
Percepcidn en la participacion en el mercado del boro - Area Logistica

Participacion en el mercado del boro- Area de
L6gistica
0%

m3% m15% & Masde45% m60% -100%

Fuente: Propia
Elaboracion: Propia
Segun el area logistica la participacién que tiene la empresa industrial en el mercado
de boro es del 15%, cabe resaltar que en esta participacion influye mucho la diferencia que
existe con otros proveedores del mismo producto, como area logistica seria en la calidad de
servicio pre - venta con él envio de cotizaciones, durante la venta con la confirmacion del

booking y la post venta con el seguimiento del embarque.
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2.2. COMERCIAL

Se encuesto al area comercial ya que son ellos quienes tienen el trato directo con el
cliente, conocen el producto, cantidad de toneladas y los puertos donde se exportara.
Ademas, ellos manejan las fechas cut off (fecha plazo que se tiene para que la carga llegue al
puerto), ETD (fecha de zarpe del buque desde el puerto de embarque), ETA (fecha de llegada

del buque al puerto de destino).

A. RESULTADOS DEL AREA COMERCIAL
Imagen N°34

Resultados area Comercial

ns . . 13.En qué porcentaje
3.(,[;uanlas 5-¢Cudl e el 6.;Qué cantidad I " 8.;Qué 10.;0ué . considera usted que log
s opciones de rango de tiempo L 7.;Qué cantidad . porcentaje cree |
2.;Cuil es el rango de . _— . |de requerimientos L p jedelos [o . . clientes se ven
y . navieras se  |4.;Cuantas enqueseenvial o, oo, de requerimientos o 9.;Cuil es el rango de usted que i
" L. tiempo que el irea ; - . de dcido béricose |, . * L o . " perjudicados al no podd
1Indique a qué irea P o reciben toneladas de acido (el booking ; de dcido bérico se | " © que se envian  (INKABOR tiene
) logistica utiliza para L . reciben ; recibidos se desaduanar su
pertenece: ) A cuando se bérico se cotizan  |luego de reciben mensualmente desde el puerto |en la N .
enviar la cotizacién de -, | P mensualmente de concietan en L. mercaderia en destino
solicita 7 la y mensualmente de |, del Callao? participacion de y
flete a un nuevo puerta? N los clientes 3 - . _o|Grdenes de debido ala demora en o
colizar un compra del y los intermediarios? mercado del .
) finales? compra? envio de documentos de
nuevo puerto? clienta? boro? "
exportacion?
bl Comercial [contestar clSOCHTRIZETMICTI- B0CNTR
hastala pregunta 10) diMsde 7 dlas all o d00TM-BO0TM  |e)d dias- Tdiaz  |d) 200 requerimientas |a) S0requerimientos | d)B0%: 10034 [26TMICT) olMisdedsy 4w
bl Comersial [contestar | TOCHTRIZGTMICT) - MAS CE &0
hastala prequnta 10) diMaz de 7 dias b2 o) FOOTM - 1000TM | Més de Tdias  |d) 200requerimientos | a) S0requenimientos | d] 604 1004 CHTRIZETHICT) 607 - 100 0% - 4
bl Comercial [contestar clSOCHTRIZETMICTI- B0CNTR
hastala pregunta 10) )M de 7 dias all o) FOOTH - 1000TM |e)d diss- Tdias  |d) 200 requenimientos |c) 150 equenimientos |03 - 60 [Z6THICT) 330 4oz
bl Comercial [contestar b0 CHTRIZETMICTI- 40CNTR
hastala prequnta 10) diMaz de 7 dias all b) 00TH - S00TH d)Mésde Tdias | e] 150requerimientas | o] 150 requenimientos [c]40% -B0% [Z6THICT) 607 - 100 dogx
bl Comercial [sontestar bISOCNTR(ZETMICT) - 40CNTR
hastala pregunta 10) bl 3 dias - Sdias cl3 <) 400TH - 600TH b 3dias-5dias |a)S0requerimientos |b] 00requermientos [o] 407 -60% [Z6THICT) |bIt5 diogx
bl Comercial [contestar clSOCHTRIZETMICTI- B0CNTR
hastala pregunta 10) diMasde 7 dias bj2 J)F00TM-1000TM |a)1dia-3dias  |ol 150requenimientos |o) 150 requerimientas |a 10 - 20% [26TMICT)Y EkoA ol 302 - 4
b) Comercial [contestar J) TOCNTR (26TMICT) - MAS DE 80
hastala prequnta 10) cld dias - T dias b2 o) 400TH - 00TH a)idia-Gdias  |d) 200 requerimientos |b] 100 requerimientas |a] 10% - 20% CHTRIZETHICT) clMas ded5% dogx
Fuente: Encuesta
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Figura N°25

Tiempo en el que se envian las cotizaciones y opciones de naviera — Area Comercial

Tiempo que emplea logistica
para enviar cotizaciones - Area

Opciones navieras cuando se
cotiza a un nuevo puerto - Area

Comercial Comercial
14% 0%
0% 14% .1
' 14% = 1 dia - 3 dias .
= 3 dias - 5 dias
4 dias - 7 dias

Fuente: Propia
Elaboracion: Propia

= Mas de 7 dias

Segun el area comercial, el area logistica emplea un rango mayor de tiempo (mas de 7
dias) en enviar las cotizaciones de los puertos solicitados y que ademas no estan cumpliendo
en enviar como minimo tres opciones de navieras, lo que indicaria una alta probabilidad de

que el cliente no confirme la compra por tener solo una alternativa de embarque.
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Figura N°26

Requerimientos recibidos de clientes Finales e Intermediarios— Area Comercial

Cantidad de requerimientos Cantidad de requerimientos
mensuales de acido bérico por mensuales de &cido bdrico por
clientes finales - Area intermediarios - Area Comercial

Comercial 0%

o 14% 43% 29%
29%\ 0%

29% ’
50 requerimientos = 100 requerimientos 50 requerimientos - 100 requerimientos
150 requerimientos = 200 requerimientos = 150 requerimientos - 200 requerimientos

Fuente: Propia
Elaboracidn: Propia

Como se puede visualizar en los graficos, se recibe mayores requerimientos por parte
de los clientes finales (200 requerimientos mensuales aproximadamente) a diferencia de los
clientes intermediarios que solicitan menos requerimientos (150 requerimientos mensuales
aproximadamente), lo que nos indicaria que el margen de las ventas lo hacen los usuarios
finales del producto ya que si nos basariamos solo en clientes intermediarios tales como
agentes o distribuidores el margen disminuiria ya que a estos se les ofrece un precio menor en

caso de distribuidores y un porcentaje de comision en caso de los agentes por cada venta.
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Figura N°27

Porcentaje de 6rdenes de compra concretadas — Area Comercial

Porcentaje de requerimientos convertidos en érdenes de
compra - Area Comercial

29% 29%

0%

10% -20% =20% -40% =40% - 60% 60% 100%

Fuente: Propia
Elaboracion: Propia

Segun el grafico podemos observar que de todos los requerimientos recibidos entre
clientes finales e intermediarios solo se concreta en una orden de compra (confirmacion de la
venta) el 40% al 60% de lo cotizado, esto nos muestra que existirian ciertos factores en las

condiciones de ventas por las cuales los clientes deciden no trabajar con la empresa

industrial.
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Figura N°28

Demoras en el desaduanaje de mercaderia por la demora en él envié de documentos —
Area Comercial

Porcentaje de clientes perjudicados por no desaduanar la
mercaderia debido a la demora en el envio de
documentos de exportacion - Area Comercial

0%-\0%

10%-20% - 20%-30% - 30% -40% =100%

Fuente: Propia
Elaboracion: Propia

Segun el grafico, podemos notar que el 71% de los colaboradores del area comercial
cree que el 100% de los clientes han presentado inconvenientes para desaduanar su
mercaderia debido a la demora del envid de los documentos de exportacion y esto se ve
reflejado en los reclamos que ellos atienden por lo que el cliente percibe un mal servicio por

parte de la empresa industrial.
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Figura N°29

Percepcion en la participacion en el mercado del boro — Area Comercial

Porcentaje de Inkabor en la participacion de mercado
de boro - Area Comercial

29%

14%

=3% =15%  Maéasde45% = 60% - 100%

Fuente: Propia
Elaboracién: Propia

Como se puede observar en el grafico segun los colaboradores del area comercial la
empresa industrial tendria una participacion del 15 % en el mercado del boro, como area
comercial esto se da por el tiempo de respuesta cuando se recibe nuevos requerimientos de
cliente, en la rapidez del tramite de su pedido y en el servicio post venta para conocer como
les fue a los clientes con el producto obtenido de esta manera se lograra mantener una

relacion comercial con los usuarios finales.
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2.3. DISTRIBUCION

Se recolecto datos de esta area, ya que es la encargada de toda la tramitologia de los
documentos de exportacion, los cuales son de vital importancia para que los clientes logren

desaduanar el producto sin ningin inconveniente en el puerto de destino.

A. RESULTADOS DEL AREA DE DISTRIBUCION

Imagen N°35
Resultados area Distribucion

3.;Cudntas , 6.,;Qué cantidad  |7.;0ué cantidad [8.;Qué , 13.2En qué porcentaje
, ) 5.:Cudl es €l ) 10.;0ue )
2,;Cul es el rango de |opciones de . de de porcentaje de considera usted que
) . . . rango de tiempo - - . porcentaje cree N
tiempoque eldrea  |navieras se [4.;Cuantas o0 0l 56 envia requerimientos  |requerimientos |los 9.:Cual es el rango de log clientes se ven
Indiue 3 qub irea ertencce: logistica utiizapara  |reciben  (toneladas de dcido elb(:mkin I e dcido borico  |de dcido borico |requerimient |contenedores que se envian WKABOR fiene en perjudicados al no
Aeiqueag P " |enviar la cotizacion de [cuando se  [bdrico e cotizan pUEg se reciben s¢ reciben 08 recibidos [mensualments desde el ., |poder desaduanar su
. de confirmada la I participacion s )
flete a un nuevo solicita mensualmente? comnra del mensualmente | mensuaimente |se concretan (puerto del Callao? e mercado del mercaderia en desting
puerto? cofizar un clienlze" de los clientes  |de los en ordenes bhora? debido a la demora en
nuevo i finales? intermediarios? |de compra? i el envio de documentos
) Distribuciin (contestar hastz la o150 3)50 £) 50 CNTR (26THICT) - 60 CNTR
pregunta 10) £) 4 diss - 7 dias i1 o) 400TH-GO0UTH |d)Masde7dias |[requerimentos  |requerimientos  [c)40%-60% |(26TCT) 3) 3% o) N%-40%
|e) Distribucion (contestar hasta la ‘ by 100 3)50 B) 30 CNTR (26THICT) - 40 CNTR
prequnta 10) ) lds d2 7 dias bj2 ) TO0TH - 1000TH _|c) 4 dlas -7 diss |requerimientos | requerimigntos  [a) 10% - 20% |(Z8TIICT) 3) 3% d) 100%
|e) Distribucion (contestar hasta la a)50 B) 30 CNTR (26THICT) - 40 CNTR
pregunta 10) £) 4 dias - 7 diss b2 o) 400TH- 600TH |a) 1 dia- 3dias [a) 50 requerimientos | requerimientos  [) 10% - 20% |(26TCT) 3) 3% d) 100%
|e} Distribucion (contestar hasta la b) 100 850 £) 50 CNTR (26THICT) - 60 CNTR
pregunta 10) ) lids d2 7 dias b2 o) 400TH-G00TH |d)Masde 7dias [requerimentos  |requerimientos  [b) 20%- 40% |(26TCT) a) 3% ¢ 30%-40%
) Distribucion (contestar hasts la b) 100 8) 50 £) 50 CNTR (26TWICT) - 60 CNTR
pregunta 10) t) 4 diss - 7 diss b)2 o) 400TH-00TH o) 4 dias -7 dias |[requerimentos  |requerimientos  |c) 40% - 60% |(26TICT) b)15% ©) 30%- 4%
Fuente: Encuesta
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Figura N°30

Tiempo para enviar la confirmacion de booking - Area Distribucion

Rango de tiempo para envio de booking -
Area Distribucion

4

1dia—3dias =3dias-5dias =4dfas—7dias =Masde 7 dias

Fuente: Propia
Elaboracion: Propia

. Como podemos visualizar en el grafico el tiempo que se emplea para recibir el
booking por parte del area logistica es mas de 7 dias, a partir de esa fecha recién se puede
empezar a emitir los documentos de exportacion lo que quiere decir que seria un tiempo en

contra para el envio de documentos que en varias ocasiones repercute en reclamos recibidos.
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Figura N°31

Demoras en el desaduanaje de mercaderia por la demora en él envié de documentos -
Area Distribucién

Porcentaje de clientes perjudicados al no poder
desaduanar la mercaderia - Area Distribucion

0% - 0%

=10% -20% =20%-30% =30%-40% =100%

Fuente: Propia
Elaboracion: Propia
Segun lo reflejado en el grafico podemos corroborar que basta que un proceso de la

cadena logistica demore para que afecte directamente al cliente cuando este necesita
desaduanar la mercaderia recibida. La mitad de los colaboradores de esta area tienen la
conviccion de que los clientes estan perjudicados al 100 % y esto se ve reflejado en los
reclamos ya que al analizar y procesar cada uno de estos, los resultados siempre son los
mismos, en el cual, si se recibe el booking a destiempo, implicaria la gestién tardia de la
exportacion y no solo en temas documentarios sino también en el despacho de la mercaderia

desde el almacén.
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2.4. CONTABILIDAD

Se opto por encuestar esta area ya que son ellos los que manejan la informacion de las
pérdidas que se generan al tener sobre stock de producto en los almacenes de la empresa de
esta manera se puede evaluar la cantidad de acido borico que no se exporta por ende influye

en costos adicionales para la empresa industrial.

A. RESULTADOS DEL AREA DE CONTABILIDAD
Imagen N°35

Resultados area Contabilidad

13.:En qué porcentaje considera usted que
los clientes se ven perjudicados al no poder
desaduanar su mercaderia en destino
debido a la demora en el envio de
documentos de exportacion?

12.;Cuanto es el porcentaje de
perdida en las ganancias por
mantener sobre stock de
productos en el almacén?

1.Indigque a qué area pertenece:

d} Contabilidad (pasar a la pregunta 12} a) 10% - 20% c) 0% - 40%
d) Contabilidad (pasar a la pregunta 12} b} 20% - 30% c) 30% - 40%
d} Contabilidad (pasar a la pregunta 12} b} 20% - 30% b} 20% -30%
d} Contabilidad (pasar a la pregunta 12} b} 20% - 30% c) 30% - 40%
d} Contabilidad (pasar a la pregunta 12} a) 10% - 20% b} 20% -30%
d) Contabilidad (pasar a la pregunta 12} a) 10% - 20% b} 20% - 30%
d} Contabilidad (pasar a la pregunta 12} d) Mas del 50% d) 100%

Fuente: Encuesta
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Figura N°32

Pérdidas en las ganancias por el sobre stock - Area Contabilidad

Porcentaje de pérdida en las ganancias por sobre stock
en almacen - Area de Contabilidad

0%

= 10% - 20% 20% - 30% = 30% - 40% Més del 50%

Fuente: Propia
Elaboracion: Propia

Como se puede visualizar en el gréafico el porcentaje de pérdidas segln el area de
contabilidad es entre un 10 a un 30 por ciento del valor total del producto, lo que indica que,
la empresa puede tener inconvenientes de liquidez que pueden generar endeudamientos por
no alcanzar el margen esperado y en lugar de tener una ganancia se esta generando una

pérdida.
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2.5. FINANZAS

Se determino encuestar al area de finanzas ya que detallara cudl es el impacto que

tiene las negociaciones en las ganancias y los costos logisticos en los que se incurre.

A. RESULTADOS DEL AREA DE FINANZAS
Imagen N°36

Resultados area Finanzas

11. :Considera que
durante log dltimos afos
1.Indique a qué area pertenece: los costos logisticos han
dificultado poder generar
el margen esperado?

¢} Finanzas (pasar a la pregunta 11} a) Si, totalmente
c} Finanzas (pasar a la pregunta 11} b} Casi siempre
c) Finanzas (pasar a la pregunta 11} c} Algunas veces
¢} Finanzas (pasar a la pregunta 11} c) Algunas veces
c) Finanzas (pasar a la pregunta 11} a) Si, totalmente
c} Finanzag (pasar a la pregunta 11} c} Algunas veces
¢} Finanzas (pasar a la pregunta 11} a) 5i, totalmente
¢} Finanzas (pasar a la pregunta 11} a) Si, totalmente
c} Finanzas (pasar a la pregunta 11} b} Casi =iempre

Fuente: Encuesta
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Figura N°33

Costos Logisticos y el margen de ganancia - Area Finanzas

Impacto de los costos logisticos en el margen de
ganancia durante los altimos afios - Area Finanzas

0%

= Si, totalmente = Casi siempre = Algunas veces - Nunca

Fuente: Propia
Elaboracion: Propia

Segun lo visto en el grafico, el 44% de los trabajadores en el area de finanzas que
Ilevan la informacion de los costos logisticos creen que en los Gltimos afios el margen de
ganancias esperado se ha visto afectado por estos. Lo que indicaria que el area de logistica
incurre en costos innecesarios para la exportacion como el tener que pagar impuestos a las
navieras por entregar mercaderia en puerto fuera de fecha y lograr embarcar en el buque

solicitado por el cliente.
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CAPITULO Il

RESULTADOS
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3. ANALISIS SPSS

Con los datos recopilados se procedio a analizarlos en SPSS tanto descriptiva y
estadisticamente con la prueba de Chi -cuadrado, se optd por utilizar esta prueba estadistica
ya que es una de la méas conocidas y confiables al momento de relacionar dos variables y a
diferencia de otras pruebas estadisticas el nimero de modalidades por variable es ilimitado y
el nimero de filas y columnas de la tabla no tiene por qué coincidir, de tal manera se

obtuvieron los siguientes resultados:

Tabla N° 2
Relacidn entre el tiempo de cotizacion y érdenes de compra confirmadas
Requerimientos convertidos en érdenes
de compra
10%- | 20%- | 40% - 60% | Total
20% 40% 60% 100%
3dias-5 0 0 1 2 3
dias
Tiempoenelquese | 4dias—7 3 2 2 1 8
envio cotizaciones dias
Mas de 7 4 3 2 0 9
dias
Total 7 5 5 3 20

Fuente: Encuesta propia, (2022)

En la tabla nimero 2 se analiz6 la comparacion y relacion entre el tiempo en el que se
envian cotizaciones al area comercial y cuantas de estas se convierten en drdenes de compra,
se obtuvo como resultado que actualmente de todos los requerimientos recibidos solo entre
el 10% y 20 % se convierten en ordenes de compra, esto debido a la demora en €l envio de

las cotizaciones (mas de 7 dias).
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Tabla N° 3

Valor de Chi-cuadrado

Valor Gl Significacion
(Grados | asintotica
de (bilateral)
libertad)
Chi-cuadrado de 5,4792 6 0,0484
Pearson

Fuente: Encuesta propia, (2022)
En la tabla niumero 3, se procedio a analizar el chi-cuadrado dando como resultado
0.0484 siendo este el valor menor a 0.05 por lo cual existe una relacion entre ambas
variables, lo cual nos indica que cuando el envio de cotizaciones se da en un plazo mayor a 7
dias, la empresa industrial no obtiene el porcentaje esperado de ventas. Por lo tanto, se
determina que, a mayor tiempo de demora en el envio de las cotizaciones, menor seran las

6rdenes de compras recibidas.
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Tabla N° 4

Relacion opciones de navieras y rdenes de compra confirmadas

Requerimientos convertidos en ordenes
de compra Total

10% - | 20% - | 40% - 60%
20% 40% 60% 100%

., 5 4 3 0 12
1 opciodn
Opciones de _ 0 4 > . .
Navieras recibidas 2 opciones
3 opciones 0 0 0 1 1
5 8 5 2 20

Total

Fuente: Encuesta propia, (2022)

Como se puede observar en la tabla namero 4 la gestion logistica se ve deficiente ya
que tan solo el 20% y 40% de los requerimientos recibidos se convierten en ordenes de
compra esto sucede porgue solo se envian una opcién de naviera, sin embargo por
procedimiento se deberian enviar entre 2y 3 opciones, ya que esto permite que los clientes
tengan mas alternativas para tomar una decision de compra, de esta manera pueden evaluar
no solo el costo de flete sino también el tiempo de transito de cada naviera, si esta hace
transbordos de la mercaderia y si también ofrecen dias libres para desaduanar la mercaderia

en destino.

109

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




-v==2 . UNIVERSIDAD
REPOQSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM -« DE SANTA MARIA

Tabla N° 5
Valor de Chi-cuadrado

Valor Gl Significacion
(Grados | asintdtica
de (bilateral)
libertad)
Chi-cuadrado de 4,891% 6 0,0558
Pearson

Fuente: Encuesta propia, (2022)

Para corroborar el analisis estadistico de la tabla de contingencia nimero 4, se
procedi6 a hacer el test de chi—cuadrado, el cual dio como resultado un valor menor a 0.05,
por lo tanto, existe relacién entre ambas variables, lo que nos indica que existe una falta de
negociacion en la cantidad de opciones navieras enviadas lo cual influye directamente en las
ordenes de compras recibidas, y como se analizé no se esta cumpliendo el procedimiento

establecido, lo que repercute en no cumplir las metas comerciales proyectadas anualmente.
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Relacion de Toneladas de acido borico y contenedores enviados al puerto del Callao
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Rango de contenedores enviados mensualmente

Total

al puerto del callo Total
10 CNTR | 30CNTR | 50CNTR | 70 CNTR
(26TMICT | (26 TM/CT | (26 TMICT | (26 TM/CT
)-20 ) -40 ) - 60 ) - MAS
CNTR CNTR CNTR DE 80
(26TM/CT | (26 TM/CT | (26 TM/CT CNTR
) ) ) (26TM/CT
)
100TM — 300TM 0 2 0 0 e
TE)rTeIadas de &cido 400TM — 600TM 2 3 5 2 12
boérico
700TM — 1000TM 0 1 4 1 6
2 6 9 3 20

Fuente: Encuesta propia, (2022)

En la tabla nimero 6 podemos ver que mensualmente se esta exportando entre 400 —

600 TM, que resultan ser entre 50 — 60 contenedores mensuales, todo esto bajo la coyuntura

del escenario que se esta analizando es decir el tiempo en enviar cotizaciones a los clientes y

la cantidad de opciones navieras que se esta manejando.
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Tabla N° 7
Valor de Chi-cuadrado
Valor Gl Significacion
(Grados | asintética
de (bilateral)
libertad)
Chi-cuadrado de 6, 944a 6 0,0326
Pearson

Fuente: Encuesta propia, (2022)

En la tabla namero 7 se procedid a analizar el test de chi—cuadrado, dando un
resultado de 0.0326 menor a 0.05, por lo que existe una relacion entre ambas variables, lo que
nos indica que la exportacién de &cido borico no estd cumpliendo el escenario ideal de
exportar mas de 80 contenedores mensuales haciendo menos competitiva a la empresa

industrial ya que no cumple con la demanda actual del mercado del boro.
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Tabla N° 8

Relacion de la confirmacion del booking y el tiempo en el envio de documentos

Demora en él envié de | Total
documentos de
exportacion

30% - 40% 100%
1 dia — 3 dias 1 2 3
3 dias - 5 dias 0 3 3
Tiempo en el que se
. . . . 3 6 9
envia el booking 4 dias — 7 dias

Mas de 7 dias 4 1 5

Total 8 12 20

Fuente: Encuesta propia, (2022)

En la tabla nimero 8 podemos observar gque el tiempo en el que se envia el booking
repercute en la demora del envié de documentos de exportacion, actualmente el area logistica
se demora en enviar el booking entre 4 — 7 dias, por lo que los clientes se ven afectados en un
100% ya que en varias ocasiones la mercaderia llega antes de los documentos que se

necesitan para desaduanar dicha mercaderia, generando gastos de sobreestadia.
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TablaN° 9
Valor de Chi cuadrado
Valor Gl Significacion
(Grados | asintotica
de (bilateral)
libertad)
Chi-cuadrado de 5, 556a 3 0,0135
Pearson

Fuente: Encuesta propia, (2022)

En la tabla namero 9 se realizo la prueba de chi-cuadrado dando un resultado
favorable menor a 0.05, por lo que, nos indica que el tiempo en el que el area logistica se
demora para confirmar la reserva del espacio en el bugue, se corre el riesgo de perder
reordenes ya que el gasto en el que se incurre por sobreestadia lo asume enteramente el
cliente, esta seria una de las causas por las cuales las cantidades exportadas anualmente no

son las proyectadas.
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3.1. DEBILIDADES DE LA GESTION LOGISTICA

> El area logistica emplea mas del tiempo establecido segun procedimiento

enviando tarifas de fletes a puertos solicitados por el area comercial.

> El éarea logistica no cuenta con informacion necesaria para poder negociar los

costos de embarque con las diferentes navieras.

» Dado que no se puede mantener los precios cotizados a los clientes durante
todo el afio, debido a los altos costos logisticos, no se pueden cumplir con

enviar el nimero de contenedores proyectados mensualmente.

> Existen paises que para importar productos tales como el acido bérico
necesitan anticipar las licencias de importacion para sus compras en el afio, sin
embargo, dado que el precio del producto ofertado no es fijo y el area logistica
no envia la informacién necesaria a tiempo para el tramite de esta licencia, no

nos califican como principal proveedor para estos paises.

> El area logistica no logra conseguir el booking (confirmacion de embarque) a
tiempo dado que no es factible obtener espacio en la nave de acuerdo a la

fecha solicitada por los clientes.
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» Muchas veces, ya que la gestion logistica toma demasiado tiempo en el envio
de documentos de exportacion, el cliente tiene que incurrir en gastos
adicionales, ya que si no recibe todos los documentos dentro del ETA tiene
que asumir los gastos de sobreestadia, por lo que el cliente no toma en cuenta

a la empresa industrial para futuras exportaciones.
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3.2. PROPUESTA ESTRATEGICA
A. ESTRATEGIAS

Después de analizar la gestion logistica de la empresa industrial, se ha desarrollado

diferentes propuestas las cuales puedan ayudar a medir la exportacion de &cido bérico.

> A la problematica del tiempo en el que el area logistica envia las cotizaciones
(mas de 7 dias) no se cuenta con respuestas inmediatas a la solicitud de fletes
en el tiempo determinado segun procedimiento, lo que lleva a perder una
cotizacién, ademas que la falta de negociacion con otras alternativas de
navieras resulta ser un problema al momento de calcular el margen de
ganancia, lo cual repercute en la cantidad de toneladas métricas y
contenedores enviados al puerto del callo (menos de 80 contenedores). Por lo
que proponemos realizar un mayor seguimiento a las solicitudes de tarifa de
flete que se reciben, donde el sistema que maneja la empresa industrial,
permita generar alarmas indicando los dias que quedan para enviar dicha
cotizacion, al mismo tiempo el area logistica podra registrar en el sistema la
etapa en la que se encuentra la negocién con las navieras, de tal manera que el
area comercial pueda ver el estado de su solicitud y mantener informado al
cliente que estan trabajando para brindarle una pronta respuesta.
Adicionalmente el area logistica necesita herramientas de informacion para
poder mantener una mejor negociacion con las distintas navieras esto quiere
decir que se debe analizar las estadisticas que se tienen, actualmente trabajan
con una plataforma paga (Penta Transaction) la cual brinda informacién

limitada ya que en algunos casos no cuenta con reportes actualizados de los
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distintos paises a los que se exporta, por lo que se propone contar con mas de

dos fuentes de informacidn para realizar dicho analisis.

» Con respecto a la falta de negociacion por parte del area de logistica con las
navieras, proponemos crear alianzas estratégicas con estas, las cuales puedan
ofrecer a la empresa industrial tarifas establecidas dependiendo del volumen a
exportar y distintos puertos de destino. Esta propuesta sera factible ya que la
empresa si tendria el poder de negociacion con las navieras ya que suele
exportar grandes volumenes (entre 50 y 60 contenedores mensuales). Por otro
lado, creando estas alianzas estratégicas se evitara las demoras en las
cotizaciones a ciertos destinos ya que el area logistica contara con la
informacién inmediata y no tendra que esperar a la respuesta de otras navieras.
Adicional a ello, dado que, en ciertos paises como la India, se necesita una
licencia de importacion porque productos como el acido bérico son
considerados mercancias controladas o peligrosas, seria favorable mantener
una sola tarifa de flete al afio, a fin de que el cliente elija a la empresa
industrial como principal proveedor, concrete la cantidad en toneladas
mensuales y consiga la licencia de importacion de una manera rapida y

eficiente.

> A la problematica de las demoras en la recepcion del booking lo cual perjudica
al envio de documentos de exportacion, debemos recalcar que muchas veces
esto se da en puertos a los que normalmente se exporta como por ejemplo
Adelaide en Australia, Altamira en México, Antwerp en Alemania, Auckland

en Nueva Zelanda, Bangkok en Tailandia, Barcelona en Espafia, Jacksonville
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en Estados Unidos, Manila en Filipinas, Jakarta en Indonesia, Nueva Sheva en
India, entre otros; de los cuales no tendria razon el tener las tarifas de flete
desactualizadas y mucho menos recién negociar con las navieras (luego de la
confirmacion del cliente) para mantener el costo del flete, creemos que este
proceso tardio dificulta més el poder embarcar en la fecha solicitada por el
cliente; sumado a ello se debe tener en cuenta que, los dias de transito interno
desde el almacén de la empresa industrial en Arequipa hasta el puerto del
Callao son 2 dias aproximadamente; por lo que estos retrasos muchas veces
llevan a tener que pagar LAR (costo que se paga por recibir el contenedor en
los terminales de consolidacion fuera del plazo de la naviera). Para solucionar
este tema proponemos que las tarifas de flete a puertos regulares se mantenga
siempre actualizada por lo menos con una vigencia de tres meses de la fecha
actual, que se considere el uso del almacén que la empresa tiene en la ciudad
de Lima para abastecer de los productos que normalmente se comercializan,
donde se cuente con el personal que pueda etiquetar, y paletizar la mercaderia
para que esté lista y pueda ser enviada a los almacénese de consolidacion y asi
evitar roleos de la naviera que repercuten en gastos adicionales. Por otra parte,
una propuesta de mejora seria poder contar con almacenes estratégicos
ubicados en los puertos de los paises de los clientes potenciales quienes hacen
el mayor margen de ganancia, y demandan tener la mercaderia en tiempos
cortos por lo que se podria tercerizar este servicio, y la empresa industrial solo
deberd mantener el stock de estos almacenes constantemente, de esta manera

se podria medir las exportaciones de acido borico mensualmente.
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B. MATRIZ ESTRATEGICA FODA (FORTALEZAS, OPORTUNIDADES,
DEBILIDADES Y AMENAZAS)

FODA

FORTALEZAS DEBILIDADES
1. Seguimiento al contenedor|l. Emplear mas del tiempo establecido en
embarcado desde la fecha delenviar tarifas de fletes a puertos

embarque hasta la fecha de arribo.

2. Comunicacion directa con el area
de ventas.

3. Comunicaciéon directa con
navieras.

4. Facilidad de contar con el
proveedor de transporte interno las
24horas.

5. Andlisis de las estadisticas por
partida arancelaria.

las

solicitados por el &rea comercial.

2. No contar con informacion necesaria
para poder negociar los costos de
embarque con las diferentes opciones
navieras.

3. Inestabilidad del precio debido a que no
se pueden mantener los costos logisticos.
4. La confirmacion del embarque no
cumple la fecha de embarque solicitada
por el cliente.

5. Envio de documentos de exportacion
fuera de tiempo.

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS DO

1. Accesibilidad a
nuevas fuentes de
informacién que
brinden estadisticas
actualizadas.

2. Incremento del
consumo del boro a
nivel mundial.

3. Capacidad de
negociacion en base al
volumen proyectado.
4. Traslado de
mercaderia a los
almacenes en Lima.
5. Informar al cliente
respecto al estado de
su pedido.

1. (F201) Obtener informacion en
tiempo real de acuerdo al tipo de
producto, empresa importadora,
proveedor, cantidad de TM, fecha de
embarque, puerto de origen y puerto
de destino.

2. (F302) Negociar directamente con
las navieras una mejora en el flete en
base al volumen proyectado para cada
puerto.

3. (FA04) Trasladar de producto
desde los almacenes en Arequipa
hacia los almacenes en Lima,
aprovechando la facilidad de obtener
el transporte interno a la brevedad
posible.

4. (F105) Mantener informado al
cliente segun el acceso que se tiene el
seguimiento de contenedor

1. (D101) Lograr enviar cotizaciones en
un menor tiempo dado a los accesos a las
nuevas fuentes de informacion que se
obtendra para poder salir a negociar un
costo fijo 0 mejorado.

2. (D403) Lograr conseguir espacio en
los buques solicitados por los clientes en
base a la negociacién con las navieras
conociendo el volumen proyectado.

3. (D505) Enviar documentos de
exportacion en fecha a los clientes
teniendo en cuenta la informacion que se
enviara de estado de su pedido desde el
embarque hasta la llega al puerto de
destino.
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embarcado, ofreciendo asi un valor
agregado al servicio de atencion.

5. (F202) Reuniones semanales entre
el area logistica y comercial para
definir hacia qué mercado se
propondra la presencia de la empresa
industrial.

AMENAZAS

ESTRATEGIAS FA

ESTRATEGIAS DA

1. Aumento del costo
de los insumos.

2. Inaccesibilidad al
puerto de Iquique.

3. Incremento de la
competitividad.

4. Oposicion al
acuerdo con los
COMUuNEros.

5. Inestabilidad
Politica de la Regién y
del Pais en general.

1. (F5A1) EIl analisis de estadisticas
por partida arancelaria permitird
verificar como se desarrolla el mundo
del boro, en cuanto a conocer que
proveedores de insumos estan siendo
los mejores en cuanto a precios y
tiempo de entrega.

2. (F3A2) EIl tener comunicacion
directa con las navieras permitird
tomar las precauciones a tiempo si en
un caso embarcar por puerto chileno
seria un impedimento.

3. (F4A5) Facilidad de contar con un
proveedor de transporte interno las 24
horas podra prevenir que ante
situaciones de inestabilidad del pais se
pueda optar por alternativas de
despacho desde almacén en Arequipa
para lograr embarcar en la fecha
pactada con los clientes.

1. (D3A3) Negociar tarifas de flete que
mantengan su validez por lo menos 6
meses.

2. (D3A1) Negociar con los proveedores
de insumos costos por 1 afio.

3. (D4A3) Ofrecer un valor agregado que
diferencie la atencién no sélo por calidad
de producto sino también de servicio
ofrecido al cliente manteniéndolo siempre
informado.

4. (D5A3) Ante una demora en el proceso
de exportacion, brindar soluciones a los
clientes ofreciendo dias libres en destino,
0 una mejor de precio en su préximo
embarque,
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3.3. CONCLUSIONES

» El principal factor por el cual la gestion logistica es deficiente en la
empresa industrial es las demoras en el tiempo en que se cotizan los
fletes, debido a que no se cumple con el periodo de tiempo establecido

por la empresa.

» Lamayoria de las cotizaciones recibidas no se concretan en érdenes de
compra, por lo cual la empresa industrial no logra exportar las cantidades

proyectadas anualmente, debido a la demora en los procesos logisticos.

» El area logistica carece de falta de negociacion con las navieras es por
eso que se ofrecen pocas opciones de navieras a los clientes, limitandolos

en su eleccion.

» No se puede definir con facilidad las alternativas de puerto de embarque
porque no se cuenta con la informacion exacta de las TM que se puede
despachar ni la certeza de que las navieras puedan recalar en un puerto
ademas no se cuenta con una estimacion exacta del tiempo de transito

maritimo por falta de informacion.

» No se cuentan con tarifas de fletes actualizadas, y no se mantiene tarifas
de flete estandar para puertos regulares, por lo que repercute en demoras

para la reserva del espacio en las navieras.

» Al concluir este trabajo de investigacion, podemos deducir que, las
empresas industriales dedicadas a la comercializacion de productos no

solo deben enfocarse en cumplir con la calidad del producto sino también
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en manejar el enfoque que tiene el area de logistica con las distintas

empresas proveedoras de servicio.

» Se concluye gque es importante negociar con las navieras no solo el flete
sino los beneficios tales como los dias libres en destino que la naviera
pueda brindar ya que ante cualquier retraso en la cadena logistica el
cliente no se vea afectado e incurra en gastos innecesarios y el proceso

sea mas eficiente.
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3.4. RECOMENDACIONES

» Recomendamos que la empresa industrial establezca nuevos plazos de
tiempo no mayor a 3 dias para el envio de cotizaciones de fletes a

puertos de destino.

» Laempresa industrial deberia agilizar todos los procesos logisticos en
general a través de nuevos parametros para poder lograr alcanzar la meta

de exportacion establecida.

» Es fundamental que se consiga herramientas de negociacion para que el
area de logistica pueda tener éxito en las negociaciones con las navieras,
tales como afiliarse a fuentes de informacién que brinden estadisticas
actuales de cdmo se esta manejando la cadena de distribucion con el

resto del mundo.

» Recomendamos que el area logistica recabe informacién mensual sobre
las toneladas métricas de acido borico que se estan exportando en el
mundo, esto a traves de fuentes de informacion a las cuales puede
acceder para reportar dichas cifras y asi estudiar las alternativas de

embarque.

» Laempresa industrial deberia mantener tarifas fijas de fletes para puertos
regulares, de esta manera se podran evitar demoras en enviar las
cotizaciones a los clientes y el cierre de la venta sera mas rapido y

eficiente.

» Se recomienda que la empresa industrial pueda sistematizar sus procesos
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logisticos de manera que la atencion al cliente sea optima desde el envio

de cotizacion hasta la liberacién de mercaderia en destino.

» Recomendamos que, el enfoque de negociacion con las navieras, ademas
del costo de flete, gastos de embarque, etc., se consiga un valor agregado
para poder ofrecer a los clientes dias libres en destino que les permita
poder tener un tiempo adicional en caso exista una demora en el proceso
de liberacién de la mercaderia; asi como también respecto al tiempo de
transito, en la medida de lo posible tratar de que la naviera ofrezca

buques gue tengan viajes directos y no con transbordos.
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Anexos

Anexo 1

Encuesta del analisis de la gestion logistica para medir las exportaciones de acido
borico en una empresa industrial en Arequipa.

Estimado colaborador somos bachilleres de la Escuela Profesional de Ingenieria
Comercial de la Universidad Catdlica Santa Maria y estamos realizando una encuesta para
analizar la gestion logistica en INKABOR y como esta influye en las exportaciones del acido
borico.

Les agradeceremos brindarnos unos minutos de su tiempo y responder las siguientes
preguntas:

1. Indique a qué area pertenece:

a) Logistica (contestar hasta la pregunta 10)

b) Comercial (contestar hasta la pregunta 10)
¢) Finanzas (pasar a la pregunta 11)

d) Contabilidad (pasar a la pregunta 12)

e) Distribucion (contestar hasta la pregunta 10)

2. ¢Cual es el rango de tiempo que el area logistica utiliza para enviar la cotizacion de
fletea un nuevo puerto?

a) 1dia-3dias

b) 3dias -5 dias
c) 4dias—7dias
d) Masde 7 dias

3. ¢Cuantas opciones de navieras se reciben cuando se solicita cotizar un nuevo puerto?

a) 1
b) 2
c) 3
d) Masde3

4. ;Cuéntas toneladas de acido borico se cotizan mensualmente?

a) 20TM —80TM

b) 100TM —300TM
c) 400TM —600TM
d) 700TM — 1000TM
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5. ¢Cudl es el rango de tiempo en gue se envia el booking luego de confirmada la
compradel cliente?

a) 1dia—3dias

b) 3dias -5 dias
c) 4dias—7dias
d) Maésde 7 dias

6. ¢Qué cantidad de requerimientos de acido borico se reciben mensualmente
de losclientes finales?

a) 50 requerimientos
b) 100 requerimientos
c) 150 requerimientos
d) 200 requerimientos

7. ¢Qué cantidad de requerimientos de acido borico se reciben mensualmente
de losintermediarios?

a) 50 requerimientos
b) 100 requerimientos
c) 150 requerimientos
d) 200 requerimientos

8. ¢Qué porcentaje de los requerimientos recibidos se concretan en 6rdenes de

compra?a) 10% - 20%
b) 20% - 40%
c) 40% - 60%
d) 60% 100%

9. ¢Cual es el rango de contenedores que se envian mensualmente desde el
puerto delCallao?

a) 10 CNTR (26TM/CT) - 20 CNTR (26 TM/CT)
b) 30 CNTR (26TM/CT) - 40 CNTR (26 TM/CT)
c) 50 CNTR (26TM/CT) - 60 CNTR (26 TM/CT)
d) 70 CNTR (26TM/CT) - MAS DE 80 CNTR (26 TM/CT)

10. ¢Qué porcentaje cree usted que INKABOR tiene en la participacion de
mercado delboro?

a) 3%
b) 15%
c) Mas de 45%
d) 60% - 100%
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11. ;Considera que durante los ultimos afos los costos logisticos han dificultado
podergenerar el margen esperado?

a) Si, totalmente
b) Casi siempre
c) Algunas veces
d) Nunca

12. ;Cuanto es el porcentaje de pérdida en las ganancias por mantener sobre
stock deproductos en el almacén?

a) 10% - 20%
b) 20% - 30%
c) 30% - 40%
d) Mas del 50%

13. ¢En qué porcentaje considera usted que los clientes se ven perjudicados al no
poder desaduanar su mercaderia en destino debido a la demora en el envio de
documentos deexportacion?

a) 10% - 20%
b) 20% - 30%
c) 30% - 40%
d) 100%
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Anexo 3
PROYECTO DE INVESTIGACION
TITULO: ANALISIS DE LA GESTION LOGISTICA PARA MEDIR LAS

EXPORTACIONES DE ACIDO BORICO EN UNA EMPRESA INDUSTRIAL EN

AREQUIPA, PERIODO 2015 — 2020.

1. DIAGNOSTICO

Segun el Ministerio de Transportes y Comunicaciones (2015) en su publicacién de
cadenas logistica indica que, a pesar de que Peru se ha puesto una valla muy alta en querer
mejorar el proceso logistico de productos de exportacion, basandose en el suministro de
servicios de transporte y logistica, incluyéndolo en el Plan Nacional de Logistica y su
revision en el Plan Estratégico Nacional Exportador 2015 -2020, atn hay situaciones que
estan afectando el poder ser competitivos en la oferta exportable nacional; si nos comparamos
con otros paises subdesarrollados de América Latina, actualmente la logistica que se viene
desarrollando en el Peru se encuentra entre los Gltimos lugares. Esto nos indica que, la
logistica que hoy en dia se maneja en el Peru aln esta en proceso de crecimiento y esta en la
busqueda de poder ser competitivos, ya que, ain existen procesos que afectan este objetivo

que se desea alcanzar.

Segun el ministerio de transportes y comunicaciones (2015), en lineas generales, el
rendimiento de la logistica en el Peru en el periodo 2015-2020 esté dentro de lo que se suele
esperar para un pais subdesarrollado, pero en comparacion a los paises de Chile, Panamay
México el indice de desempefio logistico en el Per es menor en 0.42 puntos porcentuales, asi
como también se encuentra distante de los paises como Espafia y Corea del Sur con una

diferencia de 0.83 puntos porcentuales. Esto nos indica cuanto nos faltaria mejorar en cada
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uno de los componentes del proceso logistico para poder llegar a ser competitivos en el

mercado que desearamos desarrollar.

Segun las declaraciones de los directivos de la empresa industrial, manifestaron que,
el problema logistico y el impacto en las tarifas de los fletes, se debe a la falta de negociacién
con diferentes navieras a pesar que el procedimiento establecido en la empresa, detalla que,
cuando el area comercial solicita la cotizacion de flete a un nuevo puerto, el area logistica
debe negociar con al menos 3 navieras en donde se indigue el volumen en toneladas,
frecuencia de embarque, tiempo de transito y el detalle los dias libres en destino que pueden
tener los clientes para desaduanar su mercaderia , sin embargo; en la practica no ocurre asi,
puesto que se limitan a sélo enviar tarifa de flete de una sola naviera y en un tiempo mayor al
plazo establecido (3 dias habiles). Esto nos indica que, el area logistica no esta teniendo en
cuenta cuan importante es para el area comercial poder recibir diferentes opciones de tarifas
de flete en donde puedan ofrecer al cliente distintas alternativas de embarque que se puedan
adecuar a sus requerimientos, asi como también, la demora en el envio de la cotizacion a los

clientes hace que se pierda la venta.

Segun el reporte de comercio en Arequipa primer semestre, presentado por el
Ministerio de comercio exterior y turismo (2019), las exportaciones de acido borico entre los
afios 2018 y 2019 disminuyeron en -4.3%, y desde el afio 2014 al 2018 se registr6 una caida
de -11.6%, en especifico la empresa INKABOR, paso de exportar un valor de 25 millones de
dolares en el 2018 a 13 millones de dolares en el primer semestre del 2019. Esto nos indica,
las ventas estimadas anuales no se han logrado cumplir, muy por el contrario, cada vez se esta
mas cerca del peor escenario, disminuir en casi 12 millones de dolares el ingreso total por

ventas, debe significar que INKABOR esta perdiendo negociaciones que hacen que los
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clientes prefieran optar por otros proveedores que tengan precios mas competitivos.

Segun Veritrade (2021), en sus reportes trimestrales de noviembre del 2020 a enero
del 2021, las exportaciones de acido borico representaron un total de $1,965,539 valor FOB,
siendo China, Estados Unidos y Brasil los principales paises importadores de &cido bérico, a
diferencia de afios anteriores, estos paises han tomado més relevancia. Cabe sefialar que la
demanda de &cido borico en el afio 2020, fue duramente golpeado debido a la pandemia
mundial, sin embargo, en estos Ultimos meses se ha venido reactivando. Esto nos indica que,
a pesar de la coyuntura mundial por la pandemia, la demanda de &cido bérico alcanzé casi

dos millones de ddlares en las negociaciones del primer trimestre del 2021.

Segun el Informe de Gestion IV trimestre presentado por el Ministerio de comercio
exterior y turismo (2015), menciona que, las exportaciones del sector quimico disminuyeron,
especialmente en la India, con una caida de -15%, la Unica empresa exportadora de acido
borico en el Pert es INKABOR, y en el afio 2015 sus exportaciones cayeron en mas de un
millon de ddlares, afectando directamente al sector quimico. Esto nos indica que, en los
altimos cinco afos se han presentado distintos elementos que han influido directamente en las
ventas internacionales del acido bérico, donde en paises potenciales de compra de este

producto como la India ha dejado de importar gran cantidad de toneladas.

De acuerdo con el Reporte de Comercio Regional de Arequipa, primer semestre,
presentado por el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (2020), menciona que, las
exportaciones de acido borico disminuyeron en un 20%, principalmente esta disminucion se
vio reflejado en las exportaciones hacia los Emiratos Arabes las cuales cayeron en 64%. Esto

nos indica que, existen factores que estan dificultando el proceso de cerrar negociaciones con
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mercados potenciales tales como los Emiratos Arabes, debido principalmente a que la
mayoria de licitaciones se estuvieron concretando con otros proveedores que ofrecen precios

mas competitivos.

Segun las declaraciones de los directivos de la empresa industrial, indican que, la
caida de las exportaciones en el mercado de India y el mercado de Emiratos Arabes, se debe a
las regulaciones aduaneras en dicho pais desde el 2015, para importar acido bérico, los
proveedores deben contar con una licencia de exportacion para que el producto pueda
ingresar al pais importador, sin embargo; la empresa industrial a pesar de recibir esta
informacion a tiempo, no logré emitir dicha licencia por no poder fijar un solo precio por
tonelada a los puertos de Nhava Sheva, Chennai, Kolkata, Mumbai, Jebel Ali y Abu Dhabi; la
razon principal de este inconveniente, era por la disponibilidad de contenedores en ciertas

épocas del afio (a mayor escasez de contenedor mayor es el precio de flete por tonelada).

Esto nos indica que, las regulaciones de cada pais en temas de exportacion pueden
cambiar el panorama de las ventas de los paises exportadores, si una empresa industrial
exportadora no puede adecuarse a nuevos parametros de los paises importadores, puede que,

el volumen de ventas reduzca considerablemente.

Segun el ministerio de comercio exterior y turismo (2020), cada vez es mas evidente
la necesidad de superar los problemas de la gestion logistica tales como, los elevados costos
logisticos que enfrentan las empresas exportadoras, la necesidad de una mayor eficiencia
aduanera y la reduccién de la “tramitologia” necesaria para realizar operaciones de comercio

exterior, entre otros. Estos nos indica que, es importante poder superar los inconvenientes
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como los costos tan altos del proceso logistico que tienen que asumir las empresas que
exportan, la importancia de poder encontrar eficiencia en las aduanas y la eliminacién de los

procesos tan largos como tramites extensos para desarrollar un comercio internacional sélido.

Del mismo modo seguln el plan estratégico nacional exportador presentado por el
MINCETUR (2020), los costos de transaccion en las operaciones de exportacion equivalen
entre el 1%y el 15% del valor de la venta, evidenciando el enorme potencial que tendria su
disminucion para estimular las inversiones en los mercados locales. Es por esto que urge la
necesidad de lograr una posicion competitiva con la finalidad de convertir al Perti en un
referente logistico regional e internacional para la exportacion del &cido bérico. Esto nos
indica que, de mejorar nuestros procesos logisticos, no solo se aumentaria el margen de las
ventas del &cido borico, sino que también se podria llegar a ser mas competitivos, saliendo al

mercado con precios potenciales que den lugar a mayores aperturas de mercado.

2. PRONOSTICO
De continuar operando bajo los actuales procesos logisticos en el Per( es probable
que, la empresa industrial no pueda seguir exportando grandes volimenes de boro, por el
contrario, solo se concretarian ventas puntuales en las cuales los clientes se vean en la
necesidad de optar por su producto cuando su proveedor principal no pueda cumplir algunas

ordenes de compra, lo cual es un escenario casi imposible.

De no mejorar en la eficiencia aduanera, nuestro pais seguira siendo la tltima
alternativa de compra para los diferentes clientes internacionales, por nuestra baja calidad de
los servicios logisticos que actualmente no generan confianza ni brindan facilidades en el

proceso de desaduanar la mercaderia.
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De no poder reducir los costos logisticos en la exportacion del acido borico, es
probable que la apertura hacia nuevos mercados sea limitada, ya que se tendrian costos de

fletes sobrevalorados, que harian mas dificultoso concretar negociaciones.

De no seguir distribuyendo &cido bdrico a paises potenciales como la India, es
probable que la cuota de mercado se reduzca significativamente, debido a que este pais

representa un gran porcentaje de las exportaciones de este producto.

De mantenerse la baja en las lineas de venta, la empresa productora de &cido bérico
corre el riesgo de salir del mercado, ya que los clientes preferirian optar por proveedores que

ofrezcan precios mas competitivos.

3. TENTATIVA DE SOLUCION
Cual sera el plan estratégico que la empresa industrial debera optar para salir al

mercado con precios mas competitivos y disminuir costos logisticos.
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4. TABLA DE VARIABLES E INDICADORES

Variacion mensual en la participacion del

mercado

VARIABLES INDICADORES MEDIOS
Ndmero de cotizaciones diarias
Tiempo de respuesta
Ndmero de bookings diarios Fuentes de
VARIABLE Numero de pedidos diarios informacion
INDEPENDIENTE: Numero de contenedores cotizados por primaria y
Gestion logistica mes secundaria.
ETA destino
Tiempo de desaduanaje

Ndmero de ventas mensuales

a clientes finales en délares
VARIABLE Numero de ventas mensuales a Fuentes de
DEPENDIENTE: intermediarios en dolares informacion
Exportacion del &cido Numero de toneladas exportadas primaria 'y
borico mensualmente secundaria.
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5. JUSTIFICACION
5.1. JUSTIFICACION TEORICA
La evaluacion de la gestion logistica es una herramienta fundamental para que la
empresa pueda medir las exportaciones de acido bérico y logre un mayor acceso al mundo
competitivo de hoy, de manera eficaz y relevante. Mediante el presente trabajo de
investigacion se busca evaluar y dirigir las acciones que reflejen de manera concreta el
proceso de exportacion de la empresa, tomando decisiones estratégicas orientadas a alcanzar

los objetivos propuestos.

5.2. JUSTIFICACION ACADEMICA

El presente trabajo de investigacion se justifica académicamente puesto que los
resultados hallados seran de mucha importancia y utilidad para la empresa ya que podran
identificar y analizar las oportunidades de mejoras que pueden aplicar, para que puedan
generar un aumento en las exportaciones e incrementar la cartera de clientes. De esta forma
reduciria bastantes costos, ya que tendria informacion clara y especifica de como se encuentra
actualmente la gestion logistica en dicha empresa. Mediante el presente trabajo de
investigacion, los bachilleres pretenden alcanzar el Titulo Profesional de Ingenieras
Comerciales, a fin de seguir desempefiandose en el ambito laboral actual y poder desarrollar

todas sus capacidades y habilidades, segun el perfil de la profesion en mencién.
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5.3. JUSTIFICACION SOCIAL
El presente trabajo de investigacion indica que hay posibilidad de poder ser mas
competitivos en la cadena logistica en la medida que se pueda sistematizar ciertos procesos
que generan mayor cantidad de tiempo a la hora de exportar, de esta manera los proveedores

de acido bérico podrén encontrar otro enfoque que les permita ingresar a nuevos mercados.

6. HIPOTESIS
Dada un andlisis de la gestion logistica se podra medir las exportaciones en la

empresa industrial.

7. OBJETIVOS
7.1. OBJETIVO GENERAL
Realizar una evaluacion de la gestion logistica para medir las exportaciones de acido

borico una empresa industrial al comenzar el segundo semestre del afio 2022.

7.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS
» Evaluar la facilidad en la coordinacion de los embarques para poder cumplir

con la fecha de arribo en destino durante el primer semestre del afio 2022.

> Determinar la eficiencia en el seguimiento de envios para mantener informado
al cliente y mejorar la calidad de servicio durante el primer semestre del afio

2022.

> Estudiar el nimero de nuevos clientes por afio para incluir estrategias que
permitan tener una mayor presencia en el mercado internacional durante el

primer semestre del afio 2022.
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> ldentificar dentro de la gestidn logistica aquellos costos que influyen en las
exportaciones de acido borico para precisar si es que la actual logistica esta
haciendo que estas incrementen o se reduzcan durante el primer semestre del

afo 2022.

» Reconocer los indicadores que dificultan la deficiencia aduanera para agilizar
el envio de los documentos de exportacion durante el primer semestre del afio

2022.

> Analizar los factores que influyen en la competitividad de la empresa

estudiada durante el primer semestre del afio 2022.

> Determinar las licencias que la empresa necesita para poder medir la

competitividad de la empresa durante el primer semestre del afio 2022,

8. MARCO TEORICO
8.1. EVALUACION
Segun lo indicado por L6pez (2002, p. 167-169) determina que, el término
“evaluacion”, en primer lugar, como “distincion y division del total de las partes hasta
conocer sus elementos”; y, en segundo lugar, hallamos que es “evaluacion que se hace de una

obra o de un manuscrito de un estudio intelectual”

Es decir que, el elemento observado es dividido en sus partes, y luego, esta division es
Unicamente analizada en la mente del observador. El evaluar cierto tipo de documento para la
mayoria de investigadores, es hallar la documentacion respecto al problema que esta
elaborando, es por esa razén que es una etapa esencial en toda investigacion, el evaluar

archivos referentes al tema que se esta estudiando.
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8.2. GESTION

Conforme a lo explicado por Rubio (2012, p. 12-15), la gestion se define como un
conglomerado de gestiones, que se realizan para solucionar algun tema, respecto a la
direccion de una compaiiia; para obtener la gestion ideal en la empresa, es esencial
comprender que las personas tienen una naturaleza orgénica en vez de mecénica; lo que
quiere decir nos parecemos mas a los sistemas del mundo natural que al de las maquinas, por
lo que podemos deducir que, la gestion que se aplica en una empresa, debe estar
frecuentemente actualizada segln la tecnologia, la gestion debe basarse siempre a través de
las personas como equipos de trabajo, debe estar al tanto de los cambios que se puedan
producir en la empresa, utilizando todos los elementos para responder a dichos cambios, en

beneficio de su cartera de clientes.

8.3. LOGISTICA
Segun Antonio Iglesias Lopez en su libro emprendimiento y gestion empresarial
(2016), indica que la logistica es un area importante para que las empresas consigan el
posicionamiento en el mercado donde puedan satisfacer las necesidades de sus clientes y se
interactue en los procesos desde la fuente de aprovisionamiento hasta situar la mercancia con

ellos.
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8.4. EXPORTACION
Segun el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (2020), en la Guia exportadora,
el proceso de exportar se define como la venta de mercancias de un pais hacia otro pais, para
su uso o consumo definitivo. Los beneficios de exportar son el incremento de ventas,
posibilidad de obtener mejores precios y mayor rentabilidad, acceso a mercados méas grandes

y posicionar la imagen de la empresa en el extranjero.

Podemos afirmar que las condiciones basicas para que una empresa pueda realizar

ventas en el exterior son cuatro:

» Ofrecer productos de buena calidad que puedan satisfacer las necesidades de

los clientes.

» Tener la capacidad de ofertar un precio competitivo para el mercado al que se

dirige.

» Contar con la capacidad de produccion del volumen solicitado por el

importador.

> Poder ofrecer el servicio de venta cuando sea requerido.
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8.5. ACIDO BORICO
Segun el Estudio Basico para la Obtencion de Acido Bérico a partir de la Ulexita y
Dioxido de Carbono (2015), el &cido borico es un compuesto quimico que contiene boro,
hidrdgeno y oxigeno. Es un &cido débil, en forma de cristales incoloros o de polvo blanco y
es soluble en agua. Es un producto de boro comercialmente importante empleado
frecuentemente como antiséptico, insecticida, producto ignifugo y conservante alimentario.
También se emplea en adhesivos, detergentes, en la fabricacion de cristal, papel y como

fertilizante en la agricultura.

8.6. TRAMITOLOGIA
Segun Adolfo Guzman Arenas, en la presentacion de los procesos administrativos, la
tramitologia se define como el estudio de cada proceso de una determinada empresa, en
donde se pueda desglosar las actividades que son necesarias que se ejecuten para llegar a un

determinado objetivo.

8.7.NAVIERA
Segun Héctor Arancibia, en el texto industria naviera, podemos definir naviera como
la empresa que brinda el servicio de transportar bienes al mercado exterior con flotas propias
o arrendadas; para dicho transporte de mercaderia emplean contenedores de distintos

tamafios.

144

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




REPQSITORIO DE

TESIS UCSM =@ DE SANTA MARIA

8.9. FLETE
Segun el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (2020) en la guia del transporte
maritimo, el flete es el valor que cobra la naviera por el transporte maritimo de las
mercaderias, este precio puede variar por diferentes factores como tiempo de trénsito, riesgo,
volumen de la carga, tipo de contenedor, asi como también los gastos en puerto como el

embarque o de desembarque en el puerto de origen y destino.

8.10. DESADUANAR
Segun MINCETUR (2017) en el articulo del analisis de costos maritimos y
portuarios, el desaduanaje implica el retiro completo de contenedores 0 mercancias en
términos aduaneros, este desaduanaje en algunas ocasiones incurre en costos altos para el
destinatario o remitente, ya que la mayoria de las veces cuando una mercancia no es

desaduanada genera un pago por cada de sobreestadia sobre los dias libres que se otorga.

8.11. BOOKING
Conforme con lo indicado por MINCETUR (2009) en la guia de orientacion al
usuario del transporte acuético, el booking es un término utilizado en la reserva de
contenedores para el transporte maritimo, por otro lado para realizar un booking maritimo es
necesario tener en cuenta los siguiente: el nombre del buque , fecha aproximada de embarque,
lugar de origen y nombre del bugue; todos estos elementos permitiran una mejor

organizacion de los contenedores que se aparten para el transito maritimo.
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8.12. ETA DESTINO

Segun Oleh Bodunov (2018) en su articulo Real-time Destination and ETA Prediction
for Maritime Traffic, ETA destino es un término ingles el cual se utiliza para estimar la fecha
y hora en la que los contenedores por transporte maritimo estarian llegando a un puerto de
destino, sin embargo, no es cien por ciento exacto ya que esta fecha puede variar entre un 20

a un 30%.

9. DEMOSTRACION DE HIPOTESIS

Para la demostracién de la hipotesis se realizara una encuesta virtual a través de
Google Forms a los trabajadores de las diferentes areas de la empresa a estudiar, una vez
recolectado los resultados, seran procesados en SPSS, se desarrollara un analisis bivariante y
tablas de contingencias; los resultados hallados serviran para poder analizar la gestion
logistica, identificar nuestros cuellos de botella y de esa manera proponer estrategias que

midan las exportaciones del acido bérico.

9.1. DISENO DE INVESTIGACION

Se realizara una investigacion primaria.

9.2. AMBITO DE ESTUDIO

Empresa del Sector Industrial en Arequipa.

9.3. TEMPORALIDAD

La investigacion tomara un periodo de tres meses calendario, teniendo en cuenta el
Budget de ventas 2022 que serd el resultado de la gestion ejecutada en ultimo semestre del

afo 2021.
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9.4. UNIDADES DE ESTUDIO
Para la presente tesis, en lo que corresponde a informacion primaria, realizaremos
encuestas, por dicha razon, se tendra como segmento especifico a las personas que trabajan

en la empresa industrial.

9.5. TIPO DE MUESTREO

Se trabajara con el 100% de los trabajadores administrativos de la empresa a estudiar,
de esta manera se obtendra informacidn de las distintas areas involucradas en la empresa
industrial relacionada al desarrollo del area comercial; por ejemplo, datos del area de
logistica, ya que, son los involucrados en el cierre de las ventas, consiguen el espacio en el
buque, confirman el booking, negocian con las navieras el poder mantener el flete que se
necesita para marginar lo previsto por el area comercial; el area de finanzas nos detallara cual
es el impacto que tiene estas negociaciones en las ganancias y los costos que se estan
manejando; el area de contabilidad, nos detallara las pérdidas por tener producto en sobre
stock y no vender lo estimado; el area de distribucion esta relacionada con la documentacion
de la exportacién, donde podemos ver reflejado el volumen por puerto, segun naviera, la
problemaética que se tiene cuando zarpa la nave y cuando esta llega a destino y es

desaduanada.
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10. INSTRUMENTOS

Encuesta del anélisis de la gestidn logistica para medir las exportaciones de acido
bdrico en una empresa industrial en Arequipa.

Estimado colaborador somos bachilleres de la Escuela Profesional de Ingenieria Comercial de
la Universidad Catélica Santa Maria y estamos realizando una encuesta para analizar la gestién

logistica en INKABOR y cdmo esta influye en las exportaciones del &cido borico.

Les agradeceremos brindarnos unos minutos de su tiempo y responder las siguientes

preguntas:

1. Indique a qué area pertenece:

a) Logistica (contestar hasta la pregunta 10)

b) Comercial (contestar hasta la pregunta 10)
c) Finanzas (pasar a la pregunta 11)

d) Contabilidad (pasar a la pregunta 12)

e) Distribucion (contestar hasta la pregunta 10)

2. ¢Cual es el rango de tiempo que el area logistica utiliza para enviar la cotizacion de fletea
un nuevo puerto?

a) 1dia—3dias

b) 3dias - 5dias
c) 4dias— 7 dias
d) Maésde 7 dias

3. ¢Cuantas opciones de navieras se reciben cuando se solicita cotizar un nuevo puerto?

a) 1
b) 2
c) 3
d) Masde3
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4. ;Cuantas toneladas de 4cido borico se cotizan mensualmente?

a) 20TM-80TM

b) 100 TM —300 TM
c) 400 TM - 600 TM
d) 700 TM — 1000 TM

5. ¢Cudl es el rango de tiempo en que se envia el booking luego de confirmada la compra
del cliente?

a) 1dia-3dias

b) 3dias -5 dias
c) 4 dias -7 dias
d) Maésde 7 dias

6. ¢Qué cantidad de requerimientos de &cido borico se reciben mensualmente de los
clientes finales?

a) 50 requerimientos
b) 100 requerimientos
¢) 150 requerimientos
d) 200 requerimientos

7. ¢Qué cantidad de requerimientos de acido bérico se reciben mensualmente de los
intermediarios?

a) 50 requerimientos
b) 100 requerimientos
c) 150 requerimientos
d) 200 requerimientos

8. ¢Qué porcentaje de los requerimientos recibidos se concretan en 6rdenes de compra?
a) 10% - 20%
b) 20% - 40%

c) 40% - 60%
d) 60% 100%
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9. ¢Cudl es el rango de contenedores que se envian mensualmente desde el puerto del
Callao?

a) 10 CNTR (26TM/CT) - 20 CNTR (26 TM/CT)
b) 30 CNTR (26TM/CT) - 40 CNTR (26 TM/CT)
) 50 CNTR (26TM/CT) - 60 CNTR (26 TM/CT)
d) 70 CNTR (26TM/CT) - MAS DE 80 CNTR (26 TM/CT)

10. ¢Qué porcentaje cree usted que INKABOR tiene en la participacion de mercado del
boro?

a) 3%
b) 15%
c) Mas de 45%
d) 60% - 100%

11. ¢Considera que durante los ultimos afios los costos logisticos han dificultado poder
generar el margen esperado?

a) Si, totalmente
b) Casi siempre
c) Algunas veces
d) Nunca

12. ;Cuénto es el porcentaje de pérdida en las ganancias por mantener sobre stock de
productos en el almacén?

a) 10% - 20%
b) 20% - 30%
c) 30% - 40%
d) Mas del 50%

13. ¢En qué porcentaje considera usted que los clientes se ven perjudicados al no poder
desaduanar su mercaderia en destino debido a la demora en el envio de documentos de
exportacion?

a) 10% - 20%
b) 20% - 30%
c) 30% - 40%
d) 100%
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11. TABLA DE RELACION ENTRE INSTRUMENTOS, VARIABLES E INDICADORES

reciben cuando se solicita cotizar un
nuevo puerto?

CUESTIONARIO VARIABLE INDICADOR
o . , "Ndmero de
¢Cuadl es el rango de tiempo que el area L o
. . . . . L ., L cotizaciones diaria
de logistica utiliza para enviar la Variable independiente: gestién logistica " —
Y ["Tiempo de
cotizacion de flete a un nuevo puerto? "
respuesta
¢ Cuantas opciones de navieras se Numero de

Variable independiente: gestion logistica

navieras cotizadas
mensualmente

la compra del cliente?

Numero de
¢ Cuantas toneladas de acido bdrico se . . . . ., s contenedores
) Variable independiente: gestién logistica .
cotizan mensualmente? cotizados
mensualmente
s . "Nlmero de
¢Cuadl es el rango de tiempo en que se - A
. . . . . Lo L - bookings diarios
envia el booking luego de confirmada Variable independiente: gestién logistica /"NGmero de

pedidos diarios"

¢ Qué cantidad de requerimientos de

Numero de ventas

acido bérico se reciben mensualmente
de los intermediarios?

e . . Variable dependiente: exportacion del &cido mensuales
acido bérico se reciben mensualmente borico a clientes finales
de los clientes finales? .

en ddlares
N . - Ndmero de ventas
¢ Qué cantidad de requerimientos de - L L L.
Variable dependiente: exportacion del &cido mensuales

bérico

a intermediarios
finales en ddlares

¢ Qué porcentaje de los requerimientos

Ndmero de ventas

puerto del Callao?

o . Variable dependiente: exportacion del acido mensuales
recibidos se concretan en 6rdenes de P . P . .
bérico a clientes finales
compra? X

en dolares

Iy Ndmero de

¢Cual es el rango de contenedores que Variable dependiente: exportacion del acido toneladas

se envian mensualmente desde el P P
borico exportadas

mensualmente

¢ Qué porcentaje cree usted que
INKABOR tiene en la participacion de

Variable dependiente: exportacion del &cido
bérico

Variacién mensual
en la participacion

de productos en el almacén?

mercado del boro? del mercado
¢Considera que durante los ultimos Numero de
afios los costos logisticos han . . . L - contenedores
- g Variable independiente: gestion logistica .
dificultado poder generar el margen cotizados
esperado? mensualmente
s . " NUmero de
¢Cuénto es el porcentaje de pérdida en . Lo . -
X Variable dependiente: exportacion del &cido toneladas
las ganancias por mantener sobre stock o
borico exportadas

mensualmente

¢En qué porcentaje considera usted que

de documentos de exportacion?

los clientes se ven perjudicados al no "ETA destino "
poder desaduanar su mercaderia en Variable independiente: gestion logistica ["Tiempo de
destino debido a la demora en el envio desaduanaje”
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12. MATRIZ DE CONSISTENCIA

Problema [Objetivos \Variables Indicadores |[Hipdtesis Disefio de la Instrumentos
investigacion
s . . Encuesta
Analisis de Si se analiza la | Para la
- Variable
i6 Objetivo General: ; i6 i6
la gestion ] Dependiente: gestion demostracién
logistica para |Realizar una Namero  de [logistica; es de la hipotesis |1. ¢Cual es el rango de tiempo
medir las i \ventas robable que | se realizara una que el area logistica utiliza
evaluacion de la P q para enviar la cotizacion de
exportacione gestion logistica para mensuales a|ello permita encuesta virtual flete a un nuevo puerto?
s de &cido i lient desarrollar una | a través de 2. ¢Cuantas opciones de
medir las clientes navieras se reciben cuando se
boricoen  |exportaciones de finales  en propuesta Google Forms solicita cotizar un nuevo
. . 7 P puerto?
Una empresa [acido béricouna dolares. estratégica alos 3. ;Cuéntas toneladas de
industrial en lempresa industrial al para medir las | trabajadores de 4cido bérico secotizan
Arequipa,  |comenzar el segundo exportaciones | las diferentes mensualmente?
periodo 2015 |semestre del afio de &cido areas de la 4. ;Cuél es el rango de tiempo
- 2020 2022, bérico enuna | empresa a en que se enviael booking
’ luego de confirmada la
empresa estudiar, una compra del cliente?
g i industrial. vez recolectado |5  ¢Qué cantidad de
Objetivos Especificos: NUmero de requerimientos de &cido
o los resultados, bérico se reciben
seran mensualmente de los
mensuales a clientes finales?

destino durante el
primer semestre del
afio 2022.

Determinar la

al cliente y mejorar

la calidad de servicio

intermediario

mensualment

e.

152

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis

procesados en
SPSS, se

hallados
serviran para
poder analizar

la gestion

botella y de esa

manera

6. ¢Qué cantidad de
requerimientos de acido

s en dolares. bérico se reciben
Evaluar la facilidad desarrollara un mensualmente de los
valuar la facilida R, . oy
o Exportacion del analisis |.nter’med|ar|os_.
en lacoordinacion de L - M 7. ¢Que porcentaje de los
acido bérico bivariante y requerimientosrecibidos
los embarques para NOmero de tablas de se concretan en ordenes
: de compra?
poder cumplir con la . . .
toneladas contingencias; [8. ¢Cual es el rango de
fecha de arribo en contenedores que seenvian
exportadas los resultados g

mensualmente desde el
puerto delCallao?

¢Qué porcentaje cree usted
que INKABORtienen en la
participacién de mercado del

boro?

eficienciaen el 10. ¢Que porcentaje cree usted

logistica, que INKABORtiene en la
seguimiento de . - rticipacion de mer |

9 identificar E?)rtog pacion de mercado de

envios para s

nuestros 11. ;Considera que durante los
mantener informado T ~

cuellos de altimos afios loscostos

logisticos han dificultado
poder generar el margen
esperado?

12. ;Cuanto es el porcentaje de
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S

durante el primer proponer pérdida en lasganancias por
mantener sobre stock de
productos en el almacén?
2022. incrementen las |13. ;En qué porcentaje considera
usted que los clientes se ven
perjudicados al no poder

del &cido desaduanar su mercaderia en
destino debidoa la demora en
el envio de documentos de
exportacion?

semestre del afio estrategias que

exportaciones

bérico.

Estudiar el nimero \Variacion

de nuevos clientes mensual en la
por afiopara incluir participacién
estrategias que del mercado.

permitan tener una
mayor presencia en
el mercado Variable

internacional durante | Independiente

el primer semestre Gestion

del afio 2022. Logistica Numero de
Identificar dentro de cotizaciones
la gestion logistica diarias /
aquelloscostos que Tiempo de
influyen en las respuesta.

exportaciones de
4cido bdrico para
precisar si es que la
actual logistica esta
haciendo que estos
se incrementen o se
reduzcan durante el
primer semestre del
afio 2022.
Reconocer los
indicadores que
dificultan la
deficiencia aduanera
para agilizar elenvio
de los documentosde
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exportacién durante
el primer semestre
del afio 2022.
/Analizar los factores
queinfluyen en la
competitividad de la
empresa estudiada
durante el primer
semestre del afio
2022.

Determinar las
licenciasque la
empresa necesita
para aumentar la
competitividad de la
empresa durante el
primer semestre del
afio 2022.
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13. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

TIEMPO MAYO JUNIO JULIO
ACTIVIDADES (por semana) 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4
Redaccidn del Plan de Tesis

Presentacion del Plan de Tesis

Busqueda de Informacién

Redaccidon del Marco Teorico

Eleccion de Indicadores

Calculo de los Indicadores de
las Variables

Desarrollo de Encuestas

Analisis de la Informacion

Elaboracion e interpretacion
de graficas

Redaccién de Introduccion

Redaccién de Resultados

Redaccién de Conclusiones

Presentacion del Borrador de
Tesis

Lecturay Calificacion por
Asesores

14. PRESUPUESTO DE GASTOS

Se procederé a presentar el siguiente cuadro con los gastos en que se incurriran

para poder elaborar la investigacion, los cuales pueden variar en el desarrollo de la

misma.

CONCEPTO CANTIDAD UZITEEIIQCI)O TOTAL
Boligrafos 6.0 2.50 15.00
Libros 4.0 24.0 96.00
Files 4.0 3.50 14.00
Pos-it 6.0 5.00 30.00
Resaltadores 8.0 2.50 20.00
Clips 4.0 2.00 8.00
Separadores 10.0 3.00 30.00
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Papel Bond 300.0 0.10 30.00
Cuadernos 3.0 12.50 37.50
Agenda 2.0 20.00 40.00
Block de notas 2.0 1.80 3.60
Empastado 4.0 80.00 320.00
Calculadora 2.0 45.00 90.00
Memoria USB 2.0 30.00 60.00
Otros Gastos 250.00
Total 1,044.10
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