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RESUMEN 
 

El presente trabajo de investigación analizó la gestión logística de una empresa 

industrial productora de ácido bórico en Arequipa, con el fin de medir las exportaciones de 

dicho producto. Para esto, en primer lugar, se accedió a información general y específica de la 

empresa que nos permitió indagar en los diferentes procesos actuales de las áreas 

involucradas y conocer a detalle el sistema que emplean desde que reciben una solicitud de 

cotización del exterior, los tiempos de respuesta, el trámite de los pedidos y el seguimiento 

que les dan a cada embarque.  

En segundo lugar, la recopilación de esta información nos permitió realizar una 

encuesta virtual a los trabajadores de las áreas de logística, comercial, distribución, 

contabilidad y finanzas, ya que, son las principales que se relacionan directamente con el 

proceso de exportación. El trabajo reveló que la gestión logística es deficiente, ya que, no se 

alcanza el margen de ventas esperado en cada semestre del año, principalmente por no contar 

con herramientas de negociación que permita tener costos competitivos y conseguir 

disponibilidad de contenedores en las diferentes navieras, por lo que la cuota de participación 

en el mercado del boro tiene una tendencia a estabilizarle en el porcentaje en el que la 

empresa se encuentra o disminuya.  Finalmente se concluyó que si la empresa industrial 

emplea diferentes estrategias, las cuales se mencionan en este trabajo, las deficiencias 

logísticas mejoren y es posible que las exportaciones de ácido bórico incrementen, así la 

empresa pueda cumplir el budget de ventas anual. 

Palabras clave: Ácido bórico, gestión logística, exportaciones, navieras, booking, 

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

 



 

 

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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INTRODUCCIÓN 

 

El presente trabajo de tesis, tiene como principal objetivo analizar la gestión logística 

de una empresa industrial productora de ácido bórico con el propósito de medir el impacto 

que tiene la eficacia de sus procesos en las exportaciones de este producto, considerando 

como relevante que en los últimos años 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 logísticos 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 solución propuestas en este trabajo, las cuales se expusieron a las 

áreas involucradas para que puedan evaluarlas, y ponerlas en ejecución en un periodo de 

prueba en el primer trimestre del año 2023, lo cual permitiría definir qué procesos se deben de 

mejorar o incluir para poder medir las exportaciones de ácido bórico y lograr incrementar la 

participación de la empresa industrial en el mercado del boro. 

Con este trabajo se logró demostrar que actualmente los procesos logísticos son 

deficientes y en su mayoría no se cumplen según los estipulado, esto debido a que existe una 

falta de información que permita lograr una mejor negociación con los proveedores, la 

demora en envío de cotización de fletes, el manejo de la tramitología en el caso de las 

licencias de importación que se gestionan a destiempo causando pérdidas en ventas 

importantes a los países que exigen estas licencias por importar productos químicos, la 

confirmación del booking fuera de fecha generando sobrecostos y envío de documentación 

tardía a los clientes.  
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CAPITULO I 
 

 

FUNDAMENTOS TEÓRICOS 
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1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 
 

1.1. DESCRIPCIÓN 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 atención al cliente y 

principalmente por el manejo eficaz de la gestión logística. 

La empresa industrial, con casi 25 años en el mercado y que factura alrededor  de 

USD 20000000.00 anuales, viene presentando adversidades en el manejo de sus procesos 

logísticos 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 problemática 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 propósito de 

determinar si, la gestión logística es eficiente o ineficiente a fin de medir las exportaciones y 

proponer estrategias de comercio internacional que conlleven a la competitividad de la 

organización.

1.2. LA EMPRESA 
 

1.2.1. RESEÑA HISTORICA 

 

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

independientes de boro adquiridos por el Gruppo Colorobbia de Italia. 

Empresa peruana con capital italiano, líder en la producción y comercialización de 
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productos bóricos de alta calidad para la aplicación en actividades industriales y actividades 

agrícolas. 

Cuentan con tecnología de última generación, enfocándose en desarrollar de manera 

constante la optimización de procesos desde la extracción y procesamiento de la materia 

prima principal “ulexita” que es convertida en diversos productos bóricos para su 

comercialización 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. 

Según la empresa industrial (2015), la unidad de producción de Arequipa, es una 

planta donde que produce ácido bórico, bórax, octoborato y otros boratos especiales, es de 

producción continua, cuenta con una tecnología de punta que cumple las certificaciones tales 

como: ISO 9001, ISO 14001, OSHAS 18001, entre otras. La unidad de producción de Oruro 

en Bolivia es una planta de granulación, secado y calcinación, 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 distinción en las actividades de Inkabor, además de incorporar 

procedimientos de seguridad, ambiente y salud ocupacional del más alto nivel internacional, 

han incorporado también programas de responsabilidad social empresarial específicamente 

con las comunidades aledañas. 

1.2.2. MISION 
 

Organización dedicada a la explotación de mineral para su debida transformación y 

comercialización de productos bóricos teniendo en cuenta la responsabilidad social. El fin de 

sus actividades es la satisfacción de los clientes, ofreciendo productos de alta calidad 
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debidamente certificada a través de una mejora continua e innovación de los procesos con un 

capital humano comprometido y capacitado. 

 

1.2.3. VISION  
 

Lograr ser una empresa líder en ofrecer soluciones rápidas a los requerimientos de 

productos bóricos de los distintos clientes, a fin de conseguir una posición en el mercado y 

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

o Cumplir con los requerimientos de los clientes, buscando siempre mejorar la 

satisfacción y aprobación de los mismos generando la confianza y credibilidad 

en la empresa. 

o Cumplir con todos los requisitos legales en relación 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 gestión en 

cuanto a calidad, medio ambiente, seguridad, salud ocupacional y comercio 

seguro, apoyándose en los avances de la tecnología y la ciencia aplicables 

dentro de la viabilidad económica de la empresa. 

o Velar por la seguridad y salud de todos los miembros de la organización 

mediante la prevención de incidentes, lesiones, dolencias relacionadas con el 

trabajo, promoviendo la participación activa de todo el personal 

o Garantizar el comercio seguro previniendo cualquier actividad ilícita que se 

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

o Enfocarse en el desarrollo de programas de optimización 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 

solución 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 día a día, los trabajadores 

están altamente capacitados para poder apoyar a las diferentes áreas 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 además de promover el desarrollo y la armonía del entorno 

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

e. AUTOCRÍTICA 

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

humanos tienden a errar y que dichos errores representan la adquisición de experiencias y 
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conocimientos que serán 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. 

➢ Mantener un ambiente de igualdad laboral y no discriminación.  

 

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 aplicación en la industria y otros para la aplicación 

agrícola. 

Según la empresa industrial (2015) para la industria el boro se usa mayormente para la 

fabricación de pantallas LCD, paneles solares, cerámica, cosmética, metalurgia, ferroboro, 

vidrios, borosilicatados, persevantes de madera, retardantes de flama, celulosa, inhibidores de 

corrosión, 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 relación y búsqueda 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 están localizados en 

mercados estratégicos tales como: Brasil, Medio Oriente, India y China; la comunicación con 

el cliente es directamente trabajo de ellos, reciben los requerimientos por más de 100 
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TM/mes, se les brinda precio, y por cada cotización los agentes reciben una comisión 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 elaboración 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 producción de uno de sus 

productos “bórax 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 producción continua. 
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1.2.7. ORGANIZACIÓN 

1.2.7.1. ORGANIGRAMA 

 
Figura N°1 

 Organigrama de la Empresa Industrial 

 

 

 
 
Fuente: La Empresa 

Elaboración: Propia 

1.2.7.2. DESCRIPCION DE AREAS FUNCIONALES 
 

a. GERENCIA GENERAL 

La Gerencia General, supervisa día a día las actividades de cada departamento, es el 

que le da soporte, aporta con nuevas ideas y enfoques a cada situación que se presenta, ya sea 

desde una negociación con un cliente o un proveedor, el anexo con las líneas navieras, la 

supervisión de la calidad en la producción de la gama de productos, la gestión con los bancos, 

entre otros. 

Evalúa el crecimiento diario, reportando la evolución a los accionistas italianos a fin 

de conseguir la aceptación de los nuevos proyectos en beneficio de la empresa industrial. 
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b. AREA DE ADMINISTRACIÓN Y FINANZAS 

En esta área podemos encontrar la gestión 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 negociación 

se realiza por campañas, fechas que son vitales para extraer el mineral esperar su secado para 

el procesamiento, dicha fecha es planificada en conjunto con las distintas áreas 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 garantía que se trabaja con 

normas de calidad las cuales no afectan su salud, se hacen obras para la población se apoya 

en educación, infraestructura, entre otros.  

También podemos encontrar la jefatura de tecnologías de la información, 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 módulo para cada 

área y para cada sucursal ya sea en mina en Salinas o en Bolivia. Por otra parte, se cuenta con 

la jefatura de elaboración y gestión 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 logística, el cual se encarga de importar de nuestros 

productos de distribución tales como colorantes, pigmentos, entre otros. También coordinan 

con el departamento de almacén la contratación de los camiones para que lleven el producto 
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para las entregas nacionales o para los almacenes de consolidación; coordinan con 

producción la compra de materiales faltantes en el proceso y llevan la comunicación directa 

con los proveedores. 

En el departamento de finanzas, se da seguimiento al pago de los clientes, la 

liberación de un depósito en comunicación con los bancos a fin de que se pueda movilizar un 

pedido para su entrega o exportación. Coordina la evaluación de un cliente para gestionar una 

línea de crédito o una ampliación de la línea a través de la aseguradora principal Secrex o una 

condición Factoring con algún banco del mercado. 

c. AREA COMERCIAL 

Esta área está dividida en el departamento de ventas, el cual lleva la comunicación 

directa con los clientes y también realiza la búsqueda de nuevos contactos potenciales a fin de 

ampliar la participación en el mercado del boro. Se cuenta con clientes en todo el mundo 

divididos en zona agro e industria; los vendedores están divididos en cuatro grupos para las 

atenciones de los mercados de América, Europa, Oceanía, Medio Oriente, África y Asia. 

Cada continente tiene diferente manera de relacionarse, cada país cuenta con restricciones 

para comercialización y se trata de aprovechar los acuerdos comerciales. El idioma que se 

maneja principalmente con los clientes es español, inglés y portugués. La relación comercial 

con cada cliente se fortalece con las visitas que son programadas en todo el año y la 

participación en las ferias. El trato se da vía correo electrónico a fin de formalizar cada 

término de venta, pero la mayoría de las veces se comunica telefónicamente, Skype o video 

llamadas. 
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d. AREA LOGÍSTICA 

Se encarga de gestionar las negociaciones con las navieras para conseguir fletes, 

confirmar el booking, mantienen una comunicación directa con las líneas 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 área de almacén la movilización del producto 

desde el almacén en Arequipa hasta los almacenes de consolidación en el Callao. Finalmente, 

se encargan de todo el trámite documentario de cada exportación, elaboran la facturación de 

los productos, el certificado de origen en conjunto con la cámara de comercio, el 

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

 

e. AREA DE OPERACIONES Y DESARROLLO DE NEGOCIOS 

En esta área encontramos el departamento de producción, el cual vela para que los 

productos conserven la calidad y los parámetros indicados en cada específica técnica, cuentan 

con operadores que trabajan en tres turnos a fin de que la planta de producción continúe su 

proceso los 365 días del año; dicha producción es planificada con el área de ventas según el 

budget que se tenga en el año. 

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 

llevará a los distintos puntos de entrega, preparan muestras de los productos para los nuevos 

clientes o clientes que necesitan evaluar los parámetros ofrecidos en comparación 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 gestión, 

quienes ejecutan los trámites necesarios para conseguir la activación de los certificados con 

los que se cuenta; auditorías 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 ÁREA COMERCIAL Y 

LOGÍSTICA 
 

1.3.1. PROCESOS Y OPERACIONES 

 

Tabla N° 1 

N° PROCESOS Y OPERACIONES 

1. 

2. 

3. 

4. 

5. 

6. 

7. 

8. 

9. 

Búsqueda de clientes 

Envío de GCI (General Company Information) 

Evaluación de cliente 

Creación del cliente en el sistema ennovation 

Envió de Cotizaciones 

Recepción de orden de compra 

Envío de documentos de venta 

Preparación de Pedido 

Seguimiento al embarque. 

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 Búsqueda de Clientes 

 

ANÁLISIS DE LAS ESTADISTICAS POR PARTIDA ARANCELARIA

ENVÍO DE CORREO ELECTRONICO PRESENTANDO LA 
EMPRESA Y PRODUCTOS QUE OFRECE

LLAMADA TELEFÓNICA O SOLICITANDO REUNIÓN VÍA 
CONFERENCIA WEB

SOLICITAR INFORMACIÓN A LAS EMBAJADAS DE PERÚ EN 
DISTINTOS PAÍSES

NAVEGACIÓN WEB

 

Fuente: La Empresa 

Elaboración: Propia  
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b. FLOW SHEET 

 

Figura N°3 

Diagrama de Flujo del Proceso de Búsqueda de Clientes 

 

INICIO

CLIENTES 
POTENCIALES

ANTIGUOS 
CLIENTES

ÁNÁLISIS DE 
ESTADÍSTICAS

ENVÍO DE 
PRESENTACIÓN DE 

LA EMPRESA

LLAMADA 
TELEFÓNICA, 

SOLICITAR REUNIÓN

FIN

SOLICITAR INFORMACIÓN A 
LAS EMBAJADAS DE PERÚ 

EN DIFERENTES PAÍSES

NAVEGACIÓN WEB

 

Fuente: La Empresa 

Elaboración: Propia 
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c. DESCRIPCIÓN DE OPERACIONES 

➢ Análisis de estadística 

La empresa tiene la convicción 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 información recibida o hallada es de vital importancia para un 

análisis riguroso. 

Actualmente la empresa de rubro industrial está afiliada al sistema PENTA- 

TRANSACTION, el cual genera un reporte quincenal / mensual y/o anual, que sirve de ayuda 

en relación al movimiento de importaciones y exportaciones por partida arancelaria, país y 

continente; muchos de dichos reportes detallan los nombres de empresas, precios FOB y 

cantidad de consumo. En esta búsqueda también se muestran los clientes a los cuales 

atienden, esto sirve para medir si la relación comercial está orientada a un buen camino y si la 

competencia pretende acercarse con mejores ofertas. 
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Imagen N°1 

Análisis de estadística 

 
Fuente: Penta Transaction 

 

 

 

Imagen N°2 

 Análisis de estadística -  

 
Fuente: Penta Transaction 
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➢ Envío de presentación  

Una vez hallado el contacto potencial, se realiza una búsqueda mediante páginas 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 descripción como 

empresa y se le envía un brochure básico con los productos principales; no en todos los casos 

se tiene una respuesta al instante, pero si se hace constante seguimiento. 

Imagen N°3 

Envío de presentación 

 
Fuente: La Empresa 
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Imagen N°4 

 Envío de presentación 

  
Fuente: La Empresa 

 

➢ Llamada telefónica o conferencia virtual 

Después de recibir el interés y aceptación de los productos, se ponen directamente en 

contacto telefónico con el cliente potencial para conocer más sus requerimientos y hacía 

donde lleva su negocio, se suele explicar cómo se da la oferta ya sea spot o con un 

cronograma de atenciones, cuál es el producto que le puede interesar y la logística 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 vía Google Meets con el gerente 

comercial y el jefe encargado del continente del cliente. 
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➢ Solicitar información a las embajadas 

Se cuenta con el apoyo en cuánto a información y contactos de las embajadas de Perú 

en distintos países, ya que, ofrecen datos de suma importancia y acceden fácilmente a 

reportes y estadísticas, en muchas ocasiones ha sido tan cercana la relación que a través de 

ellos se ha logrado la visita a las empresas de los clientes finales y cerrado transacciones 

satisfactoriamente. 

 

➢ Navegación web 

 

La última herramienta para captar nuevos clientes es la navegación web, buscando 

información relacionada al mercado del boro, indagando más a fondo el movimiento actual 

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

comunicación directa. 
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1.3.1.3. ENVÍO DE GCI (GENERAL COMPANY INFORMATION) 

 
a. DIAGRAMA DE BLOQUES 

Figura N°4 

Diagrama de Bloques del Proceso de Envío de GCI 

 

ENVIAR INFORMACIÓN DEL MOTIVO DE SOLICITUD DEL 
DOCUMENTO GCI

SOLICITAR ESTADOS FINANCIEROS

ENVÍO DE ESPECÍFICAS TÉCNICAS

ENVÍO DE MSDS

CONSULTA AL NUEVO CLIENTE SI, REQUIERE MUESTRAS

 

Fuente: La Empresa 

Elaboración: Propia 
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b. FLOW SHEET 

Figura N°5  

Diagrama de Flujo del Proceso de Envío de GCI 

INICIO

ENVIAR INFORMACIÓN DEL MOTIVO 
DE SOLICITUD DEL DOCUMENTO GCI

SOLICITAR ESTADOS FINANCIEROS

Si,EL CLIENTE 
ACEPTA ENVIAR

Si,EL CLIENTE 
NO ACEPTA 

ENVIAR

DATOS 
EMPRESA 

DERIVADOS 
A FINANZAS 

PARA 
EVALUACIÓN 
DE LÍNEA DE 

CRÉDITO

POSIBLEMENTE SE 
TRABAJA CON 
“PREPAYMENT”

ENVÍO DE ESPECÍFICAS TÉCNICAS

ENVÍO DE MSDS

CONSULTA AL CLIENTE SI, REQUIERE 
MUESTRAS

FIN

 

Fuente: La Empresa 

Elaboración: Propia 
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c. DESCRIPCIÓN DE OPERACIONES 

➢ Informar al cliente sobre el documento GCI 

Por reglamento interno y externo relacionado a la certificación BASC, es sumamente 

importante evaluar al cliente enviando un formato nominado GCI (Información 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 

información 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 mayoría de veces se suele aprovechar las llamadas telefónicas para una mejor 

explicación y entendimiento de lo que se necesita, el cliente llega a comprender que es parte 

del procedimiento y sobre todo la intención de querer ofrecer un comercio seguro, la 

información que se completa es básica, como nombre completo de la empresa, RUC o NIF, 

dirección, fecha de incorporación, teléfonos, página 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 

 Información a cliente respecto a documento GCI (Información general de la empresa) 

 

Fuente: La Empresa 
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Imagen N°6 

Formato Información General de la Empresa 

 
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 línea de crédito, sin embargo, la mayoría de las veces resulta 

tedioso solicitar este tipo de información, ya que, se trata de contenido privado, pero hoy en 

día se vuelve un requisito indispensable para la mayoría 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 

 

Fuente: La Empresa 

 

 

➢ Envío de específicas técnicas 

El envío de específicas técnicas es más que todo para obtener la conformidad y 

asegurarse que el producto que requiere el cliente cumpla con los parámetros químicos 
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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 

 Específica técnica 

 

Fuente: La Empresa 
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➢ Envío de MSDS (Ficha de seguridad) 

 
El envío 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 información debe ser colocada como 

etiqueta adicional en el saco o big bag. 

 

➢ Consulta al cliente si requiere envío de muestra 

A la mayoría de los nuevos clientes les interesa conocer más a fondo el producto, no 

sólo le basta con revisar que la ficha técnica cumpla con los parámetros solicitados, si no 

también hacer pruebas en su planta de producción. Estas muestras son enviadas en bolsa de 

polipropileno dependiendo de la densidad, y también en frascos; últimamente se viene 

trabajando con la empresa FedEx para envíos internaciones y DHL para envíos nacionales. 
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1.3.1.4. EVALUACIÓN DEL CLIENTE 

 

a. DIAGRAMA DE BLOQUES 

Figura N°6 

Diagrama de Bloques del Proceso de Evaluación de Cliente 

 

BÚSQUEDA DE INFORMACIÓN DEL NUEVO CLIENTE

BÚSQUEDA DE REGITROS EN EL OFAC

GENERAR REPORTE

GENERAR FORMATO DE EVALUACIÓN

ENVIAR EVALUACIÓN JEFATURA COMERCIAL

ENVIAR EVALUACIÓN GERENCIA DE FINANZAS

ENVIAR EVALUACIÓN GERENCIA COMERCIAL

 
Fuente: La Empresa 

Elaboración: Propia 
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b. FLOW SHEET 

 

Figura N°7 

 Diagrama de Flujo del Proceso de Evaluación del Cliente 

 

INICIO

LEGALMENTE 
CONSTITUIDO

CLIENTE POCA 
CREDIBILIDAD

BÚSQUEDA DE 
INFORMACIÓN

GENERAR REPORTE

FIN

FIN

BÚSQUEDA DE 
REGISTROS EN EL 

OFAC

GENERAR 
FORMATO DE 
EVALUACIÓN

RESPUSTA 
JEFATURA 

COMERCIAL

ENVIAR 
JEFATURA 

COMERCIAL

ENVIAR 
GERENCIA 

DE 
FINANZAS

RESPUSTA 
GERENCIA 

DE 
FINANZAS

ENVIAR 
GERENCIA 

COMERCIAL

APROBACIÓN 
GRENCIA 

COMERCIAL

 

Fuente: La Empresa 

Elaboración: Propia 

  



 

 

33 
 

c. DESCRIPCIÓN DE OPERACIONES 

➢ Búsqueda de información del nuevo cliente 

Al recibir el GCI completo, se agradece el envío al cliente, se guarda en digital en una 

carpeta de la empresa de la cuál 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 área en emitir su evaluación 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 páginas reconocidas por país 

donde se puede encontrar mayor información 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 que se encuentran en la web; se trata de 

corroborar que lo datos indicados en el GCI estén acordes con los encontrados en la 

navegación. 

d. Búsqueda de registros en el OFAC 

 El OFAC es una organización financiera que administra las penalidades económicas 

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 

evaluación porque significa que algún representante o empresa está involucrada en 

actividades ilícitas. 
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Imagen N°9 

Búsqueda en OFAC (Oficina de Control de Activos Extranjeros) 

 

Fuente: OFAC 
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➢ Generación de reporte 

En este proceso se trata de hacer un breve resumen de la historia de la empresa desde 

la fecha que inició, 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 relación comercial, dicho reporte también incluye una pequeña bibliografía para 

evidenciar de donde se ha obtenido la información, a fin de que los próximos evaluadores 

verifiquen la información. 
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Imagen N°10 

Elaboración de reporte nuevo cliente 

 

Fuente: La Empresa 
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➢ Generar reporte de evaluación 

En este proceso se recopila toda la información del reporte en un solo recuadro, y se 

abre campo en dicho formato para las observaciones que se obtendrán de la demás área 

involucradas en el proceso. 

Imagen N°11 

Emisión de la evaluación 

 

Fuente: La Empresa 
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➢ Enviar evaluación a la jefatura de área 

Una vez culminado con el formato de evaluación, se envía por correo electrónico la 

información del cliente al jefe de la zona para su evaluación respectiva y conformidad o no 

conformidad. 

➢ Enviar evaluación a la gerencia de finanzas 

Una vez recibido los comentarios del jefe de ventas, se actualiza el archivo de 

evaluación para proceder con el envío de este documento a la gerencia de finanzas, en este 

caso esta es la persona que se encarga en buscar mayor detalle de la información bancaria del 

nuevo cliente. 

 

➢ Enviar evaluación a la gerencia comercial 

Una vez recibido los comentarios del gerente de finanzas, se actualiza el archivo para 

proceder con el envío 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 

 

GENERACIÓN COMO CONTACTO POTENCIAL

ASIGNACIÓN DE CÓDIGO 

INGRESO DE INFORMACIÓN BÁSICA DEL CLIENTE

SOLICITUD DE LÍNEA DE CRÉDITO

ENVÍO DE COTIZACIÓN AL CLIENTE

 

Fuente: La Empresa 

Elaboración: Propia 
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b. FLOW SHEET 

Figura N°9  

Diagrama de Flujo del Proceso de Ingreso del Cliente al Sistema Ennovation 

 

INICIO

ASIGNACIÓN DE 
CÓDIGO

INGRESO DE 
INFORMACIÓN 

BÁSICA DEL 
CLIENTE

GENERACIÓN 
COMO CONTACTO 

POTENCIAL

SOLICITUD DE LÍNEA 
DE CRÉDITO

CUANDO 
ASEGURADORA 

OTORGA LÍNEA DE 
CRÉDITO

CUANDO 
ASEGURADORA NO  
OTORGA LÍNEA DE 

CRÉDITO

INFORMA AL 
CLIENTE DE 

PRIMERA COMPRA 
AL C´REDITO

SE INFORMA AL 
CLIENTE DE QUE LA 
PRIMERA COMPRA 

SE TRABAJARIA CON 
PAGO ADELANTADO

FIN

 

Fuente: La Empresa 

Elaboración: Propia 



 

 

41 
 

  

c. DESCRIPCIÓN DE OPERACIONES 

➢ Generación como contacto potencial 

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

actualización 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 código, en esta sección se ingresan datos básicos como razón social, nombre del contacto 

el rubro en que se guardará (cerámica, industria o agro), el país y el producto y toneladas 

aproximadas que podría el adquirir el cliente en su primera compra. 

Imagen N°12 

Generación contacto potencial 

 

Fuente: La Empresa 
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➢ Asignación de código 

Para seguir con el correlativo que emite el sistema, se suele exportar el listado con 

todos los clientes ingresados, a fin de buscar el código por país que le correspondería al 

nuevo contacto potencial y el sistema permita filtrar clientes por código y sea más fácil 

buscar el historial. 

 

➢ Ingreso de información básica del cliente 

Una vez conseguido el código como contacto potencial y de cliente se procede a 

completar lo que el sistema solicita, como dirección, mercado, teléfonos, vendedor asignado, 

producto, sí se trata de un cliente como exterior, nacional, afiliada, proveedor pequeño o 

grande, si el cliente lo atenderá directamente la empresa industrial o agente; se revisa si la 

venta generará alguna comisión y los términos de esta. 
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Imagen N°13 

Generación nuevo cliente 

 

Fuente: La Empresa 

 

➢ Solicitud de línea 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 sólo 

basarse en la calidad de los productos. En la actualidad se está 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, información 

confidencial que resulta ser privada para el cliente. 

 



 

 

44 
 

➢ Informar al cliente de evaluación culminada 

Una vez culminada la evaluación 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 evaluación de una línea de crédito se procede a informar que 

la primera compra se trabajaría con pago al crédito o en términos “contado contra entrega” o 

“prepayment”. 
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1.3.1.6. ENVÍO DE COTIZACIÓN 

 
a. DIAGRAMA DE BLOQUES 

Figura N°10  

Diagrama de Bloque del Proceso de Envío de Cotización 

 

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

SOLICITAR FLETE AL ÁREA DE LOGÍSTICA

EVALUAR ALTERNATIVAS DE PUERTOS DE EMBARQUE

CALCULAR PRECIO EN BASE A COSTOS LOGÍSTICOS Y 
ALTERNATIVAS

INGRESO FORMAL DE LA COTIZACIÓN AL SISTEMA

 

Fuente: La Empresa 

Elaboración: Propia 
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b. FLOW SHEET 

Figura N°11 

 Diagrama de Flujo del Proceso de Envío de Cotización 
INICIO

SI SE EMBARCA POR 
IQUIQUE, CHILE

FIN

CONSULTA AL 
CLIENTE TM, 

PUERTO, TIPO DE 
CONTENEDOR, 

CARGA 
PALETIZADA O 

SUELTA

SOLICITAR TARIFAS 
FLETE AL ÁREA DE 

LOGÍSTICA

EVALUAR 
ALTERNATIVAS DEL 

PUERTO DE 
EMBARQUE

SI SE EMBARCA POR 
CALLAO, PERÚ

IMPLICA 
ADICIONAR EL 

COSTO DEE 
FLETE TERRESTRE 
DESDE NUESTRO 

ALMACÉN 
AREQUIPA, PERÚ

IMPLICA 
ADICIONAR EL 

COSTO DEE 
FLETE TERRESTRE 
DESDE NUESTRO 

ALMACÉN 
ORURO, BOLIVIA

CALCULAR PRECIO 
EN BASE A COSTOS 

LOGISTICAS Y 
ALERNATIVAS 

NAVIERAS

INGRESO 
COTIZACIÓN 
FORMAL AL 

SISTEMA

SI LAS GERENCIAS 
ENCARGADAS 

AUTORIZACIÓN EL 
PRECIO A ENVIAR

SI LAS GERENCIAS 
ENCARGADAS NO 

AUTORIZAN EL 
PRECIO A ENVIAR

INFORMA AL 
CLIENTE

 

Fuente: La Empresa 

Elaboración: Propia 
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c. DESCRIPCIÓN DE OPERACIONES 

➢ Consultar con el cliente los términos de la primera cotización 

Para enviar la cotización, es importante obtener retroalimentación del cliente y 

conocer las TM que compraría, el puerto de entrega o lugar de entrega, tipo de contenedor si 

es cntr’20 o cntr’40, el incoterm que se trabajará, la mayoría de las ventas se da en EXW, 

FOB, CFR, CIF, CPT, CIP o DDP y sobre todo sí se trataría de carga suelta o paletizada 

haciendo siempre mención que en carga suelta la estiba es mayor a comparación de carga 

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

➢ Solicitar flete al área de logística 

 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 

número estimado de contenedores que se podrían 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 cálculo de precio. El tiempo estimado que el área de logística brinda en dar 

las cotizaciones solicitadas debería ser entre dos a tres días hábiles, sin embargo, como 

analizaremos más adelante, no siempre es este el periodo de tiempo. Adicionalmente, el área 

logística debería enviar tres opciones de navieras, en las cuales se analicen los costos, el 

tiempo de tránsito y los días libres en destino.  
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Imagen N°14 

 Solicitud de flete 

 
Fuente: La Empresa 

 

 

➢ Evaluación de puertos de embarque 

En la empresa industrial se trabaja con dos alternativas de puerto de embarque, por el 

Perú con el puerto de Callao y por Chile con el puerto de Iquique, se debe evaluar las mejores 

opciones en cuanto a días de tiempo de tránsito hasta los puertos de destino; últimamente se 

ha optado por embarcar por Callao los productos de origen peruano que son producidos en la 

planta de Arequipa y por Iquique 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 más barato hasta el puerto de embarque. 
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Imagen N°15 

Cuadro comparativo de fletes 

 

Fuente: La Empresa 

 

 

➢ Calcular precio en base a costos logísticos 

En el sistema se tiene vinculado el EXW mínimo tanto para mercado nacional como 

internacional por código de producto y familia. Esta información es vital para identificar el 

precio que se ofrecerá y la rentabilidad que generará. Adicionalmente también se debe tener 

en cuenta los costos logísticos que cotizaron las navieras, y decidir por la opción que ofrezca 

la mejor tarifa de flete marítimo, gastos de embarque y tiempo de tránsito. 
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Imagen N°16 

Cálculo de EXW 

 

Fuente: La Empresa 

 

➢ Ingreso formal de a cotización al sistema 

Parte del nuevo procedimiento empleado a inicios del presente año, se basa en medir a 

los vendedores el número de cotizaciones que envía por día, semana, mes y año. 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 mínimo, teniendo en cuenta también el volumen de 

venta. Si la autorización procede se envía la cotización formal al cliente indicando los 

términos de la venta y si en un caso la autorización se deniega se opta por comentar al cliente 

que por el momento los costos logísticos no permiten ofrecer el actual precio que maneja su 

mercado. 
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Imagen N°17 

Emisión de la cotización formal 

 

 
Fuente: La Empresa 
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1.3.1.7. RECEPCIÓN DE ORDEN DE COMPRA 

 
a. DIAGRAMA DE BLOQUES 

Figura N°12  

Diagrama de Bloques del Proceso de Recepción de Orden de Compra 

 

INFORMA AL CLIENTE RECEPCIÓN DE OC, GUARDA 
DOCUMENTO

RESERVA DE PRODUCTO

CONFIRMACIÓN DE RESERVA DE PRODUCTO

VINCULA LA RESERVA A LA COTIZACIÓN FORMAL

ENVÍA AL CLIENTE LAS MEJORES FECHAS DE EMBARQUE 
PARA SU ELECCIÓN

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

 

Fuente: La Empresa 

Elaboración: Propia 
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b. FLOW SHEET 

Figura N°13 

 Diagrama de Flujo del Proceso de Recepción de Orden de Compra 

 

INICIO

NO HAY 
DISPONIBILIDAD 

INMEDIATA

FIN

INFORMA AL 
CLIENTE 

RECEPCIÓN DE 
OC, SE EVALUA 
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ARCHIVO
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PRODCUTO

CONFIRMACIÓN DE 
RESERVA DE 
PRODUCTO

SI HAY 
DISPONIBILIDAD 

INMEDIATA
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NÚMERO DE CRP A 

LA COTIZACIÓN 
FORMAL

INFORMA AL 
CLIENTNE LAS 

MEJORES FECHAS 
DE EMBARQUE 

PARA SU ELECCIÓN

INGRESA A LA 
COTIZACIÓN 

FECHAS CUT OFF, 
ETD, ETA Y 

NOMBRE DE LA 
NAVE

  
Fuente: La Empresa 

Elaboración: Propia 
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c. DESCRIPCIÓN DE OPERACIONES 

➢ Informa al cliente recepción de orden de compra, guardar archivo 

Una vez enviada la cotización, el cliente muchas de las veces pueden aceptar 

inmediatamente nuestra oferta, o pedir un descuento. Se evalúa si es conveniente otorgar una 

baja en el precio o renegociar por un volumen exacto. Dependiendo del acuerdo, el cliente 

brinda su aceptación vía correo electrónico y envían su orden de compra. Se informa al 

cliente la recepción de la misma y se proceder guardar el archivo en la carpeta del cliente. 

Imagen N°18 

Recepción orden de compra 

 
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 planificación el producto, en la información solicitada se completa el 

cliente, la fecha actual, la fecha de embarque estimada, el puerto de entrega, el incoterm, el 

código de producto, la estiba que se utilizará, sí la carga necesitará 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 

 Generación de reserva de producto (SRP) 

 

Fuente: La Empresa 
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➢ Confirmación de reserva de producto 

Si en un caso existe disponibilidad inmediata de producto, el área de planificación se 

encarga de confirmar la reserva automáticamente por sistema, sin embargo, en el caso en el 

que no existiera producto, el área de planificación propondrá fechas de disponibilidad 

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

. 

Imagen N°20 

Confirmación de reserva de producto (CRP) 

 

Fuente: La Empresa 

 

➢ Vinculación de producto a la cotización formal 

Una vez recibida la confirmación de la fecha de disponibilidad de producto en planta, 

planificación también completa los costos de embarque, y flete que debemos considerar, se 

genera un cálculo de EXW formal y se revalida la información brindada por el área 

mencionada y sí en un caso la venta está ligada a un seguro el sistema prorratea este valor. El 

número del cálculo es anexado a la cotización formal al igual que el número de confirmación 
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de producto que se debe vincular a dicha cotización a fin de que el sistema permita su 

ingreso. 

➢ Envío al cliente de las mejores fechas de embarque para su elección 

Una vez que el sistema otorgue conformidad respecto a todos los datos vinculados, se 

procede con la búsqueda 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 envío. 

➢ Confirma en la cotización fechas y nombre de la nave 

Una vez recibido la decisión del cliente, se coloca en la cotización formal la fecha cut 

off (se considera 6 días 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 área de fletes solicite la reserva de 

espacio en el buque con dicha nave solicitada. También se añade la fecha límite de despacho 

que se tendría en el contrato de venta y por último se añade el costo del transporte interno.  
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1.3.1.8. ENVÍO DE DOCUMENTOS DE VENTA 

 

a. DIAGRAMA DE BLOQUES 

Figura N°14  

Diagrama de Bloques del Proceso del envío de los documentos de venta 

 

EMISIÓN DEL CONTRATO DE VENTA

EMISIÓN PROFORMA INVOICE

EMISIÓN CAUTION SHEET

EMISIÓN DE CONDICIONES STANDARD DE VENTA

ELABORACIÓN ETIQUETA

 

Fuente: La Empresa 

Elaboración: Propia 
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b. FLOW SHEET 

Figura N°15  

Diagrama de Flujo del Proceso del envío de los documentos de venta 

 

 

 

 

Fuente: La Empresa 

Elaboración: Propia 
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c. DESCRIPCIÓN DE OPERACIONES 

➢ Emisión del contrato de venta 

Sí la cotización pasó por autorización, se debe esperar a que las gerencias encargadas 

aprueben o denieguen la misma para proceder con el envío formal de dichos documentos al 

cliente. Sí la cotización no pasa por autorización el sistema automáticamente da pase para 

generar el contrato y cotización automáticamente. 

La cotización tiene habilitada la edición del documento de venta, prácticamente se 

completa o modifica los acuerdos establecidos en el documento para que esté acorde con la 

negociación del cliente. Se completa el número de orden de compra o se coloca “without” si 

en un caso no hubiera enviado el documento, se verifica si es correcta la fecha límite de 

despacho y los documentos de exportación que se enviarán, en un caso el producto sea de 

origen boliviano (correspondiente a nuestra planta en Oruro) se verifica que se omita el envío 

del certificado de origen. 
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Imagen N°21 

Emisión de contrato de venta 
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Fuente: La Empresa 

 

➢ Emisión de la proforma Invoice 

En este caso se trata del envío 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 

información del estado de cuenta a fin de que los clientes puedan dar indicación a sus bancos 

de proceder con el pago según la condición con la que se esté trabajando. Para varios de los 

clientes este documento es de ayuda para que obtengan la licencia de importación de sus 

países. 
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Imagen N°22 

Emisión de factura proforma 

 

 
Fuente: La Empresa 
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➢ Emisión 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, cómo proceder en caso de reclamo del producto o el 

servicio brindado en la exportación, haciendo hincapié que tiene un tiempo determinado para 

hacer las observaciones respectivas y una vez culminada el tiempo no sería posible aceptar un 

reclamo. 
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Imagen N°23 

Emisión Caution Sheet

 

Fuente: La Empresa 
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➢ Emisión de las condiciones standard de venta 

Documento emitido para que el cliente conozca hasta donde llegan las 

responsabilidades de la empresa según el Incoterm que se esté manejando, se emite en 

versión español para los clientes naciones y en versión inglés para los clientes 

internacionales, se envía a los clientes nuevos en cada orden de compra que se reciba hasta 

cumplir el año y para los clientes regulares sólo se envía anualmente según lo estipulado en la 

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

Emisión condicione estándar de venta 

  
Fuente: La Empresa 
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Imagen N°25 

 Emisión condicione estándar de venta 

 
Fuente: La Empresa 
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Imagen N°26 

Emisión condicione estándar de venta 

 

 
Fuente: La Empresa 
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➢ Elaboración 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 elaboración de la etiqueta añadiéndole el número de lote, fecha de producción y 

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

 

Imagen N°27 

 Elaboración de etiqueta 

 

Fuente: La Empresa 
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1.3.1.8. PREPARACIÓN DE PEDIDO 

 

a. DIAGRAMA DE BLOQUES 

Figura N°16 

 Diagrama de Bloques del Proceso de Preparación de Pedido 

 

RECEPCIÓN DEL CONTRATO DE VENTA FIRMADO

INSTRUCCIONES BUYER, CONSIGNEE, NOTIFY

INFORMACIÓN DE LA DIRECCIÓN DEL ENVÍO DE 
DOCUMENTOS

INFORMACIÓN DE LOS CONTACTOS PARA EL AVISO DE NAVE 
Y ZARPE

ENVIAR PEDIDO AL ÁREA DE DISTRIBUCIÓN

 

Fuente: La Empresa 

Elaboración: Propia 
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b. FLOW SHEET 

Figura N°17  

Diagrama de Flujo del Proceso de Preparación de Pedido 
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ENVÍO DE 
DOCUMENTOS 

ORIGINALES
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FIN
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Fuente: La Empresa 

Elaboración: Propia 
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c. DESCRIPCIÓN DE OPERACIONES 

 

➢ Recepción del contrato 

La cotización ingresada se confirma como nuevo pedido y se mantiene el número de 

contrato, el número de la orden de compra y la fecha límite 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 información 

necesaria. Sí 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 área 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 envía sin firma para que el cliente sea el 

primero en brindar su conformidad, se agradece el envío y una vez anexado el contrato al 

pedido se le envía el documento firmado.  
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Imagen N°28 

Generación nuevo pedido 

 

Fuente: La Empresa 
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Imagen N°29 

Generación nuevo pedido 

 
Fuente: La Empresa 

 

Imagen N°30 

Generación nueva pedido 

 

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 

información que irá 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 condición de pago negociada, sí en un caso es “at sight” está debe ser “to the 

order” por temas de regulación de aduanas y el notify para el aviso de la persona que 

gestionará en destino los documentos. 

➢ Información para el envío de documentos 

 A la par que se solicita la información del buyer/consignee y notify se solicita el 

nombre de la empresa, dirección, código postal, teléfono y persona de contacto para enviar 

los documentos originales del embarque por Courier, en este caso nosotros trabajamos el 

envío a través de DHL o Fedex. 

➢ Información de contactos para el aviso de nave y zarpe 

 

 A la par que se solicita la información para el envío del juego original de 

documentos, se explica que la área de logística una vez cuente con el draft de los documentos 

de embarque se enviará para su verificación y conformidad, se reconfirma los nombres de las 

personas y sus correos electrónicos para hacer llegar está información así como también se le 

envía por correo electrónico la naviera y fechas de embarque en la que se enviará el producto, 

y por último el sistema reporta cuando la nave asignada partió del puerto de origen. 
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➢ Enviar el pedido al área de distribución 

Una vez culminado de completar el pedido con la información y documentos 

recibidos, se verifica que los campos solicitados por el sistema estén completos para darle 

conformidad que el pedido está disponible para su facturación y que distribución 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 

 

VERIFICACIÓN ASIGNACIÓN AL DISTRIBUIDOR

VERIFICACIÓN DE LA SOLICITUD  DE RESERVA DEL ESPACIO 
EN LA NAVE

VERFICACIÓN DE LA RECEPCIÓN DEL BOOKING

SOLICITAR INFORMACIÓN DEL LOTE Y FECHAS DE 
PRODUCCIÓN Y CADUCIDAD PARA EL LLENADO DE LA 

ETIQUETA

VERIFICACIÓN DE LA MOVILIZACIÓN DEL PRODUCTO DESDE 
NUESTRO ALMACÉN AREQUIPA, ORURO Y LIMA

SEGUIMIENTO A LA NAVE PARA RECONFIRMAR EL ETA DEL 
MISMO EN DESTINO

 

Fuente: La Empresa 

Elaboración: Propia 
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b. FLOWSHEET 

Figura N°19 

 Diagrama de Flujo del Proceso de Seguimiento del Embarque 
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CONSOLIDACIÓN

INSPECCIÓN DE LA 
CARGA

RECONFIRMACIÓN 
FECHA ETA DESTINO

FIN

 

Fuente: La Empresa 

Elaboración: Propia 
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c. DESCRIPCIÓN DE OPERACIONES 

➢ Verificación asignación al distribuidor 

Para una mayor verificación de que el pedido tramitado vaya por buen camino es 

necesario hacer un respectivo seguimiento para no descuidar ningún paso al que esté 

sometido, esto a fin de garantizar al cliente que la fecha de embarque informada se cumplirá. 

Una vez que el pedido está en manos del área de logística se verifica que el mismo haya sido 

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

 

➢ Verificación de la solicitud de reserva de espacio en la nave 

Logística al recibir el pedido, genera el aviso al área de almacén del producto a 

despachar y sí es el caso de que lleve etiquetas se le envía para su coordinación con la 

imprenta. A la par se solicita la reserva de espacio en la nave indicada al área de fletes para 

que negocie con la naviera espacio y si es factible una mejora de la tarifa. 

 

➢ Verificación de recepción del booking 

El área de logística tiene como plazo enviar la confirmación de la reserva de espacio 

en la nave solicitada en 3 días. Sí en un caso no se consigue el espacio, esta misma área 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. 

  



 

 

81 
 

➢ Solicitar información necesaria para el llenado de marca 

El almacén es el área encargada de verificar si la etiqueta solicitada requiere que sea 

completada, en la mayoría de los casos solicitan al área de control de calidad que proporcione 

la información de número de lote y fechas de producción y caducidad. El vendedor es el 

encargado de completar vía corel draw la información indicada a fin de enviarla nuevamente 

al área de almacén y coordine con la imprenta la impresión y con los estibadores para que lo 

coloquen en los sacos. 

➢ Verificación de la movilización del producto desde Almacén  

Previa coordinación con el distribuidor se verifica con el personal de inspección si el 

producto ha sido enviado a los almacenes de consolidación. 

 

➢ Seguimiento a la nave para reconfirmar el ETA en destino 

Las navieras en sus páginas 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 

tránsito a inspección o en peor de los casos si ha sido declarada en abandono. 
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Imagen N°31 

Tracking booking 

S  

Fuente: La Empresa 
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Imagen N°32 

Tracking booking 

 

 
Fuente: La Empresa 
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CAPÍTULO II 
 

 

 ASPECTOS METODOLOGICOS 
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La presente investigación se basó en un trabajo de campo, en el cual se recopiló 

información primaria a través del desarrollo de una encuesta virtual realizado en Google 

Forms.  

Para la encuesta se utilizó un tipo de muestreo estratificado, ya que solo se encuesto al 

100% de los trabajadores administrativos y no a todas las áreas de la empresa estudiada. De 

esta manera se obtuvo información de las distintas áreas involucradas en la empresa industrial 

relacionada al desarrollo del área logística.  

La ventaja del tipo de muestreo utilizado en este estudio es que asegura que la 

muestra represente eficazmente a la población estudiada en función a las distintas variables y 

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

Para la corroboración de una encuesta fiable, se realizó una encuesta precedente, es 

decir una encuesta de prueba con el objetivo de verificar si todas las interrogantes ayudarían 

al propósito de esta investigación. Dicha prueba se realizó el día 15 de junio del presente año 

y solo se encuesto a una persona de cada área 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 días 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 áreas administrativas.  

Por otra parte, la distribución de la encuesta tiene preguntas de opción múltiple las 

cuales nos permitió redirigir al encuestado para que las preguntas fueran contestadas 
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correctamente, así mismo cabe resaltar que para contabilizar y generar resultados y 

estadísticas confiables las respuestas deben ser de opciones múltiples ya que las preguntas 

dicotómicas 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 encontrará en el anexo número uno.   

2. ANALISIS ESTADISTICOS DE LAS ENCUESTA 
 

A continuación, se procede a sistematizar la información recolectada en las encuestas 

virtuales realizadas, se ha incluido el cuadro con la información recolectada por las encuestas 

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

Cabe resaltar que en este capítulo se logró cumplir con el objetivo de determinar si los 

procesos de la gestión logística son eficientes para medir las exportaciones de ácido bórico, 

así mismo se determinó los factores que dificultan la agilidad en los despachos y embarques. 
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2.1. LOGISTICA 

Se encuestó al área de Logística ya que es el área 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 área para 

poder agilizar los diferentes canales de distribución. 

A. RESULTADOS DEL AREA LOGÍSTICA 

 

Imagen N°33  

Resultados Área Logística 

 

Fuente: Encuesta 
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Figura N°20  

 

Tiempo en el que se envían las cotizaciones y opciones de naviera – Área Logística 

 

         

      
Fuente: Propia 

Elaboración: Propia 

 

   

 Según lo explicado en los procesos de cada área, cuando los clientes solicitan una 

cotización a un determinado puerto el área comercial solicita al área logística 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 más según la necesidad que tenga ya sea por 

precio, tiempo de tránsito y los días libres en destino. En estos gráficos podemos observar 

que el tiempo empleado en cotizar según el área logística es entre 4 y 7 días, lo cual no 

cumple con el procedimiento estipulado para esta gestión, ya que el área comercial debe 

enviar su cotización como máximo en tres días al cliente; a fin de evitar que se busque otro 

proveedor de ácido bórico. Adicionalmente, se puede observar en el gráfico que solo se 

envían dos opciones de navieras por lo cual tampoco se está cumpliendo con el estándar de 

tres navieras cotizadas dejando al cliente con opciones limitas de embarque. 

0%

25%

63%

13%

Tiempo que se emplea 
para enviar cotizaciònes - 

Area Lógistica

1 día – 3 días

3 días – 5 días

4 días – 7 días

Más de 7 días

25%

75%

Nùmero de opciones de 
navieras - Area Lógistica

1 opcion 2 opciones
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Figura N°21  

 

Toneladas cotizadas mensualmente de ácido bórico y contenedores enviados al puerto 

del Callo - Área Logística 

 

 

  
  

Fuente: Propia 

Elaboración: Propia 

 

Según los gráficos, 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 mínimo 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 más 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 máximo en meses de alta demanda.  

0% 13%

25%
63%

Cotizacion mensual de ácido 

borico - Area Lógistica 

20TM – 80TM

100TM – 300TM

400TM – 600TM

700TM – 1000TM

25%

38%

25%
13%

Contenedores enviados 

mensualmente - Area de 

Logistica 

10 CNTR (26TM/CT) - 20 CNTR

(26TM/CT)

30 CNTR (26TM/CT) - 40 CNTR

(26TM/CT)

50 CNTR (26TM/CT) - 60 CNTR

(26TM/CT)

70 CNTR (26TM/CT) - MÁS DE 80 CNTR

(26TM/CT)
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Figura N°22  

Tiempo para enviar la confirmación de booking - Área Logística 

 

 

  
Fuente: Propia 

Elaboración: Propia 

 

 

Como podemos observar, la confirmación del booking se envía entre 4 a 7 días luego 

de confirmada la orden de compra, esto nos indica que no necesariamente se alcanza espacio 

en el buque de acuerdo a la fecha de embarque solicitada por el cliente lo que en algunas 

ocasiones puede generar un reclamo por la entrega tardía de mercadería. Es por eso que se 

recomienda que el área logística emplee como máximo tres días para enviar la confirmación 

del booking.   

  

0%

25%

63%

13%

Rango de tiempo para envio de booking - Area 

Lógistica

1 día – 3 días 3 días - 5 días 4 días – 7 días Más de 7 días
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Figura N°23 

 Demoras en el desaduanaje de mercadería por la demora en él envió de documentos - 

Área Logística 

 

 

 
Fuente: Propia 

Elaboración: Propia 

 

Como podemos visualizar en el gráfico, el 63% de las personas que trabajan en el área 

logística creen que todos los clientes se encuentran perjudicados al no poder desaduanar la 

mercadería cuando se trata de tiempos de tránsito cortos (menores a 20 días), donde la 

mercadería llega antes que los documentos de exportación los cuales son vitales para que 

puedan desaduanar el producto, generando un sobrecosto por sobreestadía, el cual es asumido 

por el cliente.   

 

  

0%
0%

38%

63%

Porcentaje de clientes perjudicados al no poder 

desaduanar la mercaderia - Area de Logistica 

10% - 20%

20% - 30%

30% - 40%

100%
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Figura N°24  

Percepción en la participación en el mercado del boro - Área Logística 

 

 
Fuente: Propia 

Elaboración: Propia 

 

 

Según el área logística la participación que tiene la empresa industrial en el mercado 

de boro es del 15%, cabe resaltar que en esta participación influye mucho la diferencia que 

existe con otros proveedores del mismo producto, como área logística seria en la calidad de 

servicio pre - venta con él envió de cotizaciones, durante la venta con la confirmación del 

booking y la post venta con el seguimiento del embarque. 

 

 

 

 

 

 

 

  

25%

50%

25%

0%

Participacion en el mercado del boro- Area de 

Lógistica 

3% 15% Más de 45% 60% - 100%
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2.2. COMERCIAL  

Se encuesto al área comercial ya que son ellos quienes tienen el trato directo con el 

cliente, conocen el producto, cantidad de toneladas y los puertos donde se exportará.   

Además, 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 área Comercial 

 

Fuente: Encuesta 
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Figura N°25  

 

Tiempo en el que se envían las cotizaciones y opciones de naviera – Área Comercial 

 

 

   
   

Fuente: Propia 

Elaboración: Propia 

 

 

Según el área comercial, el área logística emplea un rango mayor de tiempo (más de 7 

días) en enviar las cotizaciones de los puertos solicitados y que además no están cumpliendo 

en enviar como mínimo tres opciones de navieras, lo que indicaría una alta probabilidad de 

que el cliente no confirme la compra por tener solo una alternativa de embarque.  

0% 14%

14%

71%

Tiempo que emplea logística 

para enviar cotizaciones - Área 

Comercial

1 día – 3 días

3 días – 5 días

4 días – 7 días

Más de 7 días

43%

43%

14% 0%

Opciones navieras cuando se 

cotiza a un nuevo puerto - Área 

Comercial

1

2

3

Más de 3



 

 

95 
 

Figura N°26  

 

Requerimientos recibidos de clientes Finales e Intermediarios– Área Comercial 

 

    
 

Fuente: Propia 

Elaboración: Propia 

 

Como se puede visualizar en los gráficos, 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 indicaría que el margen de las ventas lo hacen los usuarios 

finales del producto ya que si nos basaríamos solo en clientes intermediarios tales como 

agentes o distribuidores el margen disminuiría ya que a estos se les ofrece un precio menor en 

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

 

Porcentaje de órdenes de compra concretadas – Área Comercial 

 

 
Fuente: Propia 

Elaboración: Propia 

 

Según el grafico podemos observar que de todos los requerimientos recibidos entre 

clientes finales e intermediarios solo se concreta en una orden de compra (confirmación de la 

venta) el 40% al 60% de lo cotizado, esto nos muestra que existirían ciertos factores en las 

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

industrial.  

  

29%

0%

43%

29%

Porcentaje de requerimientos convertidos en órdenes de 

compra - Área Comercial

10% - 20% 20% - 40% 40% - 60% 60% 100%
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Figura N°28  

 

Demoras en el desaduanaje de mercadería por la demora en él envió de documentos – 

Área Comercial 

 

Fuente: Propia 

Elaboración: Propia 

 

Según el grafico, podemos notar que el 71% de los colaboradores del área comercial 

cree que el 100% de los clientes han presentado inconvenientes para desaduanar su 

mercadería debido a la demora del envió de los documentos de exportación 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. 

  

0% 0%

29%

71%

Porcentaje de clientes perjudicados por no desaduanar la 

mercadería debido a la demora en el envío de 

documentos de exportación - Área Comercial
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Figura N°29 

 

 Percepción en la participación en el mercado del boro – Área Comercial 

 

 
Fuente: Propia 

Elaboración: Propia 

 

 Como se puede observar en el grafico según los colaboradores del área comercial la 

empresa industrial tendría una participación del 15 % en el mercado del boro, como área 

comercial esto se da por el tiempo de respuesta cuando se recibe nuevos requerimientos de 

cliente, en la rapidez del trámite de su pedido y en el servicio post venta para conocer cómo 

les fue a los clientes con el producto obtenido de esta manera se logrará mantener una 

relación comercial con los usuarios finales.  
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2.3. DISTRIBUCIÓN  

Se recolectó datos de esta área, ya que es la encargada de toda la tramitología de los 

documentos de exportación, los cuales son de vital importancia para que los clientes logren 

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

A. RESULTADOS DEL AREA DE DISTRIBUCION 

Imagen N°35 

Resultados área Distribución 

 

Fuente: Encuesta 

 

  



 

 

100 
 

Figura N°30  

 

Tiempo para enviar la confirmación de booking - Área Distribución 

 

  

Fuente: Propia 

Elaboración: Propia 

 

. Como podemos visualizar en el gráfico el tiempo que se emplea para recibir el 

booking por parte del área logística es más de 7 días, a partir de esa fecha recién se puede 

empezar a emitir los documentos de exportación lo que quiere decir que sería un tiempo en 

contra para el envío de documentos que en varias ocasiones repercute en reclamos recibidos. 

  

20% 0%

20%60%

Rango de tiempo para envio de booking - 
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Figura N°31  

 

Demoras en el desaduanaje de mercadería por la demora en él envió de documentos - 

Área Distribución 

 

 

 
 

Fuente: Propia 

Elaboración: Propia 

 

 

 Según lo reflejado en el gráfico podemos corroborar que basta que un proceso de la 

cadena logística demore para que afecte directamente al cliente cuando este necesita 

desaduanar la mercadería recibida. La mitad de los colaboradores de esta área tienen la 

convicción de que los clientes están 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, implicaría la gestión tardía de la 

exportación y no solo en temas documentarios sino también en el despacho de la mercadería 

desde el almacén.  
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2.4. CONTABILIDAD 

Se optó por encuestar esta área ya que son ellos los que manejan la información 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 ácido bórico que no se exporta por ende influye 

en costos adicionales para la empresa industrial. 

A. RESULTADOS DEL AREA DE CONTABILIDAD 

Imagen N°35 

Resultados área Contabilidad 

 

Fuente: Encuesta 
  



 

 

103 
 

 

Figura N°32 

 

 Pérdidas en las ganancias por el sobre stock - Área Contabilidad 

 

 

Fuente: Propia 

Elaboración: Propia 
 

Como se puede visualizar en el gráfico el porcentaje de pérdidas según el área 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 está generando una 

pérdida. 
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2.5. FINANZAS 

Se determinó encuestar al área de finanzas ya que detallará cuál es el impacto que 

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

A. RESULTADOS DEL AREA DE FINANZAS  

Imagen N°36 

Resultados área Finanzas 

 

Fuente: Encuesta 
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Figura N°33 

 

 Costos Logísticos y el margen de ganancia - Área Finanzas 

 

 
Fuente: Propia 

Elaboración: Propia 
 

 Según lo visto en el gráfico, el 44% de los trabajadores en el área de finanzas que 

llevan la información de los costos logísticos creen que en los últimos años el margen de 

ganancias esperado se ha visto afectado por estos. Lo que indicaría que el área de logística 

incurre en costos innecesarios para la exportación como el tener que pagar impuestos a las 

navieras por entregar mercadería en puerto fuera de fecha y lograr embarcar en el buque 

solicitado por el cliente. 
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3. ANÁLISIS SPSS 

Con los datos recopilados se procedió a analizarlos en SPSS tanto descriptiva y 

estadísticamente con la prueba de Chi -cuadrado, se optó por utilizar esta prueba estadística 

ya que es una de la más conocidas y confiables al momento de relacionar dos variables y a 

diferencia de otras pruebas estadísticas el número de modalidades por variable es ilimitado y 

el número de filas y columnas de la tabla no tiene por qué coincidir, de tal manera se 

obtuvieron los siguientes resultados: 

Tabla N° 2 

Relación entre el tiempo de cotización y órdenes de compra confirmadas 

 

Fuente: Encuesta propia, (2022) 
 

En la tabla número 2 se analizó la comparación y relación entre el tiempo en el que se 

envían cotizaciones al área comercial y cuantas de estas se convierten en órdenes de compra, 

se obtuvo como resultado que   actualmente de todos los requerimientos recibidos solo entre 

el 10% y 20 % se convierten en órdenes de compra, esto debido a la demora en él envió de 

las cotizaciones (más de 7 días).  

 Requerimientos convertidos en órdenes 

de compra 

 

 

  Total 10% - 

20% 

20% - 

40% 

40% - 

60% 

60% 

100% 

Tiempo en el que se 

envió cotizaciones 

3 días – 5 

días 

0 0 1 2 3 

4 días – 7 

días 

3 2 2 1 8 

Más de 7 

días 

4 3 2 0 9 

Total 7 5 5 3 20 
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Tabla N° 3 

Valor de Chi-cuadrado 

 

 

 
 
 
 
 

 
Fuente: Encuesta propia, (2022) 

 
En la tabla número 3, se procedió a analizar el chi-cuadrado dando como resultado 

0.0484 siendo este el valor menor a 0.05 por lo cual existe una relación entre ambas 

variables, lo cual nos indica que cuando el envío de cotizaciones se da en un plazo mayor a 7 

días, la empresa industrial no obtiene el porcentaje esperado de ventas. Por lo tanto, se 

determina que, a mayor tiempo de demora en el envío de las cotizaciones, menor serán las 

órdenes de compras recibidas.  

  

 Valor Gl 

(Grados 

de 

libertad) 

Significación 

asintótica 

(bilateral) 

Chi-cuadrado de 

Pearson 

5,479a 6 0,0484 
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Tabla N° 4 

Relación opciones de navieras y órdenes de compra confirmadas 

 Requerimientos convertidos en órdenes 

de compra 

          

Total 

10% - 

20% 

20% - 

40% 

40% - 

60% 

60% 

100% 

Opciones de 

Navieras recibidas 

 

1 opción 
5 4 3 0 12 

2 opciones 
0 4 2 1 7 

 3 opciones 
0 0 0 1 1 

 Total 

5 8 5 2 20 

Fuente: Encuesta propia, (2022) 

 
Como se puede observar en la tabla  número 4  la gestión logística se ve deficiente ya 

que tan solo el 20% y 40% de los requerimientos recibidos se convierten  en órdenes de 

compra esto sucede porque solo se envían una opción de naviera, sin embargo por 

procedimiento se deberían enviar entre  2 y 3 opciones, ya que esto permite  que los clientes 

tengan más alternativas para tomar una decisión de compra, de esta manera pueden evaluar 

no solo el costo de flete sino también el tiempo de tránsito de cada naviera, si esta hace 

transbordos de la mercadería y si también ofrecen días libres para desaduanar la mercadería 

en destino. 
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Tabla N° 5 

Valor de Chi-cuadrado 

 
 
 
 
 
 
 
 

Fuente: Encuesta propia, (2022) 

 
Para corroborar el análisis estadístico de la tabla de contingencia número 4, se 

procedió a hacer el test de chi–cuadrado, el cual dio como resultado un valor menor a 0.05, 

por lo tanto, existe relación entre ambas variables, lo que nos indica que existe una falta de 

negociación en la cantidad de opciones navieras enviadas lo cual influye directamente en las 

órdenes de compras recibidas, y como se analizó no se está cumpliendo el procedimiento 

establecido, lo que repercute en no cumplir las metas comerciales proyectadas anualmente.  

  

 Valor Gl 

(Grados 

de 

libertad) 

Significación 

asintótica 

(bilateral) 

Chi-cuadrado de 

Pearson 

4,891a 6 0,0558 
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Tabla N° 6 

Relación de Toneladas de ácido bórico y contenedores enviados al puerto del Callao 

 Rango de contenedores enviados mensualmente 

al puerto del callo 

                

Total 

10 CNTR 

(26TM/CT

) - 20 

CNTR 

(26TM/CT

) 

30 CNTR 

(26TM/CT

) - 40 

CNTR 

(26TM/CT

) 

50 CNTR 

(26TM/CT

) - 60 

CNTR 

(26TM/CT

) 

70 CNTR 

(26TM/CT

) - MÁS 

DE 80 

CNTR 

(26TM/CT

) 

Toneladas de ácido 

bórico 
 

100TM – 300TM 0 2 0 0 2 

400TM – 600TM 2 3 5 2 12 

700TM – 1000TM 
0 1 4 1 6 

                                       Total 
2 6 9 3 20 

Fuente: Encuesta propia, (2022) 

 
En la tabla número 6 podemos ver que mensualmente se está exportando entre 400 – 

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

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

la cantidad de opciones navieras que se está manejando. 
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Tabla N° 7 

Valor de Chi-cuadrado 

 Valor Gl 

(Grados 

de 

libertad) 

Significación 

asintótica 

(bilateral) 

Chi-cuadrado de 

Pearson 

6, 944a 6 0,0326 

Fuente: Encuesta propia, (2022) 

 

En la tabla número 7 se procedió a analizar el test de chi–cuadrado, dando un 

resultado de 0.0326 menor a 0.05, por lo que existe una relación entre ambas variables, lo que 

nos indica que la exportación de ácido bórico no está cumpliendo el escenario ideal de 

exportar más de 80 contenedores mensuales haciendo menos competitiva a la empresa 

industrial ya que no cumple con la demanda actual del mercado del boro.  

  



 

 

113 
 

Tabla N° 8 

Relación de la confirmación del booking y el tiempo en el envío de documentos 

 Demora en él envió de 

documentos de 

exportación 

Total 

30% - 40% 100% 

Tiempo en el que se 

envía el booking 

 1 día – 3 días 1 2 3 

 3 días - 5 días 0 3 3 

 4 días – 7 días 
3 6 9 

 Más de 7 días 4 1 5 

 Total 8 12 20 

Fuente: Encuesta propia, (2022) 

 

En la tabla número 8 podemos observar que el tiempo en el que se envía el booking 

repercute en la demora del envió de documentos de exportación, actualmente el área logística 

se demora en enviar el booking entre 4 – 7 días, por lo que los clientes se ven afectados en un 

100% ya que en varias ocasiones la mercadería llega antes de los documentos que se 

necesitan para desaduanar dicha mercadería, generando gastos de sobreestadía. 
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Tabla N° 9 

Valor de Chi cuadrado 

 Valor Gl 

(Grados 

de 

libertad) 

Significación 

asintótica 

(bilateral) 

Chi-cuadrado de 

Pearson 

5, 556a 3 0,0135 

Fuente: Encuesta propia, (2022) 
 

En la tabla número 9 se realizó 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 área logística se 

demora para confirmar la reserva del espacio en el buque, se corre el riesgo de perder 

reordenes ya que el gasto en el que se incurre por sobreestadía lo asume enteramente el 

cliente, está sería 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 área logística emplea más del tiempo establecido según procedimiento 

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

➢ El área logística no cuenta con información 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 año, debido a los altos costos logísticos, no se pueden cumplir con 

enviar el número de contenedores proyectados mensualmente.  

➢ Existen países que para importar productos tales como el ácido bórico 

necesitan anticipar las licencias de importación para sus compras en el año, sin 

embargo, dado que el precio del producto ofertado no es fijo y el área logística 

no envía la información necesaria a tiempo para el trámite de esta licencia, no 

nos califican como principal proveedor para estos países.  

➢ El área logística no logra conseguir el booking (confirmación 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 gestión logística toma demasiado tiempo en el envío 

de documentos de exportación, 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 sobreestadía, por lo que el cliente no toma en cuenta 

a la empresa industrial para futuras exportaciones.  
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3.2. PROPUESTA ESTRATÉGICA 

A. ESTRATEGIAS  

Después de analizar la gestión logística de la empresa industrial, se ha desarrollado 

diferentes propuestas las cuales puedan ayudar a medir la exportación de ácido bórico. 

➢ A la problemática del tiempo en el que el área logística envía las cotizaciones 

(más de 7 días) no se cuenta con respuestas inmediatas a la solicitud de fletes 

en el tiempo determinado según procedimiento, lo que lleva a perder una 

cotización, además que la falta de negociación 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 días que quedan para enviar dicha 

cotización, al mismo tiempo el área logística podrá registrar en el sistema la 

etapa en la que se encuentra la negoción con las navieras, de tal manera que el 

área comercial pueda ver el estado de su solicitud y mantener informado al 

cliente que están trabajando para brindarle una pronta respuesta. 

Adicionalmente el área logística necesita herramientas de información para 

poder mantener una mejor negociación con las distintas navieras esto quiere 

decir que se debe analizar las estadísticas que se tienen, actualmente trabajan 

con una plataforma paga (Penta Transaction) la cual brinda información 

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

dos fuentes de información para realizar dicho análisis.  

➢ Con respecto a la falta de negociación por parte del área de logística 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 será factible ya que la 

empresa si tendría el poder de negociación con las navieras ya que suele 

exportar grandes volúmenes (entre 50 y 60 contenedores mensuales). Por otro 

lado, creando estas alianzas estratégicas se evitará las demoras en las 

cotizaciones a ciertos destinos ya que el área logística contará con la 

información inmediata y no tendrá que esperar a la respuesta de otras navieras. 

Adicional a ello, dado que, en ciertos países como la India, se necesita una 

licencia de importación porque productos como el ácido bórico son 

considerados mercancías controladas o peligrosas, sería favorable mantener 

una sola tarifa de flete al año, 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 importación de una manera rápida y 

eficiente. 

➢ A la problemática de las demoras en la recepción del booking lo cual perjudica 

al envío de documentos de exportación, 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 España, Jacksonville 
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en Estados Unidos, Manila en Filipinas, Jakarta en Indonesia, Nueva Sheva en 

India, entre otros; de los cuales no tendría razón el tener las tarifas de flete 

desactualizadas y mucho menos recién negociar con las navieras (luego de la 

confirmación del cliente) para mantener el costo del flete, creemos que este 

proceso tardío dificulta más el poder embarcar en la fecha solicitada por el 

cliente; sumado a ello se debe tener en cuenta que, los días de tránsito interno 

desde el almacén de la empresa industrial en Arequipa hasta el puerto del 

Callao son 2 días 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 consolidación 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 mercadería 

para que esté lista y pueda ser enviada a los almacénese de consolidación y así 

evitar roleos de la naviera que repercuten en gastos adicionales. Por otra parte, 

una propuesta de mejora sería poder contar con almacenes estratégicos 

ubicados en los puertos de los países de los clientes potenciales quienes hacen 

el mayor margen de ganancia, y demandan tener la mercadería en tiempos 

cortos por lo que se podría tercerizar este servicio, y la empresa industrial solo 

deberá mantener el stock de estos almacenes constantemente, de esta manera 

se podría medir las exportaciones de ácido bórico mensualmente.  
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B. MATRIZ ESTRATÉGICA FODA (FORTALEZAS, OPORTUNIDADES, 

DEBILIDADES Y AMENAZAS) 

FODA 

FORTALEZAS DEBILIDADES 

1. Seguimiento al contenedor 

embarcado desde la fecha de 

embarque hasta la fecha de arribo. 

2. Comunicación directa con el área 

de ventas. 

3. Comunicación directa con las 

navieras. 

4. Facilidad de contar con el 

proveedor de transporte interno las 

24horas. 

5. Análisis de las estadísticas por 

partida arancelaria. 

 

 

 

 

 

 

1. Emplear más del tiempo establecido en 

enviar tarifas de fletes a puertos 

solicitados por el área comercial. 

2. No contar con información 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 logísticos. 

4. La confirmación del embarque no 

cumple la fecha de embarque solicitada 

por el cliente. 

5. Envío de documentos de exportación 

fuera de tiempo. 

 

 

 

OPORTUNIDADES ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS DO 

1. Accesibilidad a 

nuevas fuentes de 

información que 

brinden estadísticas 

actualizadas. 

2. Incremento del 

consumo del boro a 

nivel mundial. 

3. Capacidad de 

negociación en base al 

volumen proyectado. 

4. Traslado de 

mercadería a los 

almacenes en Lima. 

5. Informar al cliente 

respecto al estado de 

su pedido. 

1. (F2O1) Obtener información 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. (F3O2) Negociar directamente con 

las navieras una mejora en el flete en 

base al volumen proyectado para cada 

puerto. 

3. (F4O4) 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 según el acceso que se tiene el 

seguimiento de contenedor 

1. (D1O1) Lograr enviar cotizaciones en 

un menor tiempo dado a los accesos a las 

nuevas fuentes de información que se 

obtendrá para poder salir a negociar un 

costo fijo o mejorado. 

2. (D4O3) Lograr conseguir espacio en 

los buques solicitados por los clientes en 

base a la negociación con las navieras 

conociendo el volumen proyectado. 

3. (D505) Enviar documentos de 

exportación en fecha a los clientes 

teniendo en cuenta la información que se 

enviará de estado de su pedido desde el 

embarque hasta la llega al puerto de 

destino. 
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embarcado, ofreciendo así un valor 

agregado al servicio de atención. 

5. (F2O2) Reuniones semanales entre 

el área logística y comercial para 

definir hacía qué mercado se 

propondrá 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. Oposición al 

acuerdo con los 

comuneros. 

5. Inestabilidad 

Política de la Región y 

del País en general. 

1. (F5A1) El análisis de estadísticas 

por partida arancelaria permitirá 

verificar como se desarrolla el mundo 

del boro, en cuanto a conocer que 

proveedores de insumos están siendo 

los mejores en cuanto a precios y 

tiempo de entrega. 

2. (F3A2) El tener comunicación 

directa con las navieras permitirá 

tomar las precauciones a tiempo si en 

un caso embarcar por puerto chileno 

sería un impedimento. 

3. (F4A5) Facilidad de contar con un 

proveedor de transporte interno las 24 

horas podrá prevenir que ante 

situaciones de inestabilidad del país 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 año. 

3. (D4A3) Ofrecer un valor agregado que 

diferencie la atención no sólo por calidad 

de producto sino también de servicio 

ofrecido al cliente manteniéndolo siempre 

informado. 

4. (D5A3) Ante una demora en el proceso 

de exportación, brindar soluciones a los 

clientes ofreciendo días libres en destino, 

o una mejor de precio en su próximo 

embarque, 
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3.3. CONCLUSIONES 
 

➢ El principal factor por el cual la gestión logística 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.  

➢ La mayoría de las cotizaciones recibidas no se concretan en órdenes de 

compra, por lo cual la empresa industrial no logra exportar las cantidades 

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

➢ El área logística carece de falta de negociación con las navieras es por 

eso que se ofrecen pocas opciones de navieras a los clientes, limitándolos 

en su elección.  

➢ No se puede definir con facilidad las alternativas de puerto de embarque 

porque no se cuenta con la información exacta de las TM que se puede 

despachar ni la certeza de que las navieras puedan recalar en un puerto 

además no se cuenta con una estimación exacta del tiempo de tránsito 

marítimo por falta de información.  

➢ No se cuentan con tarifas de fletes actualizadas, y no se mantiene tarifas 

de flete estándar para puertos regulares, por lo que repercute en demoras 

para la reserva del espacio en las navieras.  

➢ Al concluir este trabajo de investigación, podemos deducir que, las 

empresas industriales dedicadas a la comercialización de productos no 

sólo deben enfocarse en cumplir con la calidad del producto sino también 
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en manejar el enfoque que tiene el área de logística con las distintas 

empresas proveedoras de servicio. 

➢ Se concluye que es importante negociar con las navieras no solo el flete 

sino los beneficios tales como los días libres en destino que la naviera 

pueda brindar ya que ante cualquier retraso en la cadena logística el 

cliente no se vea afectado e incurra en gastos innecesarios y el proceso 

sea más eficiente. 
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3.4. RECOMENDACIONES 
 

➢ Recomendamos que la empresa industrial establezca nuevos plazos de 

tiempo no mayor a 3 días para el envío de cotizaciones de fletes a 

puertos de destino. 

➢ La empresa industrial debería agilizar todos los procesos logísticos en 

general a través de nuevos parámetros para poder lograr alcanzar la meta 

de exportación establecida.  

➢ Es fundamental que se consiga herramientas de negociación para que el 

área de logística pueda tener éxito en las negociaciones con las navieras, 

tales como afiliarse a fuentes de información que brinden estadísticas 

actuales de cómo se está manejando la cadena de distribución con el 

resto del mundo. 

➢ Recomendamos que el área logística recabe información mensual sobre 

las toneladas métricas de ácido bórico que se están exportando en el 

mundo, esto a través de fuentes de información a las cuales puede 

acceder para reportar dichas cifras y así estudiar las alternativas de 

embarque.  

➢ La empresa industrial debería mantener tarifas fijas de fletes para puertos 

regulares, de esta manera se podrán evitar demoras en enviar las 

cotizaciones a los clientes y el cierre de la venta será más rápido y 

eficiente. 

➢ Se recomienda que la empresa industrial pueda sistematizar sus procesos 
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logísticos de manera que la atención al cliente sea optima desde el envío 

de cotización hasta la liberación de mercadería en destino. 

➢ Recomendamos que, el enfoque de negociación con las navieras, además 

del costo de flete, gastos de embarque, etc., se consiga un valor agregado 

para poder ofrecer a los clientes días libres en destino que les permita 

poder tener un tiempo adicional en caso exista una demora en el proceso 

de liberación de la mercadería; así como también respecto al tiempo de 

tránsito, en la medida de lo posible tratar de que la naviera ofrezca 

buques que tengan viajes directos y no con transbordos.    
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Anexos 
 

Anexo 1  

Encuesta del análisis de la gestión logística para medir las exportaciones de ácido 

bórico en una empresa industrial en Arequipa. 

Estimado colaborador somos bachilleres de la Escuela Profesional de Ingeniería 

Comercial de la Universidad Católica Santa María y estamos realizando una encuesta para 

analizar la gestión logística en INKABOR y cómo esta influye en las exportaciones del ácido 

bórico. 

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

preguntas: 

1. Indique a qué área pertenece: 

 
a) Logística (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) Distribución (contestar hasta la pregunta 10) 

 
2. ¿Cuál es el rango de tiempo que el área logística utiliza para enviar la cotización de 

flete a un nuevo puerto? 

 
a) 1 día – 3 días 

b) 3 días – 5 días 

c) 4 días – 7 días 

d) Más de 7 días 

 
3. ¿Cuántas opciones de navieras se reciben cuando se solicita cotizar un nuevo puerto? 

 
a) 1 

b) 2 

c) 3 

d) Más de 3 

 
4. ¿Cuántas toneladas de ácido bórico se cotizan mensualmente? 

 
a) 20TM – 80TM 

b)   100TM – 300TM 

c)   400TM – 600TM 

d) 700TM – 1000TM 
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5. ¿Cuál es el rango de tiempo en que se envía el booking luego de confirmada la 

compra del cliente? 

 
a) 1 día – 3 días 

b) 3 días - 5 días 

c) 4 días – 7 días 

d) Más de 7 días 

 

6. ¿Qué cantidad de requerimientos de ácido bórico se reciben mensualmente 

de los clientes finales? 

 
a) 50 requerimientos 

b) 100 requerimientos 

c) 150 requerimientos 

d) 200 requerimientos 

 
7. ¿Qué cantidad de requerimientos de ácido bórico 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 órdenes de 

compra? a) 10% - 20% 

b)   20% - 40% 

c)   40% - 60% 

d)   60% 100% 

 
9. ¿Cuál es el rango de contenedores que se envían mensualmente desde el 

puerto del Callao? 

 
a) 10 CNTR (26TM/CT) - 20 CNTR (26TM/CT) 

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

c) 50 CNTR (26TM/CT) - 60 CNTR (26TM/CT) 

d) 70 CNTR (26TM/CT) - MÁS DE 80 CNTR (26TM/CT) 

 
10. ¿Qué porcentaje cree usted que INKABOR tiene en la participación de 

mercado del boro? 

 
a) 3% 

b) 15% 

c) Más de 45% 

d) 60% - 100% 
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11. ¿Considera que durante los últimos años los costos logísticos han dificultado 

poder generar el margen esperado? 

 

a) Sí, totalmente 

b) Casi siempre 

c) Algunas veces 

d) Nunca 

 

12. ¿Cuánto 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) Más del 50% 

 
13. ¿En qué porcentaje considera usted que los clientes se ven perjudicados al no 

poder desaduanar su mercadería en destino debido a la demora en el envío de 

documentos de exportación? 

 
a)   10% - 20% 

b)   20% - 30% 

c)   30% - 40% 

d) 100% 
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Anexo 3 

PROYECTO DE INVESTIGACIÓN 

TITULO: ANÁLISIS DE LA GESTIÓN LOGÍSTICA PARA MEDIR LAS 

EXPORTACIONES DE ÁCIDO BÓRICO EN UNA EMPRESA INDUSTRIAL EN 

AREQUIPA, PERIODO 2015 – 2020. 

1. DIAGNOSTICO 

Según el Ministerio de Transportes y Comunicaciones (2015) en su publicación de 

cadenas logística indica que, a pesar de que Perú se ha puesto una valla muy alta en querer 

mejorar el proceso logístico de productos de exportación, basándose en el suministro de 

servicios de transporte y logística, incluyéndolo en el Plan Nacional de Logística y su 

revisión en el Plan Estratégico Nacional Exportador 2015 -2020, aún hay situaciones que 

están afectando el poder ser competitivos en la oferta exportable nacional; si nos comparamos 

con otros países subdesarrollados de América Latina, actualmente la logística que se viene 

desarrollando en el Perú se encuentra entre los últimos lugares. Esto nos indica que, la 

logística que hoy en día se maneja en el Perú aún está en proceso de crecimiento y está en la 

búsqueda de poder ser competitivos, ya que, aún existen procesos que afectan este objetivo 

que se desea alcanzar. 

Según el ministerio de transportes y comunicaciones (2015), en líneas generales, el 

rendimiento de la logística en el Perú en el periodo 2015-2020 está dentro de lo que se suele 

esperar para un país subdesarrollado, pero en comparación a los países de Chile, Panamá y 

México el índice de desempeño logístico en el Perú es menor en 0.42 puntos porcentuales, así 

como también se encuentra distante de los países como España y Corea del Sur con una 

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

mercado que deseáramos desarrollar. 

Según las declaraciones de los directivos de la empresa industrial, manifestaron que, 

el problema logístico y el impacto en las tarifas de los fletes, se debe a la falta de negociación 

con diferentes navieras a pesar que el procedimiento establecido en la empresa, detalla que, 

cuando el área comercial solicita la cotización de flete a un nuevo puerto, el área logística 

debe negociar con al menos 3 navieras en donde se indique el volumen en toneladas, 

frecuencia de embarque, tiempo de tránsito y el detalle los días libres en destino que pueden 

tener los clientes para desaduanar su mercadería , sin embargo; en la práctica no ocurre así, 

puesto que se limitan a sólo enviar tarifa de flete de una sola naviera y en un tiempo mayor al 

plazo establecido (3 días hábiles). Esto nos indica que, el área logística no está teniendo en 

cuenta cuán importante es para el área 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, así como también, la demora en el envío de la cotización a los 

clientes hace que se pierda la venta. 

Según el reporte de comercio en Arequipa primer semestre, presentado por el 

Ministerio de comercio exterior y turismo (2019), las exportaciones de ácido bórico entre los 

años 2018 y 2019 disminuyeron en -4.3%, y desde el año 2014 al 2018 se registró una caída 

de -11.6%, en específico la empresa INKABOR, paso de exportar un valor de 25 millones de 

dólares en el 2018 a 13 millones de dólares 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 está 

más cerca del peor escenario, disminuir en casi 12 millones de dólares el ingreso total por 

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

Según Veritrade (2021), en sus reportes trimestrales de noviembre del 2020 a enero 

del 2021, las exportaciones de ácido bórico representaron un total de $1,965,539 valor FOB, 

siendo China, Estados Unidos y Brasil los principales países importadores de ácido bórico, a 

diferencia de años anteriores, estos países han tomado más relevancia. Cabe señalar que la 

demanda de ácido bórico en el año 2020, fue duramente golpeado debido a la pandemia 

mundial, sin embargo, en estos últimos meses se ha venido reactivando. Esto nos indica que, 

a pesar de la coyuntura mundial por la pandemia, la demanda de ácido bórico alcanzó casi 

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

Según el Informe de Gestión IV trimestre presentado por el Ministerio de comercio 

exterior y turismo (2015), menciona que, las exportaciones del sector químico disminuyeron, 

especialmente en la India, con una caída de -15%, la única empresa exportadora de ácido 

bórico en el Perú es INKABOR, y en el año 2015 sus exportaciones cayeron en más de un 

millón de dólares, afectando directamente al sector químico. Esto nos indica que, en los 

últimos cinco años se han presentado distintos elementos que han influido directamente en las 

ventas internacionales del ácido bórico, donde en países 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 ácido bórico disminuyeron en un 20%, principalmente esta disminución se 

vio reflejado en las exportaciones hacia los Emiratos Árabes las cuales cayeron en 64%. Esto 

nos indica que, existen factores que están dificultando el proceso de cerrar negociaciones con 
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mercados potenciales tales como los Emiratos Árabes, debido principalmente a que la 

mayoría de licitaciones se estuvieron concretando con otros proveedores que ofrecen precios 

más competitivos. 

Según las declaraciones de los directivos de la empresa industrial, indican que, la 

caída de las exportaciones en el mercado de India y el mercado de Emiratos Árabes, se debe a 

las regulaciones aduaneras en dicho país desde el 2015, para importar ácido bórico, los 

proveedores deben contar con una licencia de exportación para que el producto pueda 

ingresar al país importador, sin embargo; la empresa industrial a pesar de recibir esta 

información a tiempo, no logró 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 

razón principal de este inconveniente, era por la disponibilidad de contenedores en ciertas 

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

Esto nos indica que, las regulaciones de cada país en temas de exportación pueden 

cambiar el panorama de las ventas de los países exportadores, si una empresa industrial 

exportadora no puede adecuarse a nuevos parámetros de los países importadores, puede que, 

el volumen de ventas reduzca considerablemente. 

Según el ministerio de comercio exterior y turismo (2020), cada vez es más evidente 

la necesidad de superar los problemas de la gestión logística tales como, los elevados costos 

logísticos que enfrentan las empresas exportadoras, la necesidad de una mayor eficiencia 

aduanera y la reducción de la “tramitología” 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 logístico que tienen que asumir las empresas que 

exportan, la importancia de poder encontrar eficiencia en las aduanas y la eliminación de los 

procesos tan largos como trámites extensos para desarrollar un comercio internacional sólido. 

Del mismo modo según el plan estratégico nacional exportador presentado por el 

MINCETUR (2020), los costos de transacción en las operaciones de exportación equivalen 

entre el 1% y el 15% del valor de la venta, evidenciando el enorme potencial que tendría su 

disminución para estimular las inversiones en los mercados locales. Es por esto que urge la 

necesidad de lograr una posición competitiva con la finalidad de convertir al Perú en un 

referente logístico regional e internacional para la exportación del ácido bórico. Esto nos 

indica que, de mejorar nuestros procesos logísticos, no solo se aumentaría el margen de las 

ventas del ácido bórico, sino que también se podría llegar a ser más competitivos, saliendo al 

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

2. PRONÓSTICO 

De continuar operando bajo los actuales procesos logísticos en el Perú es probable 

que, la empresa industrial no pueda seguir exportando grandes volúmenes de boro, por el 

contrario, solo se concretarían 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 

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

De no mejorar en la eficiencia aduanera, nuestro país seguirá siendo la última 

alternativa de compra para los diferentes clientes internacionales, por nuestra baja calidad de 

los servicios logísticos que actualmente no generan confianza ni brindan facilidades en el 

proceso de desaduanar la mercadería. 
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De no poder reducir los costos logísticos en la exportación del ácido bórico, es 

probable que la apertura hacia nuevos mercados sea limitada, ya que se tendrían costos de 

fletes sobrevalorados, que harían más dificultoso concretar negociaciones. 

De no seguir distribuyendo ácido bórico a países potenciales como la India, es 

probable que la cuota de mercado se reduzca significativamente, debido a que este país 

representa un gran porcentaje de las exportaciones de este producto. 

De mantenerse la baja en las líneas de venta, la empresa productora de ácido bórico 

corre el riesgo de salir del mercado, ya que los clientes preferirían optar por proveedores que 

ofrezcan precios más competitivos. 

 

3.  TENTATIVA DE SOLUCIÓN 

Cuál será el plan estratégico que la empresa industrial deberá optar para salir al 

mercado con precios más competitivos y disminuir costos logísticos. 
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4. TABLA DE VARIABLES E INDICADORES 

VARIABLES INDICADORES MEDIOS 

 Número de cotizaciones diarias 
 

Tiempo de respuesta 

 

 

VARIABLE 

INDEPENDIENTE: 

Gestión logística 

Número de bookings diarios 
 

Número de pedidos diarios 
Fuentes de 

información 

primaria y 

secundaria. 

Número de contenedores cotizados por 

mes 

 ETA destino 
 

Tiempo de desaduanaje 
 

 Número de ventas mensuales  

 a clientes finales en dólares  

VARIABLE Número de ventas mensuales a Fuentes de 

DEPENDIENTE: intermediarios en dólares información 

Exportación del ácido Número de toneladas exportadas primaria y 

bórico mensualmente secundaria. 

 Variación mensual en la participación del  

 mercado  
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5. JUSTIFICACIÓN 

5.1. JUSTIFICACIÓN TEÓRICA 

La evaluación de la gestión logística es una herramienta fundamental para que la 

empresa pueda medir las exportaciones de ácido bórico y logre un mayor acceso al mundo 

competitivo de hoy, de manera eficaz y relevante. Mediante el presente trabajo de 

investigación se busca evaluar y dirigir las acciones que reflejen de manera concreta el 

proceso de exportación de la empresa, tomando decisiones estratégicas orientadas a alcanzar 

los objetivos propuestos. 

 

5.2. JUSTIFICACIÓN ACADÉMICA 

El presente trabajo de investigación se justifica académicamente puesto que los 

resultados hallados serán de mucha importancia y utilidad para la empresa ya que podrán 

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 

reduciría bastantes costos, ya que tendría información clara y específica de cómo se encuentra 

actualmente la gestión logística en dicha empresa. Mediante el presente trabajo de 

investigación, los bachilleres pretenden alcanzar el Título Profesional de Ingenieras 

Comerciales, a fin de seguir desempeñándose en el ámbito laboral actual y poder desarrollar 

todas sus capacidades y habilidades, según el perfil de la profesión en mención. 
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5.3.  JUSTIFICACIÓN SOCIAL 

El presente trabajo de investigación indica que hay posibilidad de poder ser más 

competitivos en la cadena logística 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 ácido bórico podrán encontrar otro enfoque que les permita ingresar a nuevos mercados. 

6. HIPÓTESIS 

Dada un análisis de la gestión logística se podrá medir las exportaciones en la 

empresa industrial. 

7. OBJETIVOS 

7.1. OBJETIVO GENERAL 

Realizar una evaluación de la gestión logística para medir las exportaciones de ácido 

bórico una empresa industrial al comenzar el segundo semestre del año 2022. 

7.2. OBJETIVOS ESPECÍFICOS 

➢ Evaluar la facilidad en la coordinación de los embarques para poder cumplir 

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

➢ Determinar la eficiencia en el seguimiento de envíos para mantener informado 

al cliente y mejorar la calidad de servicio durante el primer semestre del año 

2022. 

➢ Estudiar el número de nuevos clientes por año para incluir estrategias que 

permitan tener una mayor presencia en el mercado internacional durante el 

primer semestre del año 2022. 
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➢ Identificar dentro de la gestión logística aquellos costos que influyen en las 

exportaciones de ácido bórico para precisar si es que la actual logística está 

haciendo que estas incrementen o se reduzcan durante el primer semestre del 

año 2022. 

➢ Reconocer los indicadores que dificultan la deficiencia aduanera para agilizar 

el envío de los documentos de exportación durante el primer semestre del año 

2022. 

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

estudiada durante el primer semestre del año 2022. 

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

competitividad de la empresa durante el primer semestre del año 2022. 

8. MARCO TEORICO 

8.1. EVALUACION 

Según lo indicado por López (2002, p. 167-169) determina que, el término 

“evaluación”, en primer lugar, como “distinción y división del total de las partes hasta 

conocer sus elementos”; y, en segundo lugar, hallamos que es “evaluación 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 división es 

únicamente analizada en la mente del observador. El evaluar cierto tipo de documento para la 

mayoría de investigadores, es hallar la documentación respecto al problema que está 

elaborando, es por esa razón que es una etapa esencial en toda investigación, el evaluar 

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

Conforme a lo explicado por Rubio (2012, p. 12-15), la gestión se define como un 

conglomerado de gestiones, que se realizan para solucionar algún tema, respecto a la 

dirección de una compañía; para obtener la gestión ideal en la empresa, es esencial 

comprender que las personas tienen una naturaleza orgánica en vez de mecánica; lo que 

quiere decir nos parecemos más a los sistemas del mundo natural que al de las máquinas, por 

lo que podemos deducir que, la gestión que se aplica en una empresa, debe estar 

frecuentemente actualizada según la tecnología, la gestión 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. LOGÍSTICA 

Según Antonio Iglesias López en su libro emprendimiento y gestión empresarial 

(2016), indica que la logística es un área importante para que las empresas consigan el 

posicionamiento en el mercado donde puedan satisfacer las necesidades de sus clientes y se 

interactúe en los procesos desde la fuente de aprovisionamiento hasta situar la mercancía con 

ellos. 
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8.4. EXPORTACIÓN 

Según el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (2020), en la Guía exportadora, 

el proceso de exportar se define como la venta de mercancías de un país hacia otro país, 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 más grandes 

y posicionar la imagen de la empresa en el extranjero. 

Podemos afirmar que las condiciones básicas 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 producción del volumen solicitado por el 

importador. 

➢ Poder ofrecer el servicio de venta cuando sea requerido. 
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8.5. ACIDO BORICO 

Según el Estudio Básico para la Obtención de Ácido Bórico a partir de la Ulexita y 

Dióxido de Carbono (2015), el ácido bórico es un compuesto químico que contiene boro, 

hidrógeno y oxígeno. Es un ácido 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 ignífugo y conservante alimentario. 

También se emplea en adhesivos, detergentes, en la fabricación de cristal, papel y como 

fertilizante en la agricultura.  

 

8.6. TRAMITOLOGIA 

Según Adolfo Guzmán Arenas, en la presentación de los procesos administrativos, la 

tramitología 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 

Según 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 mercadería emplean contenedores de distintos 

tamaños. 
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8.9. FLETE 

Según el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (2020) en la guía del transporte 

marítimo, el flete es el valor que cobra la naviera por el transporte marítimo de las 

mercaderías, este precio puede variar por diferentes factores como tiempo de tránsito, riesgo, 

volumen de la carga, tipo de contenedor, así como también los gastos en puerto como el 

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

8.10. DESADUANAR 

Según MINCETUR (2017) en el artículo del análisis de costos marítimos y 

portuarios, el desaduanaje implica el retiro completo de contenedores o mercancías en 

términos aduaneros, este desaduanaje en algunas ocasiones incurre en costos altos para el 

destinatario o remitente, ya que la mayoría de las veces cuando una mercancía no es 

desaduanada genera un pago por cada de sobreestadía sobre los días libres que se otorga. 

8.11. BOOKING 

Conforme con lo indicado por MINCETUR (2009) en la guía de orientación al 

usuario del transporte acuático, el booking es un término utilizado en la reserva de 

contenedores para el transporte marítimo, por otro lado para realizar un booking marítimo es 

necesario tener en cuenta los siguiente: el nombre del buque , fecha aproximada de embarque, 

lugar de origen  y nombre del buque; todos estos elementos permitirán una mejor 

organización de los contenedores que se aparten para el transito marítimo. 
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8.12. ETA DESTINO 

Según Oleh Bodunov (2018) en su artículo 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 marítimo estarían llegando a un puerto de 

destino, sin embargo, no es cien por ciento exacto ya que está fecha puede variar entre un 20 

a un 30%. 

9. DEMOSTRACIÓN DE HIPÓTESIS 

Para la demostración de la hipótesis se realizará una encuesta virtual a través de 

Google Forms a los trabajadores de las diferentes áreas de la empresa a estudiar, una vez 

recolectado los resultados, serán procesados en SPSS, se desarrollará un análisis bivariante y 

tablas de contingencias; los resultados hallados servirán para poder analizar la gestión 

logística, identificar nuestros cuellos de botella y de esa manera proponer estrategias que 

midan las exportaciones del ácido bórico. 

9.1. DISEÑO DE INVESTIGACIÓN 

Se realizará una investigación primaria. 

9.2. ÁMBITO DE ESTUDIO 

Empresa del Sector Industrial en Arequipa. 

9.3. TEMPORALIDAD 

La investigación tomará un periodo de tres meses calendario, teniendo en cuenta el 

Budget de ventas 2022 que será el resultado de la gestión ejecutada en último semestre del 

año 2021. 
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9.4. UNIDADES DE ESTUDIO 

Para la presente tesis, en lo que corresponde a información primaria, realizaremos 

encuestas, por dicha razón, se tendrá como segmento específico 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 obtendrá información de las distintas áreas involucradas en la empresa 

industrial relacionada al desarrollo del área comercial; por ejemplo, datos del área de 

logística, 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 área comercial; el área de finanzas nos detallará cuál 

es el impacto que tiene estas negociaciones en las ganancias y los costos que se están 

manejando; el área de contabilidad, nos detallará las pérdidas por tener producto en sobre 

stock y no vender lo estimado; el área de distribución está relacionada con la documentación 

de la exportación, donde podemos ver reflejado el volumen por puerto, según naviera, la 

problemática que se tiene cuando zarpa la nave y cuando esta llega a destino y es 

desaduanada. 
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10. INSTRUMENTOS 

Encuesta del análisis de la gestión logística para medir las exportaciones de ácido 

bórico en una empresa industrial en Arequipa. 

Estimado colaborador somos bachilleres de la Escuela Profesional de Ingeniería Comercial de 

la Universidad Católica Santa María y estamos realizando una encuesta para analizar la gestión 

logística en INKABOR y cómo esta influye en las exportaciones del ácido bórico. 

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

preguntas: 

1. Indique a qué área pertenece: 

 

a) Logística (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) Distribución (contestar hasta la pregunta 10) 

 

2. ¿Cuál es el rango de tiempo que el área logística utiliza para enviar la cotización de flete a 

un nuevo puerto? 

 

a) 1 día – 3 días 

b) 3 días – 5 días 

c) 4 días – 7 días 

d) Más de 7 días 

 

3. ¿Cuántas opciones de navieras se reciben cuando se solicita cotizar un nuevo puerto? 

 

a) 1 

b) 2 

c) 3 

d) Más de 3 
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4. ¿Cuántas toneladas de ácido bórico se cotizan mensualmente? 

 

a) 20 TM – 80 TM 

b) 100 TM – 300 TM 

c) 400 TM – 600 TM 

d) 700 TM – 1000 TM 

 

5. ¿Cuál es el rango de tiempo en que se envía el booking luego de confirmada la compra 

del cliente? 

 

a) 1 día – 3 días 

b) 3 días - 5 días 

c) 4 días – 7 días 

d) Más de 7 días 

 

6. ¿Qué cantidad de requerimientos de ácido bórico se reciben mensualmente de los 

clientes finales? 

 

a) 50 requerimientos 

b) 100 requerimientos 

c) 150 requerimientos 

d) 200 requerimientos 

 

7. ¿Qué cantidad de requerimientos de ácido bórico 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 órdenes de compra?  

 

a) 10% - 20% 

b) 20% - 40% 

c) 40% - 60% 

d) 60% 100% 
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9. ¿Cuál es el rango de contenedores que se envían mensualmente desde el puerto del 

Callao? 

 

a) 10 CNTR (26TM/CT) - 20 CNTR (26TM/CT) 

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

c) 50 CNTR (26TM/CT) - 60 CNTR (26TM/CT) 

d) 70 CNTR (26TM/CT) - MÁS DE 80 CNTR (26TM/CT) 

 

10. ¿Qué porcentaje cree usted que INKABOR tiene en la participación de mercado del 

boro? 

 

a) 3% 

b) 15% 

c) Más de 45% 

d) 60% - 100% 

 

11. ¿Considera que durante los últimos años los costos logísticos han dificultado poder 

generar el margen esperado? 

 

a) Sí, totalmente 

b) Casi siempre 

c) Algunas veces 

d) Nunca 

 

12. ¿Cuánto 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) Más del 50% 

 

13. ¿En qué porcentaje considera usted que los clientes se ven perjudicados al no poder 

desaduanar su mercadería en destino debido a la demora en el envío de documentos de 

exportación? 

 

a) 10% - 20% 

b) 20% - 30% 

c) 30% - 40% 

d) 100% 
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11. TABLA DE RELACION ENTRE INSTRUMENTOS, VARIABLES E INDICADORES 

CUESTIONARIO VARIABLE INDICADOR 

¿Cuál es el rango de tiempo que el área 

de logística utiliza para enviar la 

cotización de flete a un nuevo puerto? 

Variable independiente: gestión logística 

"Número de 

cotizaciones diaria 

" /"Tiempo de 

respuesta"  

¿Cuántas opciones de navieras se 

reciben cuando se solicita cotizar un 

nuevo puerto? 

Variable independiente: gestión logística 

Número de 

navieras cotizadas 

mensualmente 

¿Cuántas toneladas de ácido bórico se 

cotizan mensualmente? 
Variable independiente: gestión logística 

Número de 

contenedores 

cotizados 

mensualmente 

¿Cuál es el rango de tiempo en que se 

envía el booking luego de confirmada 

la compra del cliente? 

Variable independiente: gestión logística 

"Número de 

bookings diarios " 

/"Número de 

pedidos diarios"  

¿Qué cantidad de requerimientos de 

ácido bórico se reciben mensualmente 

de los clientes finales? 

Variable dependiente: exportación del ácido 

bórico 

Número de ventas 

mensuales 

 a clientes finales 

en dólares 

¿Qué cantidad de requerimientos de 

ácido bórico se reciben mensualmente 

de los intermediarios? 

Variable dependiente: exportación del ácido 

bórico 

Número de ventas 

mensuales 

 a intermediarios 

finales en dólares 

¿Qué porcentaje de los requerimientos 

recibidos se concretan en órdenes de 

compra? 

Variable dependiente: exportación del ácido 

bórico 

Número de ventas 

mensuales 

 a clientes finales 

en dólares 

¿Cuál es el rango de contenedores que 

se envían mensualmente desde el 

puerto del Callao? 

Variable dependiente: exportación del ácido 

bórico 

Número de 

toneladas 

exportadas 

mensualmente 

¿Qué porcentaje cree usted que 

INKABOR tiene en la participación de 

mercado del boro? 

Variable dependiente: exportación del ácido 

bórico 

Variación mensual 

en la participación 

del mercado 

¿Considera que durante los últimos 

años los costos logísticos han 

dificultado poder generar el margen 

esperado? 

Variable independiente: gestión logística 

Número de 

contenedores 

cotizados 

mensualmente 

¿Cuánto es el porcentaje de pérdida en 

las ganancias por mantener sobre stock 

de productos en el almacén? 

Variable dependiente: exportación del ácido 

bórico 

Número de 

toneladas 

exportadas 

mensualmente 

¿En qué porcentaje considera usted que 

los clientes se ven perjudicados al no 

poder desaduanar su mercadería en 

destino debido a la demora en el envío 

de documentos de exportación? 

Variable independiente: gestión logística 

"ETA destino " 

/"Tiempo de 

desaduanaje"  
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12. MATRIZ DE CONSISTENCIA 

Problema Objetivos Variables Indicadores Hipótesis Diseño de la 
investigación 

Instrumentos 

Análisis de 

la gestión 

logística para 

medir las 

exportacione

s de ácido 

bórico en 

una empresa 

industrial en 

Arequipa, 

periodo 2015 

- 2020 

 

Objetivo General: 

 

Variable 

Dependiente: 

 
Si se analiza la 

gestión 

logística; es 

probable que 

ello permita 

desarrollar una 

propuesta 

estratégica 

para medir las 

exportaciones 

de ácido 

bórico en una 

empresa 

industrial. 

 

Para la 

demostración 

de la hipótesis 

se realizará una 

encuesta virtual 

a través de 

Google Forms 

a los 

trabajadores de 

las diferentes 

áreas de la 

empresa a 

estudiar, una 

vez recolectado 

los resultados, 

serán 

procesados en 

SPSS, se 

desarrollará un 

análisis 

bivariante y 

tablas de 

contingencias; 

los resultados 

hallados 

servirán para 

poder analizar 

la gestión 

logística, 

identificar 

nuestros 

cuellos de 

botella y de esa 

manera 

Encuesta 

Realizar una 

evaluación de la 

gestión logística para 

medir las 

exportaciones de 

ácido bórico una 

empresa industrial al 

comenzar el segundo 

semestre del año 

2022. 

 

 Número de 

ventas 

mensuales a 

clientes 

finales en 

dólares. 

1. ¿Cuál es el rango de tiempo 
que el área logística utiliza 
para enviar la cotización de 
flete a un nuevo puerto? 

2. ¿Cuántas opciones de 
navieras se reciben cuando se 
solicita cotizar un nuevo 
puerto? 

3. ¿Cuántas toneladas de 

ácido bórico se cotizan 

mensualmente? 

4. ¿Cuál es el rango de tiempo 
en que se envía el booking 
luego de confirmada la 
compra del cliente? 

5. ¿Qué cantidad de 
requerimientos de ácido 
bórico se reciben 
mensualmente de los 
clientes finales? 

6. ¿Qué cantidad de 
requerimientos de ácido 
bórico se reciben 
mensualmente de los 
intermediarios? 

7. ¿Qué porcentaje de los 

requerimientos recibidos 
se concretan en órdenes 

de compra? 
8. ¿Cuál es el rango de 

contenedores que se envían 
mensualmente desde el 
puerto del Callao? 

9. ¿Qué porcentaje cree usted 
que INKABOR tienen en la 
participación de mercado del 
boro? 

10. ¿Qué porcentaje cree usted 

que INKABOR tiene en la 

participación de mercado del 

boro? 

11. ¿Considera que durante los 

últimos años los costos 

logísticos han dificultado 

poder generar el margen 

esperado? 

12. ¿Cuánto es el porcentaje de 

Objetivos Específicos:  
Número de 

ventas 

mensuales a 

intermediario

s en dólares. 

Evaluar la facilidad 

en la coordinación de 

los embarques para 

poder cumplir con la 

fecha de arribo en 

destino durante el 

primer semestre del 

año 2022. 

Exportación del 

ácido bórico 

 

 

Número de 

toneladas 

exportadas 

mensualment

e. 

Determinar la 

eficiencia en el 

seguimiento de 

envíos para 

mantener informado 

al cliente y mejorar 

la calidad de servicio 
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durante el primer 

semestre del año 

2022. 

proponer 

estrategias que 

incrementen las 

exportaciones 

del ácido 

bórico.  

 

pérdida en las ganancias por 

mantener sobre stock de 

productos en el almacén? 

13. ¿En qué porcentaje considera 
usted que los clientes se ven 
perjudicados al no poder 
desaduanar su mercadería en 
destino debido a la demora en 
el envío de documentos de 
exportación? 

 Estudiar el número 

de nuevos clientes 

por año para incluir 

estrategias que 

permitan tener una 

mayor presencia en 

el mercado 

internacional durante 

el primer semestre 

del año 2022. 

Identificar dentro de 

la gestión logística 

aquellos costos que 

influyen en las 

exportaciones de 

ácido bórico para 

precisar si es que la 

actual logística está 

haciendo que estos 

se incrementen o se 

reduzcan durante el 

primer semestre del 

año 2022. 

Reconocer los 

indicadores que 

dificultan la 

deficiencia aduanera 

para agilizar el envío 

de los documentos de 

 

 

 

 

 

 

Variable 

Independiente 

Gestión 

Logística 

Variación 

mensual en la 

participación 

del mercado. 

 

 

 

 

 

Número de 

cotizaciones 

diarias / 

Tiempo de 

respuesta. 
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exportación durante 

el primer semestre 

del año 2022. 

Analizar los factores 

que influyen en la 

competitividad de la 

empresa estudiada 

durante el primer 

semestre del año 

2022. 

Determinar las 

licencias que la 

empresa necesita 

para aumentar la 

competitividad de la 

empresa durante el 

primer semestre del 

año 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 

Redacción del Plan de Tesis             

Presentación del Plan de Tesis             

Búsqueda de Información             

Redacción del Marco Teórico             

Elección de Indicadores             

Cálculo de los Indicadores de 
las Variables 

            

Desarrollo de Encuestas             

Análisis de la Información             

Elaboración e interpretación 
de gráficas 

            

Redacción de Introducción             

Redacción de Resultados             

Redacción de Conclusiones             

Presentación del Borrador de 
Tesis 

            

Lectura y Calificación por 
Asesores 

            

14. PRESUPUESTO DE GASTOS 

 

Se procederá a presentar el siguiente cuadro con los gastos en que se incurrirán 

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

misma. 

CONCEPTO CANTIDAD 
PRECIO 

UNITARIO 
TOTAL 

Bolígrafos 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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