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RESUMEN
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En el presente trabajo de investigacion relacionado a Gestion Logistica

Internacional y su influencia en el nivel de exportaciones de orégano en
Empresa Especerias Andinas EIRL en el afio 2015, parte del problema que
presenta en las deficiencias del procedimiento de Gestion Logistica que se da
la exportacion de orégano de la empresa Especerias Andinas EIRL .

la
se

en

Dentro de este contexto se puede sefalar que se necesita profundizar la relacion

del proceso de Gestion Logistica Internacional en las exportaciones de orégano,

a la vez detectar los puntos criticos de la logistica internacional, analisis de las

politicas y procesos para efectuar las exportaciones de orégano que incide en el

cumplimiento del acuerdo comercial con el importador.

Para la realizacién de este trabajo de investigacion los datos se recolectaron
de la poblaciébn y muestra de 15 empleados de la empresa Especerias
Andinas EIRL, a través de la observacion directa y aplicacion de un
cuestionario obteniéndose una perspectiva clara de la situacién de la Gestion
Logistica Internacional y el nivel de exportaciones de orégano, pudiéndose

detectar las deficiencias de este y proponer soluciones.

En base a lo expuesto anteriormente para cumplir con los objetivos
planteados en el presente trabajo de investigacion Gestion Logistica
Internacional y su influencia en el nivel de exportaciones de orégano en la
empresa Especerias Andinas EIRL, se ha empleado como instrumento de
recoleccién de datos, la entrevista para evaluar las variables independiente y

dependiente mediante el cuestionario.

Palabras clave: Logistica, Exportacion,



ABSTRACT

In the present research work related to International Logistics Management
and its influence on the level of exports of oregano in the company Especerias
Andinas EIRL in the year 2015, part of the problem that is presented in the
deficiencies of the procedure of Logistics Management that occurs in the
export of oregano from the company Especerias Andinas EIRL.

Within this context, it may be noted that the relationship between the
International Logistics Management process in oregano exports needs to be
deepened, as well as the critical points of international logistics, analysis of
policies and processes for exporting oregano Affects the fulfillment of the

commercial agreement with the importer.

To carry out this research, the data were collected from the population and
sampled by 15 employees of the company Especerias Andinas EIRL, through
direct observation and application of a questionnaire obtaining a clear
perspective of the situation of the International Logistics Management and the
level of exports of oregano, being able to detect deficiencies of this and

propose solutions.

Based on the above, to meet the objectives set forth in the present work of
International Logistics Management and its influence on the level of exports of
oregano in the company Especerias Andinas EIRL, the interview has been
used as an instrument of data collection, to evaluate the independent and

dependent variables using the questionnaire.

Keywords: Logistics, Export,

11
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INTRODUCCION

La gestion logistica internacional y su influencia en el nivel de exportaciones de
orégano en la empresa Especerias Andinas E.I.R.L. en el afio 2015, la presente
investigacion se ha realizado por la alta competitividad en el mercado
internacional, por tal razon se evalla si la gestion logistica internacional esta
efectuandose de manera eficiente en las exportaciones de orégano en la

empresa.

La empresa Especerias Andinas EIRL, dedicada a la exportacion y actividad
comercial de elaboracion, frutas, legumbres y hortalizas se encuentra ubicada en
la ciudad de Tacna. En la empresa, los clientes del pais Chile son frecuentes
importadores de orégano por tal razén se considera como pais de destino en la
presente investigacién. Durante el proceso logistico, la empresa ha mostrado
deficiencias en su estructura operativa desde la compra de materias primas,
transporte interno, almacenamiento, proceso productivo, control de inventarios y

despacho de la mercaderia.

En consecuencia se hace necesario que la empresa Especerias Andinas EIRL
se perfile y aplique un conjunto de medidas organizativas y operativas, con el fin
de establecer una gestion logistica internacional que permita cumplir los pedidos
de venta, constante control de inventarios, eficiente manejo del tiempo en la

distribucién y reduccién de costos en la exportacion de orégano.

La tesis consta de lo siguiente: Capitulo | se desarroll6 el planteamiento del
problema, Capitulo Il abarca el marco tedrico, Capitulo Il se desarroll6 la
metodologia de la investigacion, Capitulo IV se desarrollé los resultados y
discusioén, Capitulo V se desarroll6 las conclusiones y en el Capitulo VI se

desarrollé las sugerencias.
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CAPITULO |

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

IDENTIFICACION Y DETERMINACION DEL PROBLEMA

La empresa Especerias Andinas E.L.R.L., identificada con RUC N°
20600329589 dedicada a la exportaciéon y actividad comercial de
Elaboracion, frutas, legumbres y Hortalizas, desde su fundacién en el afio
2015. Dentro de los productos agroindustriales procesados en la referida
empresa se encuentra el Origanum Vulgare mas conocido como Orégano,
el cual es cosechado en la costa y sierra de Tacna; siendo esta materia

tema de investigacion y desarrollo de la presente tesis.

La competitividad es alta en el mercado internacional, por tal motivo las
empresas buscan la mejor manera de ser eficientes en sus operaciones.
La cadena logistica de exportacion de la empresa para desenvolverse en
el comercio internacional, debe tener en cuenta la importancia de un
“Sistema Logistico Estructurado y Funcional” para tener un control en la
organizacién, minimizar el tiempo, reducir costos y mejorar el desempefio

laboral del personal.

Por lo que se viene observando una deficiente gestion logistica en la
empresa Especerias Andinas E.I.RL., generando una mala imagen por el
servicio que brinda, lo que influye en la disminucién de la rentabilidad y el
decrecimiento de la empresa. Por lo que es necesario plantear un Sistema
Logistico adecuado a la necesidad del mercado y ser competitivos en el

mercado internacional.

Los puntos criticos hallados durante el proceso logistico de la empresa
Especerias Andinas E.l.LR.L. son: que no posee un Sistema Logistico
propio, existe desconocimiento del tiempo de distribucion, falta de
comunicacion constante en la organizacién y costos incurridos para la

exportacion.
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FORMULACION DEL PROBLEMA

1.2.1. Problema General

¢De qué manera la gestion logistica internacional influye en el nivel de
exportaciones de orégano en la empresa Especerias Andinas EIRL en el
afio 20157

1.2.2. Problemas Especificos
1. ¢En qué medida la adquisicién y almacenamiento se relaciona con el

namero de clientes de Especerias Andinas EIRL?

2. (,Cémo el control de inventarios se relaciona con la transferencia de

bienes que realiza Especerias Andinas EIRL?

3. ¢De qué manera la rentabilidad se relaciona con la cantidad de pedidos

de Especerias Andinas EIRL?

OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

1.3.1. Objetivo General

Establecer si la gestién logistica internacional influye en el nivel de
exportaciones de orégano en la empresa Especerias Andinas EIRL en el
afio 2015.

1.3.2. Objetivos Especificos

1. Determinar si la adquisiciébn y almacenamiento se relaciona con el

numero de clientes de Especerias Andinas EIRL.

2. Establecer si el control de inventarios se relaciona con la transferencia

de bienes que realiza Especerias Andinas EIRL.

3. Establecer la relaciéon que existe entre la rentabilidad y la cantidad de

pedidos de Especerias Andinas EIRL.



1.4.

1.5.

15

JUSTIFICACION E IMPORTANCIA DE LA INVESTIGACION

1.4.1. Justificacion

El presente trabajo de investigacion se justifica porque permitira elaborar
nuevos procedimientos en el sistema logistico con la recoleccion de datos.
La empresa Especerias Andinas E..LR.L. con la ruta logistica podra
planificar, controlar, organizar y dirigir sus operaciones logisticas, para ser
competitivos y tener una sostenible permanencia en el mercado
internacional. La empresa debe enfocarse en el mejoramiento de su
gestion logistica teniendo en cuenta los siguientes puntos: proceso de
distribucion, los procesos administrativos, proceso de produccion, papeles
de trabajo; estrategias de incremento en la rentabilidad, poder de
negociaciéon y expansion a nuevos mercados. Ademas, desarrollar la
presente investigacion admite poner en practica los conocimientos
adquiridos durante el transcurso de la carrera profesional cursada, dando
estrategias para resolver problemas empresariales de la forma mas
efectiva. También, permite adquirir conocimientos de un entorno real del

proceso logistico en una empresa exportadora.

1.4.2. Importancia

La realizacién del presente trabajo de investigacion es importante porque
va a contribuir a que la empresa exportadora de orégano, mejore sus
procedimientos en el Sistema Logistico, incrementando su rentabilidad,

capacidad de negociacién y permanencia en el mercado.

ALCANCES Y LIMITACIONES EN LA INVESTIGACION

1.5.1. Alcance

En el presente trabajo de investigacién se piensa alcanzar los objetivos
planteados para reducir los costos, tiempo y labor en la logistica de la
empresa exportadora Especerias Andinas E.ILR.L. Asimismo, la
investigacion y propuesta de mejora contribuye como guia a las demas

empresas exportadoras de orégano en Tacha.
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CAPITULO I

MARCO TEORICO

2.1. ANTECEDENTES
Para esta investigacibn se tomdé en cuenta a los repositorios de las
distintas universidades del Pera y extranjero, asi de esta forma se encontrd

trabajos similares al presente.

Al investigar por temas relacionados a Gestion Logistica Internacional y
exportaciones se encuentra que han sido estudiadas; pero existen pocos
estudios relacionando estas dos variables que son de interés en la

presente investigacion. Encontrando los siguientes trabajos:

Internacional

Segun (Bohorquez & Puello, 2013), Con Tesis: Disefio de un modelo de
gestion logistica para mejorar la eficiencia organizacional de la empresa
Coralinas & Pisos S.A. Corpisos S.A. en el Municipio de Turbaco, Bolivar.
Concluye: La recoleccion de datos sobre la empresa Coralinas & Pisos
S.A. Corpisos S.A. y la transformacién de los mismos en informacién
permitié disefiar la ruta por la cual la empresa deberia enfocarse de ahora
en adelante; la cual consiste en mejorar su gestién logistica y su cadena
de suministro mediante la modificacién de algunos de sus procesos y la
implementaciébn de nuevas herramientas de trabajo, para lograr la
eficiencia organizacional y por ende garantizar un sostenimiento y
permanencia en el mercado actual. El desarrollo del presente proyecto
permitié poner en practica todos aquellos conocimientos adquiridos a lo
largo de la carrera profesional cursada, incentivando el uso de
herramientas para la solucién de problemas empresariales; también aporto
el entendimiento de como funciona la gestion logistica de las empresas en

un entorno real.
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Segun (Gomez C. , 2006) Con Tesis: Propuesta de un modelo de gestion
logistico de abastecimiento internacional en las empresas grandes e
importadoras de materia prima. Caso Manizales. Concluye: La insercién en
el mercado global de las empresas grandes de Manizales es debido a la
constante blsqueda de nuevos mercados e iniciativa propia de estas
empresas, tratando de buscar la mejor forma de hacerse competitivos
tanto a nivel nacional como internacional. Dicha busqueda ha llevado a que
el nivel de comercio exterior de la ciudad sea relativamente alto, pues las
empresas tienen buenas participaciones de las importaciones en sus
compras y de las exportaciones en sus ventas, y se puede decir que es la
ciudad lider en este sentido en el eje cafetero, pues el nivel de operaciones
es mayor que en las otras ciudades. La logistica en las empresas grandes
de Manizales no es tomada como se defini6 en el marco teérico con el
concepto de sistema, desde el proveedor hasta el cliente, sino que se tiene
una concepcioén errada de la misma, donde la logistica solo se centra en la
parte de distribucion del producto final, bien sea a clientes nacionales o
extranjeros; existe una separacion entre la logistica de abastecimiento,
logistica de produccion y logistica de distribucibn como islas de

informacion y el flujo de materiales del uno no le interesa al otro.

Nacional

Segun (Arrieta, 2012) Con Tesis: Propuesta de mejora en un operador
logistico: Analisis, evaluacién y mejora de los flujos logisticos de su centro
de distribucion. Concluye: La realizacion de mejoras en los procesos o
flujos logisticos de la empresa en estudio representd una gran oportunidad
para optimizar el nivel de servicio brindado a sus clientes y al mismo
tiempo le permitié la reduccién de sus costos operativos. Es importante
realizar una evaluacién previa entre lo que la empresa en estudio puede
ofrecer como empresa tercerizadora de servicios y lo que realmente se
puede realizar debido a la capacidad instalada que se posee. Hay que
tener presente que la funcidon de un tercerizador de servicios pasa por
mejorar el nivel de eficiencia de sus clientes y a la vez debe

proporcionarles valor agregado a través de los servicios ofrecidos.
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Segun (Calderén & Cornetero, 2014) Con tesis: Evaluacion de la gestion
logistica y su influencia en la determinacion del costo de ventas de la
empresa Distribuciones Naylamp S.R.L. ubicada en la ciudad de Chiclayo
en el afio 2013. Concluye: Al evaluar la gestion logistica que se desarrolla
en la empresa Distribuciones Naylamp SRL concluimos, que esta, si influye
significativamente en la determinacién del costo de ventas; en esta
investigacion hemos comprobado que no se desarrolla de manera efectiva
el proceso logistico por lo que el costo de ventas determinado por la
empresa en el periodo enero — junio 2013 difiere al costo de ventas
determinado en esta tesis, siendo este importe mayor. Al evaluar la gestiéon
logistica comprobamos que en la empresa Distribuciones Naylamp SRL no
cumple de manera eficiente con este proceso, por lo que es necesario
esquematizar el proceso de compra y distribucion de mercancias de los
almacenes, a través de un diagrama de proceso, por medio de un sistema
computarizado de inventarios, se lograra controlar la salida de materiales
del almacén, a la vez se podra auditar si las salidas fueron justificadas y se
visualizara los stocks oportunamente, adicionalmente un trabajador debe
llevar un registro. De la misma forma, las mejoras estructurales del
almacén sera un mayor aprovechamiento, porque sera seguro para las
instalaciones, personal y medio ambiente, asi se diversificara la mercancia
de acuerdo al modelo y marca, esto ayudara al mejoramiento del proceso
logistico de la empresa de Distribuciones Naylamp SRL. Para la
determinacion del costo, se evalu6 su proceso de compra,
almacenamiento, distribucion e infraestructura, logrando obtener los gastos
de cada actividad, para ser comparados con el verdadero costo. Al hallar
dicho costo de venta, nos da un resultado beneficioso tributariamente,
porque a pesar de que la utilidad disminuye, el impuesto a la renta sera
menor; pero al obtener un margen de contribucibn menor, disminuye la

capacidad de hacer frente a otros gastos.

Segun (Flores, 2014) Con Tesis: La gestion logistica y su influencia en la
rentabilidad de las empresas especialistas en implementacion de
campamentos para el sector minero en Lima Metropolitana. Concluye: La

gestion de compras y abastecimiento en un porcentaje razonable de
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empresas es deficiente porque no logran identificar con claridad los
procesos y se recurre a la improvisacion ocasionando que los usuarios
reporten requerimientos innecesarios Yy sin  sustento influyendo
negativamente en la rentabilidad econémica. La gestion logistica en un
porcentaje razonable de empresas no engloba los procesos y operaciones
necesarias para proveer al consumidor el producto correcto, en la cantidad
requerida y en condiciones adecuadas lo que hace que influya
significativamente en la rentabilidad financiera. El aprovechamiento de la
gestién de transporte y distribucion de la carga que es uno de los procesos
fundamentales de la estrategia logistica de las organizaciones en un
porcentaje razonable de empresas es deficiente lo que hace que influya
significativamente sobre el riesgo financiero. La prestacién de servicio al
cliente que es el fundamento y fin Gltimo de la cadena logistica en un
porcentaje razonable de empresas no es oportuna ni eficiente incidiendo

directamente sobre el riesgo econémico.

Local

Segun (Chirinos, Mc Bride, Abarca, Coaquira, Garcia, & Ledn, 2009) Con
Tesis: Exportacion de orégano de Tacna al mercado de Brasil. Concluye:
Luego de identificar a los actores y los escenarios de la cadena productiva
del orégano peruano, dentro de la cual se encuentra incluida la empresa
Agroindustrias San Pedro, es posible afirmar que la Regibn Tacha
presenta ventajas comparativas que favorecen el desarrollo sostenible de
la produccion de esta planta. Los canales de distribucion que ofrece, los
mayores margenes de rentabilidad y las oportunidades de desarrollo, en el
corto y el mediano plazo, se encuentran en la comercializacién de los
sectores mayoristas y minoristas; sin embargo, por la poca experiencia en
comercio internacional de los actores se ha avanzado muy poco en esta
direccién. Los importadores mayoristas y minoristas demandan una
atencion personalizada basada en la seriedad, la seguridad y la confianza.
La pagina en Internet y los folletos que se prepararon para la visita de
campo favorecieron una imagen de seriedad y seguridad ante los
potenciales clientes. Los consumidores valoran especialmente la calidad,

el precio y, en menor medida, la marca de los productos que consumen.
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2.2. BASES TEORICAS - CIENTIFICAS

2.2.1. Gestion de Logistica Internacional

Teoria del Just in Time

Segun la (Universidad de las Americas Puebla, 2015) el autor Taiichi
Ohno, el hombre que fue pionero de la implantacién Justo a Tiempo en
Toyota, desarrollo este concepto dada la necesidad de tener un sistema
eficiente de producir pequefias cantidades de automdviles, de diferentes
modelos. Esta era una broma de producir completamente diferente a la
utilizada en los EE.UU. donde se hace grandes cantidades de automoviles

del mismo modelo.

Justo a Tiempo, (JIT, Just in time) se define actualmente como sistema de
manufactura donde todas las actividades se desarrollan de forma tal que
los componentes y materiales requeridos en los procesos de produccion
estdn en el lugar correspondiente, en el momento exacto en que se

necesitan.

Este concepto Justo a Tiempo y sus reglas se relacionan corrientemente
con procesos de manufactura, pero pueden ser aplicados a toda actividad
en que se requiera mejoras, reducciones de tiempo, incremento de
productividad o simplemente simplificacién de los procesos. El mercadeo
ha probado ser una disciplina donde tiene amplias aplicaciones los
sistemas Justo a Tiempo, como es el caso de la seleccion y capacitacion
de personal de ventas, desarrollo de campafas de publicidad, programas

de telemercadeo, etc.

Los objetivos de un programa Justo a Tiempo incluyen el de producir a la
medida exacta de la demanda, mejorar constantemente y eliminar

desperdicios de todo tipo.
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Objetivos del JIT

Atacar los problemas
fundamentales
Eliminar despilfarros
En busca de la simplicidad
Establecer sistemas para
identificar los problemas

[

Figura 1: Los 4 pilares del JIT

Fuente: (Universitat de Barcelona, 2002)

Caracteristicas Principales

El JIT tiene 4 objetivos esenciales:

= Poner en evidencia los problemas fundamentales

Para describir el primer objetivo de la filosofia JIT los japoneses utilizan la
analogia del ‘“rio de las existencias”. El nivel del rio representa las
existencias y las operaciones de la empresa se visualizan como un barco.
Cuando una empresa intenta bajar el nivel del rio, en otras palabras,
reducir el nivel de las existencias, descubre rocas, es decir, problemas.
Hasta hace bastante poco, cuando estos problemas surgian en algunas
empresas, la respuesta era aumentar las existencias para tapar el

problema.
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Problema

Solucién Tradicional

Solucién JIT

- Maqguina poco fiable.

- Zonas con cuellos de
botella.

- Tamafios de lote
grandes.

- Plazos de fabricacion
largos.

- Calidad deficiente.

- Stock de

grande.

seguridad

- Programacion mejor y

mas compleja.

- Almacenar.
- Acelerar algunos
pedidos en base a
prioridades.

- Aumentar los controles.

- Mejorar la fiabilidad.

- Aumentar la capacidad
y la polivalencia de los
operarios y maquinas.

- Reducir el tiempo de
preparacion.

- Reducir esperas, etc.,
mediante sistema de
arrastre.

- Mejorar los procesos

y/o proveedores.

Cuadro 1: Problemas y soluciones JIT

Fuente: (Universitat de Barcelona, 2002)

= Eliminar despilfarros

Eliminar despilfarros implica eliminar todas las actividades que no afiaden
valor al producto con lo que se reduce costes, mejora la calidad, reduce los

plazos de fabricacion y aumenta el nivel de servicio al cliente.

= En busca de la simplicidad
El JIT pone mucho énfasis en la busqueda de la simplicidad, basandose en
el hecho de que es muy probable que los enfoques simples conlleven una

gestion mas eficaz.

El primer tramo del camino hacia la simplicidad cubre 2 zonas:
- Flujo de material

- Control de estas lineas de flujo

Un enfoque simple respecto al flujo de material es eliminar las rutas

complejas y buscar lineas de flujpo mas directas, si es posible
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unidireccionales. Un ejemplo es el sistema Kanban, en el que se arrastra el

trabajo.

= Establecer sistemas para identificar los problemas
Con los sistemas de arrastre (kanban) se sacan los problemas a la luz. Si
realmente queremos aplicar el JIT en serio tenemos que hacer 2 cosas:

- Establecer mecanismos para identificar los problemas

- Estar dispuestos a aceptar una reduccion de la eficiencia a corto

plazo con el fin de obtener una ventaja a largo plazo.

Aplicacion del Just in Time:

Primera Fase: COmo poner el sistema en marcha
Esta primera fase establece la base sobre la cual se construira la
aplicacion. La aplicacion JIT exige un cambio en la actitud de la empresa, y
esta primera fase sera determinante para conseguirlo. Para ello sera
necesario dar los siguientes pasos:

- Comprension basica.

- Andlisis de coste/beneficio.

- Compromiso.

- Decisidn si/no para poner en practica el JIT.

- Seleccion del equipo de proyecto para el JIT.

- ldentificacion de la planta piloto.

Segunda Fase: Mentalizacion, clave del éxito
Esta fase implica la educacion de todo el personal. Se le ha llamado clave
del éxito porque si la empresa escatima recursos en esta fase, la

aplicacion resultante podria tener muchas dificultades.

Un programa de educacién debe conseguir dos objetivos:
- Debe proporcionar una comprension de la filosofia del JIT y su
aplicacion en la industria.
- El programa debe estructurarse de tal forma que los empleados

empiecen a aplicar la filosofia JIT en su propio trabajo.
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No debemos confundir esta etapa de la educacion con la formacion.
Educacion significa ofrecer una vision mas amplia, describir codmo encajan
los elementos entre si. La formacion, en cambio, consiste en proporcionar

un conocimiento detallado de un aspecto determinado.

Tercera fase: Mejorar los procesos

El objetivo de las dos primeras fases es ofrecer el entorno adecuado para
una puesta en practica satisfactoria del JIT. La tercera fase se refiere a
cambios fisicos del proceso de fabricacion que mejoraran el flujo de

trabajo.

Los cambios de proceso tienen tres formas principales:
- Reducir el tiempo de preparacion de las maquinas.
- Mantenimiento preventivo.

- Cambiar a lineas de flujo.

El tiempo de preparacién es el tiempo que se tarda en cambiar una
maquina para que pueda procesar otro tipo de producto. Para mejorar
estos tiempos se utilizan herramientas como el SMED (cambio rapido de
produccion). Un tiempo de preparacion excesivo es perjudicial por dos
razones principales. En primer lugar, es un tiempo durante el cual la
maquina no produce nada, de modo que los tiempos de preparacion largos
disminuyen el rendimiento de la maquina. En segundo lugar, cuanto mas
largo es, mas grande tenderia a ser el tamafio de lote, ya que, con un
tiempo de preparacion largo, no resulta econdmico producir lotes
pequefios. Con los lotes grandes llegan los inconvenientes del
alargamiento de los plazos de fabricacién y aumento de los niveles de

existencias.

A medida que disminuyen los niveles de existencias en una aplicacion JIT,
las maquinas poco fiables son cada vez mas problematicas. La reduccion
de los stocks de seguridad significa que si una maquina sufre una averia,
les faltara material a las maquinas siguientes. Para evitar que esto suceda,

la aplicacién JIT debera incluir un programa de mantenimiento preventivo
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para ayudar a garantizar una gran fiabilidad del proceso. Esto se puede
conseguir delegando a los operarios la responsabilidad del mantenimiento

rutinario.

El flujo de trabajo a través del sistema de fabricacion puede mejorar
sustituyendo la disposicion mas tradicional por lineas de flujo
(normalmente en forma de U). De esta forma el trabajo puede fluir
rapidamente de un proceso a otro, ya que son adyacentes, reduciéndose

asi considerablemente los plazos de fabricacion.

Cuarta Fase: mejoras en el control
La forma en que se controle el sistema de fabricacion determinara los
resultados globales de la aplicacién del JIT. El principio de la busqueda de
la simplicidad proporciona la base del esfuerzo por mejorar el mecanismo
de control de fabricacion:

- Sistema tipo arrastre.

- Control local en vez de centralizado.

- Control estadistico del proceso.

- Calidad en el origen (autocontrol, programas de sugerencias, etc.).

Quinta Fase: relacién cliente-proveedor

Constituye la fase final de la aplicacion del JIT. Hasta ahora se han
descrito los cambios internos cuya finalidad es mejorar el proceso de
fabricacién. Para poder continuar el proceso de mejora se debe integrar a

los proveedores externos y a los clientes externos.

Esta quinta fase se debe empezar en paralelo con parte de la fase 2 y con
las fases 3 y 4, ya que se necesita tiempo para discutir los requisitos del
JIT con los proveedores y los clientes, y los cambios que hay que realizar
requieren tiempo. Es importante la seleccion de proveedores en base a

criterios logisticos (entre otros).
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Con el JIT, el resultado neto es un aumento de la calidad, un suministro a
mas bajo coste, entrega a tiempo, con una mayor seguridad tanto para el
proveedor como para el cliente.
Informacion de la etiqueta Kanban: (Universidad de las Americas Puebla,
2015)

- Numero de parte del componente y su descripcion.

- Nombre / Numero del producto

- Cantidad requerida

- Tipo de manejo de material requerido.

- Donde debe ser almacenado cuando sea terminado.

- Punto de reorden

- Secuencia de ensamble/produccion del producto.

Modelo Logistica Integral

Segun (Mora, 2010). Gestion de la cadena de suministro o Supply Chain
Management, el cual no es un nombre nuevo para las tareas logisticas
tradicionales, sino una redefinicién de su radio de accién o cobertura y una
vision extendida de la cadena de abastecimiento; integrando las cadenas
logisticas de los proveedores y clientes mas las organizaciones de
servicios logisticos que intervienen en la cadena logistica primaria.
Respecto a la gestidén de la logistica tradicional, las principales diferencias
radican en que las areas anexas son definidas como parte de la Supply
Chain.

La tarea de un «Supply Chain Manager» es la gestién integrada de la
cadena de suministros incluyendo clientes, operadores y proveedores,
para los cuales no es el «esclavo» de las areas anexas, sino que e€s un
optimizador e integrador de estrategias y tacticas; con el poder suficiente
para la toma de decisiones sobre las areas funcionales de las compafiias
(cuando y dénde producir, en qué cantidad, de qué sucursal despachar, a
qué cliente, etc.). La gestion integrada de la cadena de suministro depende
de la calidad de la informacion. El secreto entonces es donde obtener
dicha informacion; cémo procesarla y como minimizar la incertidumbre

involucrada.
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Entonces el objetivo de la integracion y la colaboraciéon a lo largo de la
cadena de suministros es sincronizarla con la demanda, debido a que la
optimizacion de procesos individuales no conlleva a la optimizacién global
de la cadena. Para incrementar la velocidad de la cadena de
abastecimiento es necesaria que las cantidades a pedir sean planificadas
simultaneamente. Sincronizar las empresas por medio de informacion
precisa y en el momento exacto es la clave para reducir tiempos de ciclo y
simplificar procesos. El enfoque tradicional ha sido mantener niveles de
stocks, pero hoy la tendencia apunta a reducir el lead time logistico para

romper el circulo vicioso.

Gestién Integrada Del Sistema Logistico Interno

Flujo de material

Proveedores ‘ ‘Aprovisiunamiento‘ ‘ Produccion ‘ |DistribuciénFisica‘ ’ Clientes

Flujo de informacian

+ Gestion de abastecimiento + Gestion de programa maestro
+ Programa de necesidades + Gestian de la demanda
+ Gestion de capacidad + Programa de distribucian

| Base de datos integrada |

+ Minimo costototal de « Variacion minima + Control de ser. Cliente
operaciones + Reduccion del inventario

TEORIA DE RESTRICCIONES

Figura 2: Gestién Integrada del Sistema Logistico
Fuente: (Mora, 2010)

2.2.1.1. Adquisicion y Almacenamiento

Producciéon de Orégano
- Nombre Comun: Orégano
- Nombre Cientifico: Origanum Vulgare

- Familia: Labiadas
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- Principales Variedades: Zambito (para mercado como hierba fresca)

y Nigra (para exportacion).

- Segun tamafio y/o forma:

Figura 3: Orégano seco Convencional Figura 4: Orégano semi-liviano
Fuente: (Salas, 2016) Fuente: (Salas, 2016)

Figura 5: Orégano seco liviano o flor Figura 6: Orégano molido
Fuente: (Salas, 2016) Fuente: (Salas, 2016)

Figura 7: Orégano seco extra
Fuente: (Salas, 2016)
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- Suelo y clima: Es un cultivo marginal porque se puede desarrollar en
suelos pobres y de topografia accidentada; incluso en condiciones de
baja fertilidad y se adapta a cualquier clima.

- Periodo de vida: hasta 10 afios.

- Propiedades y usos: Utilizada como condimento en la preparacion de
alimentos. En las zonas de produccioén célidas el aroma es de mayor
intensidad, el sabor mas picante y el perfume mas persistente.
Aplicaciones medicinales contra el dolor, para la tos, el asma o
afecciones respiratorias. Es desinfectante, béquica, expectorante y
carminativa. Se emplea como calmante y regulador. En uso externo
en forma de infusion es cicatrizante de heridas, llagas, etc. En
farmacia se usa para preparar linimentos antirreumaticos, pomadas

para la dermatitis y como desinfectante y cicatrizante. (SIICEX, 2014)

El siguiente cuadro muestra la produccion de oregano en toneladas
cosecho en el departamento de Tacna y a nivel nacional desde el afio
2001 al afio 2015. Se puede observar que la produccion tiene un tendencia
creciente hasta el afio 2014 ya que en el afio 2015 disminuye en 1000

toneladas con respecto al afio anterior.

A Produccion Producciin de
— nacional (t) Tacna (f)
2001 5312 3964
2002 4 857 4222
2003 4 502 4136
2004 4907 4206
2005 5658 4 560
2006 6134 4 589
2007 7204 4 748
2008 9631 5223
2009 11217 5674
2010 11421 5534
2011 12 067 5508
2012 11 552 5443
2013 14 089 7731
2014 15701 10 898
2015 9 895

Cuadro 2: Produccion de orégano Nacional y en Tacha
Fuente: (Salas, 2016)



30

El presente cuadro refleja la produccion de cada departamento del Pert en
el aflo 2014 por tonelada, hectareas de cosecha, rendimiento (Kg/ha) y
precio en chacra. También, se observa que Tacna es el principal productor
en el aflo 2014 con 15,501 toneladas de orégano.

ESTADISTICA NACIONAL DE OREGANO, SEGUN REGION - 2014

i L. Superficie Rendimiento Precio en chacra
NI:Z?;‘:;I ORI Tha] (Kg/ha) (s/. /kg)
TOTAL 15 701 3512 4471
Tacna 10 898 2048 5321 4.49
Arequipa 3232 680 4753 4.53
Moguegua 1425 710 2 006 4.74
Junin 64 30 2119 4.47
Apurimac 32 27 1178 2.27
Ayacucho 3 10 3100 4.84
Puno 15 5 3 000 0.62
La Libertad 5 2 3000 3.17

Cuadro 3: Estadistica Nacional de Orégano por Region.
Fuente: (Salas, 2016)

Tacna es considerada como el mayor productor y exportador de oregano
en el pais permitiendo mayor facilidad de abastecimiento a la empresa
Especerias Adinas EIRL. En el siguiente cuadro muestra que el precio de
chacra del oregano por kilogramo en el afio 2015 disminuyo a S/.4.94 en
comparacion del afio 2013 con un precio de S/. 6.49; siendo beneficioso

economicamente el adquirir la especia a un costo mas bajo.

SERIE HISTORICA DE CULTIVO DE OREGANO EN TACNA

Variables
Afies Produccion (t.) Sup. Cosecha. (ha.) Rendimiento (kg./ha) Prem[c:wdi;t;arra
2001 3964 1011 3921 390
2002 4222 1078 3917 246
2003 4136 1074 3851 1.77
2004 4206 1067 3942 4.33
2005 4560 1091 4180 4.96
2006 4589 1093 4200 5.05
2007 4748 1145 4147 5.13
2008 5223 1281 4080 5.53
2009 5674 1302 4358 4.99
2010 5534 1305 4 241 487
2011 5508 1355 4 065 552
2012 5443 1528 3562 6.08
2013 7731 2033 3803 6.49
2014 10898 2050 3471 449
2015 9 895 2048 4 832 4.94

Cuadro 4: Serie Historica del cultivo de orégano en Tacna
Fuente: (Salas, 2016)
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En el siguiente cuadro, se muestra la division de Tacnha por regiones
naturales, es asi que en la costas se observa claramente que el nuevo
distrito La Yarada (Los Palos) tiene mayor extension en el cultivo de
orégano, llegando a 348 hectareas, con un alto rendimiento por hectarea
llegando a més de 8 mil 300 kg/ha, esto debido a la tecnologia utilizada por
el uso de fertilizantes, pesticidas y riego tecnificado lo que ha condicionado

a gue se tenga los precios mas bajos de toda la region.

La mejor zona para el cultivo es la sierra tacnefa, se observa que cuentan
con mayor extension de area, en el rendimiento se observa una relativa
uniformidad destacando las zonas de Susapaya e llabaya, en la

produccion Camilaca se ubica en la principal zona productora.

En el siguiente cuadro se detallara las zonas productoras de orégano en la

region de Tacna, subdivididas por costa y sierra

Cosechas Rendimiento Produccién Precio

Zonas Productoras (ha.) (kg./ha.) (t.) Chacra

(s./kg.)

TOTAL 2048 4832 9895
COSTA DE TACNA
Sub Total 595 5827 3467
La Yarada 348 8302 2889 4.40
Locumba 243 2181 530 4.59
Tacna 3 13667 41 4.24
G.A.L 1 7000 7 4.86
SIERRA DE TACNA
Sub Total 1453 4424 6428

Camilaca 506 4545 2300 5.06
llabaya 200 4650 930 4.97
Susapaya 129 4884 630 5.99
Cairani a98 4163 408 5.19
Candarave B84 4488 377 4.82
Tarata 81 4420 358 6.02
Huanuara 74 3878 287 5.25
Pachia 74 3405 252 4.55
Ticaco 71 4521 321 6.19
Heroes Albarracin 40 4450 178 5.70
Palca 39 4077 159 4.30
Quilahuani 38 3895 148 4.71
Sitajara 8 4750 38 5.76
Estique -] 3833 23 4.90
Estique Pampa 3 4000 12 4.62
Tarucachi 2 3500 7 4.86

Cuadro 5: Zonas Productoras de Tacna por Distrito en el afio 2015
Fuente: (Salas, 2016)
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Modelo Procedimiento de Compras
(Calderon & Cornetero, 2014) Cita a Olavarrieta de la Torre, J (1999). El
proceso para efectuar las compras esta formado por los siguientes pasos:

» Requisicion

Es el documento que generalmente inicia el proceso de compra. En este
documento se indica lo que se desea, ya sean bienes o servicios, su
cantidad, especificaciones (de ser posible), etc. lo pude originar alguien
con la autoridad para hacerlo, o bien el mismo almacén correspondiente,
para actualizar el inventario de algo aprobado para el efecto.
Generalmente hay personas autorizadas para aprobar las requisiciones,
dependiendo de la naturaleza de lo que se pide y del monto que

representa.

= Cotizacion

La cotizacion es el paso mediante el cual se consigue informacion
adecuada para seleccionar al proveedor. Para algunos de los tipos de
compras, este paso no es aplicable, ya que es posible que no se requiera
seleccionar proveedor por esta ya predeterminado. Esto sucede, por
ejemplo, con compras rutinarias o programadas. En caso de que haya que
conseguir cotizaciones, debe tenerse en cuenta la dificultad que puede
presentarse para conseguir informacién sobre los posibles proveedores.
Esta dificultad ha ocasionado la formacion de asociaciones de
compradores de empresas que se abocan a llevar una base de datos en la
cual se puede consultar no solo quien puede surtir determinado bien, sino
también, datos valiosos sobre sus desempefios anteriores, como calidad,

servicio, nivel de cumplimiento, etc.

Las cotizaciones debieran tener toda la informacién respecto a precio,
especificaciones, forma de pago, descuentos por pronto pago, condiciones
y plazo de entrega, etc. la mejor manera de que se obtenga la informacion
mas completa por parte del presunto proveedor consiste en mandarle la

forma de cotizacién por duplicado, de manera que se vea obligado a llenar
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toda la informacién que se le pide en una de las formas y pueda conservar

la otra.

= Seleccién de proveedor

La seleccion del proveedor debe hacerse con base en la informacion que
se tenga de los posibles proveedores. Desde luego que el precio es uno de
los criterios que debe ser considerado, pero no debe ser el Unico. La
tendencia actual es dar mayor valor a la calidad, servicio y cumplimiento,

que al precio.

Segun el modelo de (Mora, 2010). El analisis y seleccion de proveedores
es uno de los procesos clave en la organizacion, ya que genera y mantiene
la competitividad de la misma. Existen cuatro elementos que enmarcan la
visién estratégica del andlisis y eleccion de proveedores, los cuales se

desarrollan a continuacion.

Identificacion, asesoria y racionalizacion de la base de proveedores:
- Definicién de necesidades de la compafiia.
- Elaboracion del perfil de proveedores requeridos.
- ldentificacion de proveedores potenciales.
- Escogencia de proveedores competitivos.
- Definicién de principios de seguimiento y evaluacién.

- Determinacién de indicadores de gestion.

Criterios de seleccion de proveedores:
- Oportunidad en la entrega de los productos solicitados.
- Precios y estabilidad financiera.
- Lugar de entrega
- Cantidad de bienes, segun la solicitud de la organizacion.
- Marca o especificaciones del producto requeridos por la empresa.
- Informacién oportuna acerca del pedido (orden de compra).
- Respaldo de garantia, en caso de existir no conformidades en los
articulos solicitados.

- Flexibilidad para cumplir con adelantos, atrasos y cancelaciones.
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- Tecnologia necesaria para procesar pedidos.
- Flexibilidad de inversion en nuevos proyectos.
- Retroalimentacion de la informacion.

- Flexibilidad en el manejo de inventarios.

= Orden de compra

La orden de compra, mejor conocida como pedido, es el documento que
autoriza al proveedor a enviar los bienes solicitados y a cobrar por ellos la
suma especificada como precio. Viene a ser un documento contractual
cuando se emite en respuesta a una cotizacion aceptada por el comprador.
Si este no es el caso, el pedido es un ofrecimiento de negociacién con la
finalidad de llegar a un acuerdo sobre la transaccion. Ademas de los datos
ya mencionados sobre la informacion que acompafia a una compra, el
pedido tiene un namero propio, foliado que es la referencia para todos los

tramites posteriores

= Seguimiento

La importancia del seguimiento del pedido resulta obvia, ya que poder
mantenerlo en forma interrumpida depende primordialmente del
abastecimiento oportuno de los materiales. Cada pedido debe tener su
fecha de entrega, y los responsables del seguimiento deben verificar que
esa fecha se cumpla, o enterarse con la debida anticipacion de que habra
demoras en la entrega. Solo asi se podra evitar el perjuicio a los

programas de produccion.

La seccién encargada del seguimiento debe:
- Consegquir del proveedor una confirmacion del pedido.
- Conseguir del proveedor la promesa de entregas acordes con los
requerimientos.
- Verificar con el proveedor el avance hacia el cumplimiento del
pedido. Esto debera hacerse las veces que lo amerite la importancia
del pedido.

- Comprobar que se cumple con el compromiso de entrar a tiempo.
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* Recepcion

Las tareas correspondientes a la recepcion son:

Verificar si los articulos recibidos y su cantidad corresponden a lo
indicado en el pedido.

Registrar lo recibido, fecha, cantidad, condiciones, etc.

Dar los pasos conducentes para que lo recibido sea, o inspeccionado
0 sujeta a las pruebas previstas.

Dar aviso al almacén de lo que se recibi6, su cantidad, estado y
condiciones.

Informar al que haya colocado el pedido acerca de todos los hechos
que ameriten alguna clase de ajuste con el proveedor o el
transportista, por ejemplo, faltantes o sobrantes, materiales
defectuosos o articulos dafiados.

Hacer llegar los articulos recibido al almacén o lugar adecuado, para

su almacenaje o uso

» Manejo de facturas

La factura es el documento mediante el cual el proveedor solicita el pago

de los bienes entregado. Debe referirse al pedido correspondiente,

siguiendo en todo, descripciones, cantidades, términos, precios, etc., lo

indicado en el mismo. Al recibirse la factura, es usual ponerle un sello con

la fecha de recepcion y que indique la ruta que debe seguir el documento

para su proceso completo. El orden de los pasos puede cariar, pero lo que

implica la revision de la factura antes de recibir aprobacién para su pago es

lo siguiente:

Verificacion contra lo recibido por el almacén, naturaleza y cantidad.
Verificacion de los requisitos de calidad, conformidad con
especificaciones.

Ausencia de necesidad de ajustes por demoras, faltantes, dafios en
transito, etc.

Comprobacién del precio, condiciones de pago, pagos por concepto
de fletes y seguros, aduanales, descuentos y todo lo referente a la

cantidad a pagar.
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- Aprobacion del pago, verificacion de la no duplicacion de la factura,
solicitud de cheque, entrega a la tesoreria (0 a quien haga sus
funciones), para finiquitar el proceso.

= Registro del departamento de compras
El departamento de compras debe guardar meticuloso de la siguiente
informacion:

- Lacompra

- El contrato

- El proveedor

- El precio cotizacion

- Resumen de lo acecido en el proceso de compra

- Datos miscelaneos.

Estos registros pueden ser llevado en un libro ad-hoc, o por medio de
tarjetas, o en la computadora (una hoja de célculo). Lo importante es que
esta informacion este segura y sea posible consultarla y mantenerla

actualizada.

= Manual de compras

Siempre ha existido la conveniencia de que el departamento de compras
de una empresa, por pequefia que sea, tenga su manual de compras.
Actualmente, con la presion de establecer sistemas de calidad en las
empresas y de aseguramiento de calidad, es mucho mas importante que el
departamento de compras desarrolle su manual. Lo que basicamente debe
contener este manual es: Las politicas de la compafia respecto a las
compras, los proveedores, los pagos, las especificaciones de calidad, etc.
Los procedimientos que deben seguirse para el proceso completo de las

compras y para cumplir con las politicas sefialadas.

= Reportes a la direccion
Es natural que el departamento de compras deba mantener informada a la
direccién sobre su desempenio, actividades y logros. Mediante los informes

gue rinda, el departamento de compras sera evaluado en su desempefio.



37

Esta evaluacion deber ser hecha por el mismo departamento de compras,

por lo tanto, es importante que contenga, en forma explicita, la siguiente

informacion:

Ahorros comprados logrados mediante compras exitosas bajo las
condiciones del mercado.

Ahorros logrados por la adquisicion de articulos mas baratos,
sustitutos de los habituales.

Ahorros intangibles, como logros en condiciones de compra mas
favorables, adquisicion de articulos de mayor calidad al mismo
precio. Gastos y costos incurridos por el departamento en su
operacion.

Gastos incurridos por fallas o deficiencias del departamento, como
materiales no recibidos a tiempo, errores o pérdidas.

Variaciones en inventario atribuibles a la operacion del

departamento.

Modelo Zonas del Centro de Distribucion

Segun (Mora, 2010), en el disefio de la instalacion logistica debe darse

cabida a las siguientes zonas de procesos y almacenamiento:

Muelles de cargue y descargue
Zona de recepcién

Zona de stock

Zona de picking

Zona de preparaciéon de pedidos
Zona de verificacion

Zona de oficinas y areas de servicio:
o Estructura administrativa

o Primeros auxilios

o Cafeteria y restaurante

o Seguridad ( brigada de bomberos)
o Duchas y camerinos

Zonas especiales:

o Devoluciones

o Almacenamiento de materiales (estibas, canastas, etc.)
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o Repuestos y equipos de mantenimiento
o Cuarto de baterias
o Parqueadero de equipos

Principios de Almacenamiento

Segun (Mora, 2010) Permite una operacion eficiente, tanto en costos como

en tiempos de ejecucién y calidad de los procesos.

La unidad mas grande. El movimiento de productos debe hacerse en
la mayor cantidad posible; esto implica: cargas paletizadas, unidades
de manejo homogéneas y métodos de manipulacién estandarizados.
La ruta mas corta. Requiere menores distancias en los procesos mas
frecuentes y tiempos de operacion cortos; mayor rendimiento del
recurso.

El espacio méas pequefio. Una reduccién en el costo de almacenaje.
En la medida que se logre una mayor rotacion del stock, menores
seran las areas requeridas para el almacenamiento.

El tiempo mas corto. El tiempo empleado en los procesos debe ser el
mas breve posible. Para esto requiere procesos estandarizados,
personal capacitado, claridad en las politicas y procedimientos de
servicio, reduccion de tiempos muertos y ociosos y planeacion del
requerimiento de recursos.

El minimo nimero de manipulaciones. Cada manipulacion agregue
valor al producto en menores tiempos en los procesos, mayor
continuidad en el flujo de los materiales y alto estandares de
procesos.

Agrupar y recolectar. Manejo conjunto de productos y procesos
similares. Entre las variables para la agrupacion son condiciones
similares de conservacion de productos, rangos iguales o
equivalentes de peso y/o dimensiones y mercancias con
caracteristicas especiales.

Linea balanceada. Requiere integracion total entre todas las areas de
la organizaciéon para encontrar puntos clave y actividades criticas

para el inicio de un proceso de mejoramiento continuo.
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2.2.1.2. Control de Inventarios

Segun (Mora, 2014), el control de inventarios se refiere a la parte
operacional de los inventarios, es decir, todas aquellas practicas que se
tienen en cuenta a la hora de almacenar el producto. Entre otras se
encuentran: como se debe realizar el conteo de inventario, cada cuanto
se debe realizar, como deben ser los registros en el manejo de
inventarios (entradas, salidas, fechas, lotes), como se deben poner las
ordenes de pedido, como se deben recibir las érdenes de despacho,
como realizar la inspeccion de ordenes de recibo, cobmo asegurar un

adecuado almacenamiento (bodega, estanteria, luz, ventilacion).

Modelo Clasificacion de los Inventarios
Segun (Ramon, 2014), los inventarios pueden clasificarse conforme a los

siguientes criterios.

Por las clases de productos almacenados:
- Inventarios de materias primas.
- Inventarios de productos en curso 0 en proceso.
- Inventarios de médulos o subconjuntos.
- Inventarios de productos terminados.
- Inventario de envases y embalajes.
- Inventarios de desechos y sobras.
- Inventarios de productos consumibles.

- Inventarios de materiales para mantenimiento y operacion.

2.2.1.3. Rentabilidad

Modelo de Rentabilidad

Segun (Flores, 2014) el modelo que los administradores deben adoptar
estrategias que incrementen la rentabilidad de la empresa asi como la tasa
de crecimiento de las utilidades a lo largo del tiempo con el fin de

maximizar el valor de una compaiiia.
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Reducir costos

Rentabilidad

Agregar valor e
incrementar precios

Valoracién de la
empresa

Vender mas en
mercados existentes

Crecimiento de las
utilidades

Ingresar a nuevos
mercados

Figura 8: Valoracion de la empresa
Fuente: (Flores, 2014)

(Ramon, 2014) La rentabilidad de cualquier inversion, se puede expresar

mediante la siguiente formula:

Rentabilidad = Beneficio

Valor de la Inversion

2.2.2. Nivel de Exportaciones

Para analizar el nivel de exportacion de la empresa Especerias Andinas
E.l.LR.L. se debe identificar lo siguiente; primero, los paises que demandan
e importan orégano del Perl en peso, dblares americanos y participacion
porcentual. Segundo, se muestra las empresas exportadoras del
departamento de Tacna y del Perl que son competidores del presente

producto.

Tercero, se identifica la cantidad en délares y peso que exporta la empresa
Especerias Andinas E.I.RL en el afio 2015, 201. También, se realiza una
proyeccion de las exportaciones de orégano al afio 2017 segun formulas

planteadas.
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» Volumen de exportacién de orégano en Peru

Segun (Salas, 2016) se observa que el volumen de exportacion del Pera
se ha incrementado en los ultimos quince afios. En el afio 2014 se registro
6 096.13 toneladas que se exportaron de orégano siendo el punto mas alto
de los ultimos quince afos. Sin embargo la participacion del afio 2015
disminuyo a 5 586.47 toneladas de orégano en exportacion, esta reduccion
fue aproximadamente de 500 toneladas, debido en mayor incidencia al

fendbmeno “El Nifo”.

SERIE HISTORICA DEL VOLUMEN DE EXPORTACION DEL
OREGANO (t)

=& PESO NETO - PERU

6096
5586

290 5289
8

478 4753 a3
3055 3223

1972 833 5107 2053 2013 2228

001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 200 2011 2012 2013 2004 ZDIS

Figura 9: Serie histérica del volumen de exportacién en Peru
Fuente: (Salas, 2016)

= Principales Mercados de Exportacion de Orégano en Peru

Los 5 primeros paises que importan orégano de Perl en el afio 2015 y
2016 son Brasil, Espafia, Argentina, Chile y Ecuador. Siendo Brasil, el
primer pais destino de exportacion con un porcentaje de 36.89% en el
2015y 41.62% en el 2016. El segundo pais importador es Espafia con un
porcentaje de 17.87% en el 2015 y 19.06% en el 2016. Asimismo, el valor
FOB incremento y el volumen disminuyo en las exportaciones de orégano
entre el afio 2015 al 2016, lo cual significa que incremento el precio del

kilogramo de orégano.
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EXPORTACION NACIONAL DE OREGANO ANO 2015

Pais de Valor Peso Peso Porcentaje

Destino FOB(ddlares) Neto(Kilos) Bruto(Kilos) FOB
Brasil 3,761,331.36 | 2,531,815.000 | 2,584,504.215 36.89
Espafia 1,821,795.80 808,093.840 824,601.458 17.87
Argentina 970,108.75 452,737.500 461,694.000 9.51
Chile 920,237.74 606,887.000 612,287.000 9.02
Ecuador 536,652.00 323,510.359 327,164.754 5.26
Estados 392,481.92 | 98,516.280 | 108,898.070 3.85
Unidos
Uruguay 383,815.36 258,500.000 263,788.400 3.76
Italia 373,269.49 130,865.287 133,117.079 3.66
Alemania 274,917.71 37,796.000 40,657.181 2.70
Grecia 160,760.00 96,000.000 97,280.000 1.58
Los 601,338.78 | 241,914.45 | 248,066.93 5.90
Demas
TOTAL 10,196,708.91 | 5,586,635.725 | 5,702,059.087 100.0

Cuadro 6: Exportacién de orégano en Per(, afio 2015.
Fuente: (SUNAT, 2016)
EXPORTACION NACIONAL DE OREGANO
(01 Enero a 30 Noviembre de 2016)

Pais de Valor Peso Peso Porcentaje

Destino FOB(dé6lares) Neto(Kilos) Bruto(Kilos) FOB
Brasil 4,283,433.04 1,883,300.00 | 1,920,916.50 41.62
Espafia 1,961,503.58 741,054.05 756,800.64 19.06
Argentina 870,334.00 338,800.00 345,943.00 8.46
Chile 688,660.00 338,000.00 340,923.00 6.69
Ecuador 452,154.00 235,799.58 238,290.43 4.39
Italia 425,370.33 141,745.26 144,239.02 4.13
Estados 356,453.23 92,681.36 | 103,092.80 3.46
Unidos
Uruguay 267,399.42 137,000.00 139,812.00 2.6
Alemania 263,385.00 44,100.00 46,708.74 2.56
Panama 231,961.12 90,894.34 92,649.55 2.25
Los demas 492,245.50 192,242.90 196,402.37 4.78
TOTAL 10,292,899.22 4,235,617.49 | 4,325,778.05 100

Cuadro 7: Exportacién de orégano en Perl, Enero a Noviembre de 2016.

Fuente: (SUNAT, 2016)
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En el Perd, el precio por kilogramo (US$/Kg.) para la exportacién de

orégano en el afio 2015 incremento entre Enero a Diciembre de US$1.88 a

US$2.01 el Kg, siendo favorable para los exportadores.

2015
DIC | NOV | OCT | SEP | AGO | JUL | JUN | MAY | ABR | MAR | FEB | ENE
KG|201| 217 | 206 | 203 | 222 | 1.75| 1.56 | 1.89 | 1.53 | 1.61 | 1.68 | 1.88

Cuadro 8: Precios FOB referenciales en Kg.
Fuente: (SIICEX, 2016)

= Comparacién de Produccion y Exportacion de orégano en Tacna

En los dltimos 15 afios; las exportaciones de orégano en el departamento

de Tacna incremento casi tres veces desde el afo 2001, teniendo una

tendencia positiva y a la vez existe déficit porque las exportaciones son

menores a la produccion.

Fuente: (Salas, 2016)

ANOS

2001
2002
2003
2004
2005
2006
2007
2008
2009
2010
2011
2012
2013
2014
2015

Produccidon de
Tacna (t)

1

3964
4222
4136
4206
4560
4589
4748
5223
5674
5534
5508
5443
7731
0898

9 895

Cuadro 9: Produccion y Exportaciones de Tacna

Exportaciones
(T)

1713
1899
1940
2715
1720
1844
2746
2705
4241
4406
3888
3764
4165
S980
4862
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* Empresas Peruanas exportadoras de orégano

Las empresas nacionales de exportacion de orégano en el afio 2015 se
encuentran Aromatico Inversiones S.A.C. con una participacion del 20% de
las exportaciones, Estela y Compafia S.C.R.L. con una participacion del
14%, Novos Distribucion y Exportacién del Perd S.A.C. con un 9%,
Especerias del Sur S.A.C. con un 6% y otras empresas a nivel nacional

con una menor participacion en la exportacion de orégano.

Ruc Empresa vepart.

2015

20532966451 | Aromaético Inversiones S.A.C. 20%
20452899664 | Estela y Compafiia S.C.R.L. 14%
20532383782 | Novos Distribucion y Exportacién del Pert S.A.C. 9%
20539341619 | Especerias del Sur S.A.C. 6%
20519859077 | Productos Vegetales de Exportacion E.I.R.L. 6%
20453217036 | Agroindustrias San Pedro Soc. Anénima 5%
20132515680 | Industrial Comercial Holguin e Hijos S.A. 4%
20532998655 | Grupo Estela S.A.C. 4%
20552256647 | Agro Fergi S.A.C. 4%
Otras Empresas (56) 23%

Cuadro 10: Principales Empresas Nacionales Exportadoras.
Fuente: (SIICEX, 2016)

= Exportacion de Especerias Andinas E.I.LR.L.

La empresa Especerias Andinas E.I.R.L. exporto orégano seco 7 veces en
el afio 2015 a los paises de Chile, Italia y Argentina. El monto en valor FOB
sumo $124,465 dolares americanos, el volumen neto ascendié a 70,700
Kg. y el volumen bruto fue 71,132 Kg. en orégano. Asimismo; entre el 01de
Enero al 30 de Noviembre del afio 2016, se efectué 9 exportaciones de
orégano a los paises de Brasil y Chile. El monto en valor FOB sumo
$145,410 ddlares americanos, el volumen neto ascendi6é a 74,000 Kg. vy el

volumen bruto fue 74,516 Kg. en orégano.
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EXPORTACIONES DE ESPECERIAS ANDINAS EIRL, ANO 2015

PARTIDA ARANCELARIA : 1211903000 -OREGANO (ORIGANUM VULGARE)

MES ADUANA FOB $ PESO PESO DESTINO
NETO KG | BRUTO KG
05 Agosto Tacna 21,000 10,000 10,040 Chile
26 Agosto Tacna 18,000 10,000 10,040 Chile
10 Octubre Tacna 3,300 3,000 3,012 Chile
21 Octubre Tacna 9,425 7,500 7,650 Italia
16 Noviembre Tacna 20,800 13,000 13,050 Chile
22 Diciembre Tacna 25,970 13,600 13,670 Argentina
22 Diciembre Tacna 25,970 13,600 13,670 Argentina
TOTAL 124,465 70,700 71,132

Cuadro 11: Exportaciones de orégano de Especerias Andinas EIRL, afio 2015.
Fuente: (SUNAT, 2016)

EXPORTACIONES DE ESPECERIAS ANDINAS EIRL, ANO 2016

PARTIDA ARANCELARIA : 1211903000 - OREGANO (ORIGANUM VULGARE)

MES ADUANA FOB $ PESO PESO DESTINO
NETO KG | BRUTO KG
18 Febrero Tacna 8,244 5,800 5,850 Brasil
18 Febrero Tacna 2,066 1,200 1,210 Brasil
23 Febrero Tacna 43,400 20,000 20,100 Chile
01 Abril Tacna 9,000 5,000 5,026 Chile
25 Abril Tacna 2,200 2,000 2,010 Chile
25 Abril Tacna 2,500 5,000 5,020 Chile
01 Junio Tacna 28,500 15,000 15,150 Chile
01 Junio Tacna 7,500 5,000 5,050 Chile
28 Septiembre Tacna 42,000 15,000 15,100 Chile
TOTAL 145,410 74,000 74,516

Cuadro 12: Exportacion de Especerias Andinas EIRL, Enero a Noviembre del 2016.
Fuente: (SUNAT, 2016)
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» Proyeccion de la exportacion de orégano en Especerias Andinas EIRL

Para conocer la cantidad de kilogramos de orégano que se exportaran en
el afio 2017, hallar la tasa de crecimiento y luego la demanda proyectada

segun la formula que se muestra a continuacion.

i=nly/x)-1

Tasa de crecimiento:
Doénde:

x: Oferta 2001

y: Oferta 2015

1: Parametro

I: Tasa intersensal

N: Nimero de afios

Pf=Pi (1+i)n

Proyeccion de la oferta y/o demanda:
Pf=Pi (1+i)n

Donde:

Pf: Oferta final

Pi: Oferta inicial

1: parametro

I: tasa de crecimiento de oferta

N: nUmero de afnos
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La proyeccion de exportacion de orégano a nivel nacional indica una
tendencia positiva. En el afio 2015 se exporto 5, 586,000 Kg. neto de
orégano y segun la férmula de proyeccién de la demanda se espera
alcanzar los 6, 505,691.1 Kg, neto, la tasa de crecimiento es 7.92%. Con
respecto a las exportaciones de orégano, se muestra un incremento de
volumen; en el afio 2015 exporto 70,700 Kg. neto y segun la proyeccién
exportara 77,454.03 Kg. neto de orégano en el afio 2017.

Sin embargo, el porcentaje % que representa las exportaciones de la
empresa Especerias Andinas EIRL a nivel nacional en el afio 2015 es
1.27% y en el afio 2017 sera 1.19%, que significa una disminucién en

representatividad a nivel nacional.

Kg. Neto por
. 2015 2016 2017
afo

Nivel nacional 5,586,000 | 6,028,332.31 | 6,505,691.1

Especerias

_ 70,700 74,000 77,454.03
Andinas EIRL
Porcentaje % 1.27% 1.23% 1.19%

Cuadro 13: Proyeccidn de la exportacién de orégano.

Fuente: Elaboracion Propia

Representacion Nacional en % orégano
exportado de Especerias Andinas EIRL

1,28
1.26 N

1,24 .
1,22 O~
1,2 S~ %

N

1,18
1,16

1,14 . : .
2015 2016 2017

Figura 10: Proyeccion de la exportacién de orégano.

Fuente: Elaboracion propia
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Normas de Exportacién Definitiva

Segun (Sunat, 2009), Proc: INTA-PG.02

Obijetivo:
Establecer las pautas a seguir para el despacho aduanero de mercancias
a destinar al régimen de Exportacion Definitiva, con la finalidad de lograr el

correcto cumplimiento de las normas que lo regulan.

Normas Generales

Definicion:

La exportacion definitiva en adelante exportacion, es el régimen aduanero
que permite la salida del territorio aduanero de las mercancias nacionales
0 nacionalizadas para su uso o consumo definitivo en el exterior y no esta

afecta a tributo alguno.

Del exportador y del consignatario:

El exportador o consignante es la persona natural o juridica inscrita en el
Registro Unico de Contribuyente (RUC) que no tiene la condicién de no
habido y que destina mercancias al régimen aduanero de exportacion

definitiva.

Del despachador:

Son despachadores de aduana los siguientes:
- Duefios o consignantes
- Despachadores oficiales

- Agentes de aduanas.

Es responsabilidad del despachador de aduana contar con toda la
documentaciéon exigible en su oportunidad para el despacho de las
mercancias, caso contrario estd afecto a la sancion de multa por la

infraccion.
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Del mandato al agente de aduana:

Se entiende constituido el mandato mediante endoso del conocimiento de
embarque, carta de porte aéreo, incluida la representacion impresa de la
Carta de Porte Aéreo Internacional emitida por medios Electrénicos -
CPAIE, Carta de Porte terrestre, u otro documento que haga sus veces o
por medio del poder especial otorgado en instrumento privado ante notario
publico. La constitucion del mandato mediante endoso del documento de
transporte no serd aplicable en las exportaciones realizadas por via
maritima. En los casos en que se presente el poder especial, éste puede
comprender mas de un despacho y tener una vigencia de hasta doce (12)
meses. El mandato debe constituirse antes de la numeracion de la
declaraciéon de exportacion.(RIN N° 09-2015-SUNAT/5C0000-29/05/2015).
En aquellos casos que la regularizacion del régimen requiera de
presentacion fisica de documentos, el despachador de aduana debe
presentar el documento de transporte debidamente endosado o poder

especial.

De la mercancia:

Puede solicitarse la exportacién de cualquier mercancia, siempre que no
se encuentre prohibida. La exportacion de mercancias restringidas esta
sujeta a la presentacion de autorizaciones, certificaciones, licencias o
permisos y de requerirlo la norma especifica, a reconocimiento fisico
obligatorio. La salida de mercancias para venta en consignacion puede

acogerse al Régimen de Exportacion Temporal.

De la declaracion aduanera de mercancias:

Para la destinacion de mercancias al régimen de exportacion definitiva se
utiliza la Declaracion Aduanera de Mercancias - Formato de Declaracion
Unica de Aduanas - DUA. En el caso de mercancias con valor FOB menor
o igual a cinco mil dblares de los Estados Unidos de América (US$ 5
000,00) también se puede utilizar el formato de declaracion simplificada
cuyo proceso se rige por lo dispuesto en el procedimiento general “Envios
de Entrega Rapida”, INTA-PG.28, en los procedimientos especificos
“‘Despacho Simplificado de Exportacion”, INTA-PE.02.01, “Despacho
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Simplificado Web de Exportacién”, INTA-PE.02.03 y “Exportacidn con fines
comerciales a través del Servicio Postal”, INTA-PE.13.01(RIN N° 03-2016-
SUNAT/5F0000-26/02/2016). Los datos transmitidos para la formulacion de
la DUA de exportacion gozan de plena validez legal.

Documentacion exigible:

La declaracion de exportacion se sustenta con los siguientes documentos:

Copia del documento de transporte (conocimiento de embarque,
carta de porte aéreo o carta de porte terrestre, segun el medio de
transporte empleado), y representacion impresa de la Carta de Porte
Aéreo Internacional emitida por medios Electronicos - CPAIE.

Copia SUNAT de la factura o representacién impresa tratandose de
la factura electrénica, documento del operador (cédigo 34) o
documento del participe (cédigo 35) o Boleta de Venta u otro
comprobante que implique transferencia de bienes a un cliente
domiciliado en el extranjero y que se encuentre sefalado en el
Reglamento de Comprobantes de Pago, segun corresponda; o
declaracion jurada de valor y descripcion de la mercancia cuando no
exista venta.

Documento que acredite el mandato a favor del agente de aduana:
Copia del documento de transporte debidamente endosado o poder
especial.

Otros que por la naturaleza de la mercancia se requiera para

su exportacion.

Adicionalmente se requiere cuando corresponda lo siguiente:

Copia de la nota de crédito o de débito SUNAT.

Declaracién Jurada del exportador de las comisiones en el exterior,
de no estar consignada en la factura.

Relacion consolidada de productores y copias de las facturas SUNAT
emitidas, por cada uno de los productores que generaron dicha
exportacion.

Copia de la factura SUNAT que emite el comisionista que efectla la

exportacion a través de intermediarios comerciales.
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Relacion consolidada del porcentaje de participacién (contratos de
colaboracion empresarial).

Copia del contrato de colaboracién empresarial.

Constancia de inspeccion de descarga en el tipo de despacho 05
emitido por la Direccion General de Extraccion y Procesamiento
Pesquero - PRODUCE o por las direcciones regionales de la
produccion.

Requisitos de la DUA:

Cada declaracion so6lo puede comprender:

Un exportador o consignante, a excepcion de las exportaciones a
través de intermediarios comerciales. El exportador o consignante
debe ser quien haya emitido la factura; (R.S.N.A.A. N° 335-
2009/SUNAT/A-20/07/2009-20/07/2009)

Un destinatario;

Un pais de destino;

Mercancias objeto de una Unica naturaleza de la transaccion;

Un Unico término de entrega;

Un Unico lugar de entrega;

Una Unica moneda de transaccion;

Mercancia almacenada en un solo lugar (depdsito temporal o local
designado por el exportador), a excepcion de la exportacion definitiva
con embarques parciales, y de las mercancias (con solicitud de
embarque directo) a granel y de gran volumen que requieran
acondicionamiento en mas de un local, siempre que dichos locales
se ubiquen en la misma provincia donde se encuentra la Intendencia
de Aduana o la Agencia Aduanera de despacho; (R.S.N.A.A. N° 335-
2009/SUNAT/A-20/07/2009-20/07/2009)

Encontrarse amparada en un solo manifiesto de carga a excepcion

de la exportacién definitiva con embarques parciales.

De los canales de control:

Los canales de control de la DUA son los siguientes:
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http://www.sunat.gob.pe/legislacion/procedim/despacho/exportacion/exportac/procGeneral/ctrlCambios/cambios/cc-pg.02-0335-01.07.09.htm
http://www.sunat.gob.pe/legislacion/procedim/despacho/exportacion/exportac/procGeneral/ctrlCambios/cambios/cc-pg.02-0335-01.07.09.htm
http://www.sunat.gob.pe/legislacion/procedim/despacho/exportacion/exportac/procGeneral/ctrlCambios/cambios/cc-pg.02-0335-01.07.09.htm
http://www.sunat.gob.pe/legislacion/procedim/despacho/exportacion/exportac/procGeneral/ctrlCambios/cambios/cc-pg.02-0335-01.07.09.htm

52

- Naranja: con este canal la mercancia queda expedita para su
embarque.
- Rojo: Este canal requiere de revisibn documentaria y reconocimiento

fisico.

Del Valor:

El valor monetario se declara en délares de los Estados Unidos de
América. Los valores expresados en otras monedas se deben convertir a
dolares de los Estados Unidos de América, utilizando los factores de
conversién monetaria publicados en el portal de la SUNAT, vigentes a la
fecha de la numeracién de la Declaracion. En caso de diferencias entre los
valores por conceptos distintos al valor FOB de la mercancia consignados
en la factura, boleta de venta u otro comprobante que implique
transferencia de bienes y que se encuentren sefialados en el Reglamento
de Comprobantes de Pago, respecto al documento de transporte, péliza de
seguro u otros utilizados en los regimenes de exportacion, prevalecen los
valores sefalados en estos ultimos documentos. Si la venta internacional
ha sido pactada con clausula de venta que incluye flete internacional,
estando desagregado el valor del flete en el comprobante de pago y este
valor es distinto al sefialado en el documento de transporte, se consigna en
la declaracion de exportacion el valor del flete que figura en el documento
de transporte. La declaracion de exportacion respectiva debe reflejar el
valor FOB resultante, de forma que se mantenga el valor de la clausula de
venta pactada. En una exportacioén con salida por aduana distinta por la via
terrestre, el valor FOB a declarar corresponde al valor FOB en la aduana
de salida del pais (RIN N° 03-2016-SUNAT/5F0000-26/02/2016)

Exportacion sin caracter comercial:

Se considera exportacion sin caracter comercial, cuando no existe venta
entre las partes. En este caso, el comprobante de pago es sustituido por
una declaracion jurada en la que se sefiala su caracter no comercial y el
valor de la mercancia, conforme al anexo 1 del procedimiento especifico
“Despacho Simplificado de Exportacion”, INTA-PE.02.01.
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El despachador de aduana debe transmitir el codigo “DJ” en el campo
numero de factura del archivo de facturas. El funcionario aduanero puede
solicitar la informacion adicional que considere necesaria. La exportacion
de muestras sin valor comercial realizada por personas naturales o
juridicas que cuenten con RUC debe estar amparada en el comprobante
de pago respectivo(RIN N° 03-2016-SUNAT/5F0000-26/02/2016)

Salida de mercancia por aduana distinta a la de numeracion de la DUA:

La salida de mercancias de exportacion puede efectuarse por intendencia
de aduana distinta a aquélla en la que se numera la DUA y cuando el
traslado de tales mercancias se efectla en contenedores estos deben ser
precintados en la aduana de origen. En estos casos, se considera como
fecha de término del embarque aquella en que se autoriza la salida del
territorio aduanero del ultimo bulto verificado en la aduana de salida.(RIN
N° 03-2016-SUNAT/5F0000-26/02/2016)

Ingreso a un depdsito temporal:
Toda mercancia a embarcarse con destino al exterior debe ser puesta bajo

potestad aduanera para lo cual ingresa a un depoésito temporal.

Excepcién del ingreso a un depdsito temporal:
- Pueden exceptuarse del ingreso a los depdsitos temporales las
siguientes mercancias:
- Perecibles que requieran un acondicionamiento especial;
- Peligrosas tales como:
o Explosivas
o Inflamables
o Toxicas
o Infecciosas
o Radioactivas
o Corrosivas
- Magquinarias de gran peso y volumen;

- Animales vivos;


http://www.sunat.gob.pe/legislacion/procedim/despacho/exportacion/exportac/procGeneral/ctrlCambios/cambios/cc-pg.02-003-26.02.2016.htm
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- A granel en cualquier estado (sélido, liquido o gaseoso que se
embarquen sin envases ni continentes);
- Otras que a criterio de la autoridad aduanera califiquen para efectos

del presente numeral.

Los operadores econOmicos autorizados, ademas de las mercancias
sefialadas en el parrafo anterior podran efectuar también embarques
directos de mercancias acondicionadas en contenedores. (RSNAA
N°000212-2013/SUNAT/300000-31/08/2013). En estos casos y con
posterioridad a la numeracion de la DUA, el despachador de aduana, debe
transmitir la solicitud de embarque directo del almacén designado por el
exportador, indicando los motivos para su respectiva evaluacion. El
funcionario aduanero designado, del area de exportacién, comunica a

través del portal de la SUNAT la respuesta de autorizacion o rechazo.

Requisitos del local designado por el exportador:

El local designado por el exportador debe figurar en el RUC del duefio o
responsable de dicho recinto y este no debe tener la condiciébn de no
habido. El local debe tener la infraestructura adecuada para el ingreso,
almacenamiento y salida de las mercancias y una zona que permita el
reconocimiento fisico de manera eficiente y segura; y contar de
corresponder con:

- Magquinarias y herramientas adecuadas para el manipuleo de la
carga y la extraccion de muestras de acuerdo a la naturaleza de la
mercancia. En caso de exportacion de concentrado de minerales con
embarque continuo, por faja, tuberia u otro medio similar, debe tener
un sistema de toma de muestra automatico que permita recolectar
muestras aplicando el procedimiento de muestreo para la
determinacion del contenido de metal y humedad segun lo
establecido en la norma ISO 12743 u otra norma estandar aplicable a
nivel internacional, el cual puede encontrarse ubicado en la faja,
tuberia u otro lugar similar que conduzca el concentrado al medio de
transporte para su embarque al exterior;

- Balanza certificada que permita el pesaje de mercancias y muestras;
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- Equipo de computo con acceso a Internet;

- Indumentaria segin normas de seguridad, en buen estado de
conservacion e higiene;

- Servicio higiénico;

- Licencia de funcionamiento vigente para el almacenamiento de
explosivos, emitido por la Superintendencia Nacional de Control de
Servicios de Seguridad, Armas, Municiones y Explosivos de Uso Civil
- SUCAMEC, en caso de exportacion de este tipo de mercancias.

Plazos:
Los plazos establecidos en la exportacién son los siguientes:

- El depdsito temporal debe transmitir la informacion de la mercancia
recibida para embarcar dentro de las dos (02) horas contadas a partir
de lo que suceda ultimo: la recepcién de la totalidad de la mercancia
o la presentacion de la DUA.

- El embarque de la mercancia se debe efectuar dentro de los treinta
(30) dias calendario contados a partir del dia siguiente de la
numeracion de la declaracion.

- La regularizacion del régimen de exportacion definitiva, se debe
efectuar dentro de los treinta (30) dias calendario contados a partir

del dia siguiente de la fecha del término del embarque.

Descripcion

Tramitacion Del Régimen

Numeracion de la DUA:

1.La destinacion aduanera de la mercancia es solicitada por el
despachador de aduana a la Administracion Aduanera, a través de medios
electrénicos, remitiendo la informacion contenida en la DUA con el cédigo
de régimen 40, de acuerdo a las instrucciones para el llenado en sus
respectivas cartillas, utilizando los formatos de envio electrénico
publicados en el portal de SUNAT vy la clave electrénica que le ha sido
otorgada, que reemplaza su firma manuscrita. En el caso de regularizacion
de regimenes de admision temporal la destinaciébn deber ser solicitada

dentro del plazo otorgado a los regimenes de admision temporal.
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2. El despachador debe declarar como tipo de despacho lo siguiente:(RIN
N° 03-2016-SUNAT/5F0000-26/02/2016)

Tipo De Despacho Cadigo

Normal 00

Exportacion definitiva de bienes a empresas que presten el

02
servicio de transporte internacional - Ley N° 28462
Embarques parciales 03
Exportacion definitiva de bienes a empresas que presten el
servicio de transporte internacional - Ley N° 28462 con 04
embarques parciales
Exportacion definitiva de combustibles para naves de extraccion 05

de recursos hidrobioldgicos altamente migratorios - Ley N° 28965

Cuadro 14: Tipo de despachos
Fuente: (Sunat, 2009)

3. En la numeracion de la DUA se debe tener en cuenta lo siguiente:

a. En el embarque por la intendencia de aduana distinta a aquella en
que se efectud la numeracion de la DUA, el despachador de aduana
transmite el cédigo de la intendencia de aduana de salida.

b. Los despachadores de aduana pueden solicitar que la DUA sea
asignada a canal rojo, indicando el digito 1 en el campo TSOLAFO del
archivo ADUAHDR1 para la numeracion de la declaracion. La
administracion aduanera asigna el canal de control de las declaraciones
materia de las referidas solicitudes empleando técnicas de gestién de
riesgo. (RIN N° 09-2015-SUNAT/5C0000-29/05/2015).

c. Para el acogimiento al régimen de reposicion de mercancia con
franquicia arancelaria o procedimiento simplificado de restitucion de
derechos arancelarios, en la transmision de la declaracion de
exportacion, el despachador de aduana envia en el archivo
DUAREGAP, el cédigo 12 6 13 a nivel de serie, segln corresponda y en
el campo FOB_DOLPOL del archivo ADUADETL1 el valor FOB; y
consigna a nivel de serie, el cédigo y el valor FOB en la casilla 7.37 de

la DUA. Tratandose de operaciones comerciales de transacciones
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internacionales cuyos precios definitivos estan sujetos al arribo de la
mercancia a destino (cotizacion de mercado) se debe consignar el valor
FOB segun el comprobante de pago. (RIN N° 03-2016-SUNAT/5F0000-
26/02/2016)

d. En la exportacion que regulariza los regimenes de Exportacion
Temporal para Reimportacion en el Mismo Estado y Exportacion
Temporal para Perfeccionamiento Pasivo, el despachador de aduana en
la transmision de datos para la numeracion de la DUA debe enviar a
nivel de serie el nimero de DUA - Exportacion Temporal como régimen
precedente y presenta la declaracion y los documentos que sustentan la
exportacion para su regularizacion, asimismo se descarga la cuenta
corriente de la exportacion temporal para reimportacion en el mismo
estado, y en el caso de exportacion temporal para perfeccionamiento
pasivo queda expedito para que el despachador de aduana transmita la
relacion de insumo producto para su descargo en la cuenta corriente, de
corresponder.

e. Cuando se trate de embarques por tuberia, el despachador de
aduana debe transmitir el cédigo 01 en el campo CODI_DEPO del
archivo de transferencia de datos generales (ADUAHDRL1) de la base de
datos de la DUA.

f. El despachador de aduana debe transmitir en el archivo de
transferencia de datos generales ADUADETL1 de la DUA, por cada serie,
el codigo de ubigeo compuesto de seis caracteres (departamento /
provincia / distrito) que consiste en la informacién del origen del
producto de exportacion, sea de la zona de produccion de los productos
frescos o de fabricacion de los elaborados, segun corresponda.
Asimismo, debe indicar en la casilla 7.38 (Observaciones) de la DUA,
por serie, el cddigo de ubigeo. El departamento, provincia y distrito de
produccion es aquél en que se cultivaron los productos agricolas, se
extrajeron los productos naturales o minerales. El lugar de produccién
es aguél en el que se ha completado la dltima fase del proceso de
produccion para que el producto adopte su forma final. En caso que el
producto provenga de dos o mas zonas de produccién, en la DUA se

debe individualizar una serie por zona de produccion; si son muchas, se
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consigna las que en conjunto representen por lo menos el 80% del
total.

g. Para acogerse al embarque parcial los despachadores deben
consignar el codigo 03 o 04 como tipo de despacho segun
corresponda.

h. En los embarques de mercancias perecibles que cuenten con un
tratamiento de “Cold Treatment” (Tratamiento de Frio-TF), el
despachador de aduana debe indicar como parte de la descripcion de la
mercancia la frase “COLD TREATMENT” en la casilla 7.35 de la
declaracion de exportacion (RIN N° 09-2015-SUNAT/5C0000-
29/05/2015).

4. El SIGAD valida entre otros datos el nimero del Registro Unico del
Contribuyente (RUC) y el nombre o razon social del exportador o
consignante, los cuales se consignan exactamente de acuerdo a su
inscripcion en la SUNAT, subpartida nacional, cédigo del pais de destino
final, cédigo del depdsito temporal y cuando corresponda el nhombre y

domicilio del consignatario.

5. En caso de mercancias restringidas los datos relativos a la autorizacion
para su exportacion emitida por los sectores competentes se transmiten
conforme a la estructura indicada en el procedimiento de control de

mercancias restringidas.

6. De ser conforme, el SIGAD genera automaticamente el numero
correspondiente de la DUA; en caso contrario, se le comunica
inmediatamente por el mismo medio al despachador de aduana, para las

correcciones pertinentes.
7. La conformidad otorgada por el SIGAD mediante el nUmero generado es
transmitida por el mismo medio al despachador de aduana, quien procede

a imprimir la DUA para su ingreso en la zona primaria, de corresponder.

8. Conjuntamente con el nimero de la DUA asignado por el SIGAD, el
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despachador de aduana es comunicado para que dentro del plazo de
treinta (30) dias calendario computado a partir del dia siguiente de la fecha

del término del embarque, regularice el régimen.

Ingreso de mercancias a zona primaria:
9. El despachador de aduana ingresa la mercancia a un depdsito temporal

como requisito para la asignacién del canal de control de la DUA.

10. En aquellas circunscripciones aduaneras que no cuente con depdsito
temporal la mercancia debe ser puesta a disposicion de la Administracion
Aduanera en los lugares que ésta sefale, el funcionario aduanero
responsable del lugar autorizado debe acceder al médulo de exportacién a

afecto de realizar la asignacion del canal de control.

Mercancias exceptuadas de ingreso a un depdésito temporal:

11. En los casos de mercancias exceptuadas de ingreso a un deposito
temporal a que se refiere el numeral 33 de la Seccion VI del presente
procedimiento, el despachador de aduana, con posterioridad a la
numeracion de la DUA, transmite la solicitud de embarque directo del
almacén designado por el exportador, indicando el sustento
correspondiente. El funcionario aduanero designado evalta la solicitud y
comunica la respuesta de autorizacion o rechazo a través del portal de la
SUNAT. Un depésito temporal puede ser designado como local del
exportador en calidad de depdésito simple cuando el embarque se realice
por aduana distinta a la de la numeracion de la declaracién (RIN N° 03-
2016-SUNAT/5F0000-26/02/2016)

12. Aceptada la solicitud de autorizacibn de embarque directo el
despachador de aduana consigna en la casilla 7.38 de la DUA la frase
“‘embarque directo”, sella, firma y adiciona la informacion necesaria de la

empresa exportadora.
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De la transmision de la recepcion de la mercancia y asignacion del canal
de control:

13. Concluida la recepcion total de la mercancia, el depdésito temporal debe
llevar un registro electronico en el cual debe consignar la fecha y hora del
ingreso total de la mercancia asi como la fecha, hora y nombre del
despachador de aduana que presenta la DUA. Posteriormente, transmite la
informacion de la mercancia recibida a la intendencia de aduana respectiva
y dentro del plazo sefalado en el literal a) del numeral 36 de la Seccién VI

del presente procedimiento.

Dicha transmision debe contener los siguientes datos:
- Numero de la DUA asociada,
- Numero del documento de recepcion del depdsito temporal,
- RUC del exportador,
- Descripcién genérica de la mercancia,
- Cantidad total de bultos,
- Peso bruto total,
- Marca y numero de contenedor, y
- Numero del precinto de seguridad, de corresponder.
Esta informacion también puede ser registrada a través del portal de la
SUNAT.

14. Para aquellas mercancias comprendidas en el numeral 33 de la
Seccion VI del presente procedimiento, el exportador bajo su
responsabilidad, a través del despachador de aduana, transmite la
informacién relativa de la mercancia que se encuentra expedita para su

embarque.

15. La informacién transmitida por el depdsito temporal o despachador de
aduana segun corresponda, referida a la recepcion de la mercancia, es
validada por el SIGAD. De resultar conforme, asigna el canal de control
empleando técnicas de gestion de riesgo; caso contrario, se comunica por
el mismo medio al depésito temporal o al despachador de aduana para las

correcciones pertinentes.
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16. Para el caso de recepciones parciales, el depdsito temporal transmite
dicha informacién luego de concluida la recepcion total de la carga, para
que la Administracién Aduanera retorne el nimero asignado a la recepcion

asociado a la DUA, segun corresponda.

17. Una vez asignado el canal de control por el SIGAD, el personal
encargado del depdésito temporal debe estampar el sello de admitido o
ingresado en la casilla 13 de la DUA, como constancia de ingreso a dicho
recinto, consignando adicionalmente la cantidad de bultos y peso de la
mercancia recibida; otorgando su visado por la veracidad de la informacion
gue suscribe. Para el caso de mercancias transportadas en contenedores,
debe consignar el nimero y marca del contenedor y el nimero de los
precintos de seguridad en la casilla 9 de la DUA. Asimismo consigna el
canal de control en la casilla 7.38. Para aquellas mercancias comprendidas
en el numeral 33 de la Seccién VI, el llenado de la casilla 13 de la DUA
(cantidad de bultos, peso de la mercancia y firma), estd a cargo del

exportador o su representante legal.

18. La conformidad otorgada por el SIGAD a la transmision de los datos de
la recepcion de la mercancia efectuada por el depdsito temporal o
despachador de aduana segun corresponda, es comunicada al depdsito
temporal y/o despachador de aduana, informaciébn que debe estar

disponible en el portal de la SUNAT.

19. No forman parte del porcentaje asignado a reconocimiento fisico que
establezca la Administracion Aduanera las DUAs de exportacion definitiva
gue amparan:

a. mercancias restringidas y las prohibidas que cuentan con
autorizacion, sujetas a reconocimiento fisico obligatorio por la norma
especifica que la regula;

b. mercancias a ser reconocidas fisicamente a solicitud del
despachador de aduana; y

c. las mercancias con embarques parciales;
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20. La DUA asignada a canal naranja es devuelta al despachador de
aduana por el depdsito temporal quedando en su poder la segunda copia
de la DUA.

Transmision de la recepcion de la mercancia y asignacion del canal de
control en los embarques por intendencia de aduana distinta a la de

numeracion de la DUA:

21. En los embarques por intendencia de aduana distinta a la de
numeracion de la DUA, la mercancia debe ingresar a un depdésito temporal
en la circunscripcion de la aduana de salida para la asignacion del canal de

control y ejecucion del reconocimiento fisico de corresponder.

22. Cuando se trate de mercancias a que se refiere el numeral 33 de la
Seccion VI del presente procedimiento puede embarcarse directamente
desde el local designado por el exportador, en cuyo caso la asignacion del
canal y reconocimiento fisico de corresponder se realiza en la intendencia

de aduana de origen.

23. Cuando la mercancia ingrese a un depdsito temporal (aduana de
salida) este debe transmitir la informacion de recepciéon de la mercancia

conforme a lo sefialado en el numeral 13 precedente.

24. En aquellas circunscripciones aduaneras que no se cuente con
deposito temporal la mercancia debe ser puesta a disposicion de la
Autoridad Aduanera en los lugares que ésta sefale, el funcionario
aduanero responsable del lugar autorizado debe acceder al médulo de

exportacion a afecto de realizar la asignacion del canal de control.

25. Cuando el embargue se realiza directamente desde el local designado
por el exportador (numeral 22 precedente), el despachador de aduana
transmite la informacion relativa a la mercancia que se encuentra expedita
para su embarque; de ser conforme el SIGAD asigna el canal de control

(naranja o rojo). Al obtenerse la condiciébn de levante autorizado, en la
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intendencia de aduana de salida se realiza Unicamente el control de

embarque.

26. Aceptada la informacién a que se refiere el numeral 23, se presenta la
documentacion en la intendencia de aduana de salida, el funcionario
aduanero accede a la opcién del SIGAD a efecto de tomar conocimiento
del canal de control. De haberse asignado el canal naranja se realiza el
control de embarque, de resultar canal rojo, se procede al reconocimiento

fisico.

27.Si las incidencias detectadas en el reconocimiento fisico de las
mercancias no son subsanables, la intendencia de aduana de origen debe
iniciar las acciones administrativas o penales que correspondan conforme

a lo informado por la intendencia de aduana de salida.

Tramite del reconocimiento fisico:

28. La DUA con canal rojo y sus respectivas autorizaciones especiales en
original, de corresponder, se presentan ante el area que administra el
régimen, para la designacion del funcionario aduanero que debe realizar el

reconocimiento fisico.

29. EIl funcionario aduanero designado verifica que la documentacion
corresponda con la informacion registrada en el SIGAD. De ser conforme,
procede a realizar el reconocimiento fisico. Caso contrario devuelve los
documentos y comunica las observaciones encontradas para la

subsanacion correspondiente.

30. La presentaciéon de los documentos para el reconocimiento fisico de la
mercancia fuera del horario normal de atencion, sabados, domingos o
feriados se realiza ante el area de oficiales de aduanas, la que da cuenta
del reconocimiento fisico efectuado al area que administra el régimen
hasta el primer dia habil siguiente, mediante un reporte diario emitido a
través del SIGAD adjuntando la primera copia de la DUA diligenciada (RIN
N° 03-2016-SUNAT/5F0000-26/02/2016)
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31. El depésito temporal Unicamente debe permitir el embarque de las
mercancias amparadas en una DUA con levante; ésta condicion se obtiene
en el caso de canal naranja en forma automéatica y en el caso de canal rojo

con la diligencia que autorice el levante.

32. Las labores de reconocimiento fisico se efectuan las veinticuatro (24)

horas del dia, inclusive sdbados, domingos o feriados.

33. El reconocimiento fisico se efectla en presencia del exportador y/o
despachador de aduana y/o representante del depésito temporal cuando
corresponda, debiendo el despachador de aduana presentar la DUA
acompafiada de las autorizaciones especiales de corresponder. En
aquellos casos que el despachador de aduana no se presente al
reconocimiento fisico programado, la Administracibn Aduanera podra
realizarlo de oficio. En el caso de mercancias perecibles que requieran
condiciones especiales de temperatura para su conservacion, el
funcionario aduanero puede efectuar el reconocimiento fisico en lugares
distintos a las areas autorizadas por la Administracion Aduanera para el
reconocimiento fisico dentro del depdsito temporal, debiendo contar con la
indumentaria adecuada para esta labor. (RIN N° 09-2015-SUNAT/5C0000-
29/05/2015).

34. El funcionario aduanero determina en forma aleatoria los bultos con
mercancias que debe reconocer fisicamente, inclusive en el caso de
contenedores que transporten un mismo tipo de mercancia declarada, en
los que no es necesario la apertura o verificacién de llenado del total de
éstos. El mismo criterio puede aplicarse una vez abierto cada bulto y luego
de reconocer las mercancias y compararlas con lo declarado,
cumpliéndose con una o varias de las siguientes actuaciones: extraer
muestras para el andlisis quimico y/o extraer etiquetas que sefalen las

caracteristicas del producto, de ser el caso.

35. Concluido el reconocimiento fisico, y de ser carga Unica

(contenedores), el funcionario aduanero coloca el precinto respectivo vy
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consigna como parte de la diligencia el numero de bultos reconocidos,
namero de precinto y de contenedor. El presente numeral es de aplicacion
también para el reconocimiento fisico en los locales del exportador o en los
designados por éste. De ser necesario, el reconocimiento fisico puede
efectuarse por turnos, correspondiendo al ultimo funcionario aduanero que

participa del reconocimiento diligenciar la DUA.

36. En caso que el reconocimiento fisico no tenga incidencia, el funcionario
aduanero registra el resultado en la casilla 10 de la DUA y en el SIGAD en
el dia, bajo responsabilidad.

37. Durante el reconocimiento se pueden presentar las siguientes
incidencias:
Diferencias entre lo reconocido y encontrado.

- Si el funcionario aduanero constata diferencia entre lo declarado y lo
reconocido, siempre que no se trate de causal de suspension del
despacho, procede a realizar las enmiendas respectivas tanto en la
DUA como en el SIGAD, anotando tal situacién en su diligencia.

- Mercancias de exportacién prohibida o restringida.

- Si el funcionario aduanero constata o presume la existencia de
mercancias prohibidas o restringidas sin autorizacibn debe
suspender el trAmite de despacho o separar dicha mercancia y
continuar con el despacho cuando sea posible.

- Presuncion de fraude o delito.

- El local designado por el exportador no cuente con la infraestructura
adecuada para el reconocimiento fisico de manera eficiente y segura,
para llevar a cabo la diligencia aduanera
(RIN N° 03-2016-SUNAT/5F0000-26/02/2016)

38. Si el funcionario aduanero constata las incidencias de los incisos b), c)
o d) del numeral precedente, debe suspender el tramite de despacho y
formular el informe correspondiente al jefe del area que administra el
régimen para la determinacion de las acciones legales pertinentes. En

caso que las incidencias sean subsanadas, el jefe del area puede disponer
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la continuacion del despacho, ante lo cual el funcionario aduanero deja
constancia del hecho en su diligencia(RIN N° 03-2016-SUNAT/5F0000-
26/02/2016)

39. Sin perjuicio de lo establecido en los numerales precedentes, es de
aplicacion para el reconocimiento fisico lo previsto en el Procedimiento
Reconocimiento Fisico de Mercancias - Extraccion y Andlisis de muestras
(INTA-PE.00.03) en lo que no se oponga, inclusive cuando las mercancias
requieran analisis quimico (extraccion de muestras), lo cual no interrumpe

el despacho.

40. Culminado el reconocimiento fisico, se devuelve al despachador de
aduana la DUA con datos provisionales debidamente diligenciada,
guedando en poder del funcionario aduanero la primera copia de la DUA, y
procediendo al registro de la diligencia en el SIGAD, asi como la fecha y

hora en la que se entregé la DUA diligenciada.

41. La responsabilidad del funcionario aduanero encargado de realizar el
reconocimiento fisico se circunscribe a los bultos/mercancias reconocidas
y culmina una vez efectuada dicha diligencia, quedando las mercancias
bajo responsabilidad del depdsito temporal o del exportador, para su

respectivo traslado y embarque.

Del embarque:
42. Las mercancias deben ser embarcadas dentro del plazo de treinta (30)
dias calendario contados a partir del dia siguiente de la fecha de

numeracion de la DUA.

43. En los embarques por via aérea correspondiente a mercancias
amparadas en una DUA que por problema de espacio en la aeronave sean
embarcadas en diferentes aeronaves se debe cumplir con los siguientes
requisitos:

a. Corresponder a un mismo depésito temporal.
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b. En la transmision de la informacion complementaria debe consignar
en el campo tipo de despacho (TIPO_DESPA en el ADUAHDRL1) el
cédigo 20 para los casos de una exportacion desdoblada en
embarques en diferentes aeronaves.

c. Transmitir todos los manifiestos de carga correspondientes a la
misma DUA en el archivo DUAMANO1.TXT.

d. Consignar en la casilla 3.2 de la DUA el dltimo manifiesto de carga.
Estar amparada la salida de la totalidad de la mercancia consignada
en la DUA en un solo documento de transporte.

La fecha de embarque que se indica en los datos generales de la DUA
debe corresponder a la del dltimo embarque realizado, la cual sirve de

base para el computo establecido para la regularizaciéon de la exportacion.

44. Los depésitos temporales bajo responsabilidad transmiten la relacién
detallada de los contenedores, pallets y/o bultos sueltos a embarcarse,
consignando el namero de la DUA, fecha de numeracién y canal de
control; también transmite el nimero de precinto siempre que no se trate
de bulto suelto, pallet o granel. En caso de mercancias que no ingresan a
un depdsito temporal, el exportador, el consignante o el despachador de
aduana transmite la relacion detallada (RIN N° 03-2016-SUNAT/5F0000-
26/02/2016).

45. El SIGAD valida dicha informacién y de ser conforme numera la
autorizacién de embarque por bulto, caso contrario comunica los motivos

del rechazo por el mismo medio.

46. Los depdésitos temporales son responsables de las mercancias hasta
su entrega al transportista para su embarque, debiendo verificar
previamente el cumplimiento de las formalidades aduaneras. Los
exportadores son responsables cuando el embarque se efectla
directamente desde el local designado por éstos. En todos los casos la
mercancia debe acompafiarse de la relacién detallada debidamente
autorizada para los controles que correspondan (RIN N° 09-2015-
SUNAT/5C0000-29/05/2015).
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47. Antes del embarque, el funcionario aduanero puede verificar en forma
aleatoria los contenedores, pallets y/o bultos sueltos, previa evaluacion de
la informacion contenida en la relacién detallada. (RSNAA N°00118-
2014/SUNAT/300000-27/03/2014)

48. Si como resultado de la verificacion indicada en el numeral precedente
se constata que los bultos, pallets y/o contenedores se encuentran en mala
condicidn exterior, 0 que existan indicios de violacién de los sellos o
precintos de seguridad, o diferencia con lo declarado (marcas y/o
contramarcas de la mercancia), previa comunicacion al Area de Oficiales,
el funcionario aduanero designado notifica al despachador de aduanas a
efectos de realizar la verificacion fisica de las mercancias. De ser conforme
la verificacion fisica de las mercancias, el funcionario aduanero autoriza la
salida de las mercancias; caso contrario emite el informe respectivo para la
aplicacion de las acciones legales que correspondan, debiendo comunicar
este hecho al &rea que administra el régimen de exportacion en el dia o al
dia habil siguiente de efectuada la verificacion.(RSNAA N°00118-
2014/SUNAT/300000-27/03/2014)

49. El transportista verifica el embarque de las mercancias e informa a la
Administracion Aduanera con la transmision del manifiesto de carga; en las
vias terrestre y fluvial, anota en la casilla 14 de la declaracién de
exportacion, bajo responsabilidad, la cantidad de bultos efectivamente
embarcados, peso bruto total, fecha y hora en que termina el embarque, y
la firma y sello correspondiente. Tratandose de mercancias no sujetas a
reconocimiento fisico y transportadas en contenedores, adicionalmente
consigna los nimeros, marcas y precintos que las identifiguen.(RSNAA
N°00118-2014/SUNAT/300000-27/03/2014)

50. En el caso de embarques parciales por via terrestre, adicionalmente, el
funcionario aduanero registra en la casilla 11 de la DUA, el nombre del
transportista que realiza el traslado, asi como el nimero de matricula del

vehiculo y cantidad de bultos transportados.


http://www.sunat.gob.pe/legislacion/procedim/despacho/exportacion/exportac/procGeneral/ctrlCambios/cambios/cc-pg.02-00118-26.03.2014.htm
http://www.sunat.gob.pe/legislacion/procedim/despacho/exportacion/exportac/procGeneral/ctrlCambios/cambios/cc-pg.02-00118-26.03.2014.htm
http://www.sunat.gob.pe/legislacion/procedim/despacho/exportacion/exportac/procGeneral/ctrlCambios/cambios/cc-pg.02-00118-26.03.2014.htm
http://www.sunat.gob.pe/legislacion/procedim/despacho/exportacion/exportac/procGeneral/ctrlCambios/cambios/cc-pg.02-00118-26.03.2014.htm
http://www.sunat.gob.pe/legislacion/procedim/despacho/exportacion/exportac/procGeneral/ctrlCambios/cambios/cc-pg.02-00118-26.03.2014.htm
http://www.sunat.gob.pe/legislacion/procedim/despacho/exportacion/exportac/procGeneral/ctrlCambios/cambios/cc-pg.02-00118-26.03.2014.htm

69

51. En las intendencias de aduana de frontera, las exportaciones de
mercancias por via terrestre deben realizarse a través de vehiculos
debidamente autorizados, segun lo dispuesto en el procedimiento general
de Manifiesto de Carga.

Control de embarque de mercancias por intendencia de aduana distinta a
la de numeracion de la DUA:

52. El transportista debidamente autorizado, el agente de carga
internacional, o el despachador de aduana, presenta ante los puestos de
control, agencias aduaneras o intendencias de aduana de salida, la
declaracién con levante autorizado para la revision de la documentacion o
control de embarque. (RSNAA N°00118-2014/SUNAT/300000-27/03/2014)

53. El funcionario aduanero designado revisa la documentaciéon presentada
y en forma aleatoria puede verificar que los bultos, sellos y precintos de
seguridad se encuentren en buenas condiciones. De efectuar la
verificacién y encontrar todo conforme, consigna en la casilla 11 de la
declaracion la cantidad de bultos o contenedores, la fecha y hora en que
culmina la verificacion, el numero de matricula del vehiculo cuando se trate
de la via terrestre y su firma y sello. De efectuar Unicamente la revision de
la documentacién, consigha de manera inmediata en la casilla 11 de la
declaracioén la fecha y hora en gue se realiza esta diligencia, registrando
ademas su firma y sello. (RSNAA N°00118-2014/SUNAT/300000-
27/03/2014)

54. De constatarse que los bultos y/o contenedores se encuentran en mala
condicion exterior, 0 que existan indicios de violacion de los precintos, el
funcionario aduanero emite el informe respectivo a su jefe inmediato para
gue se efectle el reconocimiento fisico de las mercancias. De verificarse
gue la mercancia corresponde a la consignada en la documentacion

presentada, se procede conforme al numeral anterior.

55. En caso de haber incidencias, el funcionario aduanero emite un informe

a su jefe inmediato, inmoviliza la mercancia que se encuentre en situacion
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irregular mediante acta de inmovilizacion y remite todo lo actuado a la
intendencia de aduana respectiva para la evaluacion del caso y las
acciones legales que correspondan.

56. Concluido el embarque de las mercancias, el funcionario aduanero
entrega la declaracion al despachador de aduana y registra en el SIGAD la
fecha de embarque; en el caso de las vias maritima y aérea este registro
se puede realizar consultando la informacion trasmitida en el manifiesto de
carga.(RSNAA N°00118-2014/SUNAT/300000-27/03/2014)

57. Posteriormente, el despachador de aduana presenta la DUA ante el

Area que administra el régimen para su regularizacion.

De la regularizacion del régimen:

58. La regularizacion del régimen se efectia mediante la transmision de los
documentos digitalizados que sustentan la exportacion y de la informacion
complementaria de la DUA, y en aquellos casos que la Administracion
Aduanera lo determine, adicionalmente se debe presentar fisicamente la
DUA (40 y 41) y la documentacién que sustenta la exportacion, a
satisfaccion de la autoridad aduanera. En la transmision de la informacion
complementaria de la DUA, el despachador de aduana puede desdoblar o
abrir series, y rectificar la subpartida nacional, cantidad y valor; siempre y
cuando la mercancia se encuentre declarada en la DUA (40). La
transmisién de los documentos digitalizados puede ser modificada por el
despachador de aduana via electrénica en forma automatica hasta antes
de la transmisiébn de la informaciébn complementaria de la DUA.
Las especificaciones técnicas para la digitalizacién de documentos se rigen
por lo dispuesto en el anexo 5 del presente procedimiento, que se
encuentra publicado en el portal electronico de la SUNAT
(www.sunat.gob.pe). (R.S.N.A.A. N° 335-2009/SUNAT/A-20/07/2009).

59. El ndmero del RUC, nombre o razéon social del exportador o
consignante, y la descripciébn de la mercancia no puede diferir entre la

consignada en la DUA (40) y la informacién complementaria (DUA
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41). Cuando se trate de errores al consignar el namero del RUC, el
despachador de aduana debe solicitar la rectificacibn mediante expediente
adjuntando la documentacion sustentatoria pertinente. La rectificacion de la
descripcion de la mercancia declarada en la DUA (40) se solicita mediante
expediente, el cual debe ser presentado por el despachador de aduana en
la intendencia de aduana respectiva adjuntando como sustento la siguiente
documentacion:

a) Cuando se trate sélo de errores de descripciobn de mercancia en
cuanto a calidad, composicién y otras especificaciones que no alteren la
naturaleza de la mercancia o que no signifiquen cambio de la sub
partida arancelaria nacional: declaracion jurada del exportador, factura,
documento de transporte, guia de remision cuando corresponda Yy otros
gue contengan informacion que sustenten lo solicitado.

b) En los demas casos, adicional a lo sefialado en el inciso anterior:

- Impresién del documento oficial de ingreso electrénico numerado en
la aduana del pais de destino, 0;

- Copia del documento oficial de ingreso correspondiente que haya
sido numerado en la aduana del pais de destino, legalizada ante la
cadmara de comercio o el consulado o por notario publico.

- Copia de la autorizacion o permiso del sector competente, en caso
de mercancias restringidas emitido hasta la fecha de embarque,
salvo que la normatividad de la entidad competente disponga que la

referida documentacion se emita en un momento distinto.

Si los documentos citados se encuentran en otro idioma, se debe presentar
su traducciéon al castellano. De encontrarse conforme la informacioén, el
funcionario aduanero designado dentro del plazo de cinco (5) dias habiles
computados a partir del dia siguiente de la presentacion del
expediente, registra en el SIGAD la rectificacion de la descripcion de la
mercancia y de corresponder apertura la serie en la DUA,; notifica al
despachador de aduana para que proceda con la regularizacién del
régimen de acuerdo a lo previsto en el presente procedimiento. De no ser
conforme lo solicitado, se emite y notifica el acto administrativo
correspondiente.(RIN N° 09-2015-SUNAT/5C0000-29/05/2015).
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60. El despachador de aduana en la transmision de la informacion
complementaria de la DUA debe enviar a nivel de serie, el nimero y serie
de la DUA precedente (Admision temporal para reexportacion en el mismo
estado o Admisién temporal para perfeccionamiento Activo).

61. Para efecto de la regularizacion del régimen, prevalece el peso recibido
por el depdsito temporal o el proporcionado por el exportador segun
corresponda, respecto al peso consignado en el documento de
transporte.(R.S.N.A.A. N° 335-2009/SUNAT/A-20/07/2009)

62. Recibida la informacion, el SIGAD valida los datos de la exportacion;
de ser conforme, se acepta la informacién complementaria de la DUA para
su reimpresion con la correspondiente fecha y hora, y se determina si la
regularizacion del régimen se da con la sola transmision de la informacion
complementaria “Regularizado” o si requiere adicionalmente de la
presentacion fisica de los documentos que sustentan la exportacion
“Presentacion Fisica De Documentos”. Caso contrario, envia los motivos
del rechazo por el mismo medio al despachador de aduana para que

efectle las correcciones pertinentes.

63. La regularizacion del régimen se configura conforme a lo sefialado en
el numeral 58 precedente; en tal sentido, la aceptacién por el SIGAD y/o la
aceptacion de los documentos presentados cuando corresponda,
constituyen el fin del plazo de treinta (30) dias calendario. En caso la
regularizacion del régimen se efectle fuera del plazo antes sefialado el
exportador incurre en la infraccion tipificada en el numeral 5), inciso c) del

articulo 192° de la Ley.

64. Transcurridos ciento ochenta (180) dias calendario contados a partir
del dia siguiente de la numeracion de la declaracién, sin que se haya
efectuado la regularizacion del régimen, se considera concluido el tramite
de exportacion, sin que ello signifique la regularizacién del régimen, ni el

derecho a los beneficios tributarios 0 aduaneros aplicables a la exportacion


http://www.sunat.gob.pe/legislacion/procedim/despacho/exportacion/exportac/procGeneral/ctrlCambios/cambios/cc-pg.02-0335-01.07.09.htm

73

y sin perjuicio que el exportador pueda regularizar la declaracién de
exportacion definitiva(RIN N° 03-2016-SUNAT/5F0000-26/02/2016).

Regularizacion con  presentacion y revision de documentos:
65. El despachador de aduana presenta al Area que administra el régimen
la DUA con la informacion definitiva, la DUA con las constancias de lo
efectivamente embarcado por el transportista y la documentacion exigible
sefialada en la Seccion VI del presente procedimiento, en forma legible, sin
borrones ni enmendaduras por cada declaracion de exportacion definitiva y

debidamente foliados.

66. El funcionario aduanero encargado recibe las declaraciones y los
documentos sustentatorios, ingresando esta informacién al SIGAD para
efectos de la emision de la guia entrega de documentos (GED), por cada
DUA recibida, la que contiene la siguiente informacion: fecha y hora de
recepcion, nimero de la DUA, numero correlativo autogenerado por el
sistema, codigo del despachador, cddigo del funcionario aduanero
encargado y relacién de los documentos recibidos. La copia de la GED se
entrega al despachador de aduana y el original se adjunta a la

documentacién correspondiente.

67. El funcionario aduanero designado para la revision de los documentos
recibe la documentacion procediendo en forma inmediata, por orden de
llegada y en el dia a verificar que la documentaciébn que se adjunta
corresponda a la informacion registrada en el SIGAD y que la clasificacién
arancelaria de la mercancia sea la correcta. De ser conforme la
informacién, el funcionario aduanero registra la aceptacion en el SIGAD,

accién que constituye la regularizacion del régimen.

68.Si se detecta alguna inconsistencia entre lo transmitido
electrénicamente y la documentacién presentada, el funcionario aduanero
consigna en la GED los motivos de su rechazo en forma detallada,
ingresando dicha informacién al SIGAD. En caso que el motivo de rechazo

obedezca a errores en los documentos digitalizados, en la GED se
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comunica al despachador de aduana que se encuentra habilitada la opcion
en el sistema para que proceda a la rectificacion del o de los archivos. La
habilitacion para rectificar los documentos digitalizados se mantiene
vigente hasta la rectificacion por parte del despachador de aduana o hasta
en vencimiento del plazo de 180 dias calendario contados a partir del dia
siguiente de la numeracion de la DUA (40) sin que se haya efectuado la
regularizacion  del régimen. (R.S.N.A.A.  N°  335-2009/SUNAT/A-
20/07/2009)

69. El funcionario aduanero entrega al despachador de aduana la GED y
DUA rechazada e ingresa al SIGAD el cédigo del despachador y la fecha y

hora en Ila que es notificado, como constancia del mismo.

70. El despachador de aduana subsana las observaciones planteadas
dentro del plazo establecido en el literal ¢) numeral 36 de la Seccion VI del
precedente; en caso contrario, el exportador incurre en la infraccion
tipificada en el numeral 5), inciso ¢) del articulo 192° de la Ley. Para tal
efecto, el despachador de aduana puede presentar, conjuntamente con la
documentacion, la liquidacion de cobranza debidamente cancelada por la
multa correspondiente, a fin de que se proceda a la recepcidn, verificacion

y registro de aceptacion en el SIGAD.

71. Concluida la regularizacion se devuelven los documentos presentados
al despachador de aduana, quién en sefal de conformidad firma la GED
como cargo de recepcion. La persona asignada procede con el registro en
el SIGAD.(R.S.N.A.A. N° 335-2009/SUNAT/A-20/07/2009)

Rectificacion de la DUA con posterioridad a la transmisién de los datos
complementarios y antes de la regularizacién del régimen:

72. El declarante puede rectificar (incluir o modificar) via transmision
electrénica los datos consignados en la DUA (41); tratdndose de errores
gue constituyen infraccion la rectificacion esta condicionada al previo pago
de la multa, debiendo transmitir en el envio de la rectificacién el archivo de
autoliquidacion (DUADOCAS).
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La rectificacion del codigo del régimen de Reposicion con Franquicia
Arancelaria o del procedimiento simplificado de Restituciéon de Derechos
Arancelarios debe ser solicitada mediante expediente, y sélo procede
siempre que en la declaracion de exportacién (40) conste alguna expresiéon
gue manifieste la voluntad de acogerse a dicho régimen o procedimiento.
Tratdndose de rectificacion de los documentos digitalizados, el
despachador de aduana la solicita mediante expediente a efecto que el
funcionario aduanero le habilite el acceso al sistema para la rectificacion
del archivo transmitido, situacion que le es comunicada al despachador de
aduana mediante notificacion. Cuando la rectificacion corresponda a la
descripcion de la mercancia, esta se realiza conforme a lo establecido en
los incisos a) y b) del numeral 59 precedente(RIN N° 03-2016-
SUNAT/5F0000-26/02/2016).

Rectificacion de la DUA posterior a la regularizacién del régimen:
73. Con posterioridad a la regularizacion del régimen, la rectificacion de los
datos consignados en la DUA o de los documentos digitalizados se solicita
mediante expediente debidamente sustentado, en los casos que el error
constituya infraccion se debe adjuntar la autoliquidacion de multa
debidamente cancelada. De ser conforme, el funcionario aduanero rectifica
los datos de la DUA en el SIGAD, tratandose de rectificacion de los
documentos digitalizados el funcionario aduanero habilita el sistema para
que el despachador de aduana transmita la rectificacion del documento
digitalizado dentro del plazo de cinco (5) dias habiles contados a partir del
dia siguiente de la notificacion.(R.S.N.A.A. N° 335-2009/SUNAT/A-
20/07/2009). Cuando la rectificacion corresponda a la descripcion de la
mercancia, esta se realiza conforme a lo establecido en los incisos a) y b)
del numeral 59 precedente.(RIN N° 03-2016-SUNAT/5F0000-26/02/2016).

74. La inclusiéon o modificacion de los regimenes precedente de admisiéon
temporal con posterioridad a la regularizacion del régimen de exportaciéon
procede siempre y cuando el embarque se haya realizado dentro del plazo

del régimen de admision temporal y adjunte la liquidacion de cobranza
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cancelada por la infraccion tipificada en el articulo 192° inciso b) numeral 6
de la Ley.

75.La inclusion o rectificacion del régimen de reposicion de mercancias
con franquicia arancelaria o del codigo del procedimiento simplificado de
restitucién de derechos arancelarios con posterioridad a la regularizacion
del régimen procede cuando en la declaracion de exportacion (40) conste
alguna expresion que manifieste la voluntad de acogerse a dicho régimen
o procedimiento(RIN N° 03-2016-SUNAT/5F0000 -26/02/2016).

76. Son modificables aquellas DUAs regularizadas que producto de
revisiones posteriores por parte de la autoridad aduanera, afecten el

interés fiscal.

77. El despachador de aduana presenta la solicitud de rectificacion de la
declaracién de exportacion producto de la emision de notas de crédito o de
débito ante el area de exportacion, adjuntando estos documentos, los
cuales deben cumplir con los requisitos establecidos en el Reglamento de
Comprobantes de Pago. De encontrarse conforme, la intendencia de
aduana autoriza la rectificacién de la declaracién de exportacion y notifica
al despachador de aduana. De no ser conforme, emite y notifica el acto
administrativo correspondiente. Si la rectificacion solicitada se encuentra
sustentada con nota de crédito y la empresa exportadora ha percibido
indebidamente la restitucion de derechos arancelarios, debe presentar la
liquidacion de cobranza que evidencie la cancelacion del monto a devolver
incluyendo los intereses legales computados desde la fecha en que se hizo
efectivo el cobro de la restitucion de derechos hasta la fecha de
cancelacién. De no adjuntar dicha liquidacion de cobranza, se le notifica a
efectos de que cumpla con presentarla dentro del plazo de diez (10) dias
habiles. En los casos que la nota de crédito o de débito ampare mas de
una factura comercial y mas de una declaracién de exportacion, ademas
de los requisitos establecidos por el Reglamento de Comprobantes de
Pago, las notas de crédito o débito deben contener la siguiente

informacién: namero de la declaracion, de la factura comercial y de serie,
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asi como el monto de la diferencia del valor FOB.(RIN N° 03-2016-
SUNAT/5F0000- 26/02/2016).

DUA dejada sin efecto:

78. En el caso que la mercancia no haya sido embarcada, los
despachadores de aduana dejan sin efecto la DUA asignada a canal
naranja o la asignada a canal rojo diligenciada via transmision electrénica.
El SIGAD comunica por el mismo medio la aceptacion o rechazo del envio,
elimindndose como consecuencia la transmision de la recepcién de la

carga por parte del depdsito temporal.

79. La declaracion de exportacion asignada a canal rojo que no haya sido
reconocida fisicamente debe ser dejada sin efecto en el SIGAD con la
presentacion de un expediente, previa verificacion de la mercancia.
Cuando se trate de mercancias con solicitud de embarque desde el local
designado por el exportador, la Administracibn Aduanera puede disponer
su verificacion. Si como resultado de la verificacion, la mercancia
encontrada no corresponde a lo declarado, el funcionario aduanero emite
el informe respectivo para la aplicacion de las acciones legales que
correspondan(RIN N° 03-2016-SUNAT/5F0000-26/02/2016).

80. El responsable del depdsito temporal o del local designado por el
exportador permite el retiro de la mercancia, previa verificacion en el portal
institucional de la SUNAT que la DUA ha sido dejada sin efecto por la
Administracion Aduanera. Opcién: Operatividad aduanera / despacho /
Exportacion definitiva — ED / Por DUA Exportacién 40 (anuladas).(RIN N°
03-2016-SUNAT/5F0000-26/02/2016)

81. La Administracion Aduanera mediante el SIGAD, deja sin efecto la

DUA sin canal de control cuyo plazo para embarcar se encuentre vencido.
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2.2.2.1. Numero de Clientes

Modelo de Calidad de Servicio

Segun (Tschohl, 2008) , Calidad del servicio es la orientacién que siguen
todos los recursos y empleados de una empresa para lograr la satisfaccion
de los clientes; esto incluye a todas las personas que trabajan en la
empresa, y no solo a las que tratan personalmente con los clientes o a las
gue se comunican con ellos por medio del teléfono, fax, carta o de

cualquier otra forma.

Servir es vender , almacenar, entregar , pasar inventarios, comprar, instruir
al personal, las relaciones entre los empleados, los ajustes, la
correspondencia, la facturacion, la gestion entre los empleados, los
ajustes, la correspondencia , la facturacién, la gestion del crédito, las
finanzas y la contabilidad, la publicidad, las relaciones publicas y el
procesamiento de datos. En todas las actividades realizadas por cualquier
empleado de una empresa existe un elemento de servicio, ya que en
Gltima instancia, todas ellas repercutiran en el nivel de calidad real o seran

percibidas en los productos comprados por los clientes.

Servicio implica mantener a los clientes existentes, atraer nuevos clientes y
dejar en todos ellos una impresién de la empresa que les induzca a hacer

de nuevo negocios con ella.

Un buen servicio produce ahorros de la siguiente manera: los empleados
mejoran la prestacion del servicio y, en consecuencia; previenen la
insatisfaccion y las quejas. Esto reduce o elimina los costos relacionados
con la correccion de los problemas, como serian, por ejemplo, los gastos
de personal propios de un departamento de relaciones con la clientela mas
grandes. Ademas, el servicio ahorra gastos en el area de marketing porque
es mas facil y mas barato, vender a los clientes actuales, que estan

satisfechos con la empresa, que a simples prospectos.
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El buen servicio reduce drasticamente el nUmero de clientes perdidos (que
deben ser reemplazados). El al servicio es responsable de 40 por cierto de
las pérdidas de clientes, de acuerdo con un estudio realizado por la
organizacion de consultores empresariales Booz, Allen & Hamilton y cuyos
resultados se dieron a conocer en 1990.

Expectativas de los clientes: este es un concepto muy importante. Un
problema muy comun al iniciar la planificacion del sistema del servicio es
determinar cual es el nivel de expectativas de los clientes. Una
organizacion debe conocer cudal es el nivel de sus clientes por la siguiente
razén: haga menos de lo que los clientes esperan y el servicio sera malo;
haga exactamente lo que sus clientes esperan y el servicio sera bueno;
pero haga més de lo que los clientes esperan, y el servicio sera percibido

como algo superior.

Los beneficios de la calidad del servicio, que analizaremos con detalle méas
adelante en este libro, se pueden resumir en la siguiente lista:

- Los clientes se vuelven mas leales, lo que incrementara la
participacién de mercado y los niveles de rentabilidad en relacién con
las ventas.

- Seincrementan las ventas y los beneficios.

- Se hacen ventas mas frecuentemente. Ventas mas grandes. EL
monto de los pedidos se incrementa. Mayor repeticién de pedidos.

- Clientes de mayores volimenes de compra y mas clientes nuevos.

- Ahorros en los presupuestos de marketing, publicidad y promocién
de ventas.

- Menos quejas en un entorno receptivo a las mismas. Mas quejas
atendidas y resueltas. Mayor retencion de clientes.

- Reputacién positiva para la empresa.

- Diferenciacion

- Mejor moral en los empleados e incremento de la productividad, dado

gue los clientes responden positivamente a sus iniciativas.
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- Mejora de las relaciones entre los empleados e incremento de la
productividad, dado que los clientes responden positivamente a sus
iniciativas.

- Mas bajos niveles de quejas, absentismos y tardanza por parte de los
empleados.

- Menor rotacion del personal.

Segun (Mora, 2010) El servicio al cliente es el lazo de unién entre los
procesos de logistica y mercadeo, porque, al final, el resultado del sistema
logistico es el servicio al cliente. La clave radica en administrar las dos
ramas, mercadeo y logistica, de tal manera que se maximice el aumento
del prestigio a través del servicio al cliente mientras se sigue buscando una

ventaja en los costos.

Algunas veces se insinda que la funcion de servicio al cliente consiste en
suministrar facilidad de tiempo y espacio en el traspaso de bienes y
servicios entre el comprador y el vendedor. Administrar el servicio al cliente
no es un proceso simple, para cada actividad se requiere definir con

precision la estrategia y los objetivos.

Entre estos factores se pueden incluir, por ejemplo, frecuencia y
confiabilidad de los despachos, niveles de almacenamiento y tiempo del

ciclo de pedido, ya que ellos influyen en la disponibilidad.

Parametros del servicio al cliente:
- Calidad: Velocidad de respuesta, errores, reclamos, precision de
informacién, cumplimiento segun contrato.
- Confiabilidad: Tiempos completos, consistencia, disponibilidad de
producto, sin errores de administracion.
- Flexibilidad: Respuesta a emergencias, adaptabilidad a necesidades

particulares, conectar los flujos, satisfaccion de eventualidades.

El valor para el cliente estd representado por la suma de beneficios

recibidos y por los costos en que incurre para adquirir un producto o
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servicio. Los beneficios se agregan a esa suma en la medida en que el

producto o servicio mejore el desempefio o la experiencia del cliente.

En realidad, podria decirse que el servicio al cliente esta determinado
esencialmente por la interaccion de todos esos factores que afectan el
proceso de poner los productos a disposicion del comprador.

Muchos expositores han definido diversos elementos del servicio al cliente,
los més recurrentes parecen ser:

- Tiempo del ciclo de pedidos.

- Consistencia y confiabilidad de las entregas.

- Disponibilidad de inventario.

- Limitacién del tamafio de los pedidos.

- Comodidad al efectuar los pedidos.

- Tiempo de despacho y flexibilidad.

- Procedimientos y exactitud en la facturacion.

- Procedimientos de reclamos.

- Estado de los productos.

- Visitas de vendedores.

- Informacién sobre el estado del pedido.

- Asistencia después de las ventas.

En cualquier situacion particular producto/mercado, algunos de estos
elementos seran mas importantes que otros y puede haber otros factores
distintos a los enumerados anteriormente que tengan importancia en un
mercado especifico. En realidad, es fundamental considerar el servicio al
cliente en términos de distinguir los requisitos de los diferentes segmentos
del mercado y no existe una lista de elementos universalmente apropiados;
la empresa dara una importancia diferente a los distintos elementos de

servicio de acuerdo con cada uno de los mercados que abastezca.

Evaluar el clima del servicio al cliente
En el ansia por desarrollar una estrategia de servicio al cliente, seria un

error centrarnos exclusivamente en dimension «externa» del servicio; por
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ejemplo, las percepciones de los clientes. De igual importancia es la
dimensién «interna»; por ejemplo, ¢como ven el servicio nuestra gente,
nuestros administradores, nuestros trabajadores?, ¢comparten ellos el
mismo concepto y la misma definicion del servicio que tienen nuestros

clientes?

Ventajas competitivas
“servicio al cliente”

e Costo valor minimo (productividad)
¢ Diferenciacion del producto (mercadeo)

e Busqueda de nichos (distribucion)

Llegar mas rapido

Mayor exactitud

> Mayor frecuencia

Mayores visitas

Figura 11: El servicio al cliente es perceptible
Fuente: (Mora, 2010)

Esta carencia de valores compartidos puede influir en la empresa de
muchas formas y especialmente en su enfoque del servicio al cliente. Una
forma viable para evaluar el «clima» del servicio al cliente dentro de la
empresa es la de tomar la temperatura por medio de una encuesta entre
los empleados. Esta técnica que ha sido desarrollada empieza por
identificar a todo ese personal que tiene influencia, directa o indirecta,
sobre el servicio al cliente. Un instrumento Util en este caso, es el de tomar
en cuenta el ciclo completo «desde que se hace el pedido hasta que se
paga» Yy asegurarse de que se hayan identificado todas aquellas personas,
pertenecientes a cada uno de los diferentes departamentos, que tienen
influencia en el proceso de los pedidos. El punto central de la encuesta

debe basarse en las percepciones que estas personas claves tienen del
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servicio: ¢ Qué es lo que ellos piensan que es importante para los clientes y

gué piensan de la forma en que se lleva a cabo el servicio?

Dentro de la funcién logistica, un paso bastante practico es el de instituir el
equivalente a un circulo de calidad. Un tal esquema podria incluir una
revisién del ciclo total de procesamiento de pedidos y facturacion y una
seleccion de individuos en todos los departamentos o secciones
involucrados. Este grupo se reuniria por lo menos una vez a la semana con
el proposito expreso de buscar formas de mejorar el servicio al cliente,
cualquiera que sea su origen. Otra labor que podria provechosamente
asignarsele a este grupo es la de manejar todas las quejas de los clientes
relacionadas con el servicio. Un programa educativo para toda la empresa

deberia desarrollarse para apoyar todas estas iniciativas.

Un ndamero cada vez mayor de organizaciones han llegado a reconocer el
papel clave que los programas educativos dentro de la empresa pueden
tener para el desarrollo de un sentido de valores compartidos. Ademas,
puesto que es un dogma de la psicologia, el que un cambio de actitud
debe preceder a un cambio de comportamiento, los programas educativos
pueden conducir a un mejor desempefio real. Uno de los mejores ejemplos
de reciente ocurrencia es el de British Airways que con su campafa «la
gente esta primero» logré un cambio significativo en el comportamiento de
sus empleados y por consiguiente en el desempefio de la empresa en el

mercado.

2.2.2.2. Transferencia de Bienes

Proceso de Exportacion del Orégano

La empresa Especerias Andinas E.l.LR.L. realiza sus operaciones de
comercio internacional desde el afio 2015, exportando la especia orégano
a paises como Chile, ltalia, Brasil y Argentina. La exportacion en la

empresa sigue el siguiente procedimiento:
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Figura 12: Etapas del proceso logistico de transporte internacional de mercancias.
Fuente: (Figueroa, 2013)
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EL envasado, a término del procesamiento del orégano, continua con el
envasado para su despacho. Segun el caso, la exportacion con destino al
pais Chileno se efectla en camién abierto que puede alcanzar a pesar 10,
000 kg neto de orégano envasado en sacos de polipropileno de 20kg. o
25kg.c/lu y las exportaciones a los demas destinos como lItalia, Brasil y
Argentina es realizado en contenedores de 20 pies o0 40 pies dependiendo
del pedido del cliente, envasado en sacos de papel kraft doble de 12.5kg.
C/u. En ambos casos, el orégano es prensado en paquetes de 3 unidades
para que cumpla con la cantidad de volumen del pedido solicitado por el

importador.

Asimismo, la empresa exportadora contrata los servicios del agente de
aduanas José Luis Diaz; quien, es responsable del tramite de exportacién
ante Sunat, contrataciébn del transporte interno, servicios del almacén
temporal y contratacion del transporte internacional. Los documentos que
el agente de aduanas en coordinacion con la administracion de Especerias
Andinas EIRL debe tener son: Factura de exportacién, Manifiesto
internacional de carga (MIC), guia de remisién del remitente, declaraciéon
aduanera de mercancias (DAM), certificado de origen y certificado

fitosanitario.
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El certificado de origen y certificado fitosanitario es tramitado mediante la
pagina de la VUCE (Ventanilla Unica de Comercio Exterior). Respecto al
certificado fitosanitario, un responsable de SENASA realiza un analisis del
orégano mediante una muestra del 5% aprox. de la cantidad de exportar, Si
la calidad del orégano es conforme se emite el certificado fitosanitario.

Después, el despachador de aduana; una vez llenado el contenedor
procede a ingresar la mercaderia a un depésito temporal para la
asignacion de canal de control (naranja o rojo) de la DAM. Al término de la
recepcion total de la mercancia, el depdsito temporal debe llenar un
registro electrénico en el cual debe consignar la fecha y hora del ingreso
total de la mercancia asi como la fecha, hora'y nombre del despachador de
aduana que presenta la DUA. Posteriormente, en un plazo de 2 horas
desde la recepcion total de la mercancia o presentacion de la DUA,;
transmite la informaciéon de la mercancia recibida a la intendencia de
aduana respectiva para ser validada por el SIGAD. La conformidad
otorgada por el SIGAD a la transmision de los datos de la recepcion de la
mercancia efectuada por el depésito temporal o despachador de aduana
segun corresponda, es comunicada al depésito temporal o al despachador

de aduana.

Consiguientemente, el funcionario aduanero encargado recibe las
declaraciones y los documentos sustentatorios, ingresando esta
informaciéon al SIGAD para efectos de la emision de la guia entrega de
documentos (GED) por cada DUA recibida, la que contiene la siguiente
informacién: fecha y hora de recepcién, nimero de la DUA, nuimero
correlativo autogenerado por el sistema, cddigo del despachador, cédigo
del funcionario aduanero encargado y relacibn de los documentos
recibidos. La copia de la GED se entrega al despachador de aduana y el

original se adjunta a la documentacién correspondiente.

Asimismo, el personal encargado del depdsito temporal debe estampar el
sello de admitido o ingresado en la casilla 13 de la DUA, como constancia

de ingreso a dicho recinto, consignando adicionalmente la cantidad de
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bultos y peso de la mercancia recibida; otorgando su visado por la
veracidad de la informacién que suscribe. Para el caso de mercancias
transportadas en contenedores, debe consignar el nimero y marca del
contenedor y el nimero de los precintos de seguridad en la casilla 9 de la
DUA. También, consigna el canal de control en la casilla 7.38.

En caso, sea la DUA asignada a canal naranja es devuelta al despachador
de aduana por el depoésito temporal quedando en su poder la segunda
copia de la DUA. Cuando es canal rojo, se presentan ante el area que
administra el régimen, para la designacion del funcionario aduanero que
debe realizar el reconocimiento fisico. Luego de concluir el reconocimiento
fisico de la carga Unica (contenedores), el funcionario aduanero coloca el
precinto respectivo y consigna como parte de la diligencia el numero de
bultos reconocidos, niumero de precinto, numero de contenedor para
devolver al despachador de aduana la DUA con datos provisionales
debidamente diligenciada, quedando en poder del funcionario aduanero la
primera copia de la DUA vy procediendo al registro de la diligencia en el

SIGAD, asi como la fecha y hora en la que se entregd la DUA diligenciada.

El depdsito temporal Unicamente debe permitir la salida para el embarque
de las mercancias amparadas en una declaracion con levante; esta
condicion se obtiene en el caso de canal naranja en forma automatica y en
el caso de canal rojo con la diligencia que autorice el levante. El plazo para

el embarque es de 30 dias desde la numeracion de la declaracion.

Caracteristicas del producto para el despacho

= En contenedor de 20 pies
- Capacidad del contenedor : hasta 7,500 kg
- Peso: Bolsas de 12.5 Kg.
- Material: En papel Kraft doble prensado.

- Volumen por contenedor:600 bolsas
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= En contenedor de 40 pies
- Capacidad del contenedor: hasta 15,000 kg.
- Peso: Bolsas de 12.5 Kg.
- Material: En papel Kraft doble prensado.
- Volumen por contenedor: 1,200 bolsas.

*= En camién abierto
- Capacidad del contenedor: hasta 10,000 kg.
- Peso: Sacos de 20Kg. y 25 Kg.
- Material: Sacos de polipropileno.
- Volumen por contenedor: 500 sacos (20 kg. c/u) y 400 sacos
(25 kg. clu).

Tipos de Contenedores para el Orégano

= 20 Pies Standard 20" x 8" x 8’6"
Descripcion: Disponible para cualquier carga seca normal. Ejemplos:

bolsas, pallets, cajas, tambores, etc.

Tara: 2300 kg / 5070 Ib
Carga Max: 28180 kg/62130 Ib
Max. P.B.:30480 kg/67200 Ib

Medidas Internas

Largo: 5898 mm / 1974"
Ancho: 2352 mm /779"
Altura: 2393 mm / 7°10"

Medidas Apertura de Puerta
Ancho: 2340 mm / 7°8"

Altura: 2280 mm / 7°6"

Capacidad Cub.: 33,2 m3 /1172 ft3
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= 40 Pies Standard 40" x 8" x 8’6"
Descripcion: Disponible para cualquier carga seca normal. Ejemplos:
bolsas, pallets, cajas, tambores, etc.

Tara: 3750 kg / 8265 Ib
Carga Max: 28750 kg / 63385 Ib
Max. P.B.: 32500 kg / 71650 Ib

Medidas Internas

Largo: 12032 mm / 39°6"
Ancho: 2352 mm /779"
Altura: 2393 mm / 7°10"

Medidas Apertura de Puerta
Ancho: 2340 mm / 7°8"

Altura: 2280 mm / 7°6"

Capacidad Cub.: 67,7 m3/ 2390 ft3

Vias de Exportacion del Orégano

(Salas, 2016). La exportacion del orégano para todos los paises de
destinos tienen dos principales formas de llegar a su destino, realizando
una pequefa investigacion con entrevistas dirigidas a las empresas
exportadoras y la Camara de Comercio de Tacha, con la finalidad de
verificar las vias utilizadas para la exportacion del 6érgano, se pudo

identificar dos formas legalmente que se describira a continuacion.

e Via Terrestre

En esta forma normalmente se trata de suministrar a los paises de latino
américo, en particular de Tacna las empresas exportadoras comercian
atreves del pais vecino de chile también como consumidor. Pasa a ser un
pais de transito ya que por el pasa el 6rgano para llegar a Argentina,
Paraguay y por ultimo a abastecer a la parte de sur de Brasil. La via
terrestre solo es usada para la parte mas sur de América, esto puede

tardar dias de viaje para poder llegar a su destino.
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Se tiene que mencionar que por la via terrestre se encuentra la salida por
la frontera con Bolivia, por la cual no se puede medir las cantidades, ya
gue no existe un control adecuado. Por este medio se llega a suministrar a

gran parte de los paises de América del Sur.

e Via Maritima

Esta via es la mas usada por los exportadores de orégano, primero es
llevado a las empresas puertearias de Chile mas especificamente a la
ciudad de Arica, de la cual el orégano sale para los diferentes paises como
la mas cercanas Ecuador, Colombia, Panama y Honduras. Panama se
convierte en un pais de transito ya que es el que enlaza a nuestro orégano
con los mercados de Puerto Rico y Brasil para su abastecimiento de la

zona norte del pais.

Otra de las rutas es por el puerto callao en la ciudad de Lima, aunque no

es muy usada por los exportadores de Tacna.

Reglas Incoterms 2010

Segun (Camara de Comercio Internacional, 2013). Las reglas Incoterms
explican un conjunto de términos comerciales de tres letras que reflejan
usos empresariales en los contratos de compraventa de mercancias. Las
reglas Incoterms describen principalmente las tareas, costes y riesgos que

implica la entrega de mercancias de los vendedores a los compradores.

Las reglas Incoterms, las reglas de ICC para el uso de términos
comerciales nacionales e internacionales, facilitan la administraciéon de los
negocios globales. La referencia a una regla Incoterms 2010 en el contrato
de compraventa define con claridad las obligaciones respectivas de las

partes y reducen el riesgo de complicaciones juridicas.
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Figura 13: Incoterms 2010

Fuente: (Comercio y Aduanas.com.mx, 2014)

Clasificacion de las 11 reglas Incoterms 2010:
(Camara de Comercio Internacional, 2013). Las once reglas Incoterms

2010 se presentan en dos grupos diferentes.

Reglas para cualquier modo o modos de transporte:
- EXW En Fabrica
- FCA Franco Transportista
- CPT Transporte Pagado hasta
- CIP Transporte y Seguro Pagados hasta

- DAT Entregada en Terminal
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- DAP Entregada en Lugar
- DDP Entregada Derechos Pagados

Reglas para transporte maritimo y vias navegables interiores:
- FAS Franco al Costado del Buque
- FOB Franco a Bordo
- CFR Coste y Flete
- CIF Coste, Seguro y Flete

A continuacién, se hace mencion de los principales Incoterms a utilizar en

las exportaciones de Especerias Andinas EIRL:

» En Fabrica: EXW (inserte el lugar de entrega designado)

Nota Orientativa

Esta regla puede utilizarse con independencia del modo de transporte
seleccionado y también puede usarse cuando se emplea mas de un modo
de transporte. Es adecuada para el comercio nacional, mientras que FCA
es normalmente mas apropiada para el comercio internacional. “En
Fabrica” significa que el vendedor realiza la entrega cuando pone la
mercancia a disposicién del comprador en los locales del vendedor o en
otro lugar designado (es decir, taller, fabrica, almacén, etc.). ElI vendedor
no tiene que cargar la mercancia en ningin vehiculo de recogida, ni
despacharla para la exportacién, cuando tal despacho sea aplicable.

Es muy conveniente que las partes especifiquen, tan claramente como sea
posible, el punto en el lugar de entrega designado, puesto que los costes y
riesgos hasta dicho punto son a cargo del vendedor. EI comprador corre
con todos los costes y riesgos que implica la recepcién de la mercancia

desde el punto acordado, si lo hay, en el lugar de entrega designado.

EXW representa la obligacion minima para el vendedor. La regla deberia
utilizarse con cuidado ya que:
a) El vendedor no tiene la obligacion ante el comprador de cargar la

mercancia, incluso si, en la practica, el vendedor esta en mejor situacion
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para hacerlo. Si el vendedor las carga, lo hace a riesgo y expensas del
comprador. En los casos en que el vendedor esta en mejor situacion para
cargar las mercancias, FCA, que obliga al vendedor a hacerlo a su riesgo y

expensas, suele ser mas apropiado.

b) El comprador que adquiere a un vendedor en condiciones EXW para
exportar ha de ser consciente que el vendedor tiene la obligacion de
proporcionar sélo la ayuda que pueda requerir el comprador para efectuar
dicha exportacion: el vendedor no esta obligado a organizar el despacho
de exportacion. Por consiguiente, es muy conveniente que los
compradores no utilicen EXW si no pueden obtener, ni directa ni

indirectamente, el despacho de exportacion.

c) El comprador tiene una obligacion limitada de proporcionar al vendedor
informacion relacionada con la exportacion de las mercancias. Sin
embargo, el vendedor puede necesitar esta informacién, por ejemplo, con

finalidades fiscales o informativas.

A  Obligaciones del Vendedor | B Obligaciones del Comprador

Al Obligaciones generales del
vendedor

El vendedor debe suministrar la
mercancia y la factura comercial
de conformidad con el contrato de
compraventa, asi como cualquier
otra prueba de conformidad que
pueda exigir el contrato.

Cualquier documento al que se
haga referencia en A1-A10 puede
ser un documento o procedimiento
electrénico equivalente si asi se
acuerda entre las partes o0 si es
habitual.

B1 Obligaciones generales del
comprador

El comprador debe pagar el precio
de la mercancia segun lo dispuesto
en el contrato de compraventa.
Cualquier documento al que se
haga referencia en B1-B10 puede
ser un documento o procedimiento
electrénico equivalente si asi se
acuerda entre las partes o0 si es
habitual.
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A2 Licencias, autorizaciones,
acreditaciones de seguridad y
otras formalidades

Cuando sea aplicable, el vendedor
debe proporcionar al comprador, a
peticién, riesgo y expensas del
comprador, ayuda para obtener
cualquier licencia de exportacion u
otra autorizaciéon oficial necesaria
para exportar la mercancia.
Cuando sea aplicable, el vendedor
debe proporcionar, a peticion,
riesgo y expensas del comprador,
cualquier informacion en poder del
vendedor que se exija para la
acreditacion de seguridad de la

mercancia.

B2

acreditaciones de seguridad vy

Licencias, autorizaciones,
otras formalidades

Cuando sea aplicable, incumbe al
comprador obtener, a su propio
riesgo y expensas,
de

importacibn u otra autorizacion

cualquier
licencia exportacion e
oficial y llevar a cabo todos los

trAmites  aduaneros para la

exportacion de la mercancia.

A3 Contratos de transporte y
seguro
a) Contrato de transporte El

vendedor no tiene ninguna
obligacion ante el comprador de
formalizar un contrato de
transporte.

b) Contrato de seguro El vendedor
no tiene ninguna obligacién ante el
de

contrato de seguro. Sin embargo,

comprador formalizar un
el vendedor debe proporcionar al
comprador, a peticién, riesgo y
hay) del

comprador, la informacién que este

expensas (si las

Gltimo necesite para obtener el

B3 Contratos de transporte y
seguro
a) Contrato de transporte El

comprador no tiene ninguna

obligacion ante el vendedor de

formalizar un contrato de
transporte.

b) Contrato de seguro El
comprador no tiene ninguna

obligacion ante el vendedor de

formalizar un contrato de seguro.
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seguro.

A4 Entrega

El vendedor debe entregar la
mercancia poniéndola a
disposicion del comprador en el
punto acordado, si lo hay, en el
lugar de entrega designado, y no
cargada en ningun vehiculo de
recogida. Si no se ha acordado un
punto especifico en el lugar de
entrega designado, y si hay varios
puntos disponibles, el vendedor
puede elegir el punto que mas le
debe

entregar la mercancia en la fecha

convenga. ElI vendedor

acordada o en el plazo acordado.

B4 Recepcién de la mercancia

El comprador debe hacerse cargo
de la mercancia cuando se haya
cumplido con A4y A7.

A5 Transmision de riesgos
El vendedor corre con todos los
de

causados a

riesgos pérdida o dafo
la mercancia hasta
gue se haya entregado de acuerdo
con A4, con la excepcion de la
pérdida o dafio causados en las

circunstancias descritas en B5.

B5 Transmision de riesgos
El comprador corre con todos los
de

causados a la mercancia desde el

riesgos pérdida o dafo

momento en que se haya
entregado como se prevé en A4.

Si el comprador no realiza las
notificaciones de acuerdo con B7,
corre con todos los riesgos de
pérdida o dafio causados a la
mercancia desde la fecha acordada
o la fecha de vencimiento del plazo
acordado para la entrega, siempre
sido

que la mercancia haya

claramente identificada como la

mercancia objeto del contrato.

A6 Reparto de costes

B6 Reparto de costes
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El vendedor debe pagar todos los
costes relativos a la mercancia
hasta que se haya entregado de
acuerdo con A4, diferente de los
pagaderos por el comprador como

se prevé en B6.

El comprador debe:

a) pagar todos los costes

relacionados con la mercancia
desde el momento en que se haya
entregado como se preveé en A4;

b) pagar cualquier coste adicional
contraido por no hacerse cargo de
la mercancia cuando ha sido
puesta a su disposiciéon, o por no
realizar las notificaciones
apropiadas de acuerdo con B7,
siempre que la mercancia haya
sido claramente identificada como
la mercancia objeto del contrato;

c) pagar, cuando sea aplicable,
todos los derechos, impuestos y
demas gastos, asi como los costes
de

aduaneros

llevar a cabo los tramites

pagaderos en la
exportacion; y

d) reembolsar todos los costes y
gastos contraidos por el vendedor
al prestar su ayuda como se prevé

en A2.

A7 Notificaciones al comprador
El vendedor debe notificar al
comprador todo aquello que sea
necesario para permitr que el
comprador se haga cargo de la

mercancia.

B7 Notificaciones al vendedor

El comprador debe, siempre que
tenga derecho a determinar la
fecha en el plazo acordado y/o el
punto para hacerse cargo de la
mercancia en el lugar designado,
notificarlo suficientemente al

vendedor.

A8 Documento de entrega

B8 Prueba de la entrega
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El vendedor no tiene ninguna

obligacion ante el comprador.

El comprador debe proporcionar al
vendedor una prueba adecuada de
hecho de la

haberse cargo

mercancia.

A9 Comprobacion — embalaje —
marcado

El vendedor debe pagar los costes
de las operaciones de verificacion
(como la comprobacién de la

calidad, medidas, pesos o
recuentos) necesarias al objeto de
entregar la mercancia de acuerdo
con A4. El vendedor debe, a sus
propias expensas, embalar la
mercancia, a menos que sea
usual, en el sector en particular,
transportar sin embalar el tipo de
mercancia vendido. El vendedor
puede embalar la mercancia de
una manera apropiada para su
transporte, a

menos que el

comprador le haya notificado
requisitos especificos de embalaje

antes de que haya concluido el

contrato de compraventa. El
embalaje ha de marcarse
adecuadamente.

B9 Inspeccion de la mercancia

El comprador debe pagar los
costes de cualquier inspeccién
obligatoria previa al embarque,

incluida la inspeccion ordenada por

las autoridades del pais de

exportacion.

A10 Ayuda con la informacién y
costes relacionados

El vendedor debe, cuando sea
aplicable, y sin demora,
proporcionar o prestar ayuda para
obtener

para el comprador, a

B10 Ayuda con la informacién vy
costes relacionados

El comprador debe avisar al
vendedor, sin demora, de cualquier
sobre

requisito de informacién

seguridad de manera que el
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peticion, riesgo y expensas de este

Gltimo; cualquier documento e
informacion, incluyendo la
informacién relacionada con la
seguridad, que necesite el

comprador para la exportaciéon y/o

importacion de la mercancia y/o

vendedor pueda cumplir con A10.

El comprador debe reembolsar al
vendedor todos los costes y gastos
gue haya contraido el vendedor al
proporcionar o prestar ayuda para
obtener documentos e informacion

como se prevé en A10.

para su transporte al destino final.

Cuadro 15: Incoterm Exw- Obligaciones del comprador y vendedor

Fuente: (Camara de Comercio Internacional, 2013)

= Franco Transportista: FCA (inserte el lugar de entrega designado)

Nota Orientativa
Esta regla puede utilizarse con independencia del modo de transporte
seleccionado y también puede usarse cuando se emplea mas de un modo

de transporte.

“Franco Transportista” significa que el vendedor entrega la mercancia al
porteador o a otra persona designada por el comprador en los locales del
vendedor o en otro lugar designado. Es muy conveniente que las partes
especifiquen, tan claramente como sea posible, el punto en el lugar de
entrega designado, ya que el riesgo se transmite al comprador en dicho

punto.

Si la intencién de las partes es entregar la mercancia en los locales del
vendedor, deberian identificar la direccién de estos locales como el lugar
de entrega designado. Si, por otra parte, tienen la intencion de que la
mercancia se entregue en otro lugar, deben identificar un lugar de entrega

concreto y diferente.

FCA exige que el vendedor despache la mercancia para la exportacion,

cuando sea aplicable. Sin embargo, el vendedor no tiene la obligacion de
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despacharla para la importacion, pagar ningin derecho de importacion o

llevar a cabo ningun trdmite aduanero de importacion.

A Obligaciones Del Vendedor

B Obligaciones Del Comprador

Al Obligaciones generales del
vendedor

El vendedor debe suministrar la
mercancia y la factura comercial de
conformidad con el contrato de
compraventa, asi como cualquier
otra prueba de conformidad que
pueda exigir el contrato.
Cualquier documento al que se
haga referencia en A1-A10 puede
ser un documento o procedimiento
electrénico equivalente si asi se
acuerda entre las partes o si es

habitual.

B1 Obligaciones generales del
comprador

El comprador debe pagar el precio
de la mercancia segun lo dispuesto
en el contrato de compraventa.
Cualquier documento al que se
haga referencia en B1-B10 puede
ser un documento o procedimiento
electrénico equivalente si asi se
acuerda entre las partes o si es

habitual.

A2

acreditaciones de seguridad vy

Licencias, autorizaciones,
otras formalidades

Cuando sea aplicable, el vendedor
debe obtener, a su propio riesgo y
licencia de

expensas, cualquier

exportacion u otra autorizacién

oficial y llevar a cabo todos los
tramites aduaneros necesarios para

la exportacion de la mercancia.

B2

acreditaciones de seguridad vy

Licencias, autorizaciones,
otras formalidades

Cuando sea aplicable, incumbe al
comprador obtener, a su propio
riesgo vy

expensas, cualquier

licencia de importacion u otra
autorizacién oficial y llevar a cabo
todos los trdmites aduaneros para
la importacién de la mercancia y
para su transporte a través de

cualquier pais.

A3 Contratos de transporte y

seguro
a) Contrato de transporte El
vendedor no tiene  ninguna

B3 Contratos de transporte y
seguro
a) Contrato de transporte El

comprador debe contratar a sus
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obligacion ante el comprador de
formalizar un contrato de transporte.
Sin embargo, si lo requiere el
comprador o0 si es practica
comercial y el comprador no da

instrucciones en sentido contrario

con la debida antelacion, el
vendedor puede contratar el
transporte en las condiciones

usuales a riesgo y expensas del
comprador. En cualquiera de los
dos casos, el vendedor puede
rehusar la formalizacién del contrato
de transporte y, en este caso, lo
comunicara rapidamente al
comprador.

b) Contrato de seguro El vendedor
no tiene ninguna obligacién ante el

comprador de formalizar un contrato

de seguro. Sin embargo, el
vendedor debe proporcionar al
comprador, a peticion, riesgo y
expensas (si las hay) del

comprador, la informaciéon que este
altimo necesite para obtener el

seguro.

propias expensas el transporte de
la mercancia desde el lugar de
entrega designado, excepto cuando
de

formalice el vendedor tal como se

el contrato transporte lo
dispone en A3 a).
b) Contrato de

tiene

seguro  El

comprador no ninguna
obligacion ante el vendedor de

formalizar un contrato de seguro.

A4 Entrega

El vendedor debe entregar la
mercancia al porteador o a otra
persona designada por el
comprador en el punto acordado, si
lo hay, en el lugar designado en la

fecha acordada o en el plazo

B4 Recepcion de la mercancia
El comprador debe hacerse cargo
de

entregado como se prevé en A4.

la mercancia cuando se ha
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acordado.
La entrega se completa: a) Si el
lugar designado es el local del
vendedor, cuando la mercancia se
ha cargado en los medios de
transporte proporcionados por el
comprador.

b) En cualquier otro caso, cuando la
mercancia se pone a disposicion del
de

designada por el comprador en los

porteador o otra persona
medios de transporte del vendedor
preparada para la descarga.

Si el comprador no ha notificado un
punto especifico segun lo
especificado en B7 d) en el lugar de
entrega designado, y si hay varios
puntos disponibles, el vendedor
puede elegir el punto que mas le
convenga. A menos que el
comprador lo notifique al vendedor
de otro modo, el vendedor puede
entregar la mercancia para el
transporte en la forma que pueda
requerir la cantidad y/o la naturaleza

de la mercancia.

A5 Transmision de riesgos

El vendedor corre con todos los
riesgos de pérdida o dafio causados
a la mercancia hasta que se haya
entregado de acuerdo con A4, con
la excepcion de la pérdida o dafio

causados en las circunstancias

B5 Transmision de riesgos
El comprador corre con todos los
de

causados a la mercancia desde el

riesgos pérdida o dafio

momento en que se haya

entregado como se prevé en A4.

Si a) el comprador no notifica de
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descritas en B5.

acuerdo con B7 la designacion del
porteador u otra persona como se
prevé en A4 o no realiza las
notificaciones; o

b) el
designada por el comprador como

porteador o la persona
se prevé en A4 no se hace cargo
de la mercancia;

entonces el comprador corre con
todos los riesgos de pérdida o dafio
causados a la mercancia:

(i) desde la fecha acordada o, en
ausencia de una fecha acordada,
(il) desde la fecha notificada por el
vendedor segun A7 en el plazo
acordado o, si no se ha notificado
tal fecha,

(iii) desde la fecha de vencimiento
de cualquier plazo de entrega

acordado, siempre que la
mercancia haya sido claramente
identificada como la mercancia

objeto del contrato.

A6 Reparto de costes

El vendedor debe pagar

a) todos los costes relativos a la
mercancia hasta que se haya
entregado de acuerdo con A4,
diferentes de los pagaderos por el
comprador como se prevé en B6; y
b) cuando sea aplicable, los costes
de

necesarios para la exportacion, asi

los tramites aduaneros

B6 Reparto de costes

El comprador debe pagar

a) todos los costes relativos a la
mercancia desde el momento en
que se haya entregado como se
prevé en A4, excepto, cuando sea
aplicable, los costes de los tramites
aduaneros necesarios para la
exportacion, asi como todos los

derechos, impuestos y demas
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como todos los derechos, impuestos
y demas gastos pagaderos en la

exportacion.

gastos pagaderos en la exportacion
como se refieren en A6 b);

b) cualquier coste adicional
contraido, bien porque:

(i) el comprador no designa al
porteador o a otra persona como se
prevé en A4, o

(i) el

designada por el comprador como

porteador o la persona
se prevé en A4 no se hace cargo
de la mercancia, o

(iii) el comprador no ha realizado
las notificaciones apropiadas de
acuerdo con B7, siempre que la
mercancia se haya identificado
claramente como la mercancia del
contrato; y

¢) cuando sea aplicable, todos los
derechos, impuestos y otros gastos
los costes de llevar a

asi como

cabo los tramites aduaneros
pagaderos en la importacién de la
mercancia y los costes de su
transporte a través de cualquier

pais.

A7 Notificaciones al comprador

El vendedor debe, a riesgo vy
expensas del comprador, notificar al
comprador suficientemente o que la
mercancia se ha entregado de
acuerdo con A4 o que el porteador u
otra persona designada por el

comprador no se ha hecho cargo de

B7 Notificaciones al vendedor
El comprador debe notificar al
vendedor

a) el nombre del porteador u otra
persona designada como se prevé
en A4 con el tiempo suficiente para
que permita al vendedor entregar la

mercancia de acuerdo con dicho
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la mercancia en el tiempo acordado.

articulo;

b) cuando sea necesario, la fecha
escogida en el plazo acordado para
la entrega cuando el porteador o la
persona designada se hara cargo
de la mercancia;

¢) el modo de transporte a utilizar
por la persona designada; y

d) el punto en el que hacerse cargo
de

designado.

la mercancia en el lugar

A8 Documento de entrega
El vendedor debe proporcionar al
del

vendedor, la prueba usual de que la

comprador, a expensas
mercancia se ha entregado de
acuerdo con A4. El vendedor debe
prestar ayuda al comprador, a
peticion, riesgo y expensas de este
altimo, un

para conseguir

documento de transporte.

B8 Prueba de la entrega
El comprador debe aceptar la
prueba de la entrega proporcionada

como se prevé en A8.

A9 Comprobaciéon — embalaje —
marcado

El vendedor debe pagar los costes
de las operaciones de verificaciéon
de la

(como la comprobacion

calidad, medidas, pesos 0

recuentos) necesarias al objeto de
entregar la mercancia de acuerdo
con A4, asi como los costes de
cualquier

inspeccion  previa al

embarque ordenada por las

autoridades del pais de exportacion.

B9 Inspeccién de la mercancia

El comprador debe pagar los
costes de cualquier inspeccion
obligatoria previa al embarque,

excepto cuando dicha inspeccién
sea ordenada por las autoridades

del pais de exportacion.
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El vendedor debe, a sus propias
expensas, embalar la mercancia, a

menos que sea usual, en el sector

en particular, transportar  sin
embalar el tipo de mercancia
vendido. El vendedor puede
embalar la mercancia de una
manera  apropiada para  su
transporte, a menos que el
comprador le haya notificado

requisitos especificos de embalaje

antes de que haya concluido el

contrato de compraventa. El
embalaje ha de marcarse
adecuadamente.

A10 Ayuda con la informacion y
costes relacionados
debe,

sin

El vendedor cuando sea

aplicable, y demora,
proporcionar o prestar ayuda para
obtener

para el comprador, a

peticion, riesgo y expensas de este

Glitimo;  cualquier documento e
informacion, incluyendo la
informacién relacionada con la
seguridad, que necesite el

comprador para la importacion de la
mercancia y/o para su transporte al
destino final.

El vendedor debe reembolsar al
comprador todos los costes y gastos
en que haya incurrido el comprador

al proporcionar o prestar ayuda para

B10 Ayuda con la informacién y
costes relacionados

El comprador debe avisar al
vendedor, sin demora, de cualquier
requisito de informacién sobre
seguridad de manera que el
vendedor pueda cumplir con A10.
El comprador debe reembolsar al
vendedor todos los costes y gastos
en gque haya incurrido el vendedor
al proporcionar o prestar ayuda
para obtener documentos e
informacién como se prevé en A10.
El comprador debe, cuando sea
aplicable, y sin demora,
proporcionar o prestar ayuda para
vendedor, a

obtener para el

peticion, riesgo y expensas del
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obtener documentos e informacion

vendedor, cualquier documento e

como se preveé en B10. informacién, incluyendo la
informacién relacionada con la
seguridad, que el vendedor

necesite para el transporte vy
exportacion de la mercancia y para
su transporte a través de cualquier

pais.

Cuadro 16: Incoterm FCA — Obligaciones del comprador y vendedor

Fuente: (Camara de Comercio Internacional, 2013)

= Franco Al Costado Del Buque: FAS (inserte el puerto de embarque

designado)

Nota Orientativa
Esta regla sélo ha de utilizarse para transporte por mar 0 por vias

navegables interiores.

Significa que el vendedor realiza la entrega cuando la mercancia se coloca
al costado del buque designado por el comprador (por ejemplo, en el
muelle o en una gabarra) en el puerto de embarque designado. El riesgo
de pérdida o dafo a la mercancia se transmite cuando la mercancia esta al
costado del buque, y el comprador corre con todos los costes desde ese

momento en adelante.

Es muy conveniente que las partes especifiquen, tan claramente como sea
posible, el punto de carga en el puerto de embarque designado, ya que los
costes y riesgos hasta dicho punto son por cuenta del vendedor y estos
costes y los gastos de manipulacion asociados pueden variar segun los

usos del puerto.

Se exige al vendedor que entregue la mercancia al costado del buque o

gue procure la mercancia asi entregada para el embarque. La referencia a
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‘procurar’ sirve para las compraventas multiples de una cadena de ventas,

especialmente habituales en el comercio de productos basicos.

Cuando la mercancia esta en contenedores, es habitual que el vendedor

ponga la mercancia en manos del porteador en una terminal y no al

costado del buque. En tales situaciones, la regla FAS seria inapropiada y

deberia utilizarse la regla FCA.

FAS exige al vendedor que despache la mercancia para la exportacion,

cuando sea aplicable. Sin embargo, el vendedor no tiene la obligacién de

despacharla para la importacién, pagar ningun derecho de importacion o

llevar a cabo ningun trdmite aduanero de importacion.

A Obligaciones Del Vendedor

B Obligaciones Del Comprador

Al Obligaciones generales del
vendedor

El vendedor debe suministrar la
mercancia y la factura comercial
de conformidad con el contrato de
compraventa, asi como cualquier
otra prueba de conformidad que
pueda exigir el contrato.

Cualquier documento al que se
haga referencia en A1-A10 puede
ser un documento o procedimiento
electrénico equivalente si asi se
acuerda entre las partes 0 si es
habitual.

B1 Obligaciones generales del
comprador

El comprador debe pagar el precio
de la mercancia segun lo dispuesto
en el contrato de compraventa.
Cualquier documento al que se
haga referencia en B1-B10 puede
ser un documento o procedimiento
electrénico equivalente si asi se
acuerda entre las partes o si es

habitual.

A2 Licencias, autorizaciones,
acreditaciones de seguridad y
otras formalidades

Cuando sea aplicable, el vendedor

debe obtener, a su propio riesgo y

B2

acreditaciones de seguridad vy

Licencias, autorizaciones,
otras formalidades
Cuando sea aplicable, incumbe al

comprador obtener, a su propio
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expensas, cualquier licencia de
exportacion u otra autorizacion

oficial y llevar a cabo todos los

trdmites aduaneros necesarios
para la exportacibn de la
mercancia.

riesgo y expensas, cualquier

licencia de importacion u otra
autorizacién oficial y llevar a cabo
todos los tramites aduaneros para
la importacion de la mercancia y
para su transporte a través de

cualquier pais.

A3 Contratos de transporte y
seguro
a) Contrato de transporte El

vendedor no tiene ninguna

obligacion ante el comprador de

formalizar  un contrato  de
transporte. Sin embargo, si lo
requiere el comprador o Si es

practica comercial y el comprador
no da instrucciones en sentido
contrario con la debida antelacion,
el vendedor puede contratar el
transporte en las condiciones
usuales a riesgo y expensas del
comprador. En cualquiera de los
dos casos, el vendedor puede
del

contrato de transporte y, en este

rehusar la formalizacién
caso, lo comunicara rapidamente
al comprador.

b) Contrato de seguro El vendedor
no tiene ninguna obligacién ante el
de

contrato de seguro. Sin embargo,

comprador formalizar un

el vendedor debe proporcionar al

comprador, a peticién, riesgo y

B3 Contratos de transporte y
seguro

a) Contrato de transporte El
comprador debe contratar, a sus
propias expensas, el transporte de
la mercancia desde el puerto de
embarque designado, excepto
cuando el contrato de transporte lo
formalice el vendedor como se
dispone en A3 a).
b) Contrato de

tiene

seguro  El

comprador no ninguna
obligacion ante el vendedor de

formalizar un contrato de seguro.
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expensas (si las hay) del
comprador, la informacién que el
comprador necesite para obtener

el seguro.

A4 Entrega

El vendedor debe entregar la
mercancia o poniéndola al costado
del

comprador en el punto de carga, Si

buque designado por el

lo hay, indicado por el comprador

en el puerto de embarque

designado, o procurando la

mercancia asi entregada. En
cualquiera de los dos casos, el
debe

mercancia en la fecha acordada o

vendedor entregar la
en el plazo acordado y en la forma
acostumbrada en el puerto.

Si el comprador no ha indicado un
punto de carga especifico, el
vendedor puede elegir el punto en
el puerto de embarque designado
gue mas le convenga. Si las partes
han acordado que la entrega ha de
tener

lugar en un plazo, el

comprador tiene la opcién de

escoger la fecha en dicho plazo.

B4 Recepcién de la mercancia

El comprador debe hacerse cargo
de
entregado como se prevé en A4.

la mercancia cuando se ha

A5 Transmision de riesgos
El vendedor corre con todos los
de

causados a

riesgos pérdida o dafio
la mercancia hasta
gue se haya entregado de acuerdo

con A4 con la excepcion de la

B5 Transmision de riesgos
El comprador corre con todos los
de

causados a la mercancia desde el

riesgos pérdida o dafio

momento en que se haya

entregado como se prevé en A4.
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pérdida o dafio causados en las
circunstancias descritas en B5.

Si a) el comprador no realiza las
notificaciones de acuerdo con B7; o
b) el
comprador no llega a tiempo, 0 no

bugue designado por el

se hace cargo de la mercancia o
deja de admitir carga antes del
momento notificado de acuerdo con
B7; entonces el comprador corre
con todos los riesgos de pérdida o
dafio causados a la mercancia
desde la fecha acordada o la fecha
de vencimiento del plazo acordado
para la entrega, siempre que la
mercancia haya sido claramente
identificada como la mercancia

objeto del contrato.

A6 Reparto de costes

El vendedor debe pagar

a) todos los costes relativos a la
mercancia hasta que se haya
entregado de acuerdo con A4,
diferentes de los pagaderos por el
comprador como se prevé en B6; y
b) cuando sea aplicable, los costes
de

necesarios para la exportacion asi

los tramites aduaneros

como todos los derechos,

impuestos y demas gastos

pagaderos en la exportacion.

B6 Reparto de costes

El comprador debe pagar

a) todos los costes relativos a la
mercancia desde el momento en
que se haya entregado como se
prevé en A4, excepto, cuando sea
aplicable, los costes de los tramites
aduaneros necesarios para la
exportacion asi como todos los
derechos, impuestos y demas
gastos pagaderos en la exportacion
como se refieren en A6 b);

b) cualguier coste adicional
contraido, bien porque:

(i) el comprador no realiza las
de

notificaciones apropiadas

acuerdo con B7, o
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(i) el

comprador no llega a tiempo, 0 no

bugue designado por el

puede hacerse cargo de la
mercancia o deja de admitir carga
antes del momento notificado de
acuerdo con B7, siempre que la
mercancia se haya identificado
claramente como la mercancia del
contrato; y

c) cuando sea aplicable, todos los
derechos, impuestos y demas
gastos, asi como los costes de
los tramites

levar a cabo

aduaneros pagaderos en la
importacién de la mercancia y los
costes de su transporte a través de

cualquier pais.

A7 Notificaciones al comprador

El vendedor debe, a riesgo y
expensas del comprador, naotificar
suficientemente al comprador o
gue la mercancia se ha entregado
de acuerdo con A4 o que el bugue
no se ha hecho cargo de la

mercancia en el plazo acordado.

B7 Notificaciones al vendedor
debe

suficientemente al

El comprador notificar
vendedor el
nombre del buque, el punto de
carga y, cuando sea nhecesario, la
fecha de entrega escogida en el

plazo acordado.

A8 Documento de entrega
El vendedor debe proporcionar al
del

vendedor, la prueba usual de que

comprador, a expensas
la mercancia se ha entregado de
acuerdo con A4. Salvo que tal
prueba sea un documento de
debe

transporte, el vendedor

B8 Prueba de la entrega
El comprador debe aceptar la
prueba de la entrega proporcionada

como se prevé en A8.
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prestar ayuda al comprador, a

peticién, riesgo y expensas de este
altimo, para

conseguir  un

documento de transporte.

A9 Comprobacion — embalaje —
marcado

El vendedor debe pagar los costes
de las operaciones de verificacion
(como la comprobacién de la

calidad, medidas, pesos o
recuentos) necesarias al objeto de
entregar la mercancia de acuerdo

con A4, asi como los costes de

cualquier inspeccién previa al
embarque ordenada por las
autoridades del pais de

exportacion. El vendedor debe, a
sus propias expensas, embalar la
mercancia, a menos que sea
usual, en el sector en particular,
transportar sin embalar el tipo de
mercancia vendido. El vendedor
puede embalar la mercancia de
una manera apropiada para su
menos

transporte, a que el

comprador le haya notificado
requisitos especificos de embalaje

antes de que haya concluido el

contrato de compraventa. El
embalaje ha de marcarse
adecuadamente.

B9 Inspeccion de la mercancia

El comprador debe pagar los
costes de cualquier inspeccién
obligatoria previa al embarque,

excepto cuando dicha inspeccién
sea ordenada por las autoridades

del pais de exportacion.

A10 Ayuda con la informacién y

costes relacionados

B10 Ayuda con la informacién y

costes relacionados
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El vendedor debe, cuando sea

aplicable, y sin demora,

proporcionar o prestar ayuda para
obtener

para el comprador, a

peticién, riesgo y expensas de este

Gltimo; cualquier documento e
informacion, incluyendo la
informacion relacionada con la
seguridad, que necesite el

comprador para la importacion de
la mercancia y/o para su transporte
al destino final.

El vendedor debe reembolsar al
comprador todos los costes y
gastos en que haya incurrido el
comprador al proporcionar o

prestar ayuda para obtener

documentos e informaciobn como

se prevé en B10.

El comprador debe avisar al
vendedor, sin demora, de cualquier
requisito de informacion sobre
seguridad de manera que el
vendedor pueda cumplir con A10.

El comprador debe reembolsar al
vendedor todos los costes y gastos
en que haya incurrido el vendedor
al proporcionar o prestar ayuda
para obtener documentos e
informacién como se prevé en A10.
El comprador debe, cuando sea
aplicable, y sin demora,
proporcionar o prestar ayuda para
vendedor, a

obtener para el

peticion, riesgo y expensas del

vendedor, cualquier documento e

informacién, incluyendo la
informacion relacionada con la
seguridad, que el vendedor

necesite para el transporte vy
exportacion de la mercancia y para
su transporte a través de cualquier

pais.

Cuadro 17: Incoterm FAS — Obligaciones del comprador y vendedor

Fuente: (Camara de Comercio Internacional, 2013)

2.2.2.3. Cantidad de Pedidos

Modelo Canales de Distribucién

Segun el modelo de (Compafia de Comercio y Exportacion de Puerto

Rico, 2013). El empresario debe escoger una estrategia de distribuciéon

para sus productos o servicios gue vaya a tono con sus metas y objetivos.

De acuerdo al tipo de mercado y del producto, asi como de la propia




113

empresa, entre otros factores, es que se selecciona el canal de distribucién
mas adecuado. En esta seccién el empresario debe indicar como su
producto llega al consumidor final, es decir, que canales de distribucion
gue esta utilizando.

Productor o .

Fabricante >>Cunsum|dur>

PF;thrucCatﬁtrED>> Detallista >>Cnnsumdnr
E;uhdrucc;ﬁtren>> Mayarista >> Detallista Consumidor

Canal Directo

N

anal Detallista

N

Canal
Mayarista

Canal Agente/
intermediario

Praductor o Agente : , .
iahricante >>ntermediariu>> Mayorista Detallista Consumidar

NN
N NA INA INA

Figura 14: Principales Canales de Distribucién

Fuente: (Compafia de Comercio y Exportacion de Puerto Rico, 2013)

Al analizar el mercado del pais destino, también es importante identificar
cudles son las distintas alternativas disponibles para distribuir el producto y
cudl es la mas conveniente para el mismo. Ademas, al incursionar en la
gestion de la exportacién se debe tener presente que hay que decidir entre

la exportacion directa o la exportacion indirecta.

La exportacién directa significa que el empresario entra directamente en
contacto con el mercado de exportacion. En lugar de delegarla en otros, la
propia empresa desarrolla su actividad exportadora. Esta alternativa
requiere recursos y personal especializado al igual que experiencia y
conocimiento del mercado. Esta opcion permite que el exportador
mantenga contacto directo con el consumidor final. De hecho, la venta a

través de Internet representa una opcién de exportacion directa. Tendencia
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gue hoy dia ha aumentado considerablemente por lo que puede ser una
herramienta importante para distribuir su producto.

En cambio, la exportacion indirecta se realiza a través de un intermediario
(importadores, agentes, distribuidores, etc.) que tiene conocimiento del
mercado y ayuda a distribuir el producto. Esta forma de exportar crea
dependencia al intermediario y quita el contacto con el consumidor, pero

conlleva menos requisitos y personal.

Otras alternativas para llevar a cabo la gestion de exportacion son
estableciendo una oficina, franquicia o sucursal en el pais de destino. A
estos efectos, es importante que el empresario considere qué tipo de
exportacion le conviene mas a la empresa, conforme a la situacion de la

misma y su preparacion.

De otra parte, también es necesario conocer qué canales de
comercializacion hay disponibles y cuales son los mas recomendados para
utilizar en el pais de destino. Es de vital importancia que se realice una
seleccion adecuada para ingresar y permanecer en el mercado destino y

lograr el maximo beneficio para la empresa.
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2.3. DEFINICION DE TERMINOS BASICOS

Abastecimiento

Puesta a disposicibn de bienes y servicios en un mercado.
Aprovisionamiento, suministro de bienes o0 servicios que necesita una
empresa u entidad para cumplir con su objeto. (Logistica Revistas Enfasis,
2016)

Almacenamiento

Accibén de guardar los productos que se movilizan a través de la cadena de
abastecimiento. Existe en la propia fabrica (insumos y productos
acabados); antes de su llegada al lugar donde se lleva a cabo el embarque
internacional en el pais vendedor; durante el transito internacional cuando
se llevan a cabo los transbordos; y/o antes de su llegada al local del

comprador en el pais de destino. (Logistica Revistas Enfasis, 2016)

Cadena de Abastecimiento

Conjunto de operaciones que relaciona estrechamente a cada uno de los
actores, productores y proveedores involucrados en la fabricacién de un
producto o en la oferta de un servicio, hasta su integracién operacional y
de gestion. En consecuencia, se trata de un conjunto de operaciones que
se da desde las informaciones relativas a la demanda hasta los datos
necesarios para la distribucion, pasando por la concepcién y la produccién
propiamente dicha. En inglés "supply chain". (Logistica Revistas Enfasis,
2016)

Ciclo de Tiempo
El tiempo que toma para un negocio para recibir, surtir y entregar una
orden a un cliente. Alguna vez sélo medido en dias, muchas industrias

miden ahora el ciclo de tiempo en horas. (Logistica Revistas Enfasis, 2016)

Canal De Distribucién
Conjunto de actividades interdisciplinarias realizadas por un grupo de

personas fisicas y/o juridicas y que tienen como objetivo principal el de
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hacer llegar bienes y servicios desde el punto de su elaboracion hasta el
punto de su consumo. (Logistica Revistas Enfasis, 2016)

Exportacion

Régimen aduanero por el cual, se permite la salida del territorio aduanero
de las mercancias nacionales o nacionalizadas para su uso o consumo
definitivo en el exterior. Para ello la transferencia de bienes debe

efectuarse a un cliente domiciliado en el extranjero. (SUNAT, 1997)

Exportacion Definitiva

La exportacion definitiva en adelante exportacion, es el régimen aduanero
que permite la salida del territorio aduanero de las mercancias nacionales
0 nacionalizadas para su uso o consumo definitivo en el exterior y no esta
afecta a tributo alguno. (SUNAT, 2009)

Incoterms

INCOTERMS ® 2010 es un estandar internacional de términos
comerciales, desarrollado, mantenido y promovido por la Comisién de
Derecho y Préactica Mercantil de la Camara de Comercio Internacional
(CLP-ICC). Los INCOTERMS son aquellos términos utilizados en un
contrato de compraventa internacional, que definen cudl de las dos partes
(vendedor o comprador) tiene la obligacién de asegurar la mercancia, qué
tipo de péliza debe adquirirse y quién paga la prima de seguro. (Antares
Aduanas, 2016)

Gestion de la Cadena de Suministro

Control coordinado de la cadena de suministro desde la adquisicién de
materiales en bruto de vendedores, pasando por su transformacion en
mercancias acabadas, hasta la entrega de mercancias al cliente final.
Involucra compartir informacién punta a punta, planificar, sincronizar los

recursos y medir los resultados. (Logistica Revistas Enfasis, 2016)
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Logistica

Etapa del proceso de la cadena de abastecimiento que planifica,
implementa y controla, de manera eficaz y eficiente, el flujo directo y
reverso y el almacenaje de productos y servicios con su informacién
relacionada entre el punto de origen y el punto de consumo, para cumplir
con los requerimientos de los clientes. (Logistica Revistas Enfasis, 2016)

Operador Logistico

Persona fisica o juridica, especializada en la provision de servicios
logisticos y por ello lo suficientemente capacitada como para proporcionar
soluciones integrales para la gestion de los flujos de mercaderias desde un
origen a un destino, seleccionando las formas més idéneas de almacenaje,
procesamiento de pedidos y control de stock y combinando, de manera
mas oportuna, la participacién de los modos de transporte necesarios.

(Logistica Revistas Enfasis, 2016)

Tramites Documentarios

Son los requisitos que hay que satisfacer para cumplir con cualquier
regulacion aduanera aplicable y pueden incluir obligaciones
documentarias, de seguridad, de informacién o de inspeccion fisica.

(Camara de Comercio Internacional, 2013)
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CAPITULO Il
METODOLOGIA

TIPO DE INVESTIGACION
El presente trabajo se considera como una Investigacion Aplicada ya que
se obtienen datos directamente de la realidad objeto de estudio, realizando

encuestas en la empresa Especerias Andinas E.I.R.L.

DISENO DE LA INVESTIGACION

El presente estudio se considera como una investigacion no experimental
descriptiva correlacional, dada la naturaleza de las variables materia del
presente trabajo de investigacion. Es no experimental porque no se
manipularan las variables del presente estudio, y descriptiva porque se

tiene una poblacion.

NIVEL DE INVESTIGACION
En la presente investigacion se empleara el método descriptivo, el mismo
gque se complementara con el estadistico, analisis, sintesis, deductivo,

inductivo, entre otros.

SISTEMA DE HIPOTESIS
3.4.1. Hipotesis General

Existe influencia directa entre la gestion logistica internacional y el nivel de
exportaciones de orégano en la empresa Especerias Andinas EIRL en el
afio 2015.

3.4.2. Hipotesis Especificas

1. Existe relacion reciproca entre la adquisicién y almacenamiento con el
numero de clientes de Especerias Andinas EIRL.

2. Existe relacion positiva entre el control de inventarios y la transferencia
de bienes que realiza Especerias Andinas EIRL.

3. Existe relacion directa entre la rentabilidad y la cantidad de pedidos de

Especerias Andinas EIRL.



119

3.5. DEFINICION Y OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

3.5.1 Variable Independiente: Gestién de Logistica Internacional = X

La Gestion de Logistica Internacional hace referencia al proceso de
trasformacién desde la adquisicion en el pais de origen de la materia prima
‘orégano” hasta su destino final, como un producto terminado con las
especificaciones del cliente importador. Durante el proceso se toman tres

puntos importantes de gestion: Tiempo, costos y trabajo laboral.

Indicadores:

X1 = Adquisicion y almacenamiento
X2 = Control de inventarios

X3 =Rentabilidad

3.5.2 Variable Dependiente: Nivel de Exportaciones =Y

Es la cantidad de pedidos exportados de orégano por cada cliente
importador que se realiza en un periodo, desde el almacén de la empresa
exportadora Especerias Andinas E.I.R.L. hasta la llegada de la mercancia
al puerto de destino. Teniendo en cuenta el cumplimiento de los tramites

documentarios de exportacion.

Indicadores:

Y1 = Numero de clientes

Y2 = Transferencia de bienes
Y3 = Cantidad de pedidos
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VARIABLE DEFINICION CONCEPTUAL DEFINICION OPERACIONAL INDICADORES EﬁgDAIIE:AI‘OD,\lE
Gerenciar estratégicamente la adquisicion, el | La gestion logistica
movimiento, el almacenamiento de productos | internacional es un conjunto de | X1 = Adquisicién y
INDEPENDIENTE y el control de inventarios, asi como todo el | operaciones como la almacenamiento
“Gestion de  Logistica | flujo de informacién asociado, a través de los | adquisicion y almacenamiento, Categorica
Internacional’ cuales la organizacion y su canal de | control de inventarios y | X2 = Control de inventarios Ordinal
distribucién se encauzan de modo tal que la | rentabilidad del proceso
rentabilidad presente y futura de la empresa | logistico. X3 = Rentabilidad
es maximizada en términos de costos y
efectividad. (Molins, 2011-2012)
Régimen aduanero por el cual, se permite la | El nivel de exportaciones de
DEPENDIENTE salida del territorio aduanero de las | orégano estd determinado por | Y1 = NuUmero de clientes
“Nivel de exportaciones de | mercancias nacionales o nacionalizadas para | la cantidad de pedidos, Categorica
orégano” su uso o consumo definitivo en el exterior. | transferencia de bienes y el | Y2 = Transferencia de Ordinal

Para ello la transferencia de bienes debe
efectuarse a un cliente domiciliado en el
extranjero.

(SUNAT, 1997-2016)

ndmero de clientes

importadores.

bienes

Y3 = Cantidad de pedidos
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3.6. AMBITO DE LA INVESTIGACION Y TIEMPO PARCIAL

3.7.

3.8.

El presente trabajo de investigacion se desarrolla en la empresa
Especerias Andinas E.I.LR.L. del distrito de Pocollay, provincia y
departamento de Tacna, Peru. Se desarrolla en el periodo 2015.

POBLACION Y MUESTRA DE ESTUDIO

3.7.1. Poblacién
La poblacién esta constituida por 15 trabajadores entre todas las areas de

la empresa Especerias Andinas E.l.LR.L. en Tacna de acuerdo al siguiente

cuadro:
AREAS EN ESPECERIAS CANTIDAD DE
ANDINAS E.I.LR.L. PERSONAL
Gerencia 01
Administracion 02
Logistica 01
Comercial 01
Produccién 10
Total 15

Cuadro 18: Muestra de Estudio

Fuente: Elaboracién propia con informacion de Especerias Andinas EIRL

3.7.2. Muestra

La muestra sera considerara el 100% de la poblacion, por ser pequefia.

TECNICAS E INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

3.8.1. Técnicas

Encuesta
La técnica utilizada en la presente investigacion es la encuesta, en la que
se elabor6 un cuestionario, para determinar la relacibn de Gestion

Logistica Internacional y Nivel de exportaciones con la finalidad de tener un
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resultado para hacer una propuesta de mejora a la gestion logistica de la
empresa exportadora. Se realizé visitas a la empresa Especerias Andinas
EIRL ubicada en la ciudad de Tacna, previa cita, con el fin de que puedan

responder el cuestionario.

3.8.2. Instrumentos

Cuestionario

El cuestionario es dirigido al personal de todas las areas de la empresa
Especerias Andinas E.Il.R.L, quienes facilitaran informacién a evaluar para
el desarrollo de la presente investigacion. Contiene 21 preguntas
previamente seleccionadas dirigidas a los miembros que intervienen en la

empresa.

TECNICAS DE PROCEDIMIENTOS DE DATOS

3.9.1. Procesamiento de los datos

a) SPSS 22.0 Para Windows
Programa estadistico informéatico usado en la presente investigacion.
Desarrollara tablas que permite identificar la conducta de las variables y

probabilidad con la prueba Chi cuadrado.

b) Microsoft Office Excel 2010
Registra la informacion de datos en formatos como: tablas de frecuencia
absoluta y porcentual, y graficos circulares que permiten la distribucién de

la informacion.

3.9.2. Analisis e Interpretacion de los datos

Las técnicas que se utilizara son la estadistica inferencial y descriptiva. En
la estadistica descriptiva, se efectuara con tablas de frecuencia absoluta y
relativa, y tablas de contingencia para la presentacion de los datos

procesados. La estadistica inferencial, desarrollara la Prueba Chi (X?), esta
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se desarrollara mediante los procedimientos de Pearson y maxima

verosimilitud.

LIMITACIONES DE LAS INVESTIGACIONES

La investigacion puede estar limitada por el tiempo designado a la presente
tesis, planeado en un tiempo de 6 meses. También, la insuficiente
bibliografia especifica sobre las variables Gestion Logistica vy

Exportaciones de orégano.

SELECCION Y VALIDACION DE LOS INSTRUMENTOS

Validacion por expertos

El presente trabajo de modo objetivo se realiza la validacién del
instrumento con el juicio de expertos. El instrumento, encuesta de logistica
internacional y su influencia en las exportaciones, fue corregido por

calificados expertos en el area para obtener una mejor muestra.

indice de confiabilidad
El andlisis de fiabilidad confiablidad utilizara el alfa de Cronbach con el
propédsito de lograr consistencia interna a través de un conjunto de items

gue se espera midan la dimensién tedrica.
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CAPITULO IV
RESULTADOS Y DISCUSION

TRATAMIENTO ESTADISTICO E INTERPRETACION DE CUADROS.

Los datos se han procesado realizando los siguientes pasos:

- Comprobacion de los cuestionarios garantizando la existencia de la
informacion necesaria para responder las interrogantes de investigacion
y satisfacer los objetivos planteados.

- Clasificacion de los datos: Los datos se agruparon atendiendo la

clasificacién adoptada en la investigacion.

Procedimiento:

a) Obtencion y recopilaciéon de datos, tabulacion, analisis e interpretacion

b) Aplicacion de encuesta

¢) Procesamiento: tabulacion de datos

d) Analisis e interpretacion de datos para determinar la correlacion entre
las variables de estudio, mediante el SPSS y Excel, que permitira
obtener rapidamente cuadros y graficos estadisticos.

e) La estrategia para probar la hipétesis es la prueba estadistica no
paramétrica denominada Chi cuadrado para verificar la correlacion, a
través de la prueba de dependencia, es decir, si estan las variables

asociadas.

Los datos obtenidos en la investigacion por el instrumento disefiado se
organizaron y procesaron de forma computarizada para obtener resultados
con menor riesgo que el sistema manual con el propésito de presentar la

informacién de manera ordenada, clara y sencilla.

Para la recoleccién de datos se hizo previamente la validaciéon de la validez
y la confiabilidad de los items. En el caso de la validez se construyd un
instrumento para la realizacion de la validez del contenido por parte de los

expertos, para verificar:
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e La claridad del instrumento, si esta formulado con el lenguaje
apropiado.

e Obijetividad, si esta expresado en conductas observables.

e Actualidad, adecuado al avance de la ciencia y tecnologia.

e Organizacion, existe una organizacion logica.

e Suficiencia, comprende los aspectos en cantidad y calidad.

e Pertinencia, permite conseguir datos de acuerdo a los objetivos
planteados.

e Consistencia, basado en el aspecto teorico cientifico.

e Coherencia, entre los indices, indicadores y las dimensiones.

e Metodologia, la estrategia responde al propésito del diagnéstico.

e Aplicacion, los datos permiten un tratamiento estadistico pertinente.

Luego se realiz6 el andlisis de los items del cuestionario haciendo uso del
proceso estadistico, para ello se ingres6 las encuestas al SPSS

obteniendo el siguiente resultado:

Analisis de Fiabilidad:

Resumen de procesamiento de casos

Casos N° %
Valido 15 100.0

Excluido 0 0
Total 15 100.0

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N° de Elementos

0.927 21

Mientras mas cerca esta & de la unidad se considera mas confiable
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4.2. PRESENTACION DE RESULTADOS, TABLAS, GRAFICOS, FIGURAS,
ETC.
Las tablas estadisticas reflejan las frecuencias absolutas y porcentuales de

las mismas.
Tabla 1
Planificacion de compras de mercancias.
Categoria Frecuencia Porcentaje
Nunca 0 0.0
Casi nunca 3 20.0
Algunas veces 9 60.0
Casi siempre 2 13.3
Siempre 1 6.7
Total 15 100
Fuente: Elaboracion Propia - Encuesta
60
50
40
30 20
20 13,3
0
Nunca Casi nunca A veces Casi siempre  Siempre

Gréfico 1: Planificacion de compras de mercancias.

Fuente: Elaboracion Propia — Encuesta

En lo que se refiere a que si se efectia planificacion de compras de
mercancias de acuerdo a la demanda; el 60% indica que a veces, el 20%
declara que casi nunca, el 13.3% manifiesta que casi siempre, el 6.7%

indica que siempre..

De lo que se concluye que falta realizar una planificacion de compras de
mercancias o materias primas de acuerdo a la demanda de los clientes,

por lo que se deberd realizar proyeccién de abastecimiento de orégano.
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Tabla 2
Mercaderias adquiridas es al mejor precio.
Categoria Frecuencia Porcentaje
Nunca 0 0.0
Casi nunca 3 20.0
Algunas veces 10 60.7
Casi siempre 2 13.3
Siempre 0 0.0
Total 15 100

Fuente: Elaboracién Propia — Encuesta

80
70 66,7
60
50
40

30
20

20 13,3

10
0 0
0

Nunca Casi nunca A veces Casi siempre  Siempre

Gréfico 2: Mercaderias adquiridas es al mejor precio.

Fuente: Elaboracion Propia — Encuesta

En lo que se refiere a que si las mercaderias adquiridas es al mejor precio;
el 66.7% indica que a veces, el 20% declara que casi nunca, el 13.3%

manifiesta que casi siempre.

De lo que se concluye que faltan estrategias para realizar compras de
orégano y otros materiales de produccion a un precio rentable por no tener

una previa cotizacién de proveedores.
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Tabla 3
Existe un stock minimo de mercaderia.
Categoria Frecuencia Porcentaje
Nunca 1 6.7
Casi nunca 9 60.0
Algunas veces 4 26.7
Casi siempre 1 6.7
Siempre 0 0.0
Total 15 100

Fuente: Elaboracién Propia — Encuesta

70
60
50
40
30 26,7

20
6,7

Bl

Nunca Casi nunca A veces Casi siempre Siempre

10 6,7

Gréfico 3: Existe stock minimo de mercaderia

Fuente: Elaboracion Propia — Encuesta

En lo que se refiere a que si existe un stock minimo de mercaderia para
atencion de pedidos; el 60% indica que casi nunca, el 26.7% declara que a

veces, el 6.7% manifiesta que nunca, el 6.7% indica que casi siempre.

De lo que se concluye que la empresa Especerias Andinas EIRL no tiene
stock reservado en almacén como provision para completar los pedidos,

falta desarrollar un control de inventario y proyeccion de pedidos.
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Tabla 4

Efectua el inventario de mercaderias oportunamente.

Categoria Frecuencia Porcentaje

0.0
33.3
53.3

6.7
Siempre 6.7

Nunca
Casi nunca
Algunas veces

Casi siempre

= Fk 00 01 O

Total 15 100

Fuente: Elaboraciéon Propia — Encuesta

60
53,3

50
40
33,3
30

20

10 6,7 6,7
0

Nunca Casi nunca A veces Casi siempre Siempre

Gréfico 4: Efectla el inventario de mercaderias oportunamente.

Fuente: Elaboracion Propia — Encuesta

En lo que se refiere a que si se realiza inventario de mercaderias
oportunamente; el 53.3% indica que a veces, el 33.3% declara que casi

nunca, el 6.7% manifiesta que casi siempre, el 6.7% indica que siempre.

De lo que se concluye que no existe programa de control de inventario de
mercaderias que permita tener informacion actualizada y a tiempo de los

productos.
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Tabla 5
Control de calidad de las mercaderias existentes.
Categoria Frecuencia Porcentaje
Nunca 1 6.7
Casi nunca 4 26.7
Algunas veces 10 66.7
Casi siempre 0 0.0
Siempre 0 0.0
Total 15 100

Fuente: Elaboracién Propia — Encuesta
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0 0

Nunca Casi nunca A veces Casi siempre Siempre

Grafico 5: Control de calidad de las mercaderias existentes.

Fuente: Elaboracion Propia — Encuesta

En lo que se refiere a que si se efectia un control de calidad de las
mercaderias existentes; el 66.7% indica que a veces, el 26.7% declara que
casi nunca, el 6.7% manifiesta que nunca, el 0% indica que casi siempre y

el 0% revela que siempre.

De lo que se concluye que no se cuenta con un sistema de control de
calidad, debiendo efectuar los correctivos necesarios a fin de que se pueda
verificar la calidad de mercaderia recepcionada, almacenada, procesada y

despachada.
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Tabla 6
Detecta la mercaderia deteriorada a tiempo.
Categoria Frecuencia Porcentaje
Nunca 0 0.0
Casi nunca 5 33.3
Algunas veces 8 53.3
Casi siempre 1 6.7
Siempre 1 6.7
Total 15 100
Fuente: Elaboracién Propia — Encuesta
60
53,3
50
40
33,3
30
20
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0 B BN
0
Nunca Casi nunca A veces Casi siempre Siempre

Gréfico 6: Detecta la mercaderia deteriorada a tiempo.

Fuente: Elaboracion Propia — Encuesta

En lo que se refiere a que si se informa sobre las mercaderia deteriorada
para la baja correspondiente; el 53.3% indica que a veces, el 33.3%
declara que casi nunca, el 6.7% manifiesta que casi siempre, el 6.7%

siempre y el 0% revela que nunca.

De lo que se concluye que pocas veces se detecta mercaderia deteriorada
0 que incumple con los estandares solicitados. La nocién de trazabilidad en
el proceso logistico por parte de los trabajadores ayuda a detectar a tiempo

el problema.
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Tabla 7
Conoce el costo logistico total de la exportacion.
Categoria Frecuencia Porcentaje
Nunca 0 0.0
Casi nunca 5 33.3
Algunas veces 9 60.0
Casi siempre 1 6.7
Siempre 0 0.0
Total 15 100

Fuente: Elaboracién Propia — Encuesta
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Gréfico 7: Conoce el costo logistico total de la exportacién.

Fuente: Elaboracion Propia — Encuesta

En lo que se refiere a que si se conoce el costo logistico total de la
exportacion; el 60% indica que a veces, el 33.3% declara que casi nunca,
el 6.7% manifiesta que casi siempre, el 6.7% siempre y el 0% revela que

nunca.

De lo que se concluye que existe un desconocimiento de los costos
logisticos de la exportacién de orégano por lo mismo que no se realiza una

cotizacién y presupuesto de costos.
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El margen de utilidad sobre el costo de las ventas es adecuado.

Categoria

Frecuencia

Porcentaje

Nunca

Casi nunca

Algunas veces

Casi siempre

Siempre

10

6.7
26.7
66.7

0.0

0.0

Total

15

100

Fuente: Elaboracién Propia — Encuesta
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Casi nunca

Aveces  Casisiempre

Siempre

Gréfico 8: El margen de utilidad sobre el costo de las ventas es adecuado.

Fuente: Elaboracion Propia — Encuesta

En lo que se refiere a que si considera que el margen de utilidad sobre el

costo de las ventas es adecuado; el 66.7% indica que a veces, el 26.7%

declara que casi nunca, el 6.7% manifiesta que nunca, el 0% revela que

casi siempre y siempre.

De lo que se concluye que el margen de utilidad no es el esperado por las

deficiencias de planificacién y control en el procedimiento de gestidn

logistica.
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Tabla 9
Existen estrategias para incrementar el nivel de ventas.
Categoria Frecuencia Porcentaje
Nunca 1 6.7
Casi nunca 10 66.7
Algunas veces 4 26.7
Casi siempre 0 0.0
Siempre 0 0.0
Total 15 100

Fuente: Elaboracién Propia — Encuesta
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0 0

Nunca Casi nunca A veces Casi siempre Siempre

Gréfico 9: Existen estrategias para incrementar el nivel de ventas.

Fuente: Elaboracién Propia — Encuesta

En lo que se refiere a que si considera que existen estrategias para
incrementar el nivel de ventas; el 66.7% indica que a veces, el 26.7%
declara que casi nunca, el 6.7% manifiesta que nunca, el 0% revela que

casi siempre y siempre.

De lo que se concluye que la empresa no implementa estrategias para
incrementar el nimero de ventas mediante el area comercial que deberia

buscar la penetracion de mercado.
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Tabla 10

Existen riesgos operativos en las exportaciones de la empresa.

Categoria Frecuencia Porcentaje

6.7
26.7
60.0

6.7
Siempre 0.0

Nunca
Casi nunca
Algunas veces

Casi siempre

O B O »~ B

Total 15 100

Fuente: Elaboracién Propia — Encuesta
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Nunca Casi nunca A veces Casi siempre Siempre

Gréfico 10: Existen riesgos operativos en las exportaciones de la empresa.

Fuente: Elaboracion Propia — Encuesta

En lo que se refiere a que si considera que existen riesgos operativos en
las exportaciones de la empresa; el 60% indica que a veces, el 26.7%
declara que casi nunca, el 6.7% manifiesta que nunca, el 6.7% indica que

casi siempre y el 0% revela que siempre.

De lo que se concluye que aun existen riesgos operativos en la exportacion
como insuficiente materia prima para cumplir con el pedido a tiempo,
malogro de maquinas, retraso del transporte internacional y otros por

fuerza fortuita.
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Tabla 11
Proyeccién y seguimiento de tiempo en recepcibn de mercaderia a

clientes.

Categoria Frecuencia Porcentaje
Nunca 1 6.7
Casi nunca 5 33.3
Algunas veces 8 53.3
Casi siempre 1 6.7
Siempre 0 0.0
Total 15 100
Fuente: Elaboracién Propia — Encuesta
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50
40
33,3
30
20
10 6,7 6,7
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Gréfico 11: Proyeccion y seguimiento de tiempo en recepcion de mercaderia a

clientes.

Fuente: Elaboracion Propia — Encuesta

En lo que se refiere a que si se efectlia una proyeccién y seguimiento de
tiempo de recepcion a los clientes; el 53.3% indica que a veces, el 33.3%
declara que casi nunca, el 6.7% manifiesta que nunca, el 6.7% indica que

casi siempre y el 0% revela que siempre.

De lo que se concluye que en algunas operaciones se realiz6 una
proyeccion del tiempo, pero que no se cumpli6 con lo previsto por la

deficiente organizacién operativa.
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Tabla 12
Reclamaciones de clientes por pedidos insatisfechos.

Categoria Frecuencia Porcentaje

0.0
60.0
33.3

6.7
Siempre 0.0
Total 15 100

Nunca
Casi nunca
Algunas veces

Casi siempre

o =, 01 © O

Fuente: Elaboracién Propia — Encuesta
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Gréfico 12: Reclamaciones de clientes por pedidos insatisfechos.

Fuente: Elaboracién Propia — Encuesta

En lo que se refiere a que si existen reclamaciones de clientes por pedidos
insatisfechos; el 60% indica que casi nunca, el 33.3% declara que a veces,

el 6.7% manifiesta que casi siempre, el 0% indica que nunca y siempre.

De lo que se concluye que surgieron reclamos en los pedidos atendidos.
Entre los problemas expuestos por los clientes son: incumplimiento del

peso de la mercaderia, tiempo de entrega y caracteristica del orégano.
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Tabla 13
La cantidad de clientes satisfechos es una garantia para la empresa.
Categoria Frecuencia Porcentaje
Nunca 1 6.7
Casi nunca 3 20.0
Algunas veces 11 73.3
Casi siempre 0 0.0
Siempre 0 0.0
Total 15 100

Fuente: Elaboracién Propia — Encuesta
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Gréfico 13: La cantidad de clientes satisfechos es una garantia para la empresa.

Fuente: Elaboracion Propia — Encuesta

En lo que se refiere a que si la cantidad de clientes satisfechos es una
garantia para la empresa; el 73.3% indica que a veces, el 20% declara que
casi nunca, el 6.7% manifiesta que nunca, el 0% indica que casi siempre y

siempre.

De lo que se concluye que algunas veces los clientes satisfechos
garantizan la competitividad de la empresa, segun los trabajadores. La

idea errénea de los trabajadores debe cambiar con capacitaciones.
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Tabla 14
Existe puntualidad de la entrega a los clientes.
Categoria Frecuencia Porcentaje
Nunca 0 0.0
Casi nunca 9 60.0
Algunas veces 5 33.3
Casi siempre 1 6.7
Siempre 0 0.0
Total 15 100

Fuente: Elaboracién Propia — Encuesta
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Gréfico 14: Existe puntualidad de la entrega a los clientes.

Fuente: Elaboracién Propia — Encuesta

En lo que se refiere a que si existe puntualidad en la entrega a los clientes;
el 60% indica que casi nunca, el 33.3% declara que a veces, el 6.7%

manifiesta que casi siempre, el 0% indica que nunca y siempre.

De lo que se concluye que pocas veces se entregd a tiempo la mercaderia
a los clientes por diversos factores internos y externos. La planificacion del

cronograma mejoraria el problema de impuntualidad.
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Tabla 15
Existe planificacion de las rutas de transporte.
Categoria Frecuencia Porcentaje
Nunca 0 0.0
Casi nunca 5 33.3
Algunas veces 9 60.0
Casi siempre 1 6.7
Siempre 0 0.0
Total 15 100

Fuente: Elaboracién Propia — Encuesta
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Gréfico 15: Existe planificacién de las rutas de transporte.

Fuente: Elaboracion Propia — Encuesta

En lo que se refiere a que si existe una planificacion de las rutas de
transporte; el 60% indica que a veces, el 33.3% declara que casi nunca, el

6.7% manifiesta que casi siempre, el 0% indica que nunca y siempre.

De lo que se concluye que no hay una correcta planificacion de rutas
durante la gestién logistica internacional (transporte interno y transporte
internacional), el cual debe precisar el tiempo, distancia, inconvenientes,

costos y documentos necesarios para el traslado.
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Tabla 16
Eficiencia de gestion de tarifas y fletes de transporte.
Categoria Frecuencia Porcentaje
Nunca 1 6.7
Casi nunca 3 20.0
Algunas veces 11 73.3
Casi siempre 0 0.0
Siempre 0 0.0
Total 15 100

Fuente: Elaboracién Propia — Encuesta
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Gréfico 16: Eficiencia de gestion de tarifas y fletes de transporte.

Fuente: Elaboracion Propia — Encuesta

En lo que se refiere a que si existe una eficiente gestion de tarifas y fletes
de carga para la distribucion de costos; el 73.3% indica que a veces, el
20% declara que casi nunca, el 6.7% manifiesta que nunca, el 0% indica

gue casi siempre y siempre.

De lo que se concluye que el nivel de eficiencia es bajo en la gestion de
tarifas y fletes de carga. La previa cotizacion y disposicién de los vehiculos

es importante para planificar los despachos antes de su exportacion.
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Tabla 17
Adecuado % de pedidos entregados oportunamente
Categoria Frecuencia Porcentaje
Nunca 1 6.7
Casi nunca 5 33.3
Algunas veces 9 60.0
Casi siempre 0 0.0
Siempre 0 0.0
Total 15 100

Fuente: Elaboracién Propia — Encuesta
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Gréfico 17: Adecuado % de pedidos entregados oportunamente

Fuente: Elaboracion Propia — Encuesta

En lo que se refiere a que si existe un adecuado % de pedidos entregados
oportunamente a los clientes; el 60% indica que a veces, el 33.3% declara
gue casi nunca, el 6.7% manifiesta que nunca, el 0% indica que casi

siempre y siempre.

De lo que se concluye que no se cumple en su totalidad con % de pedidos
entregados oportunamente que se espera alcanzar. El planteamiento de
objetivos debe incluir la medicién de tiempos en los despachos atendidos

por periodos.
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Tabla 18
Existe % de pedidos empacados de acuerdo a lo solicitado.
Categoria Frecuencia Porcentaje
Nunca 0 0.0
Casi nunca 5 33.3
Algunas veces 9 60.0
Casi siempre 1 6.7
Siempre 0 0.0
Total 15 100

Fuente: Elaboracién Propia — Encuesta
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Gréfico 18: Existe % de pedidos empacados de acuerdo a lo solicitado.

Fuente: Elaboracion Propia — Encuesta

En lo que se refiere a que si existe un % de pedidos empacados de
acuerdo a lo solicitado; el 60% indica que a veces, el 33.3% declara que
casi nunca, el 6.7% manifiesta que casi siempre, el 0% indica que nuncay

siempre.

De lo que se concluye que los no se cumple con un adecuado % de
pedidos empacados segun las especificaciones de los clientes debido a
falta de coordinacién y comunicacion sobre las especificaciones del

pedido.
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Tabla 19
Los pedidos se despachan a tiempo.
Categoria Frecuencia Porcentaje
Nunca 0 0.0
Casi nunca 2 13.3
Algunas veces 10 66.7
Casi siempre 2 13.3
Siempre 1 6.7
Total 15 100

Fuente: Elaboracién Propia — Encuesta
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Gréfico 19: Los pedidos se despachan a tiempo.

Fuente: Elaboracion Propia — Encuesta

En lo que se refiere a que si se considera que los pedidos se despachan a
tiempo; el 66.7% indica que a veces, el 13.3% declara que casi nunca, el
13.3% manifiesta que casi siempre, el 6.7% indica que siempre y el 0%

revela que nunca.

De lo que se concluye que algunas veces se despacha a tiempo la
mercaderia debido a la ineficiencia en la gestién logistica que desarrolla la

empresa.
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Tabla 20
Existe un % de devoluciones en la operacién de exportacion.
Categoria Frecuencia Porcentaje
Nunca 0 0.0
Casi nunca 11 73.3
Algunas veces 3 20.0
Casi siempre 1 6.7
Siempre 0 0.0
Total 15 100

Fuente: Elaboracién Propia — Encuesta
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Gréfico 20: Existe un % de devoluciones en la operacion de exportacion.

Fuente: Elaboracién Propia — Encuesta

En lo que se refiere a que si existe un % de devoluciones en la operacion
de exportacion; el 73.3% indica que casi nunca, el 20% declara que a
veces, el 6.7% manifiesta que casi siempre, el 0% indica que nunca y

siempre.

De lo que se concluye que existen pocas devoluciones de pedidos por
causa fortuita que provoca la pérdida de peso o fallas en la calidad de

orégano.
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Existe proyeccion de cantidad de ventas.
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Categoria

Frecuencia

Porcentaje
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6.7
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0.0

0.0

Total

15

100

Fuente: Elaboracién Propia — Encuesta
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Gréfico 21: Existe proyeccién de cantidad de ventas.

Fuente: Elaboracion Propia — Encuesta

En lo que se refiere a que si existe una proyeccion de la cantidad de

ventas durante el ejercicio; el 66.7% indica que a veces, el 26.7% declara

gue casi nunca, el 6.7% manifiesta que nunca, el 0% indica que casi

siempre y siempre.

De lo que se concluye que algunas veces se realiza proyeccion de ventas

en orégano. La empresa esta aplicando la estrategia de penetracion de

mercado en el pais de Chile por ser una empresa que recién ingresa al

mercado y no cuenta con cuantiosos pedidos.
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4.3. CONTRASTACION DE HIPOTESIS

4.3.1. Hipotesis General

Considerando la hipétesis general y las especificas planteadas en el
trabajo de investigacion con respecto a la relacion que existe entre Gestion
Logistica Internacional y nivel de exportacién de la empresa Especerias
Andinas E.I.R.L., en donde los items fueron tabulados con la aplicacién del
andlisis estadistico en las encuestas efectuadas y se puede afirmar que la

gestion logistica integral contribuye a mejorar la exportacion de orégano.

Formulacion de hip6tesis

Ho: Hipotesis Nula:

No existe relacion entre la Gestion Logistica Internacional y el nivel de
exportaciones de orégano en la empresa Especerias Andinas EIRL en el
afio 2015.

Hi: Hipotesis Alterna:

Existe relacion entre la Gestion Logistica Internacional y el nivel de
exportaciones de orégano en la empresa Especerias Andinas EIRL en el
afio 2015.

Nivel de significancia: 0.05

Pruebas de chi cuadrado

Valor gl Sig. asintética
Chi - cuadrado 8.962 2 0.022
NUmero de
. 21
casos validos
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Conclusién:

Dado que el P valor es menor que 0.05, entonces se rechaza la
hipétesis nula y se acepta la hipétesis alterna, concluyendo que
“Existe relacion entre la Gestion Logistica Internacional y el nivel de
exportaciones de orégano en la empresa Especerias Andinas EIRL en el
afio 2015.”

4.3.2. Hipotesis Especificas

a) Primera hipoétesis especifica

Planteamiento de la Hipotesis

Ho: Hipotesis Nula

No existe relacion reciproca entre la adquisiciéon y almacenamiento con el
numero de clientes de Especerias Andinas EIRL.

Hi: Hipotesis Alterna

Existe relacién reciproca entre la adquisicién y almacenamiento con el
numero de clientes de Especerias Andinas EIRL.

Nivel de significancia: 0.05

Pruebas de chi cuadrado

Valor gl Sig. asintética
Chi - cuadrado 9.366 2 0.019
NUmero de
. 21
casos validos
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Conclusion:

Dado que el P valor es menor que 0.05, entonces se rechaza la
hipétesis nula y se acepta la hipétesis alterna, concluyendo que
“Existe relacidon reciproca entre la adquisicién y almacenamiento con el

numero de clientes de Especerias Andinas EIRL.”

b) Segunda hipoétesis especifica

Planteamiento de la Hipotesis

Ho: Hipotesis Nula

No existe relacion positiva entre el control de inventarios y la transferencia
de bienes que realiza Especerias Andinas EIRL.

Hi: Hipdtesis Alterna

Existe relacién positiva entre el control de inventarios y la transferencia de
bienes que realiza Especerias Andinas EIRL.

Nivel de significancia: 0.05

Pruebas de chi cuadrado

Valor gl Sig. asintética
Chi - cuadrado 8.49 2 0.025
NUmero de
_ 21
casos validos
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Conclusién:

Dado que el P valor es menor que 0.05, entonces se rechaza la
hipétesis nula y se acepta la hipétesis alterna, concluyendo que
“Existe relacion positiva entre el control de inventarios y la transferencia de

bienes que realiza Especerias Andinas EIRL.”

c) TercerahipoOtesis especifica

Planteamiento de la Hipotesis

Ho: Hipotesis Nula

No existe relacién directa entre la rentabilidad y la cantidad de pedidos de
Especerias Andinas EIRL.

Hi: Hipdtesis Alterna

Existe relacion directa entre la rentabilidad y la cantidad de pedidos de
Especerias Andinas EIRL.

Nivel de significancia: 0.05

Pruebas de chi cuadrado

Valor gl Sig. asintética
Chi - cuadrado 9.007 2 0.020
NUamero de 21

casos validos

Conclusion:

Dado que el P valor es menor que 0.05, entonces se rechaza la
hip6tesis nula y se acepta la hip6tesis alterna, concluyendo que
“Existe relacion directa entre la rentabilidad y la cantidad de pedidos de

Especerias Andinas EIRL.”
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Tabla de Contingencia
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N° ) Sig. Asintdtica
Pregunta Chi Cuadrado g Valor P
1 10.33 3 0.016
2 7.60 2 0.022
3 11.40 3 0.010
4 9.27 3 0.026
5 8.40 2 0.015
6 9.27 3 0.026
7 6.40 2 0.041
8 8.40 2 0.015
9 8.40 2 0.015
10 11.40 3 0.010
11 9.27 3 0.026
12 6.4 2 0.041
13 11.20 2 0.004
14 6.40 2 0.041
15 6.40 2 0.041
16 11.20 2 0.004
17 6.40 2 0.041
18 6.40 2 0.041
19 14.07 3 0.003
20 11.20 2 0.004
21 8.40 2 0.015
Promedio 8.962 2.333 0.022

Cuadro 19: Tabla de contingencia

Fuente: Elaboracion Propia — Encuesta
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4.4, DISCUSION DE RESULTADOS.

Los resultados estadisticos indican que la gestidn logistica internacional
influye en el nivel de exportaciones de orégano en la empresa Especerias
Andinas EIRL en el afio 2015.

Sefialando que existe una tendencia positiva al andlisis efectuado en
donde la gestion logistica internacional permite mejorar la gestion de
procedimientos, tiempo y optimizar la calidad de servicio en la exportacion
de orégano con la finalidad de cumplir con los objetivos y meta de la

empresa.



153

CONCLUSIONES

PRIMERA.- Segun las encuestas realizadas, existe relacion entre la Gestion
Logistica Internacional y nivel de exportaciones de orégano en la empresa
Especerias Andinas EIRL. Se concluye, que la muestra analizada segun la
correlacion de Pearson da un nivel de significancia menor a 0.05 y también en
sus factores. Segun los resultados no han desarrollado una eficiente gestién de

logistica internacional en las exportaciones de orégano.

SEGUNDA.- Las encuestas concluyen que existe relacion entre la adquisicion y
almacenamiento; y el numero de clientes de Especerias Andinas EIRL. Existe las
siguientes deficiencias segun los indicadores: no hay estrategias para captar y
mantener los clientes, falta proyeccién de abastecimiento de orégano para la
produccion, desorganizacion de almacenamiento e incumplimiento en la entrega

a tiempo al importador. (Segun el grafico N° 01, 02, 03, 11, 12, 13)

TERCERA.- Segun las encuestas se concluye que existe relacién entre la
transferencia de bienes y el control de inventarios que brinda Especerias
Andinas EIRL. Se ha podido determinar segun los indicadores que carece de
control de inventarios, la verificacion de calidad en recepcién no es preciso,
durante el almacenamiento, proceso productivo y despacho se encuentra a
tiempo la mercaderia deteriorada o incumple con la calidad, demora en la
llegada de la mercaderia al lugar de destino, falta de planificacién de rutas de
transporte interno e internacional en distancia, tiempo, costos y documentacién
requerida.(Segun el grafico N° 04, 05, 06, 14, 15, 16)

CUARTA.- También se concluye que existe relacion entre la rentabilidad y la
cantidad de pedidos de Especerias Andinas EIRL. La calificacion de los
indicadores indica que el desconocimiento en los costos logisticos de la
exportacion de orégano, falta de estrategias de ventas, falta de proyeccién de
ventas y el incumplimiento del pedido en peso y calidad del orégano. (Segun el
grafico N° 07, 08, 09, 10, 17, 18, 19, 20, 21).
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SUGERENCIAS

PRIMERA.- La competencia en el mercado internacional es alta, donde solo las
empresas innovadoras y competitivas permanecen en el mercado. Por lo cual se
recomienda a la alta direccién y gerencia de la empresa Especerias Andinas,
incrementar el control interno durante el proceso de exportacion de orégano al
pais Chileno, para todo esto es necesario tener propuesta de mejoramiento que

afiance las actividades de la organizacion.

SEGUNDA.- Para fortalecer la gestion de adquisicién y almacenamiento en la
empresa Especerias Andinas EIRL y la satisfaccion de los clientes, se
recomienda a la Alta Direccion lo siguientes aspectos:

- Fortalecer con la técnica del Just in Time la provision de materia prima e
insumos para el proceso productivo de la empresa cumpliendo a tiempo
con la entrega al cliente importador.

- Fortalecer la planificacién de abastecimiento de orégano con documentos
de gestion empresarial para realizar eficientemente las compras
respectivas.

- Mejorar la capacidad y distribucion del area de almacenamiento con la

finalidad de un mejor control de existencias.

TERCERA.- Se recomienda también a la alta direccidén, es indispensable para
lograr obtener mejores resultados que el criterio de transferencia de bienes y
control de inventarios se recomienda contar con un personal experimentado y/o
capacitado en este campo del almacén y comercio internacional con la finalidad

de informarnos de las debilidades y amenazas.

CUARTA.- Puesto que existe una relacion directa y significativa entre las
variables de estudio rentabilidad y cantidad de pedidos; se recomienda a la alta
direccién, tener una base de datos y cotizaciones de los costos logisticos para la
exportacion de orégano, desarrollar estrategias competitivas y la implementacion
de control en la calidad de forma constante en cada punto critico para cumplir las

especificaciones del pedido.
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PROPUESTA DE MEJORA

El desarrollo de hipétesis en la presente investigacion afirma que existe
influencia directa entre la gestion logistica internacional y el nivel de
exportaciones de orégano en la empresa Especerias Andinas EIRL en el afio
2015. Segun, la evaluacioén realizada refleja varios puntos problematicos en la
eficiencia de la operatividad logistica en la empresa, por lo cual; se propone la

siguientes etapas a realizar para la mejora competitiva de la empresa.

ETAPA N° 01:. Desarrollar las siguientes herramientas para un mejor
funcionamiento de las actividades de la organizacion que son: manual de
operaciones y funciones, reglamento de operaciones y funciones, organigrama
estructural, disponer informacién sobre el flujo del proceso productivo del

orégano y contratos de compra venta internacional.

ETAPA N° 02: Implementar la tecnologia de informacion y comunicacion (TIC)
para poder administrar, compartir y procesar informacion mediante los diversos
soportes tecnoldgicos que ofrecen servicios de correo electrénico, blusqueda de
informacién, paginas web y comercio electrénico. El fin de los programas, es la

comunicacion constante dentro de la organizacion y con los clientes.

ETAPA N° 03: Efectuar los siguientes documentos administrativos y controles
necesarios para el desarrollo de la gestién logistica internacional en la
exportacion de orégano que son necesarios eliminar las deficiencias encontradas
durante la presente investigacion. A continuacién, se muestra la matriz de

procedimientos para la empresa Especerias Andinas EIRL.
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Procedimiento

Procedimiento

Documentos

General Especifico Administrativos Control
1. Requisicion del | - Base de datos de | - Verificacion de
pedido. pedidos. calidad en el
2. Catizacion de | - Politica de compras. lugar de
Materia Prima (MP) | - Base de datos de cosecha u
y otros costos proveedores. origen.
Compra indirectos de | - Contrato de compra
fabricacion (CIF). y venta.
3. Seleccién del
proveedor.

4. Orden de Compra.

5. Coordinacion en la
fecha de traslado y

- Especificar en el
contrato de compra 'y

Comunicacioén
con el

Traslado Interno documentos para venta. transportista.
el transporte
terrestre.
6. Verificacion de | - Formato de control | - Encargado de
productos recibidos en recepcién calidad verifica
7. Efectuar e informa la
- liguidacion de calidad de Ia
Recepcion y .
compra, MP y pesaje

conformidad

facturacion,
depdsito bancario y
cheques segun sea
el caso.

para la
conformidad.

8. Traslado a la zona
de Materia Prima

9. Procesamiento de
materia prima.

- Etiquetar los lotes de
materia prima.

- Clasificar por color
de saco cada
subproducto.

El  encargado
cada hora debe
realizar

muestras en
cada punto del

10.Envasado en | - Formato de control procesamiento
Almacenamiento y sacos de papel y de inventario en la industrial.
Produccién etiquetado. produccioén. - Periddicamente
11.Almacenamiento se debe revisar
en la Zona de el estado vy
Stock. cantidad del
stock
almacenado.
Despacho 12.Coordinar con el | - Comunicacion con la | - Obtener

y Transporte
Internacional

agente de aduanas
para el despacho
(documentos e

organizacion y
cliente para el
despacho mediante

aprobacion de
Senasa en la
inspeccion  de
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Incoterms). correo electrénico o muestra.
13.Inspeccion de teléfono.
Senasa
14.Carga al
contenedor
15.Almacén Aduanero
16.Asignacion de
canal de control y
levante.
17.Conformidad  del | - Contrato de compra | - Inspeccion de
contrato y venta internacional recepcion.
s - Politica de ventas - Dialogo o]
Recgﬁg:tg Del encuesta al
cliente sobre la
atencion
brindada.

Cuadro 20: Actividades de Gestion en Especerias Andinas EIRL

Fuente: Elaboracion Propia
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Flujo del Proceso Productivo del Orégano

COMPRA DE
OREGANO

TRANSPORTE

RECEPCION
EN
ALMACEN

DESCARGA,
PESADO E
INSPECCION

PROCESO
POR FAJA

SEGUN
TAMARO Y
CALIDAD

PROCESO POR
VIBRADOR

PROCESO POR
TUNEL DE
VIENTO

ALMACENAMIENTO
PESAJE

INSPECCION
DE CALIDAD Y
ETIQUETADO

ENVASADO

COLOCACION EN
BOLSAS O SACOS,
INSPECCION Y
ETIOUETADO

PRODUCTO
TERMINADO

Figura 15: Flujo del proceso productivo de orégano

Fuente: Elaboracion Propia
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ANEXOS

Matriz de Consistencia

GESTION LOGISTICA INTERNACIONAL Y SU INFLUENCIA EN EL NIVEL DE EXPORTACIONES DE OREGANO EN LA EMPRESA
ESPECERIAS ANDINAS EIRL, EN EL ANO 2015
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PROBLEMA

OBJETIVOS

HIPOTESIS

VARIABLES E INDICADORES

Problema principal

¢De qué manera la gestion
logistica internacional influye
en el nivel de exportaciones
de orégano en la empresa
Especerias Andinas EIRL en
el afio 20157

Problema secundario

a. ¢En qué medida la
adquisicién y
almacenamiento se
relaciona con el nimero de
clientes de  Especerias
Andinas EIRL?

b. ¢Cémo el control de

inventarios se relaciona con
la transferencia de bienes
que brinda  Especerias
Andinas EIRL?

c. ¢De qué manera la
rentabilidad se relaciona con
la cantidad de pedidos de
Especerias Andinas EIRL?

Objetivo principal

Establecer si la gestion
logistica internacional influye
en el nivel de exportaciones de
orégano en la empresa
Especerias Andinas EIRL en el
afio 2015.

Objetivos secundarios

a. Determinar si la adquisicién y
almacenamiento se relaciona
con el nidmero de clientes de
Especerias Andinas EIRL.

b. Establecer si el control de
inventarios se relaciona con la
transferencia de bienes que
brinda Especerias Andinas
EIRL.

c. Establecer la relacion que
existe entre la rentabilidad y la
cantidad de pedidos de
Especerias Andinas EIRL.

Hipétesis Principal

Existe influencia directa entre la
gestion logistica internacional y el
nivel de exportaciones de orégano
en la empresa Especerias
Andinas EIRL en el afio 2015.

Hipétesis secundarias

a. Existe relacion reciproca entre
la adquisicion y almacenamiento
con el ndmero de clientes de
Especerias Andinas EIRL.

b. Existe relacién positiva entre el
control de inventarios y la
transferencia de bienes que
realiza Especerias Andinas EIRL.

c. Existe relacién directa entre la
rentabilidad y la cantidad de
pedidos de Especerias Andinas
EIRL.

DIMENSIONES

INDICADORES

Variable Independiente (X):

“Gestion de
Internacional”

Logistica

1. Adquisicion y almacenamiento
2. Control de inventarios

3. Rentabilidad

1.1 Planificaciéon de compras de mercancias y
produccién

1.2 Costos de mercancias y produccion

1.3 Capacidad de almacenamiento

2.1 Capacidad de produccion

2.2. Saldo del periodo anterior de las
mercancias

2.3 Cantidad de mercancias en los almacenes
al finalizar el periodo

3.1 Costo logistico total

3.2 Costo logistico Unitario

3.3 Rentabilidad econémica

3.4 Riesgo econémico

Variable Dependiente (Y):
“Nivel de Exportaciones”
1. NUmero de clientes

2. Transferencia de bienes

3. Cantidad de pedidos

1.1 Proyeccion de tiempo de entrega a clientes.
1.2 Reclamaciones de clientes

1.3 % de clientes satisfechos

2.1 Puntualidad de la entrega

2.2 Planificacién de las rutas de transporte
2.3 Gestion de tarifas y fletes de carga

3.1. % de pedidos entregados perfectamente.
3.2 % de pedidos empacados de acuerdo con
el cliente

3.3 % de pedidos despachados a tiempo

3.4 % de devoluciones

3.5 Proyeccion de la cantidad de ventas




Operacionalizacion de Variables
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. DEFINICION ESCALA DE
VARIABLE DEFINICION CONCEPTUAL OPERACIONAL INDICADORES MEDICION
Gerenciar estratégicamente  la | La gestion logistica
adquisicion, el movimiento, el | internacional es un conjunto | X1 = Adquisicion y
INDEPENDIENTE almacenamiento de productos y el | de operaciones como la almacenamiento
“Gestion de Logistica | control de inventarios, asi como todo el | adquisicién y Categorica
Internacional’ flujo de informacién asociado, a través | almacenamiento, control de | X2 = Control de Ordinal
de los cuales la organizacion y su canal | inventarios y rentabilidad inventarios
de distribucién se encauzan de modo tal | del proceso logistico.
que la rentabilidad presente y futura de X3 = Rentabilidad
la empresa es maximizada en términos
de costos y efectividad. (Molins, 2011-
2012)
Régimen aduanero por el cual, se | El nivel de exportaciones
DEPENDIENTE permite la salida del territorio aduanero | de orégano esta | Y1 =Numero de
“Nivel de exportaciones | de las mercancias nacionales o | determinado por la cantidad clientes Categorica
de orégano” nacionalizadas para su uso o consumo | de pedidos, transferencia Ordinal

definitivo en el exterior. Para ello la
transferencia de bienes debe efectuarse
a un cliente domiciliado en el extranjero.
(SUNAT, 1997-2016)

de bienes y el nimero de
clientes importadores.

Y2 = Transferencia de
bienes

Y3 = Cantidad de
pedidos
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El presente cuestionario tienen por finalidad recoger informacion, para desarrollar el trabajo de investigacion
denominado “Gestion Logistica Internacional y su influencia en el nivel de exportaciones de orégano en la
empresa Especerias Andinas E.l.R.L., en el afio 2015” la informaciéon que usted proporcionara sera utilizada
solo con fines académicos y de investigacion por lo que se le agradece por su valiosa informacion y
colaboracion.

Instrucciones:
A continuacion se presenta 21 items, cada una de las proposiciones tienen cinco alternativas para responder
de acuerdo a su apreciacion. Lea detenidamente cada item y marque con un aspa (X) solo una alternativa, que
mejor crea conveniente.

SIEMPRE CASI SIEMPRE ALGUNAS VECES CASI NUNCA NUNCA
5 4 3 2 1
VALORIZACION
PREGUNTAS 11213125
a) Variable Independiente: Gestion de Logistica Internacional

Adquisicion y almacenamiento

1. Se efectiia una planificacién de compras de mercancias de acuerdo a la
demanda.

2. Considera que las mercaderias adquiridas es al mejor precio.

3. Existe un stock minimo de mercaderia para atencion de pedidos.

Control de inventarios

4. Considera que se efectda el inventario de mercaderias oportunamente.

5. Se efectta un control de calidad de las mercaderias existentes.

6. Seinforma sobre la mercaderia deteriorada para la baja correspondiente.

Rentabilidad

7. Conoce usted el costo logistico total de la exportacion.

8. Considera usted que el margen de utilidad sobre el costo de las ventas es
adecuado.

9. Considera que existen estrategias para incrementar el nivel de ventas.

10. Considera usted que existen riesgos operativos en las exportaciones de la
empresa.
b) Variable Dependiente: Nivel de Exportaciones

Numero de Clientes

11. Se efecttia una proyeccion y seguimiento de tiempo de recepcion de la
mercaderia a los clientes.

12. Existen reclamaciones de clientes por pedidos insatisfechos.

13. Considera que la cantidad de clientes satisfechos es una garantia para la
empresa.

Transferencia de Bienes

14. Considera que existe puntualidad de la entrega a los clientes.

15. Considera que existe una planificacion de las rutas de transporte.

16. Existe una eficiente gestion de tarifas y fletes de transporte para la distribucion
de costos.

Cantidad de Pedidos

17. Existe un adecuado % de pedidos entregados oportunamente a los clientes.

18. Considera que existe un % de pedidos empacados de acuerdo a lo solicitado.

19. Considera que los pedidos se despachan a tiempo.

20. Existe un % de devoluciones en la operacion de exportacion.

21. Existe una proyeccion de la cantidad de ventas durante el ejercicio.




