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EXPORTADOR

2, COMO Y PROR QUE ELEGIR UN
BUEN OPERADOR LOGISTICO?

B
Enm’:o Castro M.




¢SA que costo y en cuanto tiempo llegan sus
embarques desde el lugar de la compra?

Por lo general el personal de ventas de las agencias
de carga, ofrece rapidez y seguridad en el transporte
de los embarques. Pero lo mas importante esta en los
servicios agregados conexos, que al Integrarlos
conforman toda la logistica de la operacion




Personal capacitado y especializado, apto para elegir medios,
disenar rutas, seleccionar lineas, coordinar itinerarios, recopilar
documentacion, manejar despachos aduanales, efectuar pagos y
otros servicios complementarios de acuerdo a la clase de las
mercancias

Dar cumplimiento a requisitos y necesidades especificas de la
operacion, todo dentro de presupuestos de tiempo y dinero muy
restringidos.

Surge la necesidad de contar con los servicios de un profesional
en la materia, el Agente de Logistica u Operador Logistico ...
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- Para elegir un buen Agente de Logistica u
Operador Logistico es conveni evaluar
los puntos siguientes :




Que el agente se encuentre
legalmente constituido y

debidamente iInstalado; con
experiencia en el campo del
comercio Internacional para
proporcionar servicios eficientes y
confiables

- _—l'"-r..-.-




Buscar quien proporcione Servicio
personalizado y calificado, ya que

este debera complementarse con
iInformacion profesional de mayor
utilidad y asesoria altamente
especializada.




Disponibilidad, el agente de logistica
responsable procura estar siempre
accesible para casos de emergencia o
decisiones eventuales gue se requieran
tomar.

Tener en cuenta que el trato directo
proveedor-cliente cuida los intereses de
ambos para conservar una buena relacion
comercial que beneficie a las partes
iInvolucradas




Tener presente que el agente de logistica
busca siempre varias opciones para ofrecer la
gue mejor responda a las necesidades que su

experiencia recomiende en cada caso.

Su imparcialidad y honestidad al decidir,
desprovista de egoismos e Intereses
particulares, es garantia de buenos
resultados




El agente de logistica como todo
profesional respetable, debe estar

debidamente capacitado y actualizado en
su Iinformacion, bien relacionado con su
entorno profesional para obtener y ofrecer
las mejores conexiones, ofertas y servicios
gue el mercado ofrece.
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¢Queé es una politica de fijacion de precios

¢ QUEé es una estrategia de fijacion de
precios de exportacion?

b







lgual que la competencia
Mayor que la competencia
Menor que la competencia

Lo que el mercado esta dispuesto a pagar
Precios s6lo con costos variables P4

>




Permanente investigacion y analisis

Va

8 Evaluacion de costos para identificarlos y conocer cuales

deben ser cubiertos por las ventas

I

a N
~e Estudio de mercado permitira conocer volumen de
| ventas estimado, asi como limites superiores e inferiores
| de precios

-

Cotizaciones, dependeran del fin que se quiera alcanzar

—
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_imite Inferior de precio= Costo del
producto

_imite Superioﬁr, de precio= Precio del
mercado /

—_—

Limite / Limite

Inferior Superior




P o Por lo general nace del
vendedor/exportador

* ES una propuesta en concreto que
concluira con la firma de un contrato

« Debe estar dirigida a una 0 mas
personas determinadas y debe ser
suficientemente precisa

—




4 ° Debe senalar la mercaderia materia
del contrato, cantidad y el precio

 La oferta o cotizacion es vinculante
para el que las expide desde el
momento en que la oferta es seria y
gueda aceptada por la otra parte




Los elementos mas importantes son los siguientes:

® Nombre a Razon Social Nombre o Razon social del
de la empresa y el | cliente (si es posible a la
Logotipo. (Inscrito en los persona que va dirigido).

Registros Publicos). ,
Direccion del cliente.

Direccion del Exportador |
(Pag.  web., correo | Referencia.
electronico, apartado

postal, teléfono, fax, Fecha de emision.

etc.). ;
) Descripcion del Producto

(Nombre Comercial, Nombre
Tecnico).




Elementos de una O

Especificaciones
Técnicas del producto

Partida Arancelaria.
Unidad de medida.
Cantidad minima.
Precio Unitario.
Precio Total.

T
Flete (Dependerd del |
INCOTERM 2000), ‘

Flete (Dependera del
INCOTERM 2000).

Seguro  (Dependera del
INCOTERM 2000).

Moneda de Cotizacion (si es
en dolares, de que pais).

Terminos de entrega
(FOB, CIF, etc., haciendo
alusion al puerto de
embarque o de destino).




El seguro de transporte es aquel contrato por medio
i del cual, el Asegurador, asume los dafos y pérdidas

Arovionidne A Ilne Ahiotne trancnnrtadnce  an
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de|traslado o viaje por via maritima, fluvial, aérea o

A\ J LI CATNd U I, A2 I |

terrestje

0 existe en general normas legales que obliguen a
tacion de este seguro, se recomienda a los

para amparar las
s pérdidas o dafnos que puedan causarse a la
rante su transito desde el origen hasta el destino




1.- El Contratante del Seguro y el Asegurado: Es el cliente o tomador
de la pdliza de seguro de transporte de mercaderias.

edor de Seguros (Agente). Quien asesora, intermedia e
le, para obtencion de las mejores coberturas aplicables al

Transportes.

uradora o Compaifia de Seguros: Con capacidad técnica -




e Seguros

gurado:

rias/ mercancias — la carga - los bienes
0s transportados...




Ida, dano material...

seguro.../ prima neta — prima a “valor
prima total o de factura (IGV)




ecanica de ‘dispersion” de riesgos, a
ctamente de la Aseguradora




l Para valuar la poliza, tenemos que reconocer necesariamente los l
metodos de liquidacion de primas. Recordemos que la prima no es otra
cosa, que el costo del seguro.

1lro.- Prima Neta = prima de tarifa; prima de riesgo

2do.- Prima a “Valor de Venta” = prima con derecho de emision

Derecho de emisidn vigente por las aseguradoras locales,
= 3.00% sobre la prima neta

Prima Total o de Factura = prima con IGV.

| IGV: actualmente 18.00% sobre la prima a “valor de venta” ‘

—




Desarrollemos un “ejemplo” para la correcta liquidacion de primas
(manejo de los Seguros en el comercio exterior)

d Valor CFR de una exportacion = US$ 186,550.00

Cotizacion Aseguradora: Grupo 1 de nuestra tarifa referencial
1ro.- Prima Neta = US$ 746,20
2do.- Prima a “Valor de Venta” = US$ 768,59

3ro.- Prima Total o de Factura = US$ 914,62

El componente (costo) de seguro a considerar para una exportacion
(base CIF), seria de US$ 768,59




' 1lro.- Los Peligros del Mar:

contacto y abordaje.

varadura, encalladura, colision,

2do.- Los Peligros sobre el Mar:
Incendio (fuego) y explosion.

3ro.- Los Peligros Menores:

Representados por la caida de bultos al mar durante faenas de carga
y descarga, caida y dafnos durante maniobras de transbordo (se refiere
al transbordo directo...)

4to.- Los Peligros Especificos para Ciertas Mercancias:
Constituidos por la mojadura de agua dulce o de mar, sudor del buque o
vaho de bodega, oxidacion, roturas, derrames, manchas por aceite,
barro, lodo, contacto con otra carga y contaminacion; raspaduras,

& \_ abolladuras o despostilladuras.
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Introduccion

5to.- Los Peligros originados por la Interferencia Humana:

Negligencia de Transportistas (negligencia del capitan de la nave y de la
tripulacion...), robo, hurto y rateria; falta de entrega, barateria y echazon.

6to.- Los Peligros Sociales y Politicos:
Guerra, guerra civil, captura, embargo y sabotaje.

Huelgas y conmociones civiles; dano malicioso, vandalismo y terrorismo.




Segun Clausulas del Instituto de Aseguradores de Londres

Queda cubierto todo, excepto lo que ESPECIFICAMENTE esta
excluido por la propia clausula.

Esta es una suerte de cobertura intermedia:

Fuego y Explosion, Peligros del Mar, Colision & Contacto; Terremoto,
Erupcion Volcanica y Rayo, Echazon y Averia General, Barrido de
Olas, Caida de Bultos Enteros al Mar, Entrada de Agua de Mar, de
Lago o de Rio...




Esta es una suerte de cobertura basica:

Fuego y Explosion, Peligros del Mar, Colision & Contacto, Echazén y Averi
General.

Queda cubierto todo, excepto lo que ESPECIFICAMENTE esta excluido
por la propia clausula.




» Clausulas del Instituto para Guerra (Cargamentos).

« Clausulas del Instituto para Huelgas (Cargamentos).

 Clausulas del Instituto para Dafio Malicioso o
Deliberado, aplicables con las formas (B) y (C).




POR SU DURACION:

SEGURO POR VIAJE = POLIZA INDIVIDUAL

SOBRE LA VIGENCIA:

POLIZAS DE “ " - ALMACEN A
PUERTO - DE PUERTO AALMACEN - DE PUERTO A

| PUERTO. |

o




\ La Compania de Seguros indemniza hasta el 100% del valor total ‘
asegurado en las Condiciones Particulares de la podliza, en los casos
. de Pérdida Total Absoluta 6 Perdida Total Constructiva.

La suma asegurada total estd compuesta por:

1.- El valor de la mercaderia, segun factura comercial emitida en
el lugar de origen.

2.- El costo del flete para su traslado

3.- El costo del seguro

4.- El “sobreseguro” o valor imaginario-compensatorio adicional, para
cubrir los derechos de aduana u otros gastos de importacion...




SOLICITUD DE COTIZACION PA

SEGURO DE TRANSPORTE D

|dentificacion y domicilio

Distrito/ Localidad
Caodigo Postal
Provincia

Pais

Teléfono/ Telefax

| - Direccion para correspondencia electronica/ e-mail |

—




COSTOS Y COTIZACIONES
INTERNACIONALES

Eco. Renatto Castro
Gerente General
Andina Freight S.A.C.

Agentes Embarcadores Internacionales






Metodologia

Gestion de Procesos
Diseno/Documentacion

2. Modelamiento _
de Procesos | ol Rediseno de
' | Procesos
3. Definicion de
Procesos

4. Descripci6n de
Procesos

Mejora
Continua de
Procesos



LA CADENA DE VALOR

Sistema conformado por la interaccion armoniosa
entre las organizaciones que actuan como eslabones
en la produccion de bienes y servicios, desde el

recurso primario hasta el consumo

\ Trans- s
Produc-  \ . ¢ formac.
c i 6“ ‘_‘.""‘::: . - - : I nte r m u
/ Inicial s
: x o Final
/ (primaria)

Produccion Distri-

Fabrica-

Agricultura y Fabrica- \ Fabrica- i
extraccion Al (:::k',n  cionde ) cidnde ) cionde "C‘f::r}’
del Algoddn g Hilo Tela Prendas

cializacion |




Cadena Productiva:
Cadenas en cada eslabon

Agricultura y.Prod::cmn \ Fabrica- | Fabrica- \ Fabrica- \ bz::Sig: i
extraccion T 'cionde ) cionde | cionde C y
del Algodén g ocuni Tela | Prendas | .-omer

~ [ cializacion |

Diseino




El abastecimiento de mat
El desarrollo de las Of

La distribucion
clientes a



Ubicacion de Puntos de Venta y Distribucion
Perecibilidad de Productos Terminados
Acceso de Clientes

Ubicacion de la Competencia

Costos de Distribucion

Marco Legal

Disponibilidad y acceso de personal

Costos de Produccion

Ubicacion de Proveedores y Medios de Transporte
Calidad de Materia Prima

Factores Climatologicos

Costos de Abastecimiento

Factores gue influyen en las Decisiones de
Localizacion e Infraestructura



= Actividades que no agregan valor o rutinarias

- Actividades que requieren tecnologia muy costosa

- Actividades que implican costos elevados en comparacion a los costos de
terciarizacion

- Actividades estacionales que demandan elevados costos por no usar la
capacidad instalada

- Actividades muy variadas o que requieren demasiada flexibilidad

- Actividades muy especializadas

cQue terciarizar?



Eficiencia

Productividad
Exito




(3) Analisis de Tendencias de “Costos Historicos”

. ~ » Ano 4
Anho 1 Ano 2 Ano 3 (Trimestre 1)
Ventas 700 1700 3100 1063
Costos de Manufactura 441 1474 2419 831
Materiales 63 273 522 214
Mano de Obra 136 587 1063 327
Gastos Indirectos 70 216 412 140
Depreciacién 172 398 422 150
Gastos de Ventas 70 130 263 80
Gastos Administrativos 75 110 297 93
Costo Total 586 1714 2979 1004
UTILIDAD 114 -14 121 59




Materiales
Mano de Obra

Gastos Indirectos

Depreciacion




Etapas del Planeamiento

Estratégico

Organizacion y Direccion Estratégica

1. Revision de Mision / Vision / Valores

2. Analisis Estratégico

3. Identificacion de Posibles Estrategias

4, Seleccion de Estrategias

5. Objetivos Empresariales

6. Planes Funcionales




1. Revision de Mision / Vision / Valores




5. Objetivos Empresariales

Los Objetivos Empresariales deben
derivarse del Analisis de la
implementacion de la Estra

1. Rentabilidad > 4
2. Part/C/paC/on




Actividades Predece-soras Pr_ocedl- UM
mientos (segs.)

A. Teiiir la Punta y la Esponja -

B. Incrustar la Punta en el Dispositivo A
C. Colocar la Esponja en el Tubo A
D. Enroscar y Tapar B,C E

E. Imprimir el Tubo -

aso : Plumones

16

12

20

14




DISENO
TENTATIVO

A B

C

116 | 4 | »|[ 12| 8 | > 20| 0 |

INumero de Estaciones

| Operarios

| Tiempo de Ciclo

| Capacidad (Velocidad)

Tiempo Real

Tiempo Efectivo

Tiempo Ocioso

Tr
Te

e

1/C

N.C
Suma Ti

To

Suma To

FEIEA

E
| 7 [ 13 | > [14] 6 |
| 5 |
| 5 |
| 20 |segs./pl
0.1 pl./seg.
180 pl./hora
1,440 pl./dia
28,800 pl./mes
100 segs.
69 Segs.
31 Segs.




DISENO

DEFINITIVO
A B, E C
16| 4 || 19 1 |

20

INumero de Estaciones |

Operarios

| Tiempo de Ciclo |

Capacidad (Velocidad)

Tiempo Real
Tiempo Efectivo
Tiempo Ocioso

Tr

1/C

N.C

Te

Suma Ti

To

Suma To

[ErerTr

14 6

4 |

4

20 |segs./pl.

0.1 pl./seq.
180 pl./hora
1,440 pl./dia
28,800 pl./mes

80 segs.

69 segs.

11 segs.
86.3%




COSTOS

concepto unidad de medida [cantidad (und/mes) precio unit subtotal (soles/mes)
(soles/und)
Operario Operario 4 1375 5500
5500
MATERIA PRIMA E INSUMOS Soles/Plumon
concepto unidad de medida cantidad precio unitario subtotal
(Und/Plumon) (Soles/Und) (Soles/Plumon)
Punta Varillas 0.04 5 0.19
Esponja Gramos 15 0.011 0.17
Tinte Galon 0.001 50 0.05
Dispositivo cénico Unidades 1.015 0.21 0.21
Tapa Unidades 1.01 0.18 0.18
Tubo de aluminio Unidades 1.018 0.38 0.39
Toner Unidades 0.0001 950 0.10
Papel filtro Unidades 1.03 0.009 0.01
1.29
ACCESORIOS
concepto unidad de medida [cantidad (und/mes) precio unit subtotal (soles/mes)
(soles/und)
Recipiente para tinte unidades 2 18 36
Bandeja unidades 41.67 7 291.67
Pinzas unidades 1.67 11 18.33
Guantes pares 5.33 0.6 3.2
Uniforme juegos 1.67 35 58.33
Mascarilla unidades 1.33 5 6.67
414.2

MAQUINARIA Y EQUIPOS

concepto valor (soles) vida util (afios) valor de rescate | subtotal (soles/mes)
Impresora para tubos 4500 3 10% 112.5
Secadora 80 1 0% 6.67

119.17




Costos Directos

Costos
Variables

(soles /
plumon)

6033.37

Costos Indirectos

Total

20000




El Punto de equilibrio, determina la cantidad minima de
unidades que la empresa necesita producir para
AL MENOS cubrir sus costos

CFT
Pto. Equilibrio =
PVU — CVU
26,033.00
13, 758.00 u =
3,5 —1,61

PUNTO DE EQUILIBRIO



Costos Internacionales

Politica de Precios
INncoterms
Cotizacion



Gracias por su Atencion...

Renatto.castro@andinafreight.com



