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Introduccion

El método del estudio de casos consiste en presentar a los alumnos, situaciones reales que
sucedieron en el pasado en diferentes tipos empresas y que servirdn para analizar
situaciones problematicas y plantear alternativas de solucion. En esta oportunidad nos
estamos centrando en temas de logistica internacional y su interrelacion con la cadena total

de abastecimiento.

Lo que se pretende con este método es que el alumno sepa aplicar los diferentes conceptos
aprendidos en clase sobre Logistica, Cadena Total de Abastecimientos y Comercio Exterior,

a situaciones sumamente criticas y encontrar una solucién optima.



Estos casos deberan ser resueltos por grupos pequefios de estudiantes, que les permitan
analizar, comparar, contrastar sus posibles soluciones con las soluciones de otros; se
entrena en el trabajo colaborativo y la toma de decisiones en grupo. Este método de
solucion de casos, permite a los alumnos desarrollar trabajos en grupo, capacidad de

analisis y evaluar alternativas de solucion entre otras aptitudes.



Caso 1: Petrolera Andina SAC

La Empresa Petrolera Andina SAC con sede Administrativa en la ciudad de Lima, distrito
de San Isidro, la conforman 3 Unidades de Negocio encargandose cada una de ellas de las

siguientes funciones:

e UNIDAD DE NEGOCIOS NORTE: Perforacién, Extraccion, Refinacion y Planta de
Productos Quimicos.

e UNIDAD DE NEGOCIOS CENTRO: Refinacion.

e UNIDAD DE NEGOCIOS ORIENTE: Perforacion y Refinacién.

Cada Unidad de Negocios actia como un ente independiente que reporta directamente al
Gerente General de la Empresa Petrolera Andina SAC.

Especificamente en la funcién logistica, cada Unidad de Negocios cuenta con una Gerencia
de Logistica que reporta directamente al Gerente de la Unidad, y es la responsable directa
de su abastecimiento, manejo de inventarios y el control de sus almacenes. Cada Gerencia

de Logistica con tres Jefaturas:

1. Jefatura de Planificaciébn, encargada de la elaboracion del plan anual de
necesidades de materiales, repuestos y equipos a nivel empresa, consolidando lo
solicitado en los Planes de las Areas Operativas y las diferentes Areas

Administrativas.

2. En cuanto a la Jefatura de Compras, Cada Unidad de Negocios puede generar
compras dentro del area geogréafica donde se encuentra la sede de la Unidad, en
la ciudad de Lima, tanto de materiales de procedencia nacional como de
procedencia importada con stock en el pais, y desde hace 8 afios también puede
generar 6rdenes de compra de importacion a través de importadores peruanos, bajo
la modalidad DDP Lima e importacion directa, bajo las modalidades FOB pais de
origen, CFR o CIF Callao.

3. Jefatura de Almacenes, la funcién especial es el mantenimiento, en 6ptimo estado
de conservacion, lo que se tiene debidamente almacenado en sus correspondientes

casiileros y anaqueles.



Todos los ingresos al almacén, a través de 6rdenes de compra o devoluciones, y
los egresos, a través de vales de consumo, se procesan de manera inmediata a
través del sistema “on — line”, lo que les permite mantener siempre un balance

actualizado de los inventarios en almacén por cada codigo de stock.

Cada material de stock con la caracteristica de consumo repetitivo, cuenta con un
cbdigo de stock de 9 digitos: FAMILIA (2 digitos) —SUB FAMILIA (3 digitos) e ITEM
(4 digitos).

A cada codigo se le asigha una Politica de Control de Stock en base al consumo

estimado en el periodo anual y al tipo de consumo.

Lizardo Jimenez, de profesion Ingeniero Industrial, con un MBA en la Universidad de Piura,
viene ocupando la Gerencia de logistica de la Unidad de Negocios Centro, dese hace 10
afios. Durante su gestion se ha implementado un software de caracteristicas ERP
(Planificacion de Recursos Empresariales), que integra las funciones de los clientes
Internos (Areas Operativas y Administrativas) e integra también a los principales

proveedores, sean estos nacionales o importados.

Uno de los logros del sefior Jimenez, es la implementacién del Sistema de Reposicion
Automatico de Materiales, sistema este que permite de manera mecanizada, calcular la
cantidad a reponer por cédigo de stock. Como informacion para la aplicacién de este

sistema de Reposicion Automatico de Materiales, se requiere contar con:

1. Aplicacién de un sistema de Catalogacién y Codificaciéon de materiales, de manera
tal que cada material con un cédigo y cada cédigo para un solo material.

2. Determinacion de una Politica de Control de Stock, que permita identificar el stock
maximo, el punto de pedido y el stock de seguridad.
Mecanizacién actualizada de los ingresos y egresos al Almacén.

Aplicacién de un software tipo ERP de caracteristicas integradoras.

Esta Gerencia de Logistica, tiene como objetivo principal el atender las diferentes
necesidades de reposicién de materiales, repuestos, insumos y equipos, generada por los

clientes Internos.

La seleccién y aprobacion de los procesos de compra, se determinan en base en base al

monto total estimado ya sea de los pedidos de material generados por los Clientes Internos



para no stock, o en base al Sistema de reposicion Mecanizado de Materiales para

materiales de stock.

En el primer caso, los pedidos de material para no stock generados por los Clientes
Internos, llamado también de cargo directo, son compras que se cargan directamente al
Centro de Costos y a la Cuenta de Gastos asignada a cada Departamento o Area Operativa

o Administrativa que se comporta como Cliente interno.

En el segundo caso, la reposicién para materiales de stock, que por su caracteristica de
consumo repetitivo, van directamente al Alimacén, se cargan directamente a una Cuenta de
Stock Almacén. Esta cuenta se contabiliza con el Centro de Costos y Cuenta de Gastos
asignada a cada Departamento o Area Operativa 0 Administrativa, cada vez que se extrae

materiales del almacén y cuyo consumo se carga directamente a dichas cuentas.

De acuerdo a la informacion estadistica de afios anteriores, los pedidos de material
generados para stock son aproximadamente el 80% del total de pedidos emitidos. El otro

20% son pedidos para no stock o de cargo directo.

Del total de las 6rdenes de compra generadas, en un 40% de las emitidas en el periodo son
compras de importacion y el otro 60% son compras nacionales para la adquisicion de

materiales de procedencia nacional o procedencia importada se stock en el pais.

En cuanto a las compras de importacion, el 55% se hacen en base a proveedores
importadores peruanos y el otro 45% se realiza a través de importacion directa. En el primer
caso se usa el Incoterms 2010 DDP en los almacenes de la Unidad de Negocios Centro, y
la forma de pago establecida es factura a 30 dias calendario de entregada la mercaderia
en los almacenes y pasado el control cualitativo (calidad) y cuantitativo (cantidad) de la

mercaderia entregada.

En cuanto a la importacion directa realizada por nuestro personal de compras, los incoterms
2010 utilizados son el FOB (en el pais de Origen) y el CIF en el Puerto del Callao. Sobre la
forma de pago establecida en estos casos, cuando se habla de un FOB, se aplica Carta de
Crédito confirmada, a la vista e irrevocable, y cuando se habla de un CIF se usa la forma

de pago Contra la Presentacion de Documentos y al contado con cheque de Gerencia.

Para esta modalidad de Importaciéon Directa, las actividades logisticas en el Puerto del

Callao, se viene trabajando, hace varios afios, con una Agencia de Aduanas llamada El



Répido SRL con no muy buenos resultados, pues existen retrasos en la llegada del material
a nuestros almacenes, que en la mayoria de los casos, ha originado postergaciones de los
diferentes planes sean estos de produccion o de mantenimiento, lo que viene originando
pagos extras por penalidades con las empresas contratistas de equipos, segun contrato.
Estos retrasos en el Puerto del Callao, han originado unos sobre costos los mismos que
son asumidos por la Unidad de Negocios Centro.

En el caso de las compras de importaciéon a través de los proveedores importadores
peruanos, se ha realizado un estudio a través de un tamafio muestral sobre la diferencia
entre el valor DDP Lima con el valor FOB en el pais de origen, segun la procedencia del
material y los resultados son mas que sorprendentes, pues existe una diferencia entre el
250% y el 300%.

Ante estos problemas, se ha llamado seriamente la atencién al Jefe de Compras, cargo
ocupado por el sefior Carlos Palomino, de profesién Administrador de Empresas y con seis
afos de experiencia en el cargo. Se le ha pedido que se tome cartas en el asunto y presente
un plan de trabajo a la brevedad.

La Jefatura de Almacenes viene siendo ocupada por el sefior Daniel Sanchez, diplomado
en Administracién de Empresas, con un tiempo de 3 afios en el cargo. Creemos que este

tiempo es suficiente para darse cuenta realmente de lo que esta pasando en su almacén.

Uno de los problemas que se viene presentando es el incremento de cédigos inactivos a un
20% de la totalidad de items del almacén e items obsoletos a un 10% de la totalidad de
items del almacén. Estos incrementos vienen originando graves problemas en el almacén,

por el espacio ocupado y el alto costo de mantenimiento que se viene generando.

Otro grave problema también es que el indicador de gestién Rotacién de Inventarios, esta
arrojando valores que realmente nos preocupa, pues las Ultimas mediciones en algunos
casos nos dan valores muy por debajo de la unidad tendiente a cero, con tendencia al sobre
stock y en otros casos muy por encima de la unidad con el problema de generar escasez si

no se analizan y toman decisiones de manera inmediata.

Ante esta situacion, se le solicitado al sefior Daniel Sdnchez realice una investigacion para
determinar quién o quienes solicitaron estos materiales o repuestos, y presentar alternativas
de solucion en el caso de los items que podrian generar sobre stock o rompimiento de

stock.



Usted ha sido contratado como consultor logistico para analizar la problematica actual, de
esta Gerencia de Logistica, de la Unidad de Negocios Centro, y en el término de 30 dias

calendario, deber& presentar su informe, conteniendo:

1. Un andlisis descriptivo de la situacion logistica actual de la Unidad de Negocios

Centro, indicando las causas que las originaron y los responsables directos.

2. Alternativas de solucién de cada uno de los problemas encontrados. Determinar las

ventajas y desventajas de cada alternativa.

3. Determinar la Cadena de Valor para la Unidad de Negocios Centro.

4. Disefnar la Cadena Total de Abastecimiento, para la Unidad de Negocios Centro,
siendo muy especifico en cada una de las etapas del modelo SCOR.



Caso 2: San Agustin SAC

Haciendo un estudio de mercado en los diferentes puntos de venta donde se expende dos
productos DETERGENTE EN POLVO FLORAL x 6 KG y ACEITE DE OLIVA EXTRA
VIRGEN x 1 LITRO es de S/52.00 y S/36.00 respectivamente. Estos productos son
distribuidos por la empresa SAN AGUSTIN SAC con sede en el Distrito de Santa Anita y
con mas de 15 afios de experiencia en el mercado por encargo de la empresa
IMPORTADORA MULTIPLE SAC, con sede en la Av. Colonial — Callao.

El precio de venta de los productos DETERGENTE EN POLVO FLORAL x 6 KG y ACEITE
DE OLIVA EXTRA VIRGEN x 1 LITRO en la distribuidora SAN AGUSTIN SAC son de S/
48.00 y S/ 31.00 respectivamente. Esta empresa declara que su utilidad es del 20% en
ambos productos.

La demanda de ambos productos en los diferentes puntos de venta esta experimentando
un incremento interesante. Ante esta situacion, la empresa MARKETING
IMPORTACIONES SAC, subsidiaria del Supermercado SUPER DESCUENTOS, y con
sede en la nueva zona industrial del distrito de Chilca, ha decidido contactarse directamente
con los fabricantes en Colombia el primero e lItalia el segundo, para solicitar cotizaciones
de ambos productos y que les permita negociar directamente los precios unitarios y
condiciones de compra favorables, a fin de hacerle la competencia a la empresa
IMPORTADORA MULTIPLE SAC.

Aplicando el concepto de Inteligencia de Mercado de Proveedores para la busqueda de
fabricantes o distribuidores de estos productos, nosotros como clientes en busca de
proveedores, pusimos nuestras condiciones, que nos permitan negociar con empresas
serias, que nos den la tranquilidad y seguridad de un abastecimiento continuo de productos
de calidad y que en un futuro, quede abierta la posibilidad de poder negociar condiciones

para otros nuevos productos.

Como respuesta ante nuestras exigencias de informacién, se presentaron mas de 20
empresas proveedores, algunas fabricantes y otras distribuidoras, la que exigian
informacion sobre la importancia de la empresa en el Perd, nuestros ingresos, principales

clientes y con qué otras empresas chinas se han tenido otras negociaciones.

Luego de analizar la informacion proporcionada por estas 20 empresas en internet, se

seleccionaron a dos de ellas, una de Colombia, en la ciudad de Valle del Cauca, llamada
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empresa PQP vy la otra de Italia, en la ciudad de Toscana, llamada MERCAOLEO, las que
nos podrian dar la tranquilidad y seguridad necesarias. Estos son dos proveedores que son
fabricantes, que nos pueden proporcionar dichos productos.

Las cantidades solicitadas en esta primera experiencia, son de 89,0000 unidades del
producto DETERGENTE EN POLVO FLORAL x 6 KG y 43,200 unidades del producto
ACEITE DE OLIVA EXTRA VIRGEN x 1 LITRO. Los Incoterms 2010 propuestos y la forma

de pago establecida se muestran en el cuadro adjunto:

COTIZACIONES:

PROVEEDOR | INCOTERM 2010 FORMA DE PAGO PRECIO UNITARIO
PQP FOB VALLE DEL | Carta de Crédito US$ 4.80
CAUCA
MERCAOLEO | CFR CALLAO Contra presentacion de | US$ 6.50
documentos

Tipo de cambio = S/3.30/$

A continuaciéon presentamos una serie de datos, necesarios para calcular en ambas
cotizaciones el DDP-CHILCA:

o El flete maritimo del Valle del Cauca al Callao — Callao se viene negociando con la
empresa EUROPA LINE con sede en el Callao, cotizandonos la cantidad de US&
650.00

e El seguro se ha contratado directamente con la empresa Pacifico Seguros, la cual
nos factura la cantidad de US$ 350.00

e En el caso de la propuesta FOB Valle del Cauca, para verificar la calidad de los
productos enviados se ha contratado a la empresa Berau Veritas, con sede en todos
los puertos del mundo, quién nos factura la cantidad de US$ 420.00

e El arancel o ad-valoren a pagar es del 12%

¢ No se cobra el Impuesto Selectivo al Consumo

e El banco BCP por la gestion de la emision de la Carta de Crédito, nos factura la
cantidad de UUS&350.00. Esta Carta de Crédito es confirmada, a la vista e
irrevocable.

e Se est4 gestionando también con el mismo banco un préstamo para cubrir todo el

valor FOB segun forma de pago de la primera oferta. Estos préstamos por el monto
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FOB o CIF, se han solicitado a 60 dias calendario y nos comunica el banco que por
nuestro buen historial crediticio, nos dara la tasa preferencial del 8% anual.

e En el caso de la propuesta CIF — Callao, también se solicitara al BCP un préstamo
por el valor total CIF.

e El transporte del Callao a Chilca es de US$ 350 para cada producto.

e Por la inseguridad en las carreteras del Per(, se ha contratado un seguro con la
misma empresa de seguros Pacifico Seguros, la que nos factura US$ 120.

e Los gastos portuarios en Callao son como sigue:

o Desestiba por un contenedor usD 1,135
o Traccion por un contenedor UsD 140
o Aforo fisico por un contenedor UsSD 250

o Conduccién a almacén por un contenedor USD 270
o Agente de Aduana 1,0% del valor CIF

De lo antes expuesto, se solicita que usted como experto en Comercio Exterior, de
respuesta a las siguientes interrogantes:

1. Presentar la estructura de costos del proceso de importacién de los productos
DETERGENTE EN POLVO FLORAL x 6 KG y ACEITE DE OLIVA EXTRA VIRGEN
x 1 LITRO.

Determinar el valor unitario DDP- Chilca de cada uno de los productos.

La empresa MARKETING IMPORTACIONES SAC, en su estructura de costos,
considera el 12% como gastos por Ventas y el 15% como gastos por distribucion.
De acuerdo a la politica de la empresa, considera como margen de utilidad el 25%,
después de impuestos. En base a ello determinar el precio de venta al consumidor
de cada producto.

4. Comparar estos precios unitarios de venta al consumidor, con los obtenidos por la
empresa IMPORTADORA MULTIPLE SAC y por la empresa distribuidora SAN
AGUSTIN SAC y6 saque sus propias conclusiones.

5. Calcular el Crédito Fiscal de la empresa MARKETING IMPORTACIONES SAC en

el proceso de importacién DDP-Chilca.
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Caso 3: RIOBAC

RIOBAC, es una comparia minera canadiense que desarrolla actividades de exploraciéon
y explotacion minera en diferentes partes del mundo. La sede central se encuentra en
Toronto, Canada. La empresa, principal productora de oro del mundo, tiene actualmente
operaciones en 17 minas y presencia en 12 paises

En Pera, RIOBAC inici6é sus operaciones en el afio 1998 con la mina Pierina ubicada entre
los 3.800 a 4.200 metros sobre el nivel del mar en el distrito de Jangas, provincia de Huaraz,
en la Region Ancash. En agosto del 2013 se anuncio el fin de actividades productivas en el
tajo de esta operacion, dandose inicio a las acciones de cierre de este componente de
acuerdo al Plan de Cierre de Mina Pierina.

En 2005, entr6 en operaciones Lagunas Norte, mina que se encuentra en el distrito de
Quiruvilca, provincia de Santiago de Chuco, en la Region La Libertad, a una altura de entre
3.700 y 4.200 metros sobre el nivel del mar. La construccién de esta operacion demando
una inversion de 340 millones de dolares.

La produccion de RIOBAC ha contribuido a que Peri sea uno de los principales
productores de oro del mundo y su activa presencia como una empresa comprometida con
el ejercicio de una mineria responsable, contribuye con el progreso de las comunidades
vecinas a sus operaciones a través de los programas de salud, educacién y desarrollo

econdémico que impulsa.

Nuestro compromiso es desarrollar nuestras operaciones conduciendo nuestros negocios
de acuerdo con los mas altos estandares éticos y de acuerdo a todas las leyes y
reglamentos vigentes. La creacion de valor va asociada a una gestion y a un
comportamiento empresarial que prioriza la seguridad, el cuidado del medio ambiente y el
desarrollo de las comunidades donde operamos en linea con nuestras politicas

corporativas.

Lagunas Norte se ubica en el distrito de Quiruvilca, provincia de Santiago de Chuco, en la
zona norte de los andes peruanos, a una altura entre los 3.700 y 4.200 metros sobre el nivel

del mar.
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Proceso productivo

Lagunas Norte esté disefiada como una mina a tajo abierto con disefio tipo andeneria con
altura de bancos de 10 metros.

Gestidon ambiental

Como lider dentro de la industria minera, Barrick se encuentra a la vanguardia en la

implementacion de mejoras operacionales que brinden una proteccion ambiental superior.

Monitoreo participativo

En Lagunas Norte se realiza un plan de monitoreo participativo de aguas en las cuencas de
influencia, el mismo que contempla hacer un seguimiento y vigilancia a las fuentes de agua
gue son de interés para las comunidades, mediante la toma de muestras de agua en rios y

guebradas.

Relaciones comunitarias

En linea con la politica de mineria responsable de RIOBAC, el area de Relaciones
Comunitarias de Lagunas Norte lleva a cabo un programa de responsabilidad e inversion

social dirigido principalmente a las comunidades vecinas a la mina.

La minera utliza en sus operaciones, los molinos de bolas de disefio humedo,
principalmente en la trituracion y rectificacién. Estos molinos de bolas se han disefiado en

tamafios estandar de los productos finales entre 0,074 mm y 0,4 mm de didmetro.

Caracteristicas de los molinos de bolas:
1. Adecuado para moler el material con alta dureza.
2. Laforma de los productos finales es circular.
3. No hay contaminacién por el polvo con bola de ceramica.
4. Funcionamiento estable y facil de instalacion.
5. La capacidad y la finura se pueden ajustar a través del ajuste del diametro de la

bola.

Estos molinos de bolas utilizan Bolas de acero forjado para asegurar un rendimiento

inigualable. Es importante incidir en la calidad de las bolas de acero forjado pues ayudan a
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reducir el tiempo de baja de los molinos de molienda, para que el tiempo de produccién se

maximice.

Las bolas de acero forjado varian desde 25mm a 140mm, es decir desde 1%:pulgada hasta
3%pulgadas y son aplicadas principalmente en las operaciones de cobre, oro, hierro entre
otras operaciones polimetélicas. Las bolas de acero se embalan en: Big Bags (1000 kgs) o
en bidones metalicos (900-950 kgs/biddn). Especificaciones habituales: Dureza HRC desde

50 hasta 65y Rotura: 1.0% maximo.

Estas Bolas de Acero, son producidas con acero de alto carbono y agregado de elementos
aleantes, las bolas para molienda tienen alta resistencia al desgaste y al impacto. Son
fabricadas bajo un estricto control de proceso, para asegurar la calidad interna del material
y lograr los mejores resultados.

Ante el incremento de la produccion, la necesidad de las bolas de acero forjadas se ha
elevado enormemente, lo cual ha motivado a que la Gerencia de Logistica, a cargo del
Ingeniero Victor Castillo, de profesion ingeniero Mecéanico y con una Maestria en Supplay
Chain Managmente, en ESAN, solicite con caracter de emergencia, a la Jefatura de
Compras, a cargo del sefior Ivdn Sanchez Moreno, profesional de Negocios
Internacionales, a realizar un estudio de Inteligencia de Mercado de Proveedores (nacional
e internacional), a fin de seleccionar a proveedores que los puedan abastecer durante
varios afios, con productos de calidad, en la cantidad solicitada, en el tiempo previsto, que
se ajuste a un cronograma de entregas, previamente establecido, y a precios totalmente

competitivos.

En la busqueda de proveedores fabricantes de estas bolas de acero, se les brind6 aparte
de la informacion sobre la empresa, accionistas, importancia en el mercado peruano,
accionistas, principales proveedores y principales clientes, entre otras cosas similares, se

les brinddé la informacién técnica que adjuntamos a continuacién en el cuadro N° 1:
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INFORMACION TECNICA.- (CUADRO N° 1)
1. MEDIDAS NOMINALES.-

Diametro Diametro | Diametro Peso Peso Peso
Nominal Minimo Maximo Nominal Minimo Maximo
En pulgadas En mm En mm En gramos En gramos En gramos

2% 62.5 67.5 1,052 1,604 1,255

3 75.2 81.2 1,819 1,808 2,168

3% 87.9 94.9 2,888 2,871 3,443

2. COMPOSICION QUIMICA .-
% Peso | % Peso % Peso | % Peso | % Peso | % Peso | % Peso

Pulgadas | Carbono | Manganeso | Silicio Cromo | Mo Fosforo | Azufre
2%, 0.75 0.40 0.15 1.10 0.20 0.035 0.040
3 0.75 0.80 0.15 1.10 0.20 0.035 0.040
3% 0.75 0.80 0.15 1.10 0.20 0.035 0.040

Uno de los datos importantes que se les brind6 era nuestra demanda para todo el periodo

2018 que la misma que se estimaba en 14,000 toneladas métricas, en su totalidad, que

involucraba los siguientes porcentajes por medida: Ver Cuadro N| 2

CUADRO N° 2
En pulgadas % del total Cantidad en TM/afio
2% 20 1,700
3 30 2,550
3% 50 4,250
TOTAL 100% 8,500

La busqueda de proveedores tuvo un buen resultado, pues se lograron contactar con 99 de

ellos La mayoria de estos proveedores solicitaban una proyeccion de la demanda anual,

hasta por 12 afios calendario, la misma que se presenta en el Cuadro N° 3. Esta informacion

les era de suma utilidad, pues la mayoria de ellos no contaba con la capacidad de planta

necesaria para atender la demanda, que como se informé se incrementaria afio tras afio, y

requerian entonces esta informacion, para incrementar paulatinamente su capacidad de

planta, lo que significaria una fuerte inversion.
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CUADRO N° 3 -
PRONOSTICO DE LA DEMANDA

ANO ™ ANO ™

2018 8,500 2024 14,960
2019 9,350 2025 16,450
2020 10,285 2026 18,000
2021 11,300 2027 19,800
2022 12,430 2028 21,700
2023 13,600 2029 23,870

Después de analizar la informacién sobre la proyeccion de la demanda enviada a los
proveedores, s6lo 20 de ellos respondieron de manera positiva, en el sentido de que si

estaban llanos a negociar con la empresa minera.

Dentro de las 20 empresas se encuentran dos fabricantes Bolivianos, una Argentina y dos
empresas Peruanas. Nos causO cierta sorpresa que en esta lista aparecieron varias
empresas de procedencia China. Se ha seleccionado a la empresa CHAOYANG HEAVY
MACHINERY MANUFACTURING CO. LTD., con sede en la ciudad de Nantdon, cerca del

puerto de Shamgai .

Ante estos resultados, el Gerente de Logistica le ha informado al Jefe de Compras, que
invite a la mencionada empresa China y a la empresa peruana cuyos costos y condiciones
nos parecen interesantes. La finalidad de esta invitacién es conocer la diferencia de precios
entre ambas empresas y poder evaluar condiciones de compra, como por ejemplo tiempo

de entrega, valor unitario, forma de pago, entre otras.

La oferta DDP (puesta en los almacenes de la minera RIOBAC) del fabricante peruano
MENCAP SAC es la siguiente:

En pulgadas Peso en kg Valor DDP/unid
2% 1.255 3.1375
3 2.168 5.42
3% 3.443 8.6075
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La entrega se efectuard mensualmente, a solicitud de la empresa RIOBAC. La forma de

pago luego de una negociaciones, es pago a 30 dias de presentada la factura.

En el caso de la empresa china CHAOYANG HEAVY MACHINERY MANUFACTURING
CO. LTD, la venta es FOB Shangai

DATOS PARA LA IMPORTACION:

Las bolas de molienda, vendran en contenedores de 40 pies.

El valor del flete maritimo de Shangai al Callao por TM es de US$ 37.50 con la
empresa ASIA LINE con sede en el Callao.

El seguro se ha contratado directamente con la empresa Pacifico Seguros, la cual
nos factura la cantidad de US$ 1,280.00

En el caso de la propuesta FOB Shangai, para verificar la calidad de los productos
enviados se ha contratado a la empresa Berau Veritas, con sede en todos los
puertos del mundo, quién nos factura la cantidad de US$ 1,420.00

El arancel o ad-valoren a pagar es del 12%

No se cobra el Impuesto Selectivo al Consumo

El banco BCP por la gestion de la emision de la Carta de Crédito, nos factura la
cantidad de UU$ 650.00. Esta Carta de Crédito es confirmada, a la vista e
irrevocable.

Se esta gestionando también con el mismo banco un préstamo para cubrir todo el
valor FOB ofertado. Estos préstamos por el monto FOB, se han solicitado a 60 dias
calendario y nos comunica el banco que por nuestro buen historial crediticio, nos
dara la tasa preferencial del 8% anual.

Transporte de Callao al almacén de la minera es de US$ 25/TM

Por la inseguridad en las carreteras del Perd, se ha contratado un seguro con la

misma empresa de seguros Pacifico Seguros, la que nos factura US$ 650.

Los gastos portuarios en Callao son como sigue:

o Desestiba por un contenedor USD 650
o Traccion por un contenedor UsSD 250
o Aforo fisico por un contenedor UsSD 300

o Conduccion a almacén por un contenedor USD 200
o Agente de Aduana 1,5% del valor FOB
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Después de analizar el caso, sirvanse dar repuesta, a las siguientes interrogantes:

1.

Determinar la estructura de costos del proceso de importacion de las bolas de
molienda.

Calcular el valor DDP — Almacenes empresa Minera RIOBAC.

Calcular el precio unitario DDP de cada medida de las bolas de molienda de la
empresa Minera RIOBAC.

Determinar el Crédito Fiscal, si consideramos que la empresa de transportes ASIA
LINE tiene su sede en el Puerto del Callao.

Determinar el monto a pagar por la nacionalizacién de las bolas de molienda.

Si el precio unitario FOB de las Bolas de Molienda es de US$ 1.7 por kg, determinar

la actividad logistica que ha incrementado el precio unitario.
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