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Resumen

Comercial Boreal SPA, es una empresa que se encuentra en la industria de
proveedores mineros en la region de Atacama. La empresa, que surgiéo como una idea
familiar, ha logrado posicionarse ofreciendo servicios de mantencién integral en obras
civiles, arriendo de maquinarias, asi como venta y suministro de insumos y repuestos
para la mineria.

En el transcurso de la investigacion, empleamos técnicas de recopilacion de
informacidn, como encuestas y entrevistas, con el fin de analizar la situacion actual de
la organizacion y las mejores practicas del sector de la industria minera. A traves de
reuniones con la empresa, se evidencia la aspiracion de Comercial Boreal SPA no solo
por mantenerse en la industria, sino también por expandir sus instalaciones y explorar
nuevas ideas de inversion. En un entorno competitivo y exigente, la investigacion
revela aspectos cruciales que requieren atencién, dando paso a los problemas que se
quieren dar solucion en esta investigacion como lo son la falta de planificacion,
coordinacion y comunicaciéon dentro de la organizacion con respecto a la llegada y
despacho de productos.

La investigacion, centrada en el servicio de compra y venta de insumos y repuestos
para las empresas mineras, la llevamos a cabo de manera colaborativa con directivos y
trabajadores. Aunque la empresa ya tiene un procedimiento de trabajo establecido, se
identificaron ciertos puntos, que se consideran necesarios para mejorar la eficiencia y
preparar a la empresa para su expansion futura.

Las propuestas que proponemos a la organizacién se consideran herramientas que
son aconsejables que la organizacion utilice, tales como, la implementacion un método
de planificacién de recursos empresariales (ERP por sus siglas en ingles), la utilizacion
de Indicadores Clave de Desempefio (KPI por sus siglas en inglés) y la incorporacion
de herramientas tecnologicas, las cuales tienen como proposito contribuir al desarrollo

y crecimiento de la empresa.

Palabras clave: MINERIA — EXPANSION — EFICIENCIA — PROPUESTAS.



Capitulo I. Introduccién

En las dltimas décadas, la industria minera ha experimentado un crecimiento
significativo a nivel global, desempefiando un papel crucial en el desarrollo econémico
de muchos paises. Las empresas mineras se enfrentan a numerosos desafios en su
busqueda de maximizar la eficiencia y productividad de sus operaciones.

La globalizacion ha sido un factor determinante en la transformacion de las
industrias en todo el mundo, y la industria minera no es una excepcion. A medida que
las empresas mineras expanden sus operaciones a nivel internacional, se han vuelto
cada vez més dependientes de una cadena de suministro eficiente y confiable para
obtener los recursos y servicios necesarios para sus actividades extractivas. En este
contexto, los proveedores de la industria minera se han convertido en actores clave en
la cadena de valor global. Ademas, la contribucion de las empresas proveedoras de
servicios especializados ha llegado a adquirir una importancia estratégica.

La gestion eficiente de la cadena de suministro se vuelve crucial para garantizar la
continuidad de las operaciones mineras y minimizar los retrasos y costos asociados.

En un entorno empresarial altamente competitivo, las empresas deben enfrentar
constantes desafios para mantenerse eficientes, rentables y satisfacer las demandas de
sus clientes. En tal sentido, la cadena de suministro y la gestion logistica desempefian
un papel fundamental en el éxito y la supervivencia de una organizacion. Comercial
Boreal SPA, una empresa especializada en la importacién, distribucién, venta de
insumos y repuestos para la industria minera, no es ajena a estos desafios. Fundada en
2012 como un proyecto familiar, ha experimentado un crecimiento constante y se ha
posicionado como una opcion econdmica para las empresas mineras que buscan
optimizar sus operaciones. Sin embargo, en su basqueda por satisfacer las necesidades
de sus clientes y mantener una ventaja competitiva, Comercial Boreal SPA ha
enfrentado desafios logisticos y organizacionales que de no tener solucion podrian

impactar de forma negativa a la organizacion.



Capitulo 1. Aspectos introductorios

2.1 Justificacion

El objeto de andlisis es la compafiia Comercial Boreal SPA, la cual tiene su sede en
la region de Atacama. Esta empresa se especializa en importar, distribuir y vender
insumos y repuestos para la industria minera, asi como también ofrece servicios
especializados en construccion civil y alquiler de maquinarias y vehiculos. Fue fundada
en 2012 como un proyecto familiar y desde entonces ha experimentado un constante
crecimiento, consolidandose como una opcion eficiente y econdmica para las empresas
que buscan reducir costos en sus operaciones. Para asegurar la calidad y disponibilidad
de los productos que ofrece, Comercial Boreal SPA trabaja directamente con fabricas
ubicadas en paises como Brasil, China y Estados Unidos. La empresa cuenta con tres
oficinas/bodegas centrales, la principal en la ciudad de Copiap6 en la region de
Atacama, otra en la ciudad de Santiago en la region Metropolitana y una tercera en el
estado de Florida en Estados Unidos. Comercial Boreal SPA ha logrado posicionarse
en el mercado de la industria minera de la region de Atacama, contando con una amplia
gama de clientes como COMPANIA CONTRACTUAL MINERA CANDELARIA
(Candelaria), CORPORACION NACIONAL DEL COBRE DE CHILE (Codelco),
MANTOS COPPER S.A. (Mantos Copper) y SOCIEDAD PUNTA DEL COBRE
(Pucobre), lo cual se debe a su focalizacion en la importacién, distribucion y venta de
insumos Yy repuestos para la mineria, entre otros servicios. Su modelo de negocio se
basa en ofrecer productos a bajo costo con una importacién mas agil, lo que le ha

permitido crecer y expandirse en el mercado nacional e internacional.

2.2 Objetivos

2.2.1 Objetivo general

Realizar propuestas de estrategias para mejorar la eficiencia organizacional,

logistica y administrativa de la empresa Comercial Boreal SPA.



2.2.2 Objetivos especificos.

e Realizar un analisis de la estructura y gestion organizacional de la empresa
Comercial Boreal SPA.

e Determinar y analizar los procesos que forman parte de la cadena de suministro de
la empresa Comercial Boreal SPA.

e Realizar un analisis comparativo de practicas organizacionales y logisticas
utilizados en la industria minera.

e Proponer mejoras a la gestion logistica, organizacional y administrativa de la

empresa Comercial Boreal SPA.

2.3 Alcances y limitaciones

La investigacion se limitara al area comercial de la organizacion, por ende, no se
tomara en cuenta el area de servicio de mantenimiento y el rea de arriendo maquinaria.

El alcance se restringe a la cadena de suministro, gestion logistica y aspectos
administrativos, sin incluir otros aspectos del negocio como la estrategia de marketing
o finanzas. Las recomendaciones propuestas se basan en mejores practicas
identificadas, pero su implementacion y efectividad dependen de la voluntad y
capacidad de la empresa para llevarlas a cabo. Los resultados y soluciones estaran
sujetos a las caracteristicas propias de Comercial Boreal SPA, como su tamafio,
recursos disponibles y estructura organizativa.

La principal limitante es la disponibilidad de informacion relacionada con empresas

mandantes con las cuales Comercial Boreal SPA comercializa.

2.4 Planteamiento del problema

Debido al aumento de la demanda global en la industria minera, se ha generado una
mayor necesidad de proveedores especializados en todo factor que ayude a las
empresas mandantes a mejorar su competitividad. Las empresas proveedoras de
servicios para la mineria se han transformado en un aliado estratégico para las

compafiias mineras, ya que son de vital importancia para poder dar cumplimiento a los
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plazos de ejecucion, reducir costos y solucionar los problemas de abastecimiento

existentes.

Segun un articulo elaborado por Orellana, F. (2020) sobre el rol de los proveedores
mineros y el cdmo han ayudado a impulsar la innovacion en la industria minera, las
empresas mineras se enfocan en producir, mientras que los proveedores las

complementan para mejorar la calidad y la eficiencia a través de la innovacion.

El funcionamiento actual de la cadena de suministro de Comercial Boreal SPA esta
afectando no solamente su funcionamiento interno y clima laboral, sino que también la
relacion con sus clientes, detectando a la fecha las siguientes situaciones:

e Conflictos o tensiones dentro de la organizacion.

e Poca coordinacion entre trabajadores con la llegada del material y el proceso de
despacho.

e Molestias periddicas por parte de los clientes por las fechas de entrega de los
productos.

Comercial Boreal SPA tiene presente que todos estos desafios comprometen a la
organizacion a estar en un constante crecimiento e innovacion en el ambito de gestion.
En ese marco, busca dar solucion a las problematicas encontradas para mejorar su
eficiencia operacional, lo cual se suma a la idea de proximamente expandirse
fisicamente, aprovechando la oportunidad que con esta investigacion se puedan

plantear ideas o propuestas que beneficien a la organizacion.

Para superar estos problemas, la empresa debe implementar estrategias efectivas de
coordinacion y gestion de la logistica, mejorar la comunicacion y trabajo en equipo

entre sus empleados, y asegurar una atencién de calidad a sus clientes.



Capitulo I11. Marco teorico

En el presente capitulo se abordaran temas relacionados y principales hallazgos
encontrados en la literatura vinculados con la importancia estratégica de la funcién de
suministro, la gestion de la cadena de suministro, gestion de proveedores en la industria
del cobre de Chile, la gestion eficiente de las tecnologias de informacion y el como
una buena gestion de componentes clave dentro de la organizacion son fundamentales
para alcanzar una ventaja competitiva y evitar conflictos dentro de la organizacion.

El papel del area de suministro ha experimentado una continua transformacion
dentro de las organizaciones, lo cual se evidencia en diversos estudios que respaldan el
cambio de la funcién de suministro, pasando de un nivel operativo a uno estratégico.
Uno de los estudios es el trabajo de Kraljic (1983), que resalta los nuevos elementos
presentes en la realidad econdmica mundial y la vinculacion estratégica entre el
suministro y el tipo de materiales, considerando su costo e importancia en la generacion

de ganancias.

3.1 Cadena de suministro

3.1.1 Definicion

Segun Ballou (2004, p.7) La logistica y cadena de suministros es un conjunto de
actividades funcionales (transporte, control de inventarios, etc.) que se repiten muchas
veces a lo largo del canal de flujo, mediante las cuales la materia prima se convierte en

productos terminados y se afiade valor para el consumidor.

Por otro lado, Mora (2008, p.13) indica que la cadena de suministros es “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”.

Desde el punto de vista de Cooper et al. (2007, p. 4) “la cadena de suministro
consiste en la colaboracidon entre las empresas que persiguen un posicionamiento

estratégico comun y pretenden mejorar su eficiencia operativa”.



Un estudio realizado por Ellram y Carr (1994) llev6 a cabo un andlisis exhaustivo
de investigaciones que exploran el papel estratégico del suministro de materiales. Se
destacan investigaciones que resaltan la importancia estratégica de esta funcion. Se
examino la evolucion de la funcidén de suministro hacia un nivel estratégico y se
fundamento la integracién del area de suministro en este nivel. Es interesante sefialar
que la mayoria de los estudios centrados en el rol estratégico del suministro en las
empresas no son recientes, sino que datan de las décadas de los 80 y 90, lo que indica
que en la actualidad ya existe un consenso sobre su relevancia estratégica. En trabajos
mas recientes, se discutié sobre las estrategias futuras en el ambito del suministro,

donde ya no es necesario justificar el cambio de nivel de la funcion de suministro.

La cadena de suministro agrega valor a las empresas al mejorar la eficiencia
operativa, proporcionar una ventaja competitiva, aumentar la satisfaccion del cliente y
fomentar la innovacion y la colaboracion. Una cadena de suministro efectiva se
convierte en un activo estratégico para las empresas, permitiéndoles adaptarse

rapidamente a los cambios y crear una base sélida para el éxito a largo plazo.

3.1.2 Valor en la cadena de suministro

La logistica se centra en generar valor, tanto para los clientes y proveedores de una
empresa, Como para sus accionistas. Este valor en la logistica se basa principalmente
en el tiempo y el lugar. Los productos y servicios carecen de valor a menos que estén
disponibles para los clientes en el momento y lugar que deseen consumirlos
Ballou (2004).

3.1.3 Componentes claves de la cadena de suministro

La cadena de suministro es un proceso integral que involucra diversas actividades
desde la adquisicion de materias primas hasta la entrega del producto o servicio al
cliente final. Los componentes clave de la cadena de suministro desempefian roles

fundamentales en este flujo continuo de actividades



3.1.3.1 Proveedores

El proveedor es la persona o empresa que abastece con algo a otra empresa 0 a una
comunidad. El término emana del verbo proveer, que hace referencia a suministrar lo

necesario para un fin. (Saez, 2008, como se citd en Torres, 2021)

Es crucial reconocer que hay dos categorias de proveedores. Por un lado, estan los
proveedores de bienes, que son los que aportan, venden y surten de objetos o articulos
tangibles. Por otro lado, estan los proveedores de servicios que, como su propio nombre
indica, no ofrecen algo material sino una actuacion que permite que sus clientes puedan
desarrollar su actividad con total satisfaccion. (Vallejo, 2003, como se citd en Torres,
2021)

A continuacion, se relaciona lo anterior con el trabajo realizado por Gahona (2020),
en el cual se llevd a cabo un estudio realizado a directivos de empresas proveedoras
mineras de la region de Antofagasta, Chile. En dicho estudio, se vio reflejado que las
tres principales fuentes para preseleccionar proveedores que son invitados a un proceso
normal de compra son principalmente los proveedores recomendados por areas
usuarias, seguido por los registros de proveedores internos y finalizando con

recomendaciones de otras compafiias mineras.

El estudio también indicd que la funcién de compras y gestién de proveedores en el
nivel estratégico, para garantizar que las decisiones tomadas en la funcién de compras
y gestion de proveedores sean coherentes y estén alineadas con los objetivos
estratégicos y las acciones de otras areas funcionales, es importante que sea reconocida
y equiparada en términos de asignacion de recursos y participacién en el disefio de la
estrategia empresarial dentro de la estructura organizativa de las empresas mineras, al
mismo nivel que otras areas funcionales. Esto debido a que segun la encuesta realizada
por este estudio reflej6 que la gestion de compra y de proveedores se realizaba
principalmente en un nivel tactico con un 53%, seguido por el nivel estratégico con un

41% y finalizando con un nivel operativo de 6%.



3.1.3.2 Fabricantes

De acuerdo a Bujan (2016), “El fabricante es la entidad que produce un bien a través
de un proceso que incluye materias primas, componentes o conjuntos, por lo general a

gran escala con diferentes operaciones divididas entre los diferentes trabajadores”

3.1.3.3 Distribuidores.

Un distribuidor es un intermediario o departamento especializado en una empresa
que se encarga de organizar y distribuir los productos para que estén disponibles para
los consumidores o beneficiarios a los que deben llegar. La actividad que realiza es
crucial para el correcto funcionamiento de la economia capitalista actual, ya que ayuda

a mover la demanda y evita la inestabilidad en el mercado (Dubey, 2023).

3.1.3.4 Consumidor

A juicio de Sanchez (2021), “el consumidor es una persona u organizacion que
consume bienes o servicios, que los productores o proveedores ponen a su disposicion

en el mercado y que sirven para satisfacer algin tipo de necesidad”.

3.1.4 Flujos de informacién

Los componentes clave de la cadena de suministro estan estrechamente vinculados
a los flujos de informacidn, los cuales desempefian un papel fundamental en la gestion
eficiente de dicha cadena. Estos flujos de informacion permiten la toma de decisiones
fundamentadas, la coordinacion entre los diferentes actores involucrados y la
optimizacion global de los procesos. La cadena de suministro depende de una solida
gestion de la informacion para garantizar su eficacia y lograr los mejores resultados
posibles.

La informacion es quizas ese elemento que muchas veces pasa desapercibido, pero
del que dependen todas las interacciones que hacen parte del engranaje por el cual las

organizaciones funcionan, es, sin duda un elemento que se construye de manera



conjunta a partir de la puesta en marcha de los procesos de diversa indole dentro de las
organizaciones. (Tal como expresa Cabafias et al. (2018))

3.1.4.1 Sistema de informacion

Cooper et al. (2007) sostiene que para que las empresas actuales se mantengan
competitivas, la funcion de la infraestructura de informacion debe extenderse para
incluir la planeacion de los requerimientos, el control administrativo, el analisis de

decisiones y la integracion con otros participantes de la cadena de suministros.

3.1.5 Colaboracién y coordinacion de la cadena de suministro

De acuerdo a Ballou (2004), las oportunidades para mejorar el costo o el servicio al
cliente se alcanzan mediante la coordinacion y la colaboracion entre los miembros de
los canales de flujo, donde tal vez algunas actividades esenciales de la cadena de

suministros no estén bajo control directo del gerente de logistica.

Asi mismo, Ballou (2004) indica que es esencial la colaboracion entre los miembros
del canal vinculados mediante relaciones comprador-vendedor para alcanzar los
beneficios costo-servicio, imposibles de lograrse por los gerentes con una vision

interna rigida de sus responsabilidades.

La colaboracién y coordinacién en la cadena de suministro son fundamentales para
maximizar la eficiencia. Al compartir informacion relevante entre proveedores,
fabricantes y distribuidores, se optimizan los procesos de planificacion y ejecucion.
Esto permite una mejor coordinacion en la gestion de inventarios, la programacion de
produccién y la distribucion de productos, evitando retrasos y optimizando los
recursos. Ademas, la colaboracion facilita la identificacion y solucion de problemas de
manera conjunta, mejorando la toma de decisiones y reduciendo los costos. En
definitiva, una cadena de suministro bien coordinada y colaborativa permite una mayor

eficiencia operativa, un flujo de productos mas agil y una mejor satisfaccion del cliente.



3.1.6 Maximizacion de la eficiencia

Segun Cooper et al. (2007), una meta importante en el almacenamiento es
maximizar la flexibilidad, la cual es facilitada por la tecnologia de la informacion. La
tecnologia ha afectado casi todos los aspectos de las operaciones del almacén al crear

nuevos y mejores medios para realizar el almacenamiento y el manejo de los materiales.

3.1.7 Satisfaccion del cliente.

Desde la posicion de Cooper et al. (2007, p.54), la satisfaccion del cliente se conoce
como “la confirmacion de la expectativa". En otras palabras, si se cumplen o se superan
las expectativas del cliente acerca del desempefio del proveedor, el cliente estara

satisfecho”.

Ademas, de acuerdo a la revista “polo del conocimiento” la calidad resulta hoy en
dia una estrategia para impulsar la competitividad empresarial que permite, desde una
perspectiva integral, observar la organizacibn como un conjunto de procesos
interrelacionados cuyo fin ultimo es, entre otros, lograr la satisfaccion del cliente.

(Hernédndez 2018, et al., como se cit6 en Macias et al., (2022)

La cadena de suministro y la logistica estan estrechamente relacionadas y se
complementan entre si para garantizar un flujo eficiente de productos y servicios desde
el punto de origen hasta el consumidor final. La logistica es un elemento clave dentro
de la cadena de suministro, ya que abarca la gestién y coordinaciéon de actividades

como el transporte, almacenamiento, distribucion y control de inventarios.

3.2 Logistica

Existen mdltiples formas de definir logistica y entre ellas resaltan las siguientes

descripciones:

Segun Garcia (2008, p.8), la logistica “es la gerencia de la cadena de abastecimiento
desde la materia prima hasta el lugar donde el producto o servicio es finalmente

consumido o utilizado”.
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Por otro lado, Ballou (2004), tiene como idea que:

La logistica es la parte del proceso de la cadena de suministros que planea, lleva a
cabo y controla el flujo y almacenamiento eficientes y efectivos de bienes y servicios,
asi como de la informacion relacionada, desde el punto de origen hasta el punto de

consumo, con el fin de satisfacer los requerimientos de los clientes (p.4).

La logistica desempefia un papel fundamental en la cadena de suministro y se lleva
a cabo en su interior. Su objetivo principal radica en generar valor a través de una
gestién dptima del inventario y su adecuada ubicacion. La logistica implica la
combinacidn de diversas actividades, como la administracién de pedidos, el control del
inventario, el transporte, el almacenamiento, la manipulacion de materiales y el

embalaje, las cuales se integran en toda la red de una planta. (Bowersox et al., 2007)

De acuerdo a la revista “logitec” con colaboracion de Ramos, gerente funcional
regional de Bechtel Global Logistics, la industria minera actual se enfrenta a un
conjunto de desafios en el &mbito logistico que requieren atencién por parte de todos
los colaboradores en este sector, se reconoce la importancia de la empatia en la relacion
entre transporte, mineria y logistica como un factor diferenciador para enfrentar estos

desafios.

Al promover la empatia, se establece un ambiente de colaboracién en el que se
fomenta una comunicacién efectiva y una comprension mutua entre las distintas
personas involucradas. Esta empatia facilita la eficiencia operativa al ayudar a
identificar y resolver desafios y oportunidades de forma conjunta, lo que resulta en una
mayor capacidad de adaptacion ante situaciones imprevistas. Salvo (2023).

3.2.1 Tecnologia de la informacion

La logistica, en el contexto de la globalizacidn, se ve directamente afectada por las
tecnologias de la informacion. Estas tecnologias desempefian un papel crucial al
permitir una mayor visibilidad, coordinacion y eficiencia en las operaciones logisticas

a nivel global.
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Las Tecnologias de la Informacion y Comunicacion (TIC) se refieren a un conjunto
de herramientas tecnologicas disefiadas para manejar y transmitir informacion de
manera eficiente. Estas tecnologias abarcan una amplia variedad de soluciones y
funciones. Incluyen sistemas y dispositivos que permiten almacenar informacion y
recuperarla cuando sea necesario, asi como facilitar la transferencia de informacion de
un lugar a otro. También involucran tecnologias que procesan la informacion para
realizar calculos y generar informes significativos. Las TIC proporcionan las
herramientas necesarias para gestionar, compartir y utilizar la informacion de manera
efectiva. (Belloch, 2021)

Con base en el articulo Evolucién minera de la mano de las TICs (2011), la
evolucion de la industria minera se enfoca cada vez mas en la aplicacion del
conocimiento y la tecnologia. Esto se reflejé en el Congreso Internacional de
Automatizacion en la Industria Minera, donde se discutieron temas como el control de
procesos, la integracién de sistemas y el disefio de entornos amigables para los
trabajadores. Ejemplos incluyen el redisefio del sistema DCS(Sistema de control
distribuido) de Minera Los Pelambres para crear un ambiente éptimo, y el uso de
tecnologias como el Control Avanzado de Procesos (APC) para mejorar la eficiencia
en la industria minera. Estas iniciativas demuestran la importancia de la tecnologia y
la automatizacion en la bisqueda de un mayor desarrollo y apoyo a las operaciones

mineras.

3.3 Documentos mercantiles

Si bien existen muchos tipos de documentos mercantiles, es de poco conocimiento
la importancia que se les debe dar a estos para que la informacion que transmiten sea
tomada por la empresa y poder lograr una ventaja y no un problema para las
organizaciones. Los documentos mercantiles son herramientas clave para garantizar la
calidad de la informacion en el ambito empresarial. Proporcionan datos precisos,
registros confiables y contribuyen a la transparencia, el cumplimiento normativo y la

toma de decisiones informadas. Es fundamental que las organizaciones mantengan un
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control adecuado sobre sus documentos mercantiles para asegurar la calidad de la

informacion contenida en ellos.

Se considera documento mercantil aquel titulo, efecto, recibo, factura, nota de débito
y crédito, albaranes, etc., el cual sirva para legitimar el ejercicio de las transacciones,
asi como poder documentar las operaciones de tipo mercantil en los justificantes de la
contabilidad. Asi mismo “un documento mercantil es un elemento fisico que resena
un ejercicio o actividad econémica. EI mismo conlleva la necesidad de satisfaccion por

medio de un determinado pago”. (Sanchez, 2021)

3.3.1 Calidad de informacién

Segun los autores Mangan et al. (2008) "La calidad de la informacién en logistica
se refiere a la consistencia, precision y disponibilidad de los datos utilizados en los
procesos logisticos. Ademas, implica la capacidad de compartir informacion de manera

efectiva entre los diferentes actores de la cadena de suministro".

3.3.2 Gestién y almacenamiento adecuado de los documentos.

Se deduce que la produccién de documentos en cualquier organizacion es inevitable;
en el desarrollo habitual de sus actividades y el giro de sus negocios, las empresas
producen, reciben, tramitan, responden, seleccionan y archivan documentos, con el fin
de proveer un soporte no solo para la toma de las decisiones sino para el desarrollo

mismo del negocio. (Zapata, 2005, como se citd en Nayar, 2010).

A su vez, es indispensable saber y entender que el crecimiento exponencial de la
informacion debido a las herramientas tecnolégicas y el uso de Internet ha generado un
aumento en la cantidad de documentos en papel y electronicos. Para manejar esta
situacion, surge la gestién documental, que busca organizar y facilitar el acceso a estos
documentos de acuerdo con las politicas de la organizacion y con el apoyo de
herramientas tecnoldgicas. La organizacion de la informacion y el establecimiento de
pautas corporativas son fundamentales para el éxito de este proceso. También es

importante considerar a las personas involucradas, capacitarlas en el uso de la
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documentacién y evaluar las ventajas y desventajas del proyecto. De esta manera, la
gestion documental contribuira a alcanzar los objetivos propuestos. (Nayar, 2020).

3.4 Ventaja competitiva.

Una ventaja competitiva se puede obtener al tomar decisiones empresariales mas
acertadas y oportunas que los competidores. Los documentos mercantiles proporcionan
informacion precisa y confiable sobre las transacciones comerciales y financieras de la
empresa, lo que permite una toma de decisiones informada. Al contar con informacion
de calidad en estos documentos, la organizacion puede identificar patrones, tendencias
y oportunidades que pueden traducirse en ventajas competitivas, como la optimizacion
de procesos, la identificacion de nuevos mercados o la deteccion de areas de mejora.

Citando las palabras de Porter. (2019). Una ventaja competitiva es cualquier
atributo que permite a una organizacion superar a sus competidores. Puede provenir de
diferentes fuentes, como costos mas bajos, productos Unicos, acceso exclusivo a

recursos, capacidad de innovacién, relaciones con los clientes, entre otros.

La ventaja competitiva nace del valor que una empresa logra crear para sus clientes,
el cual supera los costos de ella. El valor es lo que la gente esta dispuesta a pagar, y el
valor superior se obtiene al ofrecer precios mas bajos que la competencia por beneficios
equivalentes o al brindar algo especial que compense con creces un mayor precio.

Por otra parte, Barney (2011) alude que:

La ventaja competitiva se refiere a los atributos Gnicos y superiores de una empresa
que le permiten destacarse en el mercado y obtener una posicién de liderazgo. Estas
ventajas pueden incluir tecnologia avanzada, marcas fuertes, relaciones con clientes,

eficiencia operativa, entre otros.
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3.4.1 Estrategias genéricas

3.4.1.1 Colaboracion con proveedores y socios estratégicos

Segun lo establecido por algunos autores, tres son los motivos principales que llevan
a una empresa a cooperar estratégicamente con sus proveedores: las presiones
competitivas del entorno, la importancia de los inputs a comprar para el producto, y los
recursos y capacidades de la empresa. Este Gltimo factor se subdivide a su vez en dos,
las capacidades de la empresa para ayudar a sus proveedores a mejorar sus productos
y procesos, Y la filosofia de los directivos respecto a lo que representa el proveedor

para su empresa. (Garcia, 1999)

Como plantea Patil (2014) en su revision de criterios identificados para la seleccion
de proveedores, la calidad ocupa el primer lugar en importancia, seguido por los
tiempos de entrega, el precio, la reputacion de la organizacion, la capacidad técnica, el
servicio posventa, la situacion financiera y la gestion. Ademas, se han identificado
recientemente otros criterios, tales como la tecnologia, las condiciones de pago, la
fabricacion conceptual, el reto de fabricacion, la fuerza motriz, el plazo de entrega, la
capacidad del personal, la orientacion a las soluciones, el factor global y el riesgo

medioambiental.

3.4.2 Capacidad de respuesta y flexibilidad

“La flexibilidad refleja la capacidad de un sistema para adaptarse y responder de
forma adecuada a los cambios internos y externos con el menor coste, tiempo, esfuerzo

y/o pérdida de resultados posible”. (Martinez, 2006)

Internamente las organizaciones a diario tienen comunicacién entre sus
trabajadores, estas comunicaciones se pueden ver afectadas por muchos factores tanto
internos como externos que afecten a las organizaciones. Desde el simple mal uso de
palabras hasta una equivocacion mayor en una transaccion, son términos sensibles si
se tiene en cuenta que las organizaciones estdn compuestas por personas con

sentimientos y pensamientos distintos.
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La divergencia en la interpretacion de informacion, falta de confianza, conflictos en
la toma de decisiones y tensiones en la cadena de suministro puede tener un impacto
directo en los conflictos organizacionales. Por lo tanto, es importante garantizar una
gestion adecuada de la calidad de la informacion y abordar de manera efectiva los

conflictos que surjan para preservar la ventaja competitiva de la organizacion.

3.4.3 Indicadores claves de desempefio (KPIs)

En la actual economia globalizada, las empresas de paises en desarrollo se enfrentan
a nuevas tecnologias, competencias, mercados y fuentes de financiamiento. Esto les
brinda una perspectiva renovada sobre el crecimiento y la apertura de mercados. Para
aumentar la competitividad, es crucial considerar que la productividad es
esencialmente sindbnimo de competitividad.

Para evaluar la eficacia de la productividad de una organizacion, se recurre a los
indicadores clave de desempefio o rendimiento (KPI, por sus siglas en inglés). Estos
KPI son medidas fundamentales que permiten conocer el rendimiento y la eficiencia
de la empresa en diversos aspectos

Los KPI son términos utilizados en la industria para referirse a medidas o métricas
que se emplean para evaluar coémo se esta desempefiando una organizacion en relacion
a sus metas. Estas métricas son comunes en las empresas y se utilizan para medir el
grado de éxito y la calidad en el logro de sus objetivos, en la gestion de procesos, y en
la entrega de productos y servicios. (Buitrago, 2015).

Los KPI son herramientas que reflejan y miden las estrategias fundamentales de un
negocio. Estos indicadores representan las acciones esenciales que aseguran el logro
de metas y el éxito a largo plazo. En esencia, los KPI actiian como brajulas que orientan
a la organizacién hacia el camino correcto para alcanzar los objetivos financieros y

organizativos que se han establecido previamente (Rios, 2019)

3.5 Conflicto organizacional.

Un conflicto organizacional se define como una disputa entre miembros de una

organizacion, a causa de diferencias de opinion, percepcion o problemas de relacion.
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Puede darse entre comparieros de trabajo, ya sean del mismo departamento o no, entre
los socios de la organizacion, entre la direccion de la empresa y algun trabajador. Por
otra parte, también se pueden encontrar conflictos en los que se ven inmersos
proveedores, colaboradores externos o clientes. Una empresa es parte de un sistema, si
alguna parte sufre algn inconveniente, este influira en el resto de los componentes de

una forma u otra. (Soler, 2021)

Los conflictos organizacionales “se refieren a los inconvenientes entre los objetivos

organizacionales y los objetivos individuales” (Valbuena et al., 2012)

Segun lo indicado en el ambito administrativo, existe una preocupacion constante
por encontrar formas efectivas de fomentar la cooperacion entre los miembros de una
organizacion y de resolver los conflictos que surgen en su funcionamiento. Estos
problemas no se consideran eventos aislados o fortuitos, sino que se reconocen como
algo intrinseco a la naturaleza de las organizaciones y a las dindamicas de poder que se

establecen en su interior. (Valbuena et al., 2012)

3.5.1 Tipos de conflictos organizacionales.

3.5.1.1 Nivel individual

Se plantea que, si se percibe el conflicto como un recurso, y en consecuencia se
implementan, se aplican formas eficientes de manejo donde la institucion obtendré
beneficiosos resultados. Esto, porque la resolucion de cada dificultad intra o
interorganizacional, a través de un sistema efectivo de resolucion de disputas,
constituye una oportunidad para lograr en un corto plazo, soluciones justas, de mutuo
beneficio. (Valbuena et al., 2012).

3.5.1.2 Nivel organizacional

Los conflictos a nivel organizacional “existen cuando y dondequiera que las
personas tengan contactos, ya que los individuos estdn organizados dentro de los
grupos, para buscar una meta comun, la probabilidad de conflicto aumenta

grandemente” (Valbuena et al., 2012).
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3.5.2 Frustracion

Los conflictos pueden causar frustracion en las personas. La frustracion se considera
como una respuesta que involucra mecanismos emocionales semejantes a la
presentacion de estimulos aversivos y que desencadena respuestas analogas al estrés.
(Kamenetzky et al., 2009)

3.5.3 Intercambio social
Segun Morales (2019):

La conducta humana social se da entre dos personas que interactian
espontaneamente, es un intercambio, una relacion entre dos personas se da si ambas
esperan obtener recompensas de ella y se mantiene si sus esperanzas se confirman. El
namero de actividades a intercambiar es practicamente ilimitado, pero lo que importa
en el intercambio social no son las actividades especificas, sino una caracteristica que
todas poseen: el valor, que se define como el grado de refuerzo o castigo que una
persona deriva de una unidad de actividad y que, por tanto, puede ser positivo o

negativo.

3.6 Motivacion

De acuerdo con Santrock (2002), la motivacién es “el conjunto de razones por las
que las personas se comportan de las formas en que lo hacen. EI comportamiento

motivado es vigoroso, dirigido y sostenido”.

La motivacion es una de las claves explicativas mas importantes de la conducta
humana con respecto al porqué del comportamiento. Es decir, la motivacion representa
lo que originariamente determina que la persona inicie una accién (activacion), se dirija
hacia un objetivo (direccion) y persista en alcanzarlo (mantenimiento). (Herrera et al.,
2004)
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Por otra parte, Giacomozz et al. (2008) alude que:

La sociedad actual no puede ser concebida solamente como un mercado, sino que
estd constituida por un conjunto de personas que participan de forma cooperativa y
competitiva en la comunidad, que tienen determinadas motivaciones y que actan
colectivamente, coordinando sus acciones segun los objetivos de sus empresas, en la

busqueda de alcanzar sus propias expectativas.

3.6.1 Tipos de motivacion

3.6.1.1 Motivacion intrinseca

La teoria de la jerarquia de las necesidades humanas de Maslow establece que la
motivacion impulsa a las personas a satisfacer diferentes niveles de necesidades, los
cuales estan jerarquizados en una piramide motivacional de cinco niveles. Estos niveles
incluyen necesidades fisiologicas, de seguridad, de pertenencia y amor, de estimacion
y de autorrealizacion. Maslow propuso una secuencia dindmica en la que los individuos
pasan de una motivacién a otra a medida que satisfacen sus diversas necesidades. La
motivacidn intrinseca se refiere a aquella que surge de manera interna en el individuo,
siendo autogenerada y no dependiente del entorno. En la teoria de Maslow, el nivel
asociado a la motivacion intrinseca es la necesidad de autorrealizacion. (Bello &
Bustamante, 2019)

3.6.1.2 Motivacion extrinseca

Se sostiene que hay personas que son incapaces de disfrutar su trabajo. Estas
personas se perciben como carentes de ambicion y muestran una preferencia por ser
dirigidas en lugar de tomar la iniciativa. Ademas, parecen indiferentes a los objetivos
de la empresa y se considera que son incapaces de aportar de manera significativa. En
consecuencia, se plantea la idea de utilizar incentivos y gestionar a través de premios

0 castigos externos para modificar su comportamiento. (Bello & Bustamante, 2019)

Algunos intercambios sociales que afecten de forma negativa pueden provocar

desmotivacién y menor compromiso entre los empleados. Un entorno laboral poco
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saludable puede generar altos niveles de estrés, tension y ansiedad, ademés de causar
distracciones y pérdida de enfoque en las metas importantes de la empresa. En lugar de
concentrarse en su trabajo, los empleados pueden verse atrapados en disputas y
confrontaciones, lo que afecta su rendimiento y reduce la eficiencia general de la
organizacion. El conflicto organizacional tiene repercusiones negativas en la
motivacion de los trabajadores, lo cual se traduce en desmotivacion, menor
compromiso Yy un entorno laboral poco saludable, con distracciones y falta de enfoque.
Estos factores impactan la efectividad de la empresa y pueden dificultar su capacidad

para lograr sus objetivos y competir en el mercado.

3.7 Literatura previa

Segun documentos e informes encontrados que analizan la cadena de suministro, se
refleja que, dependiendo del contexto del pais, pueden existir otros factores que afectan

los rendimientos de la cadena de suministro.

De acuerdo a lo sefialado por Toledo (2018), los elementos clave que influyen en
una exitosa implementacién de la cadena de suministro de una empresa proveedora del
sector minero en la regién sur de Per( se ven fuertemente influenciados por factores
externos e internos. Ademas, indica que la construccion y mejora de infraestructuras
viales, como carreteras, puentes y accesos que se esta implementando con mira al largo
plazo, dificulta la inversidn tanto en el area de transporte de carga como de pasajeros.
Asimismo, se indica que aplicar las estrategias a nivel estratégico, tactico y operativo
garantizara un marco base para la organizacion, disefio e implementacion de la cadena

de abastecimiento de la empresa.

Por otra parte, segun Cérdova et al., (2012), en un estudio realizado a la empresa
“Compaiia minera Los Pelambres” se mencionan algunos datos de la empresa como
los servicios de perforacion que se contratan, los contratos asociados a un mismo
proceso, la complejidad de la administracion y la falta de clausulas orientadas al
adecuado desarrollo de las tareas de perforacion y de calidad de servicio por parte de
los proveedores. Ademas, se mencionan algunas iniciativas de eficiencia energética

que ha impulsado la empresa en el suministro de energia, como el control de la
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demanda en hora punta y la cogeneracion de energia, a través de una central propia de

generacion eléctrica de respaldo de 5 MW. También se menciona que la empresa esta

explorando otras alternativas de generacion de energia, como la e6lica e hidraulica.

Este estudio refleja 4 grandes problematicas:
Desajuste entre la empresa y el contratista: existe una divergencia de intereses
entre las partes, ya que el contratista realiza sus negocios segun su patrén
tradicional, lo que no siempre es el mejor negocio para la empresa minera.
Complejidad en la administracion de contratos: existen una gran cantidad de
contratos asociados a un mismo proceso, con alcances y modalidades de relacién
contractual con muchas diferencias entre ellos. Esto genera una administracion
compleja, especialmente en seguridad, controles de efectividad operativa,
documentacién administrativa y con poca sinergia entre los diferentes actores.
Contingencias del mercado e industrias proveedoras: la industria minera esta
expuesta a fluctuaciones en los precios de los metales, lo que puede afectar la
rentabilidad de las empresas. Ademas, la industria proveedora de bienes y
servicios para la mineria es altamente especializada y concentrada, lo que puede
generar problemas de suministro y precios.
Cambios en la legislacion laboral: los cambios en la legislacion laboral pueden
afectar la relacién entre las empresas y sus trabajadores, generando conflictos y
costos adicionales.

En el estudio también se le presentan posibles soluciones a la organizacion, que son

las siguientes:

Desarrollo de nuevas formas de hacer negocios con proveedores y contratistas: se
propone la implementacidn de alianzas estratégicas con proveedores y contratistas,
en las que los intereses de las partes estén alineados en la misma direccion, para
obtener resultados y/o devoluciones de productos acordados entre los socios. Esta
metodologia puede ser vista como una Guia Préctica de analisis a ser aplicada por
aquellos que deseen innovar en la forma de realizar alianzas estratégicas con
proveedores de la industria.

Mejora continua y desarrollo de nuevas tecnologias: se propone la creacion de

espacios de mejora continua y desarrollo de nuevas tecnologias, herramientas y/o
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aplicaciones que permitan alcanzar un mejor desempefio y asi maximizar la
rentabilidad del negocio.

Eficiencia energética: se propone la implementacion de iniciativas de eficiencia
energética, como el control de la demanda en hora punta y la cogeneracion de
energia, a través de una central propia de generacion eléctrica. También se
menciona la exploracion de otras alternativas de generacion de energia, como la
edlica e hidraulica.

Anadlisis de la cadena de valor: se propone realizar un diagnostico completo de la
situacion contractual y una propuesta de estrategia empresarial para aquellos
procesos criticos de la cadena de valor, de acuerdo a una metodologia propuesta.
Esto permitiria identificar los problemas especificos de la empresa y proponer

soluciones adaptadas a su situacion particular.

La Compaiiia Minera Los Pelambres enfrenta varios desafios en su operacion, como

la complejidad en la administracion de contratos, la contingencia del mercado e

industrias proveedoras, los cambios en la legislacion laboral y el desajuste entre la

empresa y el contratista. Sin embargo, el estudio proporciona algunas soluciones

concretas para mejorar la situacion de la empresa, como el desarrollo de nuevas formas

de hacer negocios con proveedores y contratistas, la mejora continua y el desarrollo de

nuevas tecnologias, la implementacion de iniciativas de eficiencia energética y el

analisis de la cadena de valor.

Segtn Meller (2017), en un estudio realizado por “El Programa de Proveedores de

Clase Mundial para la Mineria” (PPCM), el programa en si ha presentado diversos

problemas a lo largo de su aplicacion, entre ellos:

Dificultades y costos de generar pruebas a escala industrial.

Problemas de posicionamiento para los proveedores que desean participar en la
generacion de soluciones a problematicas mas relevantes o ambiciosas.

Bajo impacto econdmico de los proyectos de la mayoria del PPCM en las faenas
mineras.

Poca prioridad asignada por las compafiias mineras al PPCM.
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Excesiva dependencia de cargos influyentes dentro de las comparfiias mineras
como obstéculo para el desarrollo de proyectos innovadores.

También en este estudio se presentan observaciones y posibles soluciones para las

dificultades encontradas.

Fomentar la colaboracion entre empresas mineras y proveedores para generar
soluciones innovadoras.

Identificar los principales desafios tecnoldgicos que enfrentara el sector mediante
la elaboracion de un "Roadmap tecnoldgico con los desafios de la mineria
cuprifera chilena para el periodo 2015-2035".

Adoptar un enfoque de "innovacién abierta" para preparar y anticipar la solucion
de los desafios futuros.

Involucrar a los jovenes en la generacion de innovacién y crear una plataforma de
innovacion abierta para que los jovenes puedan aplicar sus habilidades con TIC en
topicos y desafios de la mineria.

Desarrollar programas de capacitacion y formacion para mejorar las habilidades
y competencias de los trabajadores del sector minero.

Fomentar la diversificacion de la economia y la creacién de nuevos sectores

productivos para reducir la dependencia del sector minero.

Entonces, se sugiere que la innovacion y la colaboracion son fundamentales para el

éxito y la sostenibilidad del sector minero en Chile, y que se deben desarrollar

programas de capacitacion y formacion para mejorar las habilidades y competencias

de los trabajadores del sector minero. Ademas, se propone fomentar la diversificacion

de la economia y la creacion de nuevos sectores productivos para reducir la

dependencia del sector minero.
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Capitulo 1V. Descripcion de la organizacion

4.1 Historia de Comercial Boreal SPA.

Comercial Boreal SPA es una empresa comercializadora fundada en julio de 2012,
orientada a satisfacer las necesidades de la industria minera a través del suministro agil
y econdmico de insumos y repuestos, con el objetivo de ayudar a reducir sus costos. El
equipo de Comercial Boreal SPA estd compuesto por profesionales con mas de 20 afios
de experiencia en los sectores minero e industrial, especializados en abastecimiento.

A partir de enero de 2017, la empresa ha estado brindando servicios con un equipo
multidisciplinario. Cuenta con un grupo de profesionales conectados a una extensa red
de fabricantes, distribuidores, agentes de transporte y agentes de aduanas, todos
coordinados con un Unico proposito: satisfacer los requerimientos de sus clientes de
manera rapida y econémica.

Durante 10 afios, la empresa se ha especializado en la compraventa de repuestos,
equipos e insumos para la mineria. Ademas, ha expandido sus servicios hacia el
mantenimiento de complejos habitacionales y areas verdes, pertenecientes a empresas
mineras. En relacién a los clientes, la empresa aborda sus demandas de dos maneras
diferentes:

Establece conexiones entre fabricantes no registrados como proveedores y las
compafiias mineras, coordinando la logistica de entrega y los plazos, asumiendo todos
los riesgos asociados.

Realiza cotizaciones tanto en el mercado local como internacional para obtener el
mejor precio disponible, ofreciendo ademas la coordinacion logistica de entrega y
asumiendo los riesgos correspondientes.

Comercial Boreal SPA se posiciona como un socio para la industria minera y
sectores afines, garantizando un suministro eficiente y efectivo de repuestos, equipos e
insumos, asi como servicios de mantenimiento.

A continuacién, en la tabla N°4.1 se encontrara informacion sobre las personas clave

de Comercial Boreal SPA.
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Tabla 4.1: Personas clave de Comercial Boreal SPA.

Cargo Nombre Titulo Formacion
Gerente General Fernando Olivares Ingeniero Civil Universidad de la
Serena
Gerente Comercial Daniel Olivares Ingeniero .C'V'I Universidad de
Industrial Atacama
Gerente Logistica Ricardo Rojas Ingeniero _C|V|I Universidad de la
Industrial Serena
Gerente de Guillermo Olivares Ingeniero Civil Universidad
Operaciones g Catdlica de Chile
Gerente de Servicios Mario Vargas Mayor Ejército Ejército de Chile
Gerente RRHH Johana Cortez Administracion de INACAP Chile

empresas

Fuente: Comercial Boreal SPA.

La empresa cuenta con una oficina en Miami, Estados Unidos, que funciona como
punto de recepcion internacional y facilita la conexion con fabricantes y distribuidores.
Esta oficina se encarga de gestionar la adquisicion y envio de los materiales requeridos
que se encuentren en Estados Unidos. Ademas, Comercial Boreal SPA cuenta con una
extensa red de contactos en Europa y Asia, que brindan apoyo en la compra y entrega
rapida de productos adquiridos en dichas regiones.

En la actualidad, la empresa ha logrado un amplio registro de facturacion, con
aproximadamente 3.000 ventas realizadas satisfactoriamente. Ademas, desde enero de
2018, se ha iniciado un contrato de servicios de 5 afios con Minera Candelaria, contrato
que se ha extendido por 5 afios mas. Este contrato implica la realizaciéon de tareas
integrales de mantenimiento en las casas y jardines de las Villas Chamonate y Ralun,
que son propiedades de la compafia minera. Para llevar a cabo este contrato, se ha
contratado a 20 personas y se ha adquirido vehiculos y maquinaria necesaria.

La empresa cuenta con una presencia internacional a través de su oficina en Miami,
conectando con fabricantes y distribuidores. Ademas, ha establecido relaciones sélidas

en Europa y Asia para agilizar la compra y entrega de productos. Asimismo, se ha
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logrado un crecimiento significativo en términos de facturacion y se ha asegurado un
contrato de servicios a largo plazo con Minera Candelaria, que ha implicado la
contratacion de personal adicional y la implementacion de materiales, equipos e
insumos necesarios para cumplir con el contrato.

A pesar de que al principio la empresa inicié con una camioneta en 2013, en la
actualidad la empresa cuenta con un total de 11 equipos dedicados a la entrega de carga
y servicios. La mayoria de estos equipos fueron adquiridos/renovados en el afio 2021
en preparacion para la ejecucion del contrato. A continuacion, se detallan los equipos

disponibles en la empresa:

Tabla 4.2: Detalles de equipos disponibles en la actualidad en Comercial Boreal SPA.

Tipo de . < Ubicacion
Vehiculo Cantidad Uso Area Geografica
1 Ventas Gerencial Copiapo
1 Ventas Logistica Copiapo
Camlo&e;ta Pick 1 Ventas Comercial Copiapé
1 Ventas Operaciones Santiago
2 Por contrato Servicios Copiapé
Camioén Tolva 1 Por contrato Servicios Copiap6
Mini Cargador 1 Por contrato Servicios Copiapé
Furgon de 1 Por contrato Servicios Copiapé
Transporte
Tractor 1 Por contrato Servicios Copiapo
Carro Arrastre 1 Por contrato Servicios Copiap6
Camion Ligero 1 Ventas Logistica Copiapo

Fuente: Comercial Boreal SPA. 2023
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4.2 Misién

Proveer a los clientes del servicio de abastecimiento especializado, que agrega valor

a traves de la incorporacion de las mejores practicas en los &mbitos de seguridad y

entrega, logrando de ese modo la satisfaccion total del cliente.

4.3 Visién

Ser una empresa estable, con prestigio y calidad, que sea capaz de satisfacer las

necesidades del cliente y exceder sus expectativas. Entregando soluciones rapidas,

efectivas y seguras, anticipando siempre a cualquier dificultad a la que se pueda ver

enfrentado el cliente.

4.4 Objetivo general

El objetivo principal de Comercial Boreal SPA es abastecer de manera oportuna a

la empresa minera al mas bajo costo posible, la méas alta calidad y con el mejor plazo

de entrega.

4.5 Organigrama

) )
@ BOREAL
vaww.comercizlboreal.c!
ORGANIGRAMA
Femando Olivares Hidalgo Daniel Olivares Hidalgo
Gerente de Venta / Finanzas Gerente Comercial
Mario Vargas Ricardo Rojas Guillermo Olivares Pavez
Gerente de Servicios Gerente de Logistica Gerente de Operaciones
| |
Prevencion de c c C
Supervisor Obras
Patricio Carmona ~ Riesgos USA China Europa
Miguel Sepulveda Mauricio Mendoza Vicky Cristel Sauer

Staff de 14
trabajadores para
Obras

Abr-18

Figura 4.1: Organigrama proporcionado por Comercial Boreal SPA.
Fuente: Comercial Boreal SPA(2018)
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4.6 Clientes principales.

La industria minera desempefia un papel fundamental en la economia global,
proporcionando materias primas esenciales para la fabricacion de diversos productos y
el desarrollo de infraestructuras. En este contexto, las empresas logisticas mineras se
posicionan como actores clave, encargadas de gestionar de manera eficiente y segura
la cadena de suministro de la industria minera, desde la extraccion hasta la entrega de
los productos finales.

En lineas generales, el crecimiento gradual de Comercial Boreal SPA desde su
fundacion en 2012 se ha debido principalmente al boca a boca, que es considerada la
mejor forma de publicidad, incluso en su simplicidad. La empresa ha logrado ganarse
una pequefa pero sélida reputacion gracias a las recomendaciones de otras compafiias
mineras, quienes han valorado el alto nivel de servicio que ofrecen en términos de
calidad, precio, entrega y cumplimiento. Esta reputacion les ha permitido posicionarse
en el mercado y estar siempre dispuestos a brindar apoyo en situaciones de emergencia.

La situacion actual los clientes principales hasta la fecha son:
e Compafia contractual Minera Candelaria

e Minera El Abra (Region de Antofagasta)

e Compafiia contractual Minera Ojos del Salado (Region de Atacama)
e Enami Vallenar (Region de Atacama)

e Minera Punta del Cobre (Region de Atacama)

e Minera Mantos Verde (Region de Atacama)

e Minera Mantos Blancos (Region de Antofagasta)
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4.6 Objetivos estratégicos.

Segln lo establecido por Gamble et al., (2011) los objetivos “son metas de
desempefio de una organizacion; es decir, son los resultados y productos que la
administracion desea lograr.”

Se necesitan dos categorias de metas de desempefio bastante diferentes. Segin lo
mencionado por Gamble et al., (2011) “Por un lado, los objetivos financieros expresan
las metas de la gestion en términos econdmicos. Por otro lado, los objetivos estratégicos
abordan la posicion de la empresa en el mercado y su competitividad™.

En el contexto de la investigacion realizada sobre la organizacion se observa la
carencia de objetivos estratégicos claramente definidos. Esta ausencia de metas a largo
plazo podria representar una limitacion significativa para el crecimiento y el éxito
sostenible de la organizacién. Los objetivos estratégicos desempefian un papel
fundamental al establecer metas claras que orientan las decisiones y acciones de la
empresa. Al proporcionar una direccion cohesionada, estos objetivos permiten a la
organizacion concentrarse en aspectos fundamentales para su desarrollo a largo plazo.

Por este motivo con nuestra ayuda la organizacién pudo definir sus objetivos
estratégicos como los siguientes:

e Optimizar los procesos de cotizacion y entrenamiento del personal de ventas

para aumentar la eficiencia en la conversion de cotizaciones en ventas.

e Implementar sistemas y procesos de calidad mejorados para reducir errores y

aumentar la precision en la entrega de productos y servicios.

e Colaborar estrechamente con proveedores para mejorar los estandares de calidad

y reducir los posibles retrasos en los productos recibidos.
e Mejorar la eficiencia operativa y la logistica para acelerar los tiempos de entrega
y cumplir con las expectativas del cliente.

e Implementar sistemas de compra electronica y procesos mas eficientes para

reducir el tiempo total de ciclo en las operaciones de compra.

e Evaluar y ajustar estratégicamente los precios, costos y procesos para aumentar

el margen de beneficio sin comprometer la calidad y la satisfaccion del cliente.
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Capitulo V. Metodologia

5.1. Enfoque de la metodologia

Dado que el proposito central de esta investigacion fue realizar propuestas de
estrategias para mejorar la eficiencia organizacional, logistica y administrativa de la
empresa Comercial Boreal SPA. Paraello, se llevé a cabo una investigacion exhaustiva
que abord6 los métodos utilizados por la empresa a nivel organizacional, logistico y
administrativo, asi como un analisis comparativo de las mejores précticas asociadas a
estos aspectos.

Sampieri (2018) Identificd tres enfoques fundamentales que pueden ser utilizados,
los cuales se clasifican en: enfoque cualitativo, enfoque cuantitativo y enfoque mixto.
Es importante destacar que no existe un enfoque superior a los demas, pero cada
enfoque puede resultar mas adecuado segun el tipo de investigacion a realizar.

En base a lo expuesto por Sampieri (2018), se optd por emplear un enfoque de
investigacion cualitativo, ya que se destaca que la esencia de la investigacion
cualitativa es comprender los fendmenos, explorandolos desde la perspectiva de los
participantes en su ambiente natural y en relacion con el contexto, ademas nuestra
investigacion trata de un estudio de caso a partir del cual se hace una propuesta de
mejora para la organizacion.

La eleccion de este enfoque es en base a las ventajas que ofrecia, dado que nos da
una vision global de la organizacién. Ayudando a la realizacion de un anélisis
exhaustivo de las estrategias competitivas y comparativas de la empresa. Ademas,
logré determinar los niveles de rendimientos que tiene la empresa relacionada a su

cadena de suministro y poder comprender la fuente de su problematica.

5.2 Tipo de investigacion

5.2.1 Fuentes de informacién

Los tipos de fuentes utilizadas en la investigacidn fueron de carécter primaria y
secundaria debido a que proporcionaron informacion original y directa. Por otro lado,

las fuentes secundarias pueden aportar analisis e interpretacion de las fuentes primarias,
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lo que ayudd a complementar y comprender de forma méas completa el tema a
investigar. Al combinar estas fuentes se pudieron generar multiples perspectivas y
contribuir en la credibilidad de la investigacion, generando asi una base soélida y

original.

5.2.2 Tipo de estudio de la investigacion

Se optd por una investigacion narrativa ya que este tipo de investigacion se basa en la
recopilaciéon y el andlisis de relatos personales, para comprender y dar sentido a
experiencias individuales o grupales, esta busca explorar la complejidad y la

singularidad de las experiencias humanas.

5.2.3 Tipo de investigacion cualitativa.

Se reconoce que la investigacion cualitativa procesa los datos dificilmente
cuantificables como los informes de las entrevistas, las observaciones, a veces las
mismas fotografias de familia, los diarios intimos, los videos; que recurre a un metodo
de analisis flexible y mas inductivo; que se inspira en la experiencia de la vida cotidiana
y en el sentido comun que intenta sistematizar (Douglas, 1976, como se citd en
Deslauriers, 1996)

Mediante este enfoque de investigacion, se buscé recopilar informacion interna de
la empresa para comprender su estructura, proceso de toma de decisiones, organizacion
del trabajo y comunicacién interna. También se pretendié examinar los roles y
responsabilidades de los empleados, los flujos de trabajo y los sistemas utilizados en la
gestion organizacional. El objetivo era obtener una comprension profunda de como se
ha llegado a enfrentar el problema logistico actual especificamente en lo que respecta
a la llegada y entrega del material. Se habia observado una clara falta de coordinacién
por parte de los trabajadores, y este estudio ayudé a identificar las causas y posibles

soluciones. A través de la investigacion, se busco obtener informacion detallada sobre
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los procesos internos, analizar las practicas existentes y explorar las percepciones de

los empleados en relacion con el problema logistico.

Esto para generar recomendaciones con el objetivo de mejorar la coordinacion y
eficiencia en la cadena logistica de la empresa. Las herramientas utilizadas fueron la
observacion directa y entrevistas que ayudaron con la recopilacion de informacion

necesaria para obtener informacion mas detallada de la organizacion.

5.3 Disefio de la investigacion.

5.3.1 Consideraciones para seleccionar la metodologia.

Para el presente estudio de investigacion, se llevo a cabo una cuidadosa seleccién
de la metodologia con el objetivo de abordar de manera efectiva cada uno de los
objetivos especificos planteados. A continuacién, se muestra una tabla que resume las

propuestas metodoldgicas consideradas:
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Tabla 5.1: Consideraciones para seleccionar la metodologia

Objetivos

Tipo de investigacion

Metodologia

Realizar un anélisis de la
estructura y gestion
organizacional de la empresa

Comercial Boreal SPA.

Investigacion Cualitativa

] Encuesta (Boreal)

o Entrevista
semiestructurada

o Observacion directa
Determinar la estructura
interna, toma de decisiones,
organizacion del trabajo,
comunicacion interna, roles y
responsabilidades.

Determinar y analizar los
procesos que forman parte de la
cadena de suministro de la

empresa Comercial Boreal SPA.

Investigacion Cualitativa

Elaborar un diagrama de
procesos del negocio para
comprender y definir las
actividades que se llevan a
cabo en el area de compras y
ventas dentro de la cadena de
abastecimiento.

Realizar un anélisis comparativo
de practicas organizacionales y
logisticas utilizados en la

industria minera.

Investigacion Cualitativa

() Entrevistas
semiestructuradas
(otras empresas)

® Bola de nieve

® Benchmarking

® Anadlisis de contenido
® Power Bl

[ ) Atlas Tl

Investigar como otras empresas
relacionadas han abordado
desafios similares y han
implementado soluciones
innovadoras y efectivas en estos
admbitos.

Proponer mejoras a la gestion
logistica, organizacional y
administrativa de la empresa

Comercial Boreal SPA.

Investigacion Cualitativa

De acuerdo a la informacion
obtenida y analizada en relacion
a las investigaciones anteriores,
poder llegar a una conclusion y
entregar una posible mejora para

el desempefio organizacional,
logistico y administrativo de la
empresa.

Fuente: elaboracion propia.
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5.4 Tabla de recoleccién de datos

El objetivo de una tabla de recoleccion de datos es recopilar, organizar y registrar

informacién de manera estructurada y sistematica. Proporciona un formato uniforme

para capturar datos relevantes, estandariza la recopilacion de datos, facilita el analisis

y manipulacion de la informacion, minimiza errores y omisiones, y almacena los datos

de manera accesible.

5.4.1 Tabla de recoleccion de datos para trabajadores de Comercial Boreal SPA.

Se realiz6 una encuesta via online utilizando el formulario Google Forms e

incluyendo preguntas abiertas y cerradas. Considerando que el tamafio de trabajadores

era pequefio, la muestra también, por lo que se optd por encuestar a la totalidad de los

trabajadores que se encontraban desempefiando sus funciones en el area comercial y

logistica (10 trabajadores).

Una vez finalizada la encuesta, la informacion obtenida por parte de los trabajadores

fue procesada utilizando el software PowerBI.

Tabla 5.2: Tabla de recoleccion de datos para trabajadores de Comercial Boreal SPA.

¢Para qué?
Razones

¢ Qué?
Datos a conseguir

¢Coémo?
Preguntas

Corroborar la
presencia de conflictos
presentes dentro de la

organizacion

Identificar discrepancias o
conflictos dentro de la
organizacion

1.;Ha tenido alguna situacién conflictiva en su
organizacion?

2.En caso de que la respuesta anterior sea afirmativa.
¢Con qué tipo de conflicto se relaciona la situacion?
3. ¢Con qué frecuencia se producen conflictos en su
equipo o departamento?

4.;Como describiria la forma en que se gestionan los
conflictos en su organizacion?

5. ¢Cual considera que es la principal causa de los
conflictos en su entorno laboral?

6. ¢Qué impacto han tenido los conflictos en su nivel
de satisfaccion y bienestar en el trabajo?

7.Explique el por qué le ha generado este impacto en
su nivel de satisfaccion y bienestar en el trabajo.

Procedimiento

Compra a proveedores L
praap utilizado para la

8.cExiste  un
9.¢.Hay  fechas

procedimiento  de
especificas  de

compra?
compras?
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coordinacion y compra
con proveedores

10.;Cuéantos proveedores minimos se comparan antes
de seleccionar?
11.;Compran siempre a los mismos proveedores?

Llegada del material

Medir el tiempo de
llegada del material

12. ¢Esta usted al tanto de las fechas de recepcion de
materiales?

13. Si la respuesta anterior fue afirmativa.

¢Con qué antelacién suele ser informado sobre las
fechas de ingreso de material?
14.;Ha experimentado retrasos en la recepcién de
materiales en el pasado?

15. ¢ Qué impacto tienen los retrasos en la recepcién
de materiales en el desempefio de sus tareas?
16. Explique el por qué le ha generado este impacto
en la recepcion de materiales en el desempefio de sus
tareas.

17. ;Ha recibido capacitacién o informacién sobre la
importancia de conocer y gestionar las fechas de
ingreso de material?

Despacho del producto

Reconocer los
procedimientos y
planificaciones a la
hora de despachar el
producto

18.;Esté usted informado de manera previa sobre las
fechas de despacho de productos?
19.;Cudl es la frecuencia promedio de despacho de
productos en su organizacion?

20.¢Utiliza algun sistema que ayude a recordar las
fechas programadas para el despacho de productos?
21.Si la respuesta anterior es afirmativa.

¢ Qué sistema utiliza?

22.;Con qué antelacion suele ser informado sobre las
fechas de despacho de productos?

23.;Por quién es informado sobre las fechas de
despacho de productos?

Si usted pertenece al area de despacho de productos,
responda esta pregunta, si no pase a la pregunta n°25.
23.;Ha experimentado retrasos en el despacho de
productos en el pasado?

24.Explique brevemente como le afecta esta situacion
25.;Qué impacto tienen los retrasos en el despacho de
productos en su trabajo o en los servicios que ofrece
su organizacién?

26.;Cual considera que es la principal causa de los
retrasos en el despacho de productos? En caso de no
encontrar la respuesta responder con su creencia.

Comunicacion
trabajadores/directivos

Conocer el flujo de
informacion
jefe/trabajador

27. ;Tiene total conocimiento de las funciones a
cumplir?

28. ;Considera que su jefatura es clara al momento de
indicar un trabajo?

29.;Cuenta con las herramientas necesarias para
realizar su trabajo?

Fuente: elaboracion propia.
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5.4.2 Tabla de recoleccion de datos para directivos de Comercial Boreal SPA

Se realizd una entrevista semiestructurada con formato presencial a los directivos
de Comercial Boreal SPA, esta entrevista consto de preguntas abiertas y se encuesto al
total de directivos que estan dentro de la empresa (2 jefes) que estan relacionados

directamente al area comercial.
Una vez terminada la entrevista, la informacion que se nos otorg6 por parte de los

directivos de la empresa, se codifico en el software "Atlas. TI" para posteriormente

plasmarlo en el software “Power BI" y obtener las conclusiones.
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Tabla 5.3: Tabla de recoleccidn de datos para la entrevista a directivos de Comercial

Boreal SPA.
¢ Qué? ¢Para qué? ¢ Coémo?
Datos a conseguir Razones Preguntas

Datos de operacion

Determinar si la empresa planea
paso a paso la entrega de
productos y tener conocimientos
de alguna de sus herramientas

1.;La empresa implementa la planificacion logistica?
2.En caso de que la respuesta anterior sea afirmativa,
¢Cémo implementan esta planificacion?

3.En caso de posibles problemas en el proceso
logistico. ¢Cudles son las medidas que utilizan para
resolverlos?

4.;La Empresa tiene definidos KPI?

5. En caso de que la respuesta anterior sea afirmativa
¢Qué tipo de KPI considera la empresa relevante?
6.¢La Organizacion utiliza software en los procesos
logisticos?

7.En caso que la respuesta anterior sea afirmativa.
¢Cual es el software que utilizan?

Informacion del despacho
del producto

Determinar horarios, procesos y
reconocer si es eficiente la
organizacion a la hora del

despacho del producto

8.¢Se han establecido horarios especificos para el
despacho de productos?

9.¢Existe una comunicacién efectiva sobre los horarios
de despacho de productos en su organizacion?
10.;Cémo se lleva a cabo el proceso de despacho de
productos?

La influencia de la
estructura organizativa en
la eficacia y el flujo de
trabajo de la empresa

Identificar qué estructura
organizacional existe y tener
claro los roles que se cumplen
dentro de la organizacion

11.;Qué tipo de estructura organizacional utilizan?
12.;Estdn claramente establecidos los roles y
distribucion de carga de trabajo?

Identificar si en la
organizacion existe un
conducto de resolucién de
conflicto

Evaluar las estrategias de
resolucién de conflictos

13.;Existen conflictos dentro de la organizacion?

14. Si la respuesta anterior es afirmativa. ¢Cuéales son
los conflictos mas comunes que existen dentro de la
organizacion?

15.;Se han realizado acciones para resolver conflictos
comunes?

16.Si la respuesta anterior es afirmativa.

¢Cual ha sido su nivel de efectividad en la resolucion
de conflictos?

17.;Cudles son los métodos o enfoques comunes
utilizados para abordar los conflictos en su entorno
laboral?

18.;Siente que hay un ambiente de confianza para
abordar los conflictos de manera constructiva en su
organizacion?

19.;Los trabajadores tienen claro a quién deben
dirigirse dependiendo del tema o problema que
aborden?

Fuente: elaboracion propia.
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5.4.3 Recoleccion de datos para empresas relacionadas al sector minero.

Se realiz6 una encuesta de caracter presencial o via online, dependiendo de la
disponibilidad de las empresas, esta se disefidc mediante un formulario de Google
Forms, el formulario cuenta con preguntas abiertas para obtener informacion de como
trabajaban y sus respectivos procedimientos de compray venta de productos. Se utiliz6
el método bola de nieve y la muestra estuvo constituida por empresas relacionadas en

la compra/venta en el sector de la industria minera.
Una vez finalizada la encuesta, la informacion obtenida por parte de las empresas fue

codificada con el programa “Atlas TI" para luego plasmarla en el programa “Power BI”

para poder sacar conclusiones y poder realizar las comparaciones correspondientes.
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Tabla 5.4: Tabla de recoleccion de datos para empresas relacionadas a la industria

minera.
¢ Qué? ¢Para qué? ¢Cémo?
Datos a conseguir Razones Preguntas

Procedimientos

Conaocer los procedimientos
y las formas en que trabajan
las empresas del sector de la
industria minera.
Con objetivo en el
benchmarking.

1.;Qué practicas o procesos utilizan para coordinar la
llegada y entrega del material?

2.;Cémo gestionan las posibles discrepancias entre los
tiempos de entrega y recepcion de materiales?
3.¢Qué estrategias han implementado para mejorar la
sincronizaciéon entre proveedores y entregas de
materiales?

4.;Qué estrategias o tacticas utilizan para minimizar el
tiempo de espera entre la recepcion de materiales y su
entrega a los clientes?

5.;Qué procedimientos siguen para asegurar una
planificacién efectiva del abastecimiento de materiales?
6.;Qué métodos de comunicacion utilizan para
mantenerse informados sobre el estado de los pedidos de
materiales?

7.¢Han implementado sistemas de seguimiento de
inventario para mejorar la planificacion y evitar
retrasos?

8.;Qué précticas implementan para garantizar un flujo
constante de materiales sin acumulaciones innecesarias?
9. (Utilizan algin software para la realizacion de sus
actividades logisticas? ¢Cual?

Comunicacion y
colaboracién
interna

Forma que otras empresas
manejan la responsabilidad y
los conflictos internos en el
contexto de los retrasos en la
entrega

10.;,Cémo promueven la comunicacion efectiva entre
los equipos o departamentos involucrados en el proceso
logistico?

11.;Han establecido roles especificos para garantizar
una coordinacion efectiva en la cadena de suministro?
12.;Se realizan reuniones regulares para abordar
posibles problemas y mejorar la coordinacion interna en
los procesos logisticos?

13. Indique al menos una empresa a la cual usted
recomienda realizar esta encuesta.

14.Indique el nombre de la organizacion a la que usted
pertenece.

Fuente: elaboracion propia.
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Capitulo VI: Resultados y analisis

6.1 Recopilacion de informacion sobre la empresa Comercial Boreal SPA.

6.1.1 Procedimientos de trabajo en Comercial Boreal SPA.

1- Recepcion de Cotizaciones

En Comercial Boreal SPA, han implementado procedimientos adaptados a las
necesidades de su diversa base de clientes. Las cotizaciones pueden ser recibidas a
través de mdaltiples canales, siendo los principales el correo electrénico y en algunos
casos en portales de la propia empresa demandante del servicio, como en los siguientes

Casos:

e Codelco: Es uno de los clientes principales de Comercial Boreal SPA vy la
empresa ha ajustado sus procedimientos para satisfacer las necesidades
especificas que pueda tener. Codelco dispone de su propio portal (SAP)
dedicado a la solicitud y envio de cotizaciones. Gracias a este portal los
proveedores de Codelco pueden enviar cotizaciones de productos que requiere
la empresa, para posteriormente ofrecerlos y se pueda adjudicar la venta.

e Candelaria y Minera Ojos del Salado: Comercial Boreal SPA se esta
introduciendo de manera paulatina a un portal que sera entregado por Candelaria
en los proximos meses, por el momento el envio de cotizaciones es de forma

oficial mediante el correo electrénico.

e Mantos Verde y Manto Blanco: Frecuentemente para cada material seleccionan

tres proveedores, de ahi envian los requerimientos al correo.

e Pucobre: Mediante el Portal Senegocia avisa la fecha de vencimiento de la
solicitud, el item, la cantidad y posteriormente si fue aceptada o rechazada.
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2. Busqueda de Material

En Comercial Boreal SPA, el procedimiento para la busqueda del material es el

siguiente:

Verificacion de Disponibilidad en Chile: La empresa verifica inicialmente si el
material requerido se encuentra disponible en el mercado chileno. Esta etapa
implica la busqueda de proveedores y distribuidores locales que puedan

proporcionar el material solicitado.

Contacto con Proveedor, Distribuidor o Fabricante: En caso de que el material
esté disponible en Chile, se establece contacto directo con el proveedor de la
marca o el distribuidor autorizado. Esta comunicacion tiene como objetivo
principal asegurar la adquisicion de los productos necesarios para satisfacer las

demandas de los clientes de Comercial Boreal SPA.

Busqueda Internacional: Cuando los productos requeridos no se encuentran en
Chile y se identifican como disponibles en otros paises, en particular en Estados
Unidos (EE.UU.), Comercial Boreal SPA se beneficia de su oficina ubicada en
este pais. Esto permite la compra de estos productos para después enviarlos a

Chile una vez que se hayan juntado varios productos para aprovechar el envio.

3. Generacion de Oferta

El proceso involucra los siguientes pasos:

Célculo del Margen de Ganancia: Antes de generar una oferta para los
proveedores, se realiza un calculo del margen de ganancia, que varia en funcién
del material requerido y su pais de origen. Si el producto debe ser importado
desde fuera de Estados Unidos o China (margen de ganancia aproximado 45%-
50%), se establece un margen de ganancia amplio debido a los costos asociados
a la internalizacion, que incluyen un 6% de aranceles y los gastos de envio.

Ademas, se considera el peso o volumen del material, con un costo aproximado
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de 4 dolares por kilogramo o volumen de peso, para traer productos desde el
extranjero.

El célculo del margen de ganancia en Chile, es de 20%-25% cuando son
productos de elevado costo, mientras que productos de menor costo es de 45%-
5%.

Generacion de la Oferta: Una vez calculado el margen de ganancia, se genera
la oferta para los proveedores. En esta oferta se incluye un numero de
cotizacion unico, el plazo de entrega, el lugar de entrega y la moneda de pago.
También se proporcionan los datos de contacto de la empresa para facilitar la
comunicacion.

Sin Mantenimiento de Stock: Es importante destacar que Comercial Boreal
SPA no mantiene un stock de productos. Cuando se emite una cotizacién y ésta
es aceptada por el cliente, es en ese momento que se procede a la adquisicion

de los productos seleccionados.

4. Orden de compra

En Comercial Boreal SPA, una vez que se recibe la orden de compra por parte del

cliente, se siguen los siguientes pasos:

Contacto con el Proveedor: Se procede a contactar al proveedor del producto
para confirmar la disponibilidad y verificar si las ofertas de cotizacion
previamente proporcionadas siguen vigentes, ademas se indicara el tiempo

estimado de entrega por parte del proveedor.

Emision de Compras: Tras confirmar la disponibilidad y vigencia de las ofertas,
se procede a emitir las compras correspondientes, la fecha estimada de despacho
del producto dependera netamente de la fecha estimada de entrega del
proveedor. Este paso es crucial para asegurar que los productos requeridos sean

adquiridos de manera oportuna.
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5. Protocolos de Envio

La empresa cuenta con politicas de embalaje que son:

e Productos Importados: En el caso de productos importados desde el extranjero,
se requiere que esten consolidados y correctamente asegurados. Esto no solo
ayuda a evitar costos de envio excesivos, sino que también protege los productos

de posibles dafios durante el transporte.

e Productos Pequefios: Los productos de menor tamafio se embalan en cajas

pequefias para su adecuada proteccion y manejo.

e Ley del Saco: Conforme a la ley del saco, los productos que pesen mas de 25
kilogramos deben ser paletizados, envueltos en papel film y enzunchados. Este
procedimiento garantiza la seguridad y la facilidad de manejo de los productos

pesados.

e Uso de Papel Film Blanco: La empresa utiliza exclusivamente papel film blanco
en su embalaje para minimizar el riesgo de robos en los palets y garantizar la

integridad de los productos.

Figura 6.1 Carga de material a entregar
Fuente: Comercial Boreal SPA.
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Figura 6.2 Carga de material a entregar (2)
Fuente: Comercial Boreal SPA.

Figura 6.3 Carga de material a entregar (3)
Fuente: Comercial Boreal SPA.
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Figura 6.4 Carga de material a entregar (4)
Fuente: Comercial Boreal SPA.
La guia de despacho desempefia un papel fundamental en el proceso. Esta guia sirve

como comprobante de entrega de productos a la empresa y es esencial para futuras
consultas y seguimiento. Para que la empresa pueda emitir las facturas
correspondientes, la guia de despacho debe ser firmada, confirmando asi la recepcion

de los productos.

6. Despacho a Clientes

Comercial Boreal SPA realiza el proceso de despacho segun las necesidades de cada
uno de ellos. A continuacion, se describen las practicas de entrega para los clientes

principales:

Codelco: Todos los materiales destinados a Codelco son entregados en su totalidad
en las bodegas de la empresa en la ciudad de Santiago.

e Minera Contractual Candelaria y Minera Ojos del Salado: Estos clientes tienen la
opcién de recibir sus materiales en sus bodegas en Santiago o en las bodegas del

servicentro Copiapd. Para el transporte, trabajan con transportes Tandem.

e Mantos Verde y Manto Blanco: Estos clientes cuentan con un servicio de transporte
semanal directamente a sus empresas, donde se retiran los materiales para su

posterior entrega en sus faenas.
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PUCOBRE: Los materiales para PUCOBRE pueden ser entregados en sus bodegas

en Copiapd o en Santiago, segun la preferencia del cliente.

6.2 Recopilacion de informacion obtenida por encuestas realizadas a trabajadores

de Comercial Boreal SPA.

Este paso permitio identificar patrones, temas y tendencias en las respuestas de los
encuestados, lo que aport6é una mayor profundidad y comprension a los resultados.

Han tenido situaciones conflictivas en su
organizacion por Respuesta

3 (30%) —

Respuesta
L]

©®No

7 (70%) —

Cual es la principal causa de los conflictos en su entorno laboral

2 2 2 2
2
1 1
| -
0

Falta de Falta de Ne a Poca Falta de Poca
comunicacién, comunicacién, experimentado coordinacién planificacion coordinacién,
Falta de planifi... Poca coordina... Falta de planifi...

Grafico 6.1 ldentificacion de conflictos.
Fuente: Elaboracion Propia.
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Con que tipo de conflicto relaciona la situacién

3 3

1 1

Ne a experi | Probl de Disputas contractuales, Diferencia en la toma Diferencia en la toma
comunicacion, Retrasos Problemas de de decisi de decisi ;. Retrasos
en las g icacion Problemas de en las entregas

comunicacion, Retrasos
en las entregas

Con que frecuencia ocurren los conflictos en su organizacion

1(10%) —,
1010%) — Respuestas
@®Una vez a la semana
®Cada seis meses
2 (20%) — — 6 (60%) ®Una vez al mes

®Una vez por dia

Gréfico 6.2 Identificacion de tipo de conflicto
Fuente: Elaboracion Propia.

Segun los gréficos 6.1 y 6.2 el andlisis realizado indica que 70% de trabajadores
indica haber participado o identificado situaciones de conflicto dentro de la
organizacion, indicando que una de las principales causas de esto es la falta de
planificacion, poca coordinacion y falta de comunicacion. Ademas, la frecuencia con

la que suceden estos conflictos es mayoritariamente una vez a la semana con un 60%.
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Procedimiento de compra

L 10 (100%)

Respuestas
s

Cantidad de comparacion de proveedores minimo antes de
seleccionar

2 (20%) —
Respuestas
® Al menos 3
s G © Al menos 2
@ Al menos 5
3 (30%) —

Gréafico 6.3 Procedimiento de compra
Fuente: Elaboracion Propia.

Fechas de compras especificas

Respuestas
5 (50%) — —— 5(50%) ®Neo
®si

Recurrencia de proveedores

2 (20%) —,
Respuestas
@si
@ 5e cambian cada cierto periodo
- 8(80%)

Gréfico 6.4 Gestion de compra
Fuente: Elaboracion propia



Como se pudo observar en los gréaficos 6.3 y 6.4. De acuerdo a los resultados
obtenidos la totalidad de los trabajadores esté al tanto de que existe un procedimiento
establecido de compras, pero algo que es bastante sorprendente es que 50% de los
encuestados se refieren a que si existen fechas especificas de compras y 50% no esta al
tanto de que existan fechas especificas de compras. Los trabajadores que estan al tanto
de las fechas especificas de compras con una mayoria consulta a al menos 3
proveedores antes de enviar su cotizacion, ademas de que algunos van cambiando de
proveedores cada cierto tiempo y otros consultan a los mismos.

Por otra parte, los consultados que no cuentan con una fecha especifica de compra,
casi en su mayoria consultan a al menos 2 proveedores antes de realizar su cotizacion

y en su totalidad ocupan a los mismos proveedores.

Conocimiento de las fechas de recepcion de materiales Antelacidn en la Informacion de Fechas de Ingreso de Material

2(20% —,

—3(30%)
Respuestas

Respuestas @ El mismo dia

®No @ Un dia antes

0Si ® (En blanco)

~ 6 (60%) 2(20%) —
@ Una semana antes
- 330%)
Experiencia Pasada con Retrasos en la Recepcion de Materiales Impacto de Retrasos en la Recepcion de Materiales en el Desempefio de Tareas
2(20% —,
3(30%) —.
~ 4 40%) Respuestas
. Respuestas
@En algunas ocasiones

®No afecta
O No

® Perjudicial
05

‘ - g(80%)
360%)

Gréfico 6.5 Procedimiento de recepcion de materiales
Fuente: Elaboracion propia
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Analizando la informacion entregada por el gréfico 6.5, un 60% de los trabajadores
no estan al tanto de las fechas de recepcion de materiales mas que la fecha que estiman
los vendedores, por ende, 2 trabajadores sefialan que se enteran el mismo dia y 2
trabajadores un dia antes. Ademas de esto, los 6 trabajadores que no estan al tanto de
las fechas de recepcion indican que han experimentado retrasos en la llegada de
materiales por parte del proveedor y comentan que, a beneficio de ellos, no han tenido
problemas perjudiciales en el desempefio de sus tareas por los retrasos de los

materiales.

El otro 40 % de los trabajadores que estéd al tanto de las fechas de recepcion de
materiales indican en su mayoria que una semana antes estaban al tanto de la llegada
proxima del material, ademas de esto, afirman que 3 trabajadores no cuentan con
retrasos frecuentes y 1 trabajador si ha experimentado retrasos en la recepcion de
material.

Finalmente, el 80% comenta que no afecta en el desempefio de sus tareas los retrasos

de las entregas de material.

Retrasos en el despacho de productos. Se recibe capacitacion sobre el proceso Consecuencias de retrasos en proceso de despacho
(Blanco no pertenece al area) logistico
6
3 4
6% ) :
o4
Respuestas Respuestas %
g
No ONo £,
05 Si
: I
700% " 6 (60%) No per’tenezco al Ccnfli‘:lcs‘clle Mo\es'ias Molestias
drea comunicacion, internas, internas,
tensibnenela... molestias exter... molestias exter...
Respuestas
Retrasos en la recepcion de materiales en el Consecuencias de retrasos en entrega de Impacto de retrasos de proveedores
pasado productos
4
2(20%)
p 8
g5
2 Respuestas g
- No afecta =
0 @ Perjudicial . "

En algunas No Si

ocasiones 8 No afecta Incertidumbre, Presién,

Respuestas (80%) dependencia responsabilidad

Gréafico 6.6 Informacion sobre procesos de entrega de material
Fuente: Elaboracion propia
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En cuanto a la informacion otorgada por el gréafico 6.6 que informa de la recepcion
de materiales por parte de los proveedores, se refleja en los datos algunas tendencias
como el indicar que en algunas ocasiones (como opcién con mayor porcentaje de
votacion) se producen retrasos en las entregas de estos productos por parte de
proveedores, esto afecta a un 20% de los trabajadores encuestados generando impacto
en el cumplimiento de sus labores indicando la presencia de sentimientos de presion e
incertidumbre.

Por otra parte, en cuanto al despacho de los productos por parte de Comercial Boreal
SPA asus clientes se identifican datos como que el 30% de los encuestados indicé que
existieron retrasos en estas entregas generando en la empresa conflictos de
comunicacion, tension en el ambiente, ademas de molestias internas y externas por

parte de los clientes.

Estan informados sobre las fechas de despacho

de productos de manera previa Frecuencia promedio de despacho de productos Se utiliza algun sistema que ayude a recordar las

fechas programadas para el despacho de

5 productos
2 2(20%) —
Respuestas
®No
0

s

4
0% |

Respuestas

Respuestas
®No

Si

Dos veces por  Cadados dias  Todos los dias
semana

' 6 (60%)

8 (80%)

Periodo de antelacion sobre fecha de despacho de Principal causa de los retrasos
productos 4

1(10%) — 3

@0%) Respuestas

@EImismo diad...

Respuestas
ro

© Par de dias antes 1

Una semana an...

@No nos dan esa...

5 D dinacio D inacié Falta de comunicacién  Falta de planificacién en
(50%) izacional izacional, Falta de con los p lores, el d
planificacién en el Falta de planificacién en
despacho el despacho
Respuestas

2 (20%) —

Gréfico 6.7 Despacho de productos
Fuente: Elaboracion propia
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Continuando con la informacidn el grafico 6.7 que informa acerca del despacho de
los productos de Comercial Boreal SPA a sus clientes, se puede observar que la
frecuencia en promedio de despacho de productos es cada dos dias, seguido por todos
los dias. Se indico también que el periodo de antelacion que se informa sobre el
despacho de productos es el mismo dia de entrega con un 50%, informacién que va de
mano con que el 60% de los encuestados indico no ser informado de manera previa de
las fechas de despacho de productos.

Otro dato importante que sefialan los encuestados es que no existe algun sistema que
ayude a recordar las fechas programadas para el despacho de los productos, siendo el
correo electrénico, Excel y agendas las formas que poseen para esto.

Se indico que la principal causa de los retrasos en los despachos es la falta de

planificacién en el despacho.

Sistema utilizado

Sistema que ayude a recordar las fechas programadas
para el despacho de productos

2(20%) —,

Respuestas
@No

Respuestas
B~

®Si 2
Ninguno correo electrénico  Correo electrénico,
agenda
Antelacién de informacién sobre las fechas de despacho de Encargado de informar
productos
1(10%) —,
1(10%) —
2(20%) —, Respuestas - teépues:asd t
T erente de ventas
@ El misme dia de ... @0%)
Par de dias antes — 5 (50%) Colega de ventas
®
@ Una semana antes Gerente general
4 ®Nonosdanesa ... @ Gerente de ventas, ...
2(20%) — 5 (50%) 2(20%) —

Gréfico 6.8 Sistema de organizacion y despacho.
Fuente: Elaboracion propia

Segun los resultados del grafico 6.8 obtenidos podemos apreciar que la empresa no

cuenta con algun software que ayude a programar las fechas de despacho de productos,
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ya que el 80% indico que no existia un sistema mientras que el porcentaje restante

indicd que solamente era por correo electrénico o agenda.

Ademas, la forma de informar con antelacion previa sobre el despacho de los

productos es con un 50% el mismo dia de la entrega, seguido por las alternativas de un

par de dias antes y una semana antes.

Asimismo, esta informacion sobre el encargado de proporcionar esta informacion

se enlaza con la respuesta obtenida en la encuesta realizada a los directivos ya que estos

indicaron que el disefio de la estructura organizacional es funcional.

Conocimiento de las Funciones a Cumplir en su
Trabajo

1(10%) —

Respuestas
0si

ONo

- 9(90%)

Claridad en las Indicaciones de la Jefatura en Relacion al Trabajo

2(20%) —,

8 (80%)

@ BOREAL

Respuestas
o5i

O No del tode

Disponibilidad de Herramientas para la Realizacion
del Trabajo

4
@%

Respuestas
5

@ Faltan mas he...

'~ 6(60%)

Gréfico 6.9 Comunicacion organizacional

Fuente: Elaboracion Propia.

Segun el gréfico 6.9 el cual se observa que el 80% de los trabajadores queda claro

con las indicaciones que proporciona la jefatura, acorde a esto cerca de la totalidad

(90%) de los encuestados sabe las funciones que debe cumplir a la hora de ejercer su

trabajo. También un 60% de los trabajadores cree tener todas sus herramientas para
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cumplir sus objetivos, en cuanto al otro 40%, ellos creen que les falta alguna

herramienta para cumplir con eficiencia su trabajo.

Manera de gestionar los conflictos

1(10%) —

Respuestas
©Buena

®Regular
® Mala

a0 — 5 (50%)

Como afectan los conflictos Impacto en nivel de satisfaccion y bienestar en el trabajo.

1(10%) —
2 1(10%) —.
1
0 I . 2(20%) —

Conflicto, Mejora al No me afecta  Aprendizaje, Conflictos
descordinaci... equipo resilencia personales, J 6 (60%)
molestia

Respuestas
®No afecta

@ Altamente perjudicial
@Beneficioso
®Perjudicial

Respuestas

Grafico 6.10 Gestion de conflicto e impacto
Fuente: Elaboracion propia

Sobre la manera de gestionar los conflictos, se indicd con un 50% que es buena la
forma en cdmo se gestionan, seguido por un 40% que indic6 que es regular. Esto va de
la mano con la informacion que se indica en relacion a los conflictos ocurridos en la
organizacion, estos afectan con la presencia de descoordinacion y conflictos
personales.

Algo importante a destacar, es que en las respuestas esta presente mayoritariamente
que en la organizacion no les afecta en gran medida los conflictos a nivel de

satisfaccion y bienestar en el trabajo.
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6.3 Recopilacion de informacion sobre directivos de Comercial Boreal SPA

Pasando a otro punto de la investigacion, la entrevista dirigida a los directivos de
"Comercial Boreal SPA" fue disefiada con el objetivo de recopilar valiosas perspectivas

y percepciones de aquellos que lideran y guian la organizacion.

Planificacion Logistica en la Empresa Implementacion de la Planificacion Logistica en la Empresa

Respuestas
-

Comunicacién: Bodegas, despacho. intermediario, logiastica, mineras, transportistas.
Organizacion: Agendamiento, consclidacidn, planificacién. Servicio al cliente: Entrega.
Comunicacion: Correo electrénico, Operaciones legisticas, page de impuestos, resclucién
de problemas, transporte internacional. Organizacion: ahorro de costos. Servicio al cliente:
seguimiento de pedidos.

Total

Respuestas Resolucion de Problemas Logisticos: Medidas Implementadas

®si Encuestados E

Comunicacién: Investigacion. Mejora continua: Crecimiento y evelucidn.
Organizacion: Soluciones practicas.

Comunicacion: Logistica. Organizacion: Pérdidas. Servicio al cliente: Retorne de
preductos, seguimiento

2 (100%) Total

Grafico 6.11 Datos de operacion
Fuente: Elaboracion propia

Segun el grafico 6.11 la postura de los gerentes determina que, si existe una
planificacién logistica dentro de la organizacién, dentro de la cual la implementan a la
hora de organizarse principalmente a quien cotizar el producto, el método de como
traerlo a las oficinas y si estos pueden ser importados o comprarlos en el mismo pais,
ademas coordinando para que exista una eficiente consolidacion y entrega de los
productos. La otra cara de la moneda es que si les informaban que existen problemas
dentro de sus procesos, lo solucionan en primera instancia via correo electronico, en
caso de que no exista respuestas mediante ese método, recurren a la via telefénica con
una charla méas informal para generar una posible solucién al problema que pueda
existir, algo que destacan también es que la empresa afio a afio va incrementando sus
niveles de capacidad de tonelaje en las entregas con vehiculos mas adaptados a pedidos

de bastante volumen.
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Uso de KPIs en la empresa KPIs relevantes

Respuestas Encuestados
Comunicacion: Innovacion tecnologica. Organizacion: Seguimiento de tareas 1
Personalizacion de software 1
Total 2
Respuestas
®No
-2 (100%)
Uso de Software en los Procesos Logisticos de la Software utilizado para procesos logisticos
Organizacion Respuestas
a
Comunicacion: Codelco, cotizaciones, excel, portal Senegocia. Servicio al cliente: Fechas de entrega. Servicio al cliente: Portal de
servicio de impuestos internos, uso de software
Mejora continua: Falta de tiempo para implementar un software, Servicio al cliente: Dependencia de clientes, necesidad de un
software, uso manual de registros
Total
Respuestas
osi

- 20100%)

Gréfico 6.12 Uso de KPIs y Softwares en procesos logisticos
Fuente: Elaboracion propia

Por otro lado, en el grafico 6.12 presenta un aspecto que no pasa desapercibido, el
cual es la percepcion de los gerentes, quienes sefialan que la empresa carece de KPIs
claramente definidos. Ademas, expresan el deseo de implementar un software que les
permita automatizar sus procesos, aungque admiten que la falta de tiempo ha sido un
impedimento para llevar a cabo esta iniciativa. Informan que, en la actualidad, todos
sus procedimientos se llevan a cabo de manera manual utilizando diversos softwares,
especificamente Excel y PDF, y recurren a portales para la seleccién de cotizaciones
de sus clientes.
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Horarios Establecidos para el Despacho de Productos en la Empresa

Respuestas Encuestados
-
Comunicacion: Adaptabilidad, disponibilidad, urgencia 1
Servicio al cliente: Clientes principales, procedimientos de entrega, sistemas de agendamiento 1
Total 2

Comunicacion Efectiva sobre Horarios de Despacho de Productos en la Organizacién

Respuestas Encuestados
-
Comunicacion: Comunicacion directa. Servicio al cliente: Disponibilidad 24/7, entrega urgente 1
Si, ya que al ser una empresa pequefa la comunicacion es mas efectiva y mas rapida 1
Total 2

Proceso de Despacho de Productos en la Organizacion

Respuestas Encuestados
-
Comunicacién: Calidad, logfstica, Servicio al cliente: Cumplimiento de requisitos 1
Servicio al cliente: Logistica de envio, seguridad del producto 1
Total 2

Tabla 6.1 Informacion del despacho del producto
Fuente: Elaboracion propia

Los gerentes informan que no tienen horario para despachar productos, mas bien la
empresa se adapta a la disponibilidad de los transportistas de los clientes, cada cliente
posee una manera diferente de organizarse a la hora de recibir entregas de material.
Ademas, encuentran que tienen una buena coordinaciéon a la hora de entregar los
productos con el encargado de logistica de Santiago y de Copiap0, ya sea por via correo

y via telefénica.
Y la forma del despacho de productos se rige segun el tipo de producto, se debe analizar

el tamafo y la delicadeza del producto, debe estar paletizado y consolidado, finalizando

que por politicas de la empresa debe estar envuelto en papel film blanco.
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Estructura Organizacional en la Empresa Claridad en Roles y Distribucion de Carga de Trabajo en la Organizacion
Respuestas Encuestados

Comunicacion: Comunicacion, logistica, Organizacion:responsabilidades 1
Organizacion: Roles y responsabilidades 1
Total 2

Respuestas
@ Funcional

L 2 (100%)

Gréfico 6.13 Estructura organizacional
Fuente: Elaboracién propia

Como nos indica el grafico 6.13 respecto a la estructura organizacional de la
empresa, se deja claro que la organizacion utiliza una estructura funcional y que si estan
los roles bien definidos en la organizacion, mencionan que cada persona de la
organizacion tiene un papel fundamental para que la empresa funcione, el rol de los
vendedores, encargados en logistica, los gerentes que se encargan de los pagos, es

decir, si estan establecidos los cargos para cada trabajador.
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Respuestas Conflictos mas comunes
®S5i Respuestas E
Comunicacion: Ambiente laboral, resolucion de conflictos, Mejora continua:

- 2 (100%) Mejora continua
Comunicacion: Precios y utilidades, Servicio al cliente: Incumplimiento de
acuerdos, retrasos en la entrega, servicio al cliente insatisfactorio
Respuestas Total
osi o
- 2(100%) Métodos utilizados para abordar los conflictos en su entorno
laboral
Nivel de efectividad en la resolucion Respuestas

de conflictos
Organizacion: Reuniones de celebracion

Comunicacion: Ambiente familiar, comunicacion abierta, confianza, solucion de
2 Respuestas _T_fObIIemas
- i ota
1e..) ® Efectivo

hay un ambiente de confianza para Trabajadores tienen claro a quién deben dirigirse dependiendo
abordar los conflictos de manera del tema o problema que aborden
constructiva en su organizacion Respusstas
Comunicacion: Comunicacion directa y vertical, Organizacion: Enfoque funcional
Comunicacién: Independencia, resolucion de problemas
Respuestas
. Total
®Ssi
2 (100%)

Gréfico 6.14 Resolucion de conflictos
Fuente: Elaboracion propia

Por parte de los directivos como se puede observar en el grafico 6.14., en su totalidad
reconocen el que, si existen conflictos dentro de la organizacion, considerando los mas
comunes como aquellos donde el tema del margen de utilidad, cumplimiento del
pedido, atencion al cliente los que mas se repiten dentro de la organizacién. Se comentd
también que los conflictos es bueno que ocurran en cierta medida ya que les ayuda
como empresa a mejorar y que no vuelvan a ocurrir.

Se indicé en un 100% que se realizan acciones para resolver estos conflictos
comunes y que el nivel de efectividad en la resolucién de conflictos es efectivo.

En consulta sobre los métodos utilizados para resolver los conflictos se mencionan
reuniones administrativas, conversaciones directas con los involucrados, llamados

telefénicos.
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Ademas, el 100% de los entrevistados indica que existe un ambiente de confianza
para abordar los conflictos de manera constructiva, detallando ademas que los

trabajadores tienen claro a quién dirigirse en caso de algin problema.

6.4 Recopilacion de informacidn sobre empresas relacionadas al sector minero.

Dando continuidad a la investigacion, se procedio a llevar a cabo un estudio
mediante una encuesta dirigida a empresas vinculadas al sector minero. En esta
ocasion, la atencion se centré en recabar perspectivas y percepciones valiosas de
profesionales destacados en el &mbito minero.

La encuesta se disefid con el objetivo de obtener una comprension profunda de las
tendencias, desafios y oportunidades que enfrentan estas empresas en el contexto
actual.

Gestion de discrepancias entre los tiempos de entrega y recepcion

Respuestas

Almacenamiento: Proveedores, Comunicacion: Coardinacian, Orden de compra, Servicio al cliente,Gestion logistica:
Cumplimiento de entregas, Logistica

Comunicacion: Comunicacion,Gestion logistica: Gestion de proveedores, Seguimiento de entregas

Comunicacién: Cooperacidn, Planificacion

Comunicacion: Planificacion, Gestidon logistica: Eficiencia, Logistica

Cuando no se puede acreditar a una persona se manda correo electronico o se realiza un llamado al gestor de la empresa
mandante para solucionar el problema.

Gestion de compras: Excel, Gestion logistica: Gestion de recursos

i Se comunican directamente con el proveedor ya que todo tiene fechas de entrega.

Siempre establecer fechas acordes a la realidad y situacion nacional, y internacional

Total

Proceso Logistico

Respuestas C
i Almacenamiento: Ventas, Comunicacion: Coordinacion, Produccidn, Gestion de compras: Software, Gestion de inventario,
Planificacion de recursos

Comunicacion: Aprobacion, Catizacion, Entrega, Proceso de compra, Selicitud de compra, Gestion de compras: Intranet

Comunicacion: Coardinacion, Entrega parcializada, Prioridad, Gestion logistica: Gestién de inventario, Logistica,
¢ Proyeccion de consumo

i Comunicacién: Coordinacion, Gestién logistica: Gestién de inventario

Comunicacién: Ordenes de compra, Gestién logistica: Coordinacién de stock, Trabajo con SAP

Comunicacion: Procedimiento de ingreso, Eficiencia en tramites: Verificacion de documentacion
Embarcador y agente de aduana
Gestion logistica: Gestion de compras, Seguimiento de drdenes de compra
Total
Tabla 6.2 Gestion de discrepancias y proceso logistico en empresas relacionadas a la
mineria.

Fuente: Elaboracion propia
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Mejora Proveedor-Entrega

Respuestas
®Planificacién

® Comunicacién
®Control

®No aplica.

2 (25%)

Reduccion de Tiempo de Espera en Entrega de Materiales

1(12,5%)

1

(12,5%) Respuestas

@ Comunicacién
@ Gestion Logistica
® Automatizacion

® Mantenimiento pre...

2 (25%) 4 (50%)

Gréfico 6.16 Procedimientos de empresas relacionadas a la mineria.
Fuente: Elaboracion propia

En la tabla 6.2 y gréfico 6.16 el cual nos indican los procedimientos utilizados por
empresas relacionadas a la industria minera, se puede observar que cada empresa tiene
sus propios procedimientos, ya sea que estos incluyen desde explosivos hasta tramites
seguidos con agentes aduaneros. Pero gracias a las codificaciones podemos observar
que estos procedimientos repiten algunos conceptos principalmente relacionados con
la planificacion, control, coordinacién, gestion logistica y comunicacion.

El uso de tecnologia es uno de los factores que mas se aprovecha por las empresas,
desde la realizacion de una proyeccion de consumos hasta sistemas para reunir

trabajadores.
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En base en la gestion de proveedores-entregas, mayoritariamente se utiliza la
comunicacion directa con los proveedores, ya sea mediante correo electronico o
teléfono.

El seguimiento en tiempo real del proceso en el cual se encuentran los productos es
ampliamente utilizado por las empresas de la industria, palabras como automatizacion
se repiten en bastantes oportunidades.

Basicamente con control constante de los productos, segun el mercado es lo que

prevalece para funcionar de mejor manera.

Comunicacion Eficiente para el Seguimiento de Pedidos de Materiales

2
0

Comunicac... Correo ——— Chequear los Correos, Se utiliza las
Gestion electrénico y tracking difusion de llamadas
Logistica teléfono constante... charlas y telefénicas,

reuniones ... correos ele...
Respuestas

Garantizando un Flujo Continuo de Materiales y Evitando Acumulaciones

3
| I
0

Comunicacion Gestion Conel Desconozco No aplica.
Logistica inventario
permite
despejar y sa...
Respuestas

Gréfico 6.17 Comunicacion y flujo de materiales de empresas relacionadas a la
mineria
Fuente: Elaboracién propia
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Asegurando la Efectiva Planificacion del Abastecimiento de Materiales

Respuestas
1(12,5%) ® Gestion Logistica
® Carta gantt planificadas 2 m...
® Comunicacion

@ Gestion Logistica, Comunica...

1(12,5%)
. No aplica

Optimizando la Planificacion y Evitando Retrasos con Sistemas de Seguimiento de
Inventario”

Respuestas

Comunicacion: Comprobacion,Coordinacion,Gestion logistica: Logistica

Comunicacién: Planificacién,Gestion logistica: Control de inventario, Mejora de procesos
Comunicacion: Procedimiento de medicion, Gestion logistica: Control de stock
Contacto directo con proveedores y actualizacion de entregas

Mo

No aplica.

Mo, solo se cuenta con el sistema intranet.

Si, se realizan inventarios periodicos en cada turno

Total

W= = o o a g

Gréafico 6.18 Procedimientos de empresas relacionadas a la mineria.
Fuente: Elaboracién propia

Con respecto al grafico 6.17 y 6.18 relacionado a los procedimientos mas utilizados
por empresas relacionadas a la mineria, se aplican tendencias como la continua mejora
de procesos, la comprobacion del estado de las compras, planificacion, procedimientos
de medicion de rendimientos (KPI) son los més utilizados por las empresas ya sea en
puntos como el seguimiento de pedidos de materiales, el abastecimiento de materiales,

la disminucion de retrasos en entregas y la acumulacion de material innecesario.
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Software para la realizacion de sus actividades logisticas

1(12.5%)

Reespuestas
@ SAP

2 (25%)

® Desfontana
@ Maximus
® MNada. Solo correo

1(12,5%) ®No

51, Intranet

® Workmate
1 {12,5%) 1(12,5%)

Gréfico 6.19 Uso de software en empresas relacionadas a la mineria
Fuente: Elaboracién propia

Como se observa en el grafico 6.19, uno de puntos a destacar de este grupo, es que
un 75% del total de encuestados utilizan algun sistema que les ayuda a realizar las
practicas necesarias para llevar a cabo sus servicios, ya sea desde sistemas mas
elaborados como lo son SAP hasta plataformas como workmate, siendo solamente el
15% restante los que utilizan solamente sistema como correo electronico y realizan la

elaboracion, control y seguimiento de documentos mercantiles de forma manual.
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Fomento de la comunicacion interdepartamental: Estrategias para una logistica ' Optimizacion de la cadena de suministro a través de roles definidos: Estratec-
eficiente una coordinacion efectiva

Respuestas Almacenamiento: Bodegueros, Jefe de bodega, Pafolercs, Comunicacion: Adquisiciones, Gestidn logistica
@ Comunicacion Gestion logistica

]
® Coer
5

Supenasor y Céip:-:f‘ ador en constante contacto

Todos los roles estan claramente establecidos.

Total
Resultados de las reuniones periodicas para mejorar la  Empresas recomendadas para realizar el Empresa que realizo la encuesta
coordinacion interna en la logistica benchmarking Respuestas
RespusELis Atacama Mining Service SpA
Codelco divisién salvador 7 Gbesa
Resultados B Cibrugg
o )
o T "1 EVH INGENIERIA EIRL
el | Finnin N
@1 vez 3l mes, pa 9 _| Fosfatos de caldera Spa
o lev
* = ey
0Ge | Kupfer. Soluciones Copoval Sequrycel, s
up K gury Inacal S.A

Orica Chile S.A Atacama Mining service ...
1 5QM

| Transportes Calderon

Orica Chile S.A

saMm

Gréfico 6.20 Comunicacion y colaboracidn interna empresas relacionadas
Fuente: Elaboracion propia

Respecto al grafico 6.20, que indica informacion sobre las principales fuentes de
comunicacion que tienen en el proceso logistico, éstas son en general:

e Grupos de WhatsApp.

e Comunicacion por radios.

e Reuniones con videoconferencias.

e Reuniones presenciales, tanto semanales como diarias.

Ademas, comentaron que para tener una coordinacién efectiva en su cadena de
suministro todas las empresas han establecido roles dentro de su empresa como, por
ejemplo: jefes de bodega, supervisores, encargados de despacho.

Todas las empresas realizan reuniones para abordar problemas y mejorar la
coordinacion dentro de sus procesos logisticos.

e Principalmente realizan dos reuniones semanales.

e Reuniones mensuales.

Las siguientes son algunas de las empresas sugeridas por los encuestados para poder
tener informacion de las empresas relacionadas al sector minero.
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Enaex

Finning

ICV

Kupfer

Segurycel

Orica Chile S.A
Atacama Mining Service
Transportes Calderdn
Codelco

SQM

Cibrugg
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Capitulo VII Propuestas estratégicas para Comercial Boreal SPA

7.1. Introduccion

En un entorno empresarial dinamico y desafiante, marcado por una evolucién
constante y cambios tecnoldgicos cada vez mas pronunciados, las organizaciones se
ven comprometidas a crecer y perfeccionarse para mantener una eficiencia, eficacia y
sostenibilidad a lo largo del tiempo.

Conscientes de la importancia estratégica que la industria minera tiene en la regién
de Atacama, se dedico tiempo y recursos para profundizar en la comprension de las
necesidades particulares de las empresas que operan en este sector. Este compromiso
ha permitido desarrollar una perspectiva integral, enfocada en identificar soluciones y
propuestas estratégicas que no solo satisfagan las demandas actuales, sino que también
posicionan a las organizaciones para afrontar con éxito los desafios futuros en este

entorno empresarial en constante cambio.

7.2 Desarrollo

En base a las encuestas realizadas a trabajadores y directivos de Comercial Boreal
SPA, asi como la informacién recopilada de empresas relacionadas con la mineria en
la region de Atacama, se pudo ir filtrando las necesidades que existen en la empresa

para poder llegar a propuestas que sirvan como solucién para la organizacion.

Luego de llevar a cabo un exhaustivo proceso de benchmarking, los resultados
obtenidos han revelado algunas tendencias significativas entre las empresas de la
industria. Un hallazgo destacado ha sido la generalizada adopcion de Sistemas de
Planificacion de Recursos Empresariales (ERP, por sus siglas en inglés) como una
herramienta esencial para potenciar y optimizar los procesos logisticos.

Este analisis comparativo permitié identificar que las empresas en el ambito
logistico han integrado soluciones ERP de manera integral en sus operaciones. Estos

sistemas no solo han demostrado ser fundamentales para centralizar y coordinar la
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informacion en tiempo real, sino también para mejorar la toma de decisiones, la

visibilidad de la cadena de suministro y la eficiencia operativa en general.

En este contexto, la implementacion de un ERP emerge como una estrategia clave
para mejorar la gestion logistica, permitiendo a las empresas responder de manera agil
a las demandas del mercado, optimizar el flujo de informacion y recursos, y, en Gltima
instancia, alcanzar mayores niveles de eficiencia y competitividad en un entorno
empresarial dinamico y desafiante.

Con el objetivo de respaldar la propuesta de implementar un sistema ERP, se realiz6
una tabla comparativa que evalué las soluciones ofrecidas por tres reconocidos
proveedores: DEFONTANA, SAP y Microsoft Dynamics 365.

Esta comparativa se centrd en examinar detalladamente las capacidades de cada
plataforma en relacion con los requerimientos especificos de Comercial Boreal SPA.
Se evaluaron aspectos cruciales como la modularidad y personalizacion del sistema, la
integracion fluida con los procesos existentes, la escalabilidad para adaptarse al
crecimiento empresarial, y la eficacia en la gestion logistica y administrativa.

Los resultados de esta evaluacién han arrojado luz sobre las caracteristicas
distintivas de cada plataforma y han proporcionado una base sélida para la
recomendacion de la implementacion de un sistema ERP en Comercial Boreal SPA.
Esta estrategia se presenta como una medida estratégica para consolidar la eficiencia
operativa, mejorar la coordinacion y brindar una vision integrada y en tiempo real de

los procesos empresariales clave.
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Caracteristica SAP ERP Microsoft Dynamics 365 Defontana
Desarrollador SAP SE Microsoft Defontana ERP
Arquitectura Cliente/Servidor Nube Nube

Empresas de todos los Empresas de todos los
Enfoque Empresas grandes y medianas |tamafios tamarios
ERP, CRM, POS, RRHH,

Finanzas, RRHH, SCM, CRM, Finanzas, contabilidad,
Médulos clave etc. Finanzas, CRM, SCM, etc. |E-Commerce, Factoring
Personalizacion Altamente personalizable Personalizable Altamente personalizable
Implementacion Generalmente larga y costosa |Rapida y flexible Rapida y flexible

Costoso en términos de

licencia, implementacion y Basado en suscripcion y Basado en suscripcion y tipo
Costos mantenimiento escalable de necesidad

Ofrece integracion con una Ofrece integracion guiada

variedad de sistemas y Integracion nativa con 24/T por un experto basado
Integracion aplicaciones aplicaciones de Microsoft  |en la necesidad del cliente

Ofrece SAP Business Totalmente basado en la Totalmente basado en la
Nube Technology Platform nube nube

Aplicaciones moviles
Movilidad disponibles Acceso movil disponible Acceso movil disponible
Analitica Ofrece SAP Analytics Cloud Ofrece Power BI Desfontana BI
Industrias atendidas | Varias industrias Varias industrias Varias industrias
Soporte Ofrece soporte global Ofrece soporte global Ofrece soporte global
KPI Si contiene Si contiene Si contiene
Precio estimado 2,000 dolares 1,500 euros 8 UF

Figura 7.1 Tabla comparativa de ERP
Fuente: Elaboracién propia

La decision de enfocarnos en la evaluacion detallada de DEFONTANA como
posible proveedor de la solucion ERP se fundamenta en su respuesta inmediata y el
compromiso demostrado hacia los objetivos especificos de Comercial Boreal SPA.
DEFONTANA se destaco al proporcionar una cotizacion de manera rapida y eficiente.

Ademas, valoramos el hecho de que DEFONTANA haya dedicado tiempo y
recursos considerables para llevar a cabo no solo una, sino dos reuniones virtuales. La
primera de ellas se llevo a cabo exclusivamente con el equipo de tesis, brindando la
oportunidad de discutir a fondo los requisitos y expectativas que se habian considerado.
La segunda reunion, aun mas significativa, incluyo a uno de los directivos de Comercial
Boreal SPA, permitiendo una interaccién directa y personalizada donde pudieron
incorporar otras de sus necesidades especificas.

Durante estas reuniones, DEFONTANA demostré una disposicién proactiva para

comprender en profundidad los procesos y desafios particulares de la empresa. Esta
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atencion personalizada fue evidente al abordar requerimientos especificos y presentar
un precio asignado adaptado a las funciones y caracteristicas que Comercial Boreal
SPA necesita. Esta interaccion cercana y la capacidad de adaptacion a nuestras
necesidades personalizadas posicionan a DEFONTANA como un candidato destacado
para satisfacer los requisitos especificos de la empresa en la implementacion de un
sistema ERP.

A continuacién, se presenta de forma mas resumida lo detallado en reuniones por

parte DEFONTANA a Comercial Boreal SPA.

e Interfaz Visual: Presenta una interfaz que muestra informacién clave como UF,
dolar, UTM e IPC.

e Andlisis Mensual: Ofrece un analisis mensual que abarca ventas, cuentas por cobrar,
compras y cuentas por pagar.
Incluye un gréfico de ventas del dltimo afio.

fontana ERP / Dashboard UF$36,461.84 4 | DOlar$896.00 4+ UTMS$63,960 IPC04 ¥
& & (s 0
$658,200 $2,306,323,327 $493,000 $316,773,027
L o
Ventas de los ultimos 12 meses Ve ea L:VV tas d b
$0
p. f \ _—e. ™
e ] , 25 $0

Figura 7.2 Interfaz visual DEFONTANA
Fuente: Defontana
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e Gestion de Facturas y Compras: Proporciona informacién detallada sobre la

cantidad y montos de facturas y compras mensuales.

e Laconexion con el SII permite la distribucion de compras por proyecto.

Cantidad de facturas

Octubre-20:

23

Septiembre-2023

Agosto-2023

Julio-2023

Junio-2023

Cantidad de Compras

33 Factura $119,690,647 My Octubre-2023 9 Compra
37 Factura 127,322,216 My Septiembre-2023 7 Compras
67 Factura $232,877,025 ~ Agosto-2023 6 Compra
50 Factura: S17€ 13 ~ Julio-2023 5 Compra
28 Facturas  S$138,15 6,64 ~ Junio-2023 3 Compra

Figura 7.3 Interfaz compras DEFONTANA
Fuente: Defontana

e Cotizaciones Eficientes: Permite almacenar proveedores para agilizar el proceso de

cotizacion.

e Facilita la creacion y envio inmediato de cotizaciones por correo vinculado.

Guarda cotizaciones en un listado organizado por empresa 0 en general.

° Exito! Cotizacion N® 158 generada exitosamente @

(1

§ -

Observacion

uardar como planti

la e

Figura 7.4 Cotizacion DEFONTANA
Fuente: Defontana
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Sistematizacion Répida: Proporciona una herramienta esencial para sistematizar
procesos empresariales de manera eficiente.
Facilita la identificacion y segmentacion de clientes, asi como la generacion de guias

de despacho.

Figura 7.5 Sistematizacion DEFONTANA
Fuente: Defontana

Facturacion Eficiente: Permite almacenar los datos de cada empresa a la que se
puede facturar, optimizando el tiempo.

Muestra pedidos pendientes con detalles como estado, total, fecha de emision,
cliente, etc.

Similar seguimiento para 6rdenes de compra, detallando estado, fecha, entre otros.

76.371.776-3

CONSTRUCTION N°158
s
09-11-2023 = 09-11-2023
NESTLE SA (59.000.000-0) CONTADO
LA GIACONDA 4326 VENDEDOR (VENDEDOR)

Figura 7.6 Facturacion DEFONTANA

Fuente: Defontana
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Observaciones Adicionales:
e Conexion ERP-SII: La conexion directa con el Servicio de Impuestos Internos
(SI1) optimiza la gestion de compras y distribucion.
o Eficiencia en Procesos: Defontana busca eliminar la necesidad de procesos
manuales, mejorando la eficiencia operativa.
e Gestion de Proyectos: La posibilidad de distribuir compras por proyecto

proporciona una gestion mas detallada y especifica.

Ordenes de Compra @ Recargar m

Filtrar por
Q Estadodeldocu.. Centro de Negocio 08-10-2023-0 B N o\ N t o\
Ndamero Proveedor Fecha Total Centro de Negocios Estado
] 11.111.111- DEFONTANA FRASE DE bt
| { 7, 2. .5 Aprobad
" 1PROVEEDOR WA S0 RADIO PERU gl &
) . 11111111 — - .
1%0 1PROVEEDOR 07/11/2023 $297,500 Codelco RT 430003865 Ea
] 11.111.111- = - COPEC AVENIDALAS
O e 1PROVEEDOR e I CONDES
O , 11111111~ = &
- 188 1PROVEEDOR 25/10/2023 $238,000 Codelco RT 430003865 EC)X
) 11.111.111- . h
(] 18 1PROVEEDOR 20/10/2023 $154,700 Codelco RT 430003865 PA

Figura 7.7 Ordenes de compra DEFONTANA
Fuente: Defontana

A continuacion, se presenta de forma detallada la cotizacidn hecha de forma especial

para Comercial Boreal SPA.

@ defontan

BOREAL - GENESIS - N°108245303

Creacion del presupuesto: 9 de noviermbre de 2023

762198MN8.cl Felipe Tapia
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Articulos

Cantidad Precio

Unitario

Descuento

Total

Suite Cénesis Pro (servicio
mensual de software)

Incluye: 2 Usuario, 1 Empresa Sucursales
llimitidas, App Movil, DashBoard,
Ecosisterna Digital, Sincronizacion con
Sil. Funcionalidades: Contabilidad,
Tesoreria, Flujo de Caja, Cobranza,
Gestion de Proveedores v

Clientes, Comppras, WVentas con

Facturacién y Boleta Electronica, Lista de

Precio, Cotizaciones, Inventario, E-
commerce, Integracionas Nativas |
Dreclaraciones Juradas, Defontana PAY,
Defontanner y Inforrmes Comaerciales
Incluye: Servicio Mensual de
Actualizaciones, Acceso a la Academia
Defontana, Mantencidn, v Soporte en

linea via chat integrado en el Software.

1 UFZ7000 /fmes

UFZ2,7000 fmes.

Usuario Adicional Suite Génesis
(Servicio Mensual de Software)

“ UFO,2000 frmes

UF0,8000 fmes

Tramo de 700 DTE mensuales -
Servicio Mensual de Software

Servicio Mensual de Software

1 UFOI000 fmes

UFOI000 frmes

Ciclo Comercial - Servicio
Mensual de Software

Servicio Mensual de Software

1 UF0I000 frmes

UFD1000 frmes

Ciclo de Abastecimiento -
Servicio Mensual de Software

Servicio Mensual de Software

1 UF0I000 fmes

UFD01000 frmes

Puesta en marcha CGenesis online
(Pago anico)

1 UF3,0000

UF3,0000

Articulos

Cantidad Precio

Unitario

Descuento

Total

Certificacion de Set Basico (Pago
unico)

Incluye factura electronica, nota de
crédite y nota débito

1 UFO0,0000

UFO.0000

Certificacion Guia de despacho
electronica

Pago Unico

1 UFO0,mMo0

UFO,M0O0

Subtotal mensual
Subtotal por Unica vez

VA

UF3,8000
UF3,0100

UF1,2939
Impuesto del 19%

Total

Figura 7.8 Cotizacion DEFONTANA

Fuente: Defontana

UFg1039
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Considerando que la incorporacion de un ERP podria generar algin rechazo por
parte de los trabajadores de la empresa, se revisaron algunos antecedentes de los
trabajadores. La tabla 7.1 muestra la cantidad de trabajadores por area respecto al
servicio de ventas que posee la empresa, donde se indica ademas la edad promedio y
los softwares que utilizan en cada &rea, igualmente se encontrd que todas las areas si
estarian dispuestas a una capacitacion externa para entender el funcionamiento del
software.

Se considera que los trabajadores en Comercial Boreal SPA estan altamente
cualificados y poseen habilidades técnicas y profesionales que los hacen idéneos para

que se pueda implementar un software de manera efectiva.

Tabla 7.1: Tabla de descripcién de trabajadores por area para la implementacion de un
ERP.

Aceptacion de
ayuda externa
(capacitacion)

Area de los Cantidad de Edad Softwares
trabajadores | trabajadores promedio similares

- Portal Senegocia
Area comercial 6 40 afios - Excel avanzado 100% si
- Word avanzado

- SAP

-Portal Senegocia
- Excel avanzado

F4 ’, - ~ 0 -

Avrea logistica 2 35 afios - Word avanzado 100% si
- SAP

Area " - Excel avanzado o

administrativa 2 38 afos - Word avanzado 100%si

- Portal Senegocia
Area gerencial 2 50 afios - Excel avanzado 100% si
- Word avanzado

- SAP

Fuente: Elaboracion propia. 2023

Otra necesidad inmediata de la empresa es la incorporacion de KPI (Indicadores
clave de rendimiento), ya que como resultado de la encuesta realizada a los directivos

se indicd que la empresa no posee ninguno.
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La implementacion de KPI es fundamental para fomentar la mejora continua,
fortalecer la adaptabilidad y potenciar la competitividad. Estos indicadores no solo
proveen informacion valiosa, sino que también sirven como pilares esenciales para la
toma de decisiones informadas, contribuyendo de manera significativa a la consecucion
de los objetivos estratégicos a largo plazo de la empresa.

En distintas reuniones con los directivos de la organizacion, se indico que seria de
ayuda para ellos el poder ir midiendo por periodo la efectividad de las cotizaciones que
ingresan para tener informacién sobre cuantos pedidos realmente se concretan, asi
como también poseer algun tipo de medicion sobre las utilidades por periodo, el margen
de ganancia que se puede obtener de cada producto y el nivel de satisfaccion de sus
clientes. Es por esto que a continuacién se presenta una lista de KPIs que podrian ser
de ayuda para la organizacion, los cuales fueron bien recibidos por la organizacion.

Las tablas presentadas a continuacion son KPIs relacionados directamente con los
objetivos estratégicos de la empresa.

Tabla 7.2 KPI Tasa de efectividad de cotizaciones

Tipo de KPI Formula

Tasa de
efectividad de
cotizaciones

Numero de cotizaciones convertidas en ventas
- —— 100
Numero total de cotizaciones

Este KPI permite evaluar la eficacia del proceso de cotizacion y ventas. Una alta tasa
de efectividad de cotizaciones indica que la empresa esta convirtiendo un porcentaje
considerable de cotizaciones en ventas, lo cual se interpreta como un indicador
positivo de la eficiencia del equipo de ventas y la calidad de las cotizaciones. Por otro
lado, una baja tasa de efectividad de cotizaciones sugiere que existen oportunidades de
mejora en el proceso de cotizacién y ventas.

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 7.3 KPI Tasa de correccién total

Tipo de KPI Formula
Tasa de Nuamero de Notas de Crédito 100
-, £
correccion total Numero de Facturas

Este KPI facilita la evaluacion de la calidad y precision de los procesos de facturacion
de la empresa. Una baja tasa de correccion total sugiere que la empresa emite facturas
con precisién, con pocos errores que requieran la emision de notas de crédito. Este
indicador apunta hacia la eficiencia y exactitud en los procesos de facturacion de la
empresa.

Fuente: Elaboracion propia. 2023

Tabla 7.4 KPI Tasa de defectos de suministros

Tipo de KPI Formula
Tasa de defectos de Numero total de productos defectuosos 00
.. *
suministros Numero total de productos entregados

Este KPI es importante al evaluar la calidad de los productos y la eficacia de los
procesos de control de calidad de la empresa. Una baja tasa de defectos de suministros
indica que la entidad esta proporcionando productos de alta calidad y que sus procesos

de control de calidad son efectivos. Por otro lado, una alta tasa de defectos de
suministros sefiala problemas en la calidad de los productos, con entregas frecuentes
de productos defectuosos.

Fuente: Elaboracion propia. 2023

Tabla 7.5 KPI Tiempo de Entrega (Delivery Lead Time)

Tipo de KPI Formula

Tiempo de Entrega

(Delivery Lead Time) (Fecha de entrega — Fecha de pedido)

Este KPI es esencial para medir la eficiencia logistica y se debe calcular por producto.
Cuanto mas corto sea el tiempo de entrega, mas satisfechos estaran los clientes y se
pueden minimizar los costos de almacenamiento y transporte.

Fuente: Elaboracion propia. 2023
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Tabla 7.6 KPI Eficiencia del Proceso de Compra (Purchase Order Cycle Time)

Tipo de KPI

Formula

Eficiencia del Proceso de Compra
(Purchase Order Cycle Time)

(Fecha de Recepcion — Fecha de Orden de Compra )

Medir el tiempo que toma desde la orden de compra hasta la recepcion de los productos puede
ayudar a identificar retrasos en el proceso y optimizar la eficiencia operativa.

Se calcula por producto.

Fuente: Elaboracion propia. 2023

Tabla 7.7 KPI Margen de Beneficio (Profit Margin)

Tipo de KPI Formula

Margen de Beneficio (Profit Margin)

((Ingresos - Costos))* 100

Ingresos

Uno de los conflictos mas comunes entre directivos eran los margenes de utilidad, por
ende, este KPI podria otorgar otra mirada por producto de los margenes de utilidad por

un periodo de tiempo determinado.

Fuente: Elaboracion propia. 2023

A continuacién, esta siguiente lista son KPIs recomendados para la organizacién que

se relacionan con los objetivos estratégicos, pero no de forma tan directa.

Tabla 7.8 KPI Tasa de Reclamos por Pérdida en Periodo T

Tipo de KPI Formula
Tasa de
Reclamos por Numero de reclamos por pérdida en periodo T 100
. *
Pérdida en Numero de guias de despacho en periodo T
Periodo T

Este KPI es importante al evaluar la efectividad del proceso de despacho y entrega de
mercancia. Una baja tasa de reclamos por pérdida indica que la empresa logra efectuar
entregas seguras Yy sin inconvenientes, constituyendo asi un indicador positivo de la

calidad de las operaciones de la misma.

Fuente: Elaboracion propia. 2023
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Tabla 7.9 KPI Tasa de rotacion del personal

Tipo de KPI Formula
Tasa de rotacion Namero de empleados que dejaron la empresa durante un periodo especifico 100
del persona| < Promedio de empleados durante el mismo periodo ) *

Este KPI adquiere importancia al evaluar la estabilidad y retencion de empleados en una
empresa. Una baja tasa de rotacion del personal indica que los empleados permanecen mas
en la empresa, lo cual podria asociarse con que estan satisfechos y comprometidos con la
empresa, sefialando asi un ambiente laboral positivo y una gestion efectiva de recursos
humanos.

Fuente: Elaboracién propia. 2023

Tabla 7.10 KPI indice de Satisfaccion del Cliente (CSAT)

Tipo de KPI Formula
indice de
Satisfaccion e o cliont Nivel de sati o
del Cliente ( umero e,c ientes con un .we e satisfaccion maxlmo) +100
Numero total de clientes encuestados
(CSAT)

Se obtiene de la encuesta de satisfaccion aplicada a los clientes de la empresa.

Un alto indice de satisfaccion del cliente indica que los clientes estan contentos y
satisfechos con los productos, servicios o experiencias que han recibido. Esta
satisfaccion es importante para mantener la lealtad de los clientes, generar
recomendaciones positivas y fomentar el crecimiento del negocio.

Un bajo indice de satisfaccion del cliente sugiere areas de mejora en la empresa. Esto
puede ser una sefial de que los clientes no estan satisfechos con ciertos aspectos de los
productos o servicios, lo que potencialmente conduce a la pérdida de clientes y a una
mala reputacion de la empresa.

Fuente: Elaboracion propia. 2023
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Tabla 7.11 KPI indice de Rotacion de Inventario (Inventory Turnover)

Tipo de KPI Formula
indice de Rotacion de Inventario Costo de Ventas Promedio
(Inventory Turnover) Valor Promedio del Inventario

Aunque la empresa no cuenta con inventario, en caso de decidir incorporar, este KPI
es relevante para evaluar la eficiencia en la gestion de suministros y repuestos. Un
indice alto indica que la empresa esta adquiriendo y entregando insumos de manera

eficiente.

Fuente: Elaboracion propia. 2023

Tabla 7.12 KPI Nivel de Satisfaccion del Proveedor (Supplier Satisfaction Score)

Tipo de KPI Formula
Nivel de
Satisfaccion del
PgOVEE‘IC.iOI’ Numero de proveedores con un Nivel de satisfacciéon maximo +100
. ( upp Ier Numero total de proveedores encuestados
Satisfaction Score)

Los datos se obtienen de la aplicacion de encuestas dirigidas a los proveedores.
La satisfaccion del proveedor es crucial para mantener relaciones solidas y asegurar un
suministro ininterrumpido. Este KPI puede ayudar a identificar areas que requieren
mejoras en la relacion con los proveedores

Fuente: Elaboracion propia. 2023

Tabla 7.13 KPI Promedio de dias de retraso

Tipo de KPI Férmula

) ; Suma de todos los dias de retraso
Promedio de dias de retraso

Numero total de entregas

Este KPI es importante porque proporciona una métrica clara sobre la eficiencia y la
puntualidad de un proceso o proyecto. Al comprender el tiempo promedio de retraso,
la empresa puede identificar areas problematicas y tomar medidas para mejorar la
eficiencia y la calidad de sus operaciones. Se calcula por periodo definido.

Fuente: Elaboracion propia. 2023
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Gracias a la informacion que la empresa estuvo dispuesta a facilitar se logré calcular

algunos de los KPI propuestos en la lista anterior.

A continuacién, los resultados:

Formula (Numero de cotizaciones convertidas en ventas)/(total de cotizaciones) *100
Cotizaciones 13.350 57.48%
Guia de despeache 7673

Figura 7.3 Célculo KPI Tasa de efectividad de cotizaciones
Fuente: Elaboracién propia

Formula {({(Numero de Motas de Credito / Namero de Facturas) = 100
MNotas de credito 406 5,53%
facturas 7343

Figura 7.4 Célculo KPI Tasa de correccion total

Fuente: Elaboracién propia

Férmula Promedio de empleados durante el mismo periodo) * 100
Numero de empleados area comercial 10 20%
Promedio de rotacion personal por afio 2

(Namero de empleados que dejaron la empresa durante un periodo especifico /

Figura 7.5 Célculo KPI Tasa de rotacion del personal
Fuente: Elaboracion propia

Férmula | ((Ingresos - Costos) / Ingresos) x 100
Ingresos totales afio 2022 $2.697 112773 7,9%
Costos totales ario 2022 $2.484 811.834

Figura 7.6 Céalculo KPI Tasa de margen beneficio
Fuente: Elaboracién propia

Pasando a otro punto, ya que el proceso de poder integrar el ERP toma un tiempo,

se piensa que se pueden implementar medidas para ser utilizadas de forma inmediata y

que dan solucién a aspectos mencionados anteriormente en las encuestas realizadas a

los trabajadores y gerentes de Comercial Boreal SPA, estos aspectos son los

siguientes:

Desconocimiento de la fecha a entregar los productos.
Poca coordinacion en la entrega de los productos
Poca anticipacion y falta de planificacion.

Desconocimiento en la fecha de llegada de materiales.
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Para dar solucidn a estos puntos, se implementaron algunas herramientas que son de
utilidad para la organizacion y siguiendo el foco de la organizacion que siempre busca
abaratar costos, obteniendo las siguientes opciones:

Optimizar la coordinacién y la planificacion constituye un paso crucial, ya que se
identifico la carencia de estos aspectos como una de las principales fuentes de
conflictos. Es imperativo implementar procesos y herramientas que faciliten una
coordinacion mas efectiva entre los distintos equipos y departamentos, y una estrategia
concreta para abordar este desafio puede ser la creacion de un calendario de entregas.

Calendario Compartido: Para mejorar la sincronizacion y la visibilidad de los plazos
y eventos significativos, se propone la utilizacién de herramientas como Google
Calendar. Esta plataforma permite la creacion de un calendario compartido donde se
pueden establecer fechas limite, reuniones e hitos importantes. De este modo, todos los
miembros del equipo estaran informados de manera proactiva sobre los plazos cruciales
y eventos clave, fomentando asi una mayor alineacién y colaboracion entre los
diferentes sectores de la organizacion.

Optimizar la coordinacion y la planificacion se posiciona como una fuente clave de
conflictos. En respuesta, es esencial implementar procesos y herramientas que faciliten
una coordinacion mas efectiva entre los equipos y departamentos. En este contexto, se
propone una estrategia especifica que capitaliza la funcionalidad de Excel Online como
una solucion integral para abordar este desafio.

El empleo de Excel Online se revela como una opcién idénea para mejorar la
sincronizacioén y la visibilidad de plazos y eventos cruciales. Este enfoque permite a
los equipos colaborar en tiempo real, estableciendo fechas limite, programando
reuniones y marcando actividades. La accesibilidad de Excel Online posibilita que
todos los colaboradores visualicen este sistema de coordinacion, ofreciéndoles una
panoramica en tiempo real de los pedidos y la planificacion general de la empresa.

Es vital destacar que, al utilizar Excel Online, se establezca un entorno donde todos
los trabajadores puedan observar y comprender la dinamica operativa, contribuyendo
auna mayor transparencia'y comprension de los procesos. Ademas, se reserva el acceso
para realizar modificaciones Unicamente a los directivos, asegurando asi la integridad

del sistema y la consistencia en la gestion de la informacion clave.
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Capitulo VII1I. Conclusiones

El objetivo principal de esta investigacion era realizar propuestas que ayudaran a la
organizacion, en las funciones organizacionales, logisticas y administrativas, con el fin
de que estas se complementen y funcionen eficientemente.

Actualmente, Comercial Boreal SPA, siendo una empresa que surgié de una idea
familiar, ha logrado mantenerse y posicionarse dentro de la industria de proveedores
mineros dentro de la regién de Atacama, a traves de sus servicios como lo son las
mantenciones integrales en obras civiles, el arriendo de vehiculos o maquinarias y en
el abastecimiento de insumos y repuestos mineros para sus clientes.

Segun lo establecido en distintas reuniones que se realizaron con la empresa,
Comercial Boreal SPA no solamente espera mantenerse en la industria, sino que
también espera concretar una expansion de las instalaciones u oficinas de la
organizacion, asi como también ejecutar nuevas ideas de inversion que fueron
comunicadas.

Con un entorno altamente competitivo como lo es el de la industria de empresas
proveedoras mineras, que ademas de ser competitivo es exigente, existen algunos
puntos encontrados dentro de esta investigacion que son importantes de abordar.

En primer lugar, para abordar el objetivo de conocer la estructura y gestion
organizacional de la empresa, se encontré que Comercial Boreal SPA es una empresa
aun pequefia, por ende, la forma de trabajar y ademas su estructura organizacional es
de una "organizacion plana" u "organizacion horizontal", debido a la forma que realizan
sus labores y como las gestionan. Este enfoque elimina o minimiza las capas
jerarquicas, permitiendo una comunicacion mas directa lo que fue corroborado por las
entrevistas realizadas a los directivos, quienes indicaron que su forma de trabajar era
de forma mas funcional ya que se prioriza una comunicacion directa entre el directivo

y cada empleado.
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Seguido de esta forma que tiene de trabajar la empresa, con enfoque en el area de
venta de insumos y repuestos, que fue el alcance de esta investigacion, las ventas de
estos productos siempre son de forma exacta o por pedido.

Esta investigacion y las propuestas anteriormente mencionadas fueron ideas y
herramientas que fueron trabajadas de forma conjunta con los directivos y trabajadores
de la empresa. Estas propuestas fueron bien recibidas por la organizacion, ademas de
algunas ser incorporadas por la organizacion durante el desarrollo de la tesis y otras
como el uso de ERP fueron muy bien consideradas para ser implementadas en el futuro
préximo.

Las herramientas propuestas y aceptadas por la la organizacion buscan estandarizar
y modernizar sus formas de trabajo, es decir, que el trabajo dentro de la empresa, desde
que llega la cotizacion por parte de los empleados hasta que se emite la factura, queden
registrados en el software, dandole asi mayor fluidez a los movimientos que realizan
dentro de la compra y venta de insumos, quitando la obsolescencia y lenta forma en la

que trabajan que es a “mano” mayoritariamente.

Por otra parte, la implementacion de KPI propuestos es indispensables para medir y
gestionar eficazmente su rendimiento, la empresa no visualizaba su rendimiento anual,
por lo que se encontrd relevante para el alcance de sus objetivos estratégicos, para que
tengan una mirada ganadora y para que busguen la mejora afio a afio.

Como se mencion0 anteriormente, con estas propuestas y herramientas entregadas
se quiso dar solucion a algunos puntos observados a lo largo de la investigacion, como
por ejemplo que el motivo de los conflictos internos dentro de la organizacion era la
falta de planificacién y coordinacion interna en lo que respecta a la recepcion de los
productos y entrega de estos.

Ademaés, como se mencion0 anteriormente, Comercial Boreal SPA no solamente
espera seguir manteniéndose en la industria, sino que también espera expandirse, es
por esto que si se implementan estas herramientas se podria alcanzar una mejor

efectividad para lo que se viene en el futuro de la organizacion.
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Anexos

Anexo N°1 Gestion de Proveedores en la Cadena de Suministro de la Mineria del Cobre

en Chile.

Tabla 1.1 Localizacion de las compariias mineras

Localizacion de las compafiias mineras

Region de Atacama

Region de Antofagasta

Fuente: Revista venezolana de gerencia (2020)

Tabla 1.2 Caracterizacién de los directivos

Caracterizacion de los directivos

¢Cuanto tiempo hace que trabaja en la Empresa?

1 a 3 afios 4 a5 afos 6 a 10 afios mas de 10 afios
¢A gue area organizacional pertenece su cargo?

Abastecimiento y |Recursos Seguridad y Operaciones y

contratos humanos medio ambiente |mantenimiento

éCual es su cargo?
. lefe Ingeniero y
Superintendente . Otro
Departamento |analista

¢ Cuanto tiempo hace que ocupa dicho cargo?

1a 3 afos

4 a5 anos

6 a 10 afios

|mas de 10 afios

Fuente: Revista venezolana de gerencia (2020)

Tabla 1.3 El proceso de compra

¢Existe en su empresa un proceso de compra estandar con base a procedimientos?

[si \

No

¢En su empresa el proceso de compra se diferencia segun sean bienes o servicios?

[si |

No

Seleccionar los procesos de compra asociados a bienes que apliquen a su empresa

Stock o
inventario

Asignacion
directa

Reposicion a |Asignacidn

medida estrategica

Reposicion
programada

Selecc

ionar los procesos de compra asociados a servicios que a

liguen a su empresa

Permantente
s

Asignacion

Programados|directa

£Qué fuentes de informacidn utiliza para

preseleccionar proveedores en el proceso

de compra?

Recomendacion area

usuaria

registros
internos

Recomendacién otras

mineras

¢En su empresa se utiliza la fase de preseleccion asincrénica de proveedores?

si |

No

¢En su empresa se utiliza la fase de preseleccion sincronica de proveedores?

si |

No |

Fuente: Revista venezolana de gerencia (2020)
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Tabla 1.4 La gestion de proveedores

¢A qué nivel se desarrolla la gestion de proveedores en su empresa?

| Estratégico |Tactico | Operativo | Otro |

¢Como esta institucionalizada la gestion de proveedores en su empresa?

|Estrategia |Po||'tica |Manua| |Ins‘truc‘tivo |

¢Existe un proceso formal de evaluacion y seleccién de proveedores en su empresa?

| [si [No | |

¢Como esta formalizada la evaluacidn y seleccion de proveedores en su empresa?

|Manua| |Procedimiento |Ninguna manera |Otro |

¢éLa calidad es una variable considerada en la evaluaciéon y selecciéon de proveedores?

| [si [No | |

¢Cual es la clasificacion de proveedores por tipo de bienes y servicios en su empresa?

|Insumos |Operaciones unitarias |Servicios |Consultoria |

Fuente: Revista venezolana de gerencia (2020)
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Anexo N°2 Consentimiento informado aplicado para realizar encuestas online

a trabajadores y directivos de Comercial Boreal SPA.

CONSENTIMIENTO INFORMADO

Formato y guia para la formulacién de un consentimiento informado

Estimado/a Sr. (a) Mi nombre es Felipe Tapia Olivares, soy estudiante de Gltimo
afio de la carrera Ingenieria Comercial de la Universidad de Atacama y en esta
ocasion me encuentro liderando el proyecto de investigacion sobre "Posibles
propuestas para mejorar la eficiencia logistica, organizacional y administrativa
de una empresa relacionada a la mineria de Atacama. Proyecto el cual se

desarrollara durante dos semestres.

Justificacién de la investigacion:

La justificacion de nuestra investigacion radica en la necesidad de mejorar la
eficiencia logistica, organizacional y administrativa de la empresa seleccionada.
Identificar areas de mejora en la planificacién de la entrega de productos,
comprender las herramientas utilizadas, conocer la estructura organizacional y
entender la estrategia de resolucién de conflictos son pasos fundamentales para

este propdsito.

Fuente: Elaboracion propia.
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Anexo N°3 Pantallazo codificacion entrevista directivos Comercial Boreal SPA

[5) D 3: Codificacion respuestas directivos ~ X

Administrador de memos

2_En caso de que la pregunta anterior sea afirmativa. ¢ Como implementan esta planificacion?

Funciona principalmente por correo, tenemos oficina en miami y en santiago. Cuando
compramos algo le hacemos seguimiento cada cierto tiempo, cuando no ha llegado algo me van
informando y cuando hay problemas llamamos, revisamos la orden tambiéen, cuando ha pasado
mucho tiempo y no ha llegado llamamos o mandamos correo.

La oficina en miami funciona basicamente desde el sentido en que se reciba toda la carga, la
consolidan y para ahorrar dinero la ordenan para ocupar el menor espacio posible. Porque fraer
cosas del extranjero (usa), se utiliza la formula peso/volumen, ademas si los productos no son
hechos en china o usa recuerdo a los tratados, se tiene que pagar internalizacion que es del 6%.|

Principalmente contamos con sucursales en la cual realizamos planificacion logistica distinta ya
sea en la ciudad de Santiago, Copiapo y en Miami. Cémo tratamos directamente con las bodegas
mineras y no con las faenas, existe un tema en el ambito logistico en estricto rigor, pademos decir
gue nuestra planificacion consiste en una agenda que vamaos gestionando los retiros del material,
la revision y el despacho de entrega. Existen unos clientes que no se puede llegar y entregar, es
un proceso gue nosotros tenemos gque contactarnos con ellos y ver su disponibilidad para la
enirega.

Nuestro enfoque como empresa pequefia podriamos decirlo es no perder mucho tiempo en la
entrega de cada producto, nosotros no compramos un material y lo despachamos de inmediato,
lo que hacemos es consolidar material y tener varios productos a despachar.

Nuestro proceso es que la minera nos envia una orden de compra, una vez lo procesamos ahi

ﬁ Administrador de documentos

ud euoipung g

Comunicacion: Comunicacion...

Comunicacié

: Operaciones lo...
Comunicacién: Pago de impue...

Comunicacion: Resolucién de...

Comunicacion: Transporte inter...
Organizacién: Ahorro de costes

Servicio al cliente: Seguimiento...

Comunicacion: Bodegas

Comunicacién: Despacho

: Intermediario
: Logistica
Comunicacion: Mineras
Comunicacion: Transportistas
Organizacion: Agendamiento
Organizacion: Consolidacion
Organizacién: Planificacién

Servicio al cliente: Entrega

recién adquirimos el material, entonces nuestra logistica parte desde ese punto desde cuando

tenemos que adquirir el material y entregarlo, nosotros somos el intermediario

la planificacion que hacemos es eso, consolidar el material e ir entregando material materiales
voluminosos en promedio una vez a la semana, para no perder mucho tiempo en la entrega.
Como trabajamos con clientes que son mineras, cada minera tiene bodega vy transportistas,

estamos trabajando con agendamiento, nos dan fechas, etc

El agendamiento o la agenda podriamos indicar que es nuestra herramienta logistica.

3 53|B5IN2NS UOD SOWEIUDD 21uajediduud Z:6

Organizacién: Herramienta log...

D 3: Codificacion respuestas directivos ~

Fuente: Atlas. Tl (2023)

iministrador de memos

ﬁ Administrador de documentos

C1 ayenualiiieniu v ia ageliua puutianius nuical ue s nuesua Henaliielia ygisusa, & | Urganizacion: rierramienta 10g..
3. En caso de posibles problemas en el proceso logistico. ¢ Cuales son las medidas que utilizan
para resolverlos?
Primero mandamos correo y si se atrasa mucho llamamos. % | © Comunicacién: Logistica
Todo tiene seguimiento en internet S © Organizacion: Pérdidas
Algunas veces nos han devuelto los productos, desde los proveedores. 3 0 Servicio al cliente: Retorno de...
como algunas veces hemos perdido productos iguales. 3 2
o Servicio al cliente: Seguimiento
Hemos ido implementando soluciones para distintos problemas que se nos han presentado, & | © Comunicacion: Investigacion
como por ejemplo algunas cargas que cada afio nos van pidiendo y fueron aumentando en su T  © Mejora continua: Crecimiento...
A , = rctch ! : s
tamario, en nuestros'pnmeros afios nuestro principal vehiculo de transporte de material era una 3 Organizaciér: Soluciones préct...
camioneta, hoy en dia tenemos camiones. 2
Creo que ante cada problema logistico vamos investigando una solucién que nos sea de ayuda g‘
5. En caso de que la respuesta anterior sea afirmativa
¢Qué KPIs la empresa considera relevantes?

Eso queremos, hacer implementar un software donde podamos cotizar, hemos visto algunos & | © Comunicacion: Innovacion tec...
pero no nos han gustado, nos gustaria hacer uno a medida. @ © Organizacion: Organizacion y s...
tener algin tipo de cumplimiento con colores, que nos diga las cosas que se atrasaron, que por S % Sevicio al liente: Personalizac..
fechas vayan avisando que esta mas atrasados que otros, en rojo que ya estén mucho tiempo y <
asi con las cotizaciones sin responder, etc. 3

7. En caso que la r anterior sea . ¢Cual es el que utilizan?

Utilizamos en su totalidad el software de excel, portal de servicio de impuestos internos, ademas
del que nos otorga el portal Senegocia y Codelco, para sacar las cotizaciones y agendar fechas
de entrega.

En este caso depende del cliente, ya que por ejemplo con Codelco utilizamos el SAP pero es de
la empresa Codelco, ya que en nuestras funciones diarias gestionamos los formatos, registros de
forma manual, lo vamos imprimiendo y almacenando en carpetas, pero no tenemos un programa
que nos ayude con ese tema, es necesario un software pero por temas de tiempo no lo hemos
aplicado. tenemos un software que lo utiliza la gente de contabilidad, direccion del trabajo,
declaraciones juradas, etc.

Fuente: Atlas. Tl (2023)

Comunicacién: Codelco
Comunicacién: Cotizaciones
Comunicacién: Excel
Comunicacién: Portal Senegocia
Servicio al cliente: Fechas de e.
Servicio al cliente: Portal de ser...
Servicio al cliente: Uso de soft...

0sed 21sa U3 gif

Mejora continua: Falta de tiem..
Servicio al cliente: Dependend...
Servicio al cliente: Necesidad d...
Servicio al cliente: Uso manual..

96



Anexo N°4 Conceptos identificados dentro de las entrevistas realizadas a los

directivos de Comercial Boreal SPA.

O Conceptos ~ X

copiapé ~ €argar mandar
afio  miami fecha temer hora  chino

funcion retiro procesar
solucion t€Ma minero ol
pesar VEZ planificacién
" broblema roer
agenda P entregar bodega
cosa .
codelco santiago
organizacién p rOd U CtO software
oficina . todo TIEMPO
mear o, MALEriAl pante oear
fcf)rmar des pa char correar conflicto

ejemplo usar hecho
Dreguntarempresa comunicacién ayudar

transportista cemana

. . fernando
amano

Fuente: Atlas. Tl (2023)
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Anexo N°5 Pantallazo codificacion entrevista trabajadores Comercial Boreal
SPA

[E D 3: Codificacion respuestas directivos Administrador de memos [E Administrador de documentos [ D 2: Codificaci abiertas j esC...

* Explique el por qué le ha generado este impacto en su nivel de satisfaccion y bienestar en el
trabajo.

1. El conflicto que habia en cualquier dia de la semana era netamente porque hubo una
descoordinacién por las entregas y faltaba un producto que despachar.

2. Enlo personal no me afecta ya que estoy encargado de compra y venta solamente.

Confiictos: Conflicto
Coordinacién: Descoordinacién

- 3. Porque a pesar de los conflictos que existen, siempre aprendemos de los errores que tenemos N | © Resiliencia: Aprendizaje
y nos sirven para trabajarlo en un futuro : Resiliencia: Resiliencia
4. En lo personal no me afecta

5. En miérea de trabajo no existen recurrentes conflictos, pero personalmente cuando ocurren se 12 | © Conflictos: Conflictos personales
me hace molesto. i Responsabilidad: Molestia

6. esincdmodo a veces ver que problemas que son evitables pueden tornarse a algo mas R Conflictos: Conflictividad
conflictivo, es simplemente por la falta de coordinacién. : Coordinacion: Falta de coordin...

N Coordinacién: Prevencién de p...

8- Es altamente perjudicial debido a que deberia existir una mejor coordinacién para no enfrentar ; Coordinacion: Problemas de c..

problemas al momento y poder anticiparse. b

* Explique el por qué le ha generado este impacto en la recepcién de materiales en el
desempefio de sus tareas.

3. porque a pesar que son problemas de los proveedores y nos trae un impacto negativo porque ¥ | © Coordinacion: Incertidumbre
las empresas Mineras nos compran a nosotros entonces, nosotros ponemos las fechas de @ | © Responsabilidad: Dependencia
entrega dependiendo de las fechas estimadas de entrega de los proveedores. P

4. No me afecta de gran manera, puedo seguir con mi trabajo cuando esto sucede.

7. Porque tenemos ya fechas estimadas de entrega y si el material no llega, quedamos en deuda ¥ | © Estrés: Presion

con los compradores y puede haber molestias por parte de ellos. Responsabilidad: Responsabili...

Fuente: Atlas. T (2023)
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Anexo N°6 Conceptos identificados dentro de las entrevistas realizadas a los

trabajadores de Comercial Boreal SPA.

Q Conceptos ~ X

copiapé  ©@r9ar mandar
afio  miami fecha temer hora  chino

funcisn retiro procesar
solucisn t€MA minero ol
pesar V@Z planificacidn
" broblema roer
agenda PO entregar bodega
codelco cosa santiago
organizacién p rOd U CtO software
oficina . todo LIEMPO
mear o, Material cliente cosar .
fcf>rmar despachar correar conflicto

ejemp|0 usar hecho
Dreguntarempresa comunicacién ayudar

transportista cemana
fernando

tamano

Fuente: Atlas. Tl (2023)
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Anexo N°7 Pantallazo codificacién sobre las encuestas realizadas a las

empresas relacionadas en la industria de proveedores mineros.

[® D 1: Word empresas relacionadas a la industria minera ~

8. ¢Qué practicas para g un flujo de i sin ias?

En el caso de los explosivos tienen una fecha de vencimiento, por lo cual § © Comunicacion: Organizacion
se reallza FIFO ( first in , first out) en otras palabras lo primero que entra al polvorin es lo & Gestién logistica: Contro! de in
primero que sale, para evitar vencimientos y con esto un gasto innecesario que implicaria S © Gestion logistica: Efiencia
desechar el producto, para evitar acumulaciones se realiza el estudio de los consumos n =
que solicita el cliente en semanas y se realiza un estimado i

. Con el inventario permite despejar y sacar repuesto que ya no se utilizan

. Desconozco

. Se implementd un sistema de stock minimo y maximo de — O Gestidn logistica: Gestién de in
pm;!uclos.mmeriales e insumos en bodega, de acuerdo a las diferentes tareas a realizar St 5 Gestién togistica: Optimizacion..
en faena 3

. La constante comunicacién con la minera ya sea por correo electrénico, & | © Comunicacién: Comunicacién.
radio, telefonia directa, etc. e

. No aplica.

% Optimizacién y delimitacion de espacio, con esto nos referimos a que para = © Comunicacién: Organizacién
cada faena existe un espacio establecido, esto debido a que cuando ingresan materiales % "3 Gestion logitice: iwentario
para una faena en especifica sean llevados a su espacio O 5 Gestion logistica: Optimizacion.
también se cuenta con la revision antes de la compra, cuando se realiza una solicitud R - =
mediante intranet antes de ser comprado se revisa en bodega si existe algun stock de lo g
solicitado. F

. Tener icacion a todo con jefe turno vs drea

abastecimiento
9. ¢ Utilizan algin software para la realizacion de sus actividades logisticas? ¢ Cudl?
Nada. Solo correo
SAP
No
Si, nuestra ERP se llama Defontana

. Se utiliza el sistema Workmate, el cual es utilizado

para acreditar al personal
Si, Intranet

. Maximus

Fuente: Atlas. Tl (2023)
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Anexo N°8 Conceptos identificados dentro de las encuestas realizadas a las

empresas relacionadas en la industria de proveedores mineros.

miners Q Conceptos ~ x
planificacion cumplimiento
i software enviar retraso
plataforma orden acordar lamado
intranet vez: PP momento personal polvorin
departamento seguimient comprador

A mes abastecimiento

= estrategia cantidad
recepcion bodega reunion  través dia
proveedor

caro . faenar entregar area hora . srodo

empresa

organizacién  plantar solicitu

evh espaciar

actividac apoyar

procesoj correar m ate ri a | Sap  minar pedir

ingenieria explosivo jefe pasar
serele U9 tiempo  stock sistema cargar

revision S€Mana comprar inventario practico turnar
camion . llegar insumo fecho
cliente ,rocesar trabajador senvicio

comunicacion ‘ estudiar discrepancia
problema S

consultar

listo

ncargar tarea

producto

radiar

coordinacion
mina ifi iA

planificacion . ...
asar workmate

documentacion
control

Fuente: Atlas. Tl (2023)
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Anexo N°9 Analisis de datos obtenidos por parte de los trabajadores de

Comercial Boreal SPA en "Power BI”

Inicio  Insertar ~ Modelado  Ver Formato

Archivo

Optimizar

e @R O LEOR DD

Copia

[B Obtener Libro de Centrode datosde  SQL Especificar Dataverse Origenes  Transformar Actualizar | Nuey
F Conrfomato | garose Biel  Onelske Server  datos recientesy  datosv
Forizpapeles Daios Consutas

MDespacho del ﬁroducto

Estan informados sobre las fechas de despacho

Ayuda Datos y detalles

Nueva Medida
medida rapida

i W B8

Cuadro de Més objetos
texto  visuglesv

Insertar Célados

B

Frecuencia promedio de despacho de productos Se utiliza algun sistema que ayude a recordar las

& de productos de manera previa
| fechas programadas para el despacho de
: productos
-
i 05—
5
Respuestas
No 0 Respuestas
o Dosveces por Cada dos diasTodos losdias #he
semana Si

— 5 (50%)

— 5 (50%)

F Periudod:anl!liciénsufr!!:chid:despamude 1 Principal causa de los relrasos

Confidencialidad

productos
1%
-
(20%) Respuestas 2
I mismo diad... H
I | I3
Par de dias antes
Una semana an...
No nos dan esa... ~
4 5 H n
2209 ~ (50%)
L J Respuestas
| D 1235 Pégina 2 Pagina 1 Péqina 3 Pagina 4 Presentacion

Fuente: Elaboracion propia (2023)

Publicar

Compartir
« Visualizaciones ) Datos »
| Compllar visual ]
1w P Buscar
- 7 )
9 “mf:smsgscefnmu

EHERE N
PO B I
HEEOOE
C¥AADE
HREERP
FADRPM
BRR6D -

Leyenda
Respuestas VX
Valores
Respuestas v X
Detalles

Agregar campos de daios a...
Informacion sobre hemamien...
Agregar campos de datos a...

Obtener detalles

Entre varios informes (@)

Mantener todos los
filtros
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29, ;Cuenta 0...
5. jCudl consid...
1. {Ha tenido al...
10. jCuantos pr...

1. ;Comprans...
12. jEsta usted ...

13, Sila respue...

14, jHa experi..
15. j0ué impac...

16. Expligue el ..

17. jHa redibid...
18. jEstd usted ...
19, jCudleslaf..
2 Encaso de ..
20. jUtiliza alg...
21.Silarespue...
2. Conqué a..
23. ; Por quien ...
24, Bplique br...
25. jQué impac...
26. jCudl consi...
27. iTiene total...
28. ;Considera ...
1 iCon nué fre



Archivo il Inserfar  Modelado  Ver  Optimizar  Ayuda
Gh 6 CEODR B &
Obtener Libro de Centro de datosde SQL Especificar Dataverse Onigenes  Transformar Actulizar | Nuevo objeto Cuzdro de |
datnsw  Exce Onelakev  Semer  daios recientesv | datosv vistal texio
Portapapeles Datos Censutas Insertar
. Resolucion de confli
) esolucton de contlictos
B
=

Anexo N°10 Analisis de datos obtenidos por parte de los directivos de

Comercial Boreal SPA en "Power BI”

Respusstas Conflictos mas comunes

L] Respuestas f
Comunica onta:
Meioac

= 20100%)
Comunicacione Precios y uiidadss, S
acuerdos, rerasos en b entrega, senic
Total

dientz: Incumplimiznto de:
e insatisfaciorio

Respusstas
5

{100 Métodos utlizados para abordar los conflictos en su entorno

laboral

Nivel de efectividad en la resolucion  Fesouestss
de conflictos =
0 ones de celebracin
Comunicagén: Ambiere familar, comuricacin dbietz confanza,solucén de
blemas
Respuestas ~ ©°
2 ‘ Total
10.) Ofectivo

hay un ambiente de confianza para tienen clara a quién deben dirigirse dependiends
bordar los conflictos de manera del tema o problema que aborden
constructiva en su organizacion
y vertical, Organizacin: Enfogue funcional
Comunicacicn: Independencia, resalucidin de problemas
Respuestas
Total
L]
20100%)

objetos

visuzlesv

Nueva Medida
medida rapida

Calculos Confidencialidad

Y Filtros C
£ Buscar

Filtros de esta pégina

Agregar campos de datos ..

Filiros de todas las paginas

Agregar campos de dalos ..

Fuente: Elaboracién propia (2023)
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i

Publicar

Compartr
Visualizaciones %
Compilar visual

= U

EHEKEN

PO WA L e
HFLEQOM
C¥AACE
EEEERP
FEACATH

Valores

Agregar campos de datos a...

Obtener detalles
Enire vanos informes E:O:)

Mantener todos los
fiitros

Agregue los campos de ob...
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|§ Compartir v

Datos »

F Buscar

v (B Respuestas de form

6. jLa Organizac
1. jlaempresa c..
10. ;Como se lle...
11, ;Qué tipo de...
12. jEstén dlarz...
13. bisten conf...
14. Sila respuest..
15. S han reali...
16 5ila respuest..
17. ;Cudles son ..
18. $Siente que ...
19. ;Los trabajad...
2.Encaso de qu..
3. En caso de po...
4, jla Empresa i...
5. En caso de qu...
T.Enczso quela..
8. ;5 han estzbl...
9, jBxiste una c0...
[ B Encuestados

> [ @ Marca tempora



Anexo N°11 Analisis de datos obtenidos por parte de empresas relacionadas de

la industria minera en "Power BI”

Archivo  Inido  Insertar  Modelado  Ver  Optimizar  Ayuda

TR O DEOD B B

B

&

Obtener Libro de Centro de datos e SQL Especificar Dataverse Onigenes  Transformar Actualizar - Nuewo objeto Cuadro de Mésobjetos  Nueva Medida Publicar
datosv Excel  Onmelakev  Server datos recientesv  datosv visuzl texto  visugslesv  megida rapida
Portzpapsles Datos Consutas. nsetar Cakados Confidencialidad |~ Compartir A
| i P d' ! t « Visualizaciones % Datos »
roceaImientos [ )
i e — Dl  Buscar
=
5‘3 " . . ) " . E ? VB Respuestas de fom... -~
35 Gestion de discrepancias entre los tiempos de entrega y recepcion Mejora Proveedor-Entrega = ]
Respusstas E IE.H. E Uhﬂ E Iﬂ.ﬁ. [ 1. Qué practicas...
1 0 {Como prom...
Almacenamiento: Proveedores, Comunicacin: Coordinacién, Orden de compra, Senvicio al cliente Gestion logistica: h @ @ M L& E 0 sy
Cumplimiento de entregas, Logistica Rk O n iHa
Comunicacidn: Comunicacidn Gestion logéstica: Gesfion de proveedores, Seguimiento de entregas Respuestas E] ﬁ L (D @ ﬁ 0 12 Serealiznt
Comunicacion: Cooperacion, Planificacion @Planificadion o & S
R n n
Comunicacién: Planificacian, Gestion logistica: Eficiendia, Logistica . Q w A U 13Indiquealm..

@Comunicacién

Cuando no se puede acraditar 3 unz persana se manda coreo elctronico o se realiza un llamado 3l gestor de |z empresa
mandante para solucionar el problema.
Gestion de compras: Excel, Gestion logistica: Gestign de recursos

E E E R Py 0  14Indiqueel no..
o zglica 202 Q @ O 2 gomogesto..
Q IE E? @ @ O 3 ;Quéestrategi..

4, ;0ué estrategi...

S comunican direciamente con el proveedor ya gue todo tiens fechas de entrega,
Siempre establecer fechas acordes 3 [a realidad y situacion nacional, y internacional

Total . -
e 0 5. ;Qué procedi..
Proceso Logistico Reduccion de Tiempo de Espera en Entrega de Materiales Aqreqar G 1105 2 - -
0 p p g Agregar campos de dafos .. 0 6. {Qué métodos..
Respuestas ( —
- — — — — - Obtener detalles U 7. Hanimpleme..
Almacenamiento: Ventas, Comunicacin: Coordinacion. Produccién. Gestidn de compras: Software. Gestion de inventario, .

Planificacion de recursos Entre varios informes (@ ) 8. 7Qué précticas...

Comunicacidn: Aprobacidn, Cotizacion, Entrega, Procesa de compra, Solicitud de compra, Gestion de compras: Intranet 9. Utilizan algan...

Mantener todos los
filtros 0 B Cantidad de enc..

Comunicacidn: Coor
Proyeccién de consumo

on, Entrega parcializada, Prioridad, Gestidn logistica: Gestion de inventario, Logistica Respuestas

@ Comunicacion

Comunicacidn: Coordinacidn, Gestion logéstica: Gesion de inventario > 0 B Mara temporal

A B ~ n Logistica Agregue los campos de ob...
Comunicacian: Ordenes de compra, Gestion logistica: Coordinacién de stock Trabajo con SAP .
. . . § Automatizacion
Comunicacidn: Procedimientn de ingreso, Eficiencia en trmites: Verificacitn de documentacidn

Odantenim

Embarcador y agente de aduans
(Gestidn logistica: Gestion de compras, Seguimiento de drdenes de compra
Total

=R RN

Fuente: Elaboracién propia (2023)
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Anexo N°12 Cotizacién enviada por Defontana para servicio cotizado
personalizado de Comercial Boreal SPA

@ defontana

BOREAL - GENESIS - N°108245303

Camsresniza de Cuslyn Denjsy

LU Inchuys.

Productos y servicios

L e s T s
L300 e oo,
oD i 0 s v

Cicio Comarcial - Serdcio ' ] ko oo e

Buraual de Sofieans

i B e O

Cilo de Abaiscimismin - P L] e ]

Serwicio Mensu de Softwans

i B e O

Fussta sn mancha Cenesls online ' e wamme

Faga onkco)

Fuente: Defontana (2023)
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Anexo N°13 Pantallazo correo electronico enviado por parte de Defontana.

Adjunto: Ficha técnica.

6 USUARIOS 1 EMPRESA

EL SISTEMA CUMPLE CON TODOS LOS PROCESOS EN EL AREA DE SERVICIO.

CONTROL DE LOS PROYECTOS - COTIZACIONES - PEDIDOS - ORDENES DE COMPRAS - GUIAS DE DESPACHOS - FACTURAS - APP PARA LOS USUARIOS

Forma de Pago

« Contado todo el afio 8% descuento adicional (Valor anual)
« Tarjeta de Crédito, hasta 12 cuotas precio contado (Valor anual)
« Suscripcion mensual con Tarjeta de Crédito

Saludos cordiales
EVELYN ROCIO D'ENJOY

Ejecutiva Comercial
DEFONTANA

& +56225991000 | +56 931705290

@ edenjoy@defontana.com

Fuente: Defontana (2023)
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Anexo N°14 Planilla Excel utilizada por Comercial Boreal SPA en jornada

laboral.
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Fuente: Comercial Boreal SPA (2023)
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Anexo N°15 Ejemplo de cotizaciones recibidas por Comercial Boreal SPA

Comercial Boreal SPA
WT: 76.219.811-8

Cotizacion  2022-9893

At: Constanza Jofre Fecha 09-ago-22
Contractual Minera Candelaria
solicitud de cotizacién n*6000083457
Estimados, mediante la presente agradecemos la oportunidad de poder cotizar los siguientes productos requeridos:
Item Descripcion Plazo entrega| Cantidad Unit Precio Unit Total

1 TORNILLO MECANICO 150 MM 6" (Marca Luque) w 1 semana 5 cu $290.000 $1.450.000|

TOTAL $1.450.000

Observaciones:
1 Moneda cotizada: Pesos chilenos.
2 Forma de pago: Orden de compra 30 dias fecha factura.
3 Vigencia de la oferta: 15 dias
4 Lugar de entrega: Bodegas Tandem
5 Valor cotizado es Neto no incluye el IVA /_\
\

Comercial Boreal
www.comercialboreal.cl

Fuente: Comercial Boreal SPA (2022)
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