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Uriarte Pupuche Luis, Servando 

RESUMEN 
 

  

La presente investigación titulada: Gestión de proveedores para incrementar la 

exportación de jengibre al mercado de Colombia de la “Empresa de productos agrícolas 

internacionales Javi - Coffe e.i.r.l.” del departamento de Lambayeque, 2017-2018, tuvo 

como objetivo principal  determinar la Gestión de proveedores para incrementar la 

exportación de Jengibre al mercado de Colombia de la “Empresa de productos agrícolas 

Internacionales Javi - coffe e.i.r.l.” del departamento de Lambayeque. La investigación 

presentó un diseño descriptivo propositivo mediante el cual se  empleó como técnica la 

entrevista dirigida al gerente de la empresa y a especialistas conocedores del tema, además 

un análisis documental mediante el cual se analizó la variable exportación , ello permitió 

concluir  que la gestión actual de proveedores se viene realizando inadecuadamente, 

presentando como problemas más notorios, los dos únicos proveedores en lista de los 

cuales sólo se emplearon los servicios de una empresa que en esta caso es Agroinversiones 

Esquivel el cual actualmente se encuentra suspendido. Por lo que se hace notoria la mala 

gestión ya que  al perder al proveedor la cantidad de jengibre exportado se ha paralizado, 

por estos malos manejos han conllevado al estancamiento de la exportación de jengibre 

siendo necesario  una propuesta basada en estrategias concisas a reforzadas en entrevistas a 

los especialistas con amplia experiencia en el tema abordado. Todo ello permitió 

determinar  estrategias dirigidas a la búsqueda, criterios de selección, registro  y evaluación 

de los proveedores los cuales permitirán el desarrollo de la empresa estudiada. 

 

 

Palabras Claves: Exportación, Gestión, Proveedores. 
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ABSTRACT 

 

Huamán Melendres, Norma1 

Uriarte Pupuche, Luis Servando2 

 

 

The present research entitled: Management of suppliers to increase the export of 

ginger to the Colombian market of the "Javi - Coffe e.i.r.l." international agricultural 

products company of the department of Lambayeque, 2017-2018, had as main objective to 

determine the Supplier management for increase the export of Ginger to the Colombian 

market of the "International Agricultural Products Company Javi - Coffe e.i.r.l." of the 

department of Lambayeque. The research presented a descriptive, purposeful design 

through which the interview was used as a technique addressed to the manager of the 

company and knowledgeable specialists, as well as a documentary analysis through which 

the export variable was analyzed, which led to the conclusion that the current management 

of suppliers It has been carried out improperly, presenting as the most notorious problems, 

the only two suppliers on the list of which only the services of a company were used, 

which in this case is Agroinversiones Esquivel, which is currently suspended. Therefore, 

mismanagement is notorious as the amount of exported ginger has been paralyzed by the 

loss of the supplier, due to these mismanagements have led to the stagnation of ginger 

exports, and a proposal based on concise strategies has been reinforced in interviews with 

ginger. The specialists with extensive experience in the subject addressed. All this allowed 

to determine strategies directed to the search, selection criteria, registration and evaluation 

of the suppliers which will allow the development of the company studied. 

 

Key Words: Export, Supplier, Management.  
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I. INTRODUCCIÓN 
 

1.1. Situación Problemática 

 

   En la actualidad las empresas están inmersas a un mundo globalizado y por ende es 

importante que sean altamente competitivas con la finalidad de lograr sostenibilidad en el 

mercado con el transcurrir del tiempo, por ello las empresas ejecutan el proceso de 

exportación que le permite diversificar su cartera de producción, que no solo este basada 

en cubrir el mercado nacional, sino de incursionar en el mercado internacional, por ello es 

importante contar con una adecuada gestión de proveedores que logren abastecer a las 

empresas de manera oportuna y estas a su vez logren realizar envíos y cumplimiento de 

contratos establecidos con empresas, ofreciendo productos de calidad con precios 

competitivos en el mercado exterior. 

 

A Nivel Internacional 

La producción de jengibre en Rincón de las Galeras, Samaná en República 

Dominicana, está enfocada en aumentar sus índices de producción, tal es el caso de la 

Cooperativa Agroturística y Servicios Múltiples Guariquen (Coopaturg), beneficiando los 

79 miembros que están afiliados, siendo 35 mujeres con una carga familiar de 474 

personas, donde realizan la producción y exportación de jengibre, siendo su prioridad 

realizar la exportación de manera directa con la finalidad de obtener un mayor beneficios, 

y no seguir ejecutando la actividad de exportación a través de intermediarios, por lo que el 

presidente Danilo Medina realizo una visita a los productores donde el jefe de estado hace 

énfasis en que le brinden prioridad a la producción de jengibre, comprometiéndose en 

proporcionar equipos tecnológicos así como facilitar el acceso a préstamos, de igual 

manera ordenó para que se realice el traspaso de tierras a través de la entrega de títulos de 

propiedad, por lo que solicitó que continúen incrementando sus niveles de producción de 

jengibre debido a la alta demanda que tiene en los mercados internacional, siendo 

importante que se le añada un valor agregado, ya que ahora contarán con equipamiento 

tecnológico de primera, lo que otorgará facilidades de competitividad en el mercado 

internacional, (Presidencia de República Dominicana, 2017) 
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   El proceso de gestión de compras es muy importante, según señala el Diario del 

Exportador, debido a que refiere una adecuada disposición entre el área de 

comercialización y el área de logística de una empresa ya sea importadora o exportadora, 

por consiguiente es un factor clave para el desarrollo de una empresa; debido que la 

competencia está a la vanguardia y expectativa de los errores que la empresa realice, 

obligando a las organizaciones satisfacer a sus clientes de una manera adecuada y que esta 

refleje ser optima y  eficiente; por lo que un adecuado proceso de gestión de proveedores 

proporciona oportunidades de conseguir suministro a precios módicos como también lograr 

establecer relación con proveedores que cooperen a la competitividad que la empresa está 

buscando establecer frente a sus competidores, cabe resaltar que un proveedor es una 

persona o una empresa que abastece o proporciona a otras con suministros o artículos, los 

cuales serán sometidos a un proceso de transformación, o por el contrario son adquiridas 

para ser comercializadas en el mercado nacional o internacional, por lo tanto esto permitirá  

diseñar estrategias para mejorar su posición competitiva a mediano y largo plazo; por lo 

que el ingreso a mercados internacionales, a través de la exportación .está enfocada en  el 

estudio de mercado, seguido de canales de comercialización, teniendo en cuenta las 

políticas de compras, asimismo la selección de cartera de proveedores, de la misma manera 

un adecuado establecimiento de contrato y condiciones de envío. El éxito de una empresa 

es altamente influenciado por el desempeño de sus proveedores y de los materiales 

comprados, motivo por el cual, la gestión de proveedores es considerada una actividad 

clave y estratégica para conseguir una alta calidad, variedad, bajos costos y un rápido 

despacho de los productos, los que deben cumplir una serie de normas tanto en calidad y 

seguridad, debido a que los consumidores esperan que los productos que van a consumir  

presenten un cuidado con el medioambiente de manera sostenible, siendo fundamental que 

el comprador determine y gestione la estrategia de compras sobre la base de la estrategia 

de negocios y comprenda de manera profunda las especificaciones de los productos 

consumidos para lograr una compra estratégica (Diario de Exportador, 2014) 

  

   En el año 2016 China ocupó el primer puesto en las exportaciones de jengibre con 

42%, y el segundo puesto fue ocupado por Perú con un 41% según lo informado por la 

Oficina Comercial de Perú (Ocex) en Nueva York, aumnetando la demanda de jengibre en 

Estados Unidos debido a sus multiples propiedades que son aprovechadas en la industria 
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americana, por ejemplo: la cerveza de kion, bebidas alcoholicas, bebidas no alcoholicas, 

bebidas carbonatadas, tés, jugos dulces, barras energeticas, panes, entre otra diversidad de 

lineas de productos; destacando la preferencia por el jengibre peruano, ya que se considera 

que es el mejor debido a su sabor, gracias a los cuidados que son brindados por los 

agricultores peruanos, lo cual marca una total diferencia con la produccion de jengibre 

chino que sus procesos de siembra, cosecha, maduración son mecanizados, con la finalidad 

de minimizar costos y asceleración del proceso; lo cual marca la diferencia, ya que los 

consumidores americanos optan por productos bajo estándares de responsabilidad social, 

ambiental y comercio justo. (Promperú, 2016) 

 

Según el Banco Mundial (Banco Mundial, 2016) El comercio Internacional 

depende de la logística, y la eficiencia con que los países importan y exportan bienes los 

cuales  determina la forma en que crecen y compiten en la economía mundial. Los países 

que tienen una logística eficiente pueden unir con facilidad a las empresas con los 

mercados nacionales e internacionales por medio de cadenas de suministro confiables. 

Aquellos países cuya logística es ineficiente enfrentan costos elevados (Tiempo, dinero) 

tanto  en el comercio internacional como en las cadenas internacionales de suministro. Por 

ende puede perjudicar gravemente la capacidad de un país de competir con otros. El País 

que ocupa el primer lugar en desempeño logístico en la lista de 155 economías es 

Alemania, clasificadas conforme a los indicadores del desempeño logístico, Luxemburgo, 

Suecia, Holanda, Singapur, Bélgica, Austria, Reino Unido, Hong Kong y Estados Unidos. 

 

El Banco Mundial en su nueva edición de “Vincularse para competir: la logística 

del comercio internacional en la economía mundial”, indica que para el informe del 2016, 

el Índice de desempeño Logístico (IDL), se realizó teniendo en consideración 06 

indicadores básicos en la conectividad internacional: en primer lugar la eficiencia de la 

administración de aduanas y gestión fronteriza de mercancías, seguido de la calidad de 

infraestructura domestica para el transporte y comercialización; por consiguiente, la 

facilidad de contratar embarques a precios competitivos, asimismo realizar un buen 

seguimiento de las mercancías luego del embarque, y finalmente la frecuencia de arribo 

de las mercancías. Referente al ámbito de las importaciones, en América Latina, con 

respecto al ranking global del IDL, las mejores posiciones fueron ocupadas por Panamá 

(40), Chile (46), Brasil (55), Uruguay (65), Argentina (66), Perú (69), Ecuador (74). 
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A Nivel Nacional 

 

La gestión logística según el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo 

(Mincetur, 2016) el costo logístico en promedio se encuentra entre 22% y 49% como 

porcentaje del costo de producción, siendo la cadena del café la más eficiente con 22% y 

la cebolla la menos eficiente con 49%. En el caso de la quinua este costo alcanza 

alrededor del 39%, en la uva 33%, el cacao el 26%. Del análisis realizado se identificó 

que los principales componentes del costo logístico están explicados por los altos costos 

de transporte (principalmente en el tramo chacra – centro de acopio), los elevados costos 

de seguridad y las altas mermas producidas a lo largo de la cadena logística. El Perú es el 

séptimo país en Latinoamérica y 69 en el mundo, está antecedido por Panamá, México, 

Chile, Brasil y Uruguay que tienen un desempeño de 58.7, también se afirma que el Perú 

puntuó 2.78 en el año 2016 en el Índice de Desempeño Logístico. Por otro lado el  

(Ministerio de comercio exterior y turismo, 2013), menciona que dentro de estos 

mercados se ha ido incrementando la demanda del jengibre apareciendo nuevos mercados 

tales como Alemania, entrando el producto bajo las partidas arancelarias SA 09101100 y  

SA 09101200 los cuales corresponden al jengibre entre y el triturado, además Alemania se 

posiciona como el tercer país importador, encontrándose por detrás delos países bajos y el 

Reino unido. En datos porcentuales Alemania importó el 12,6% del total de importaciones 

de jegibre que ingresan a la Unión Europea. 

 

Por otro aldo el Perú ha aprovechado esta oprtunidad  y podo a poco se 

encuentra elevando su competitividad en la producción y exportación de jengibre de tal 

manera que para el 2011 el país se encontraba en el noveno puesto en exportación de 

jengibre, para que en el año 2012 ascienda al cuarto lugar y en el año 2013, se posicionó 

en el tercer lugar sólo por debajo de Países Bajos y China, esta oprtunidad que tiene el 

país debe estar acompañado por esándares que debe cumplir los productos de tal manera 

que tengan certifación correspondientes de productos orgánicos y de calidad.  

 

Exportar, (2016) el producto Jengibre viene mostrando una presencia cada vez 

mayor en los mercados internacionales en los últimos años, Perú tiene la ventaja de ser uno 

de los países que posee el tipo de jengibre de menor tamaño pero presenta un sabor más 

intenso y 
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En el exterior prefieren el Jengibre Peruano, y el principal mercado de destino fue Estados 

Unidos, con pedidos por $ 2.33 millones; seguido de Países Bajos con $ 928 000, si bien es 

cierto que el mercado más importante de este producto es también nuestro principal socio 

comercial, existen potenciales destinos como Francia, Canadá, España, Colombia y Chile 

que ya se está exportando en pequeñas cantidades. 

 

Los costos logísticos en el Perú, según Gestion, (2016) comprenden entre 30% 

y 40% del precio final dependiendo del producto y que superan en más del doble al que 

tienen otros países de la región. Esto genera que se encarecen los precios y nuestro país 

sea menos competitivo. Es decir, afecta no solo a los exportadores, también a los 

importadores, debido a que muchos de estos problemas también se enfrentan al introducir 

insumos al país. Los precios que enfrenta el usuario final peruano vienen con un 

sobrecargo derivado de ineficiencias y problemas logísticos. (AgroForum, 2017), 

menciona que la calidad que presenta el jengibre en el Perú es muy elevada ya que 

mediante un análisis del producto se pudo determinar que el jengibre peruano es de menor 

tamaño pero presenta un sabor más intenso, sin embargo a pesar de que está participando 

en los mercados internacionales aún se encuentra lejos de la capacidad de exportación que 

presenta China, esto debido al volumen de exportación que se exporta. Además uno de los 

factores que evitan que el Perú no pueda incrementar sus volúmenes de exportación tiene 

que ver con la etapa de aprovisionamiento ya que se debe exigir que el producto sea 100% 

orgánico y que además este  debe cumplir con determinados volúmenes para ser 

exportado.  

 

Mendoza (2010), menciona que es importante optimizar la gestión de proveedores en 

especial para la exportación indirecta ya que es necesario cumplir con los volúmenes  

requeridos, además de tener un regirtro claro con los proveedores con una constante 

comunicación y controles de calidad.  

 

    Según Promperú, (2017), el Perú tiene una gran biodiversidad natural, y ello 

permite ofrecer al resto del planeta una gran gama de alimentos en diferentes 

presentaciones, de esta manera se refleja en las exportaciones agrícolas de frutas y 

hortalizas frescas y procesadas, alimentos funcionales, de igual manera en el café y cacao 

especial, que llegaron a julio del presente año a los US$ 1980 millones, por consiguiente 
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las frutas y hortalizas congeladas han mostrado un especial crecimiento, acorde a la 

demanda mundial. Hasta julio de este año alcanzaron los US$ 119 282, lo que significó un 

incremento de 6% en mercados como Estados Unidos, Japón, Chile, Canadá, Corea del 

Sur, entre otros.  

 

Según Promperú, (2016), el jengibre es utilizado recurrentemente en la gastronomía 

peruana, así como para aliviar algunos malestares de salud, el jengibre (kión) es un 

producto que viene mostrando un incremento interesante en su demanda internacional, ya 

que manifiesta que los principales productos que representan el 87% del total exportado al 

2016 son: Banano US$ 151 millones, asimismo el cacao valorizado en US$ 73 millones, 

por consiguiente la quinua con un valor de US$ 52 millones, asimismo el café por un total 

de US$ 41 millones y el jengibre con una valorización total de US$ 13 millones; lo que a 

su vez también representa, que la  Chía fue exportada en un 74.7%, asimismo el 

aguaymanto un 45.2%, por consiguiente el Jengibre con un 14.5% y Camú Camú con un 

5.7%, cuyos principales mercados de destino son Holanda y Estados Unidos. Según las 

características que atribuyen al jengibre puede decir que el jengibre es el rizoma de la 

planta Zingiber Officinale el cual es cultivado en zonas tropicales, existen variedades en 

los cultivos de jengibre, en la India existen 27 cultivos, tanto en su tamaño, forma, 

rendimiento, contenido de humedad, calidad y sabor que es característico de pungencia o 

picor, el cual se atribuye a la presencia de una sustancia oleosa llamada gingerol. El 

Jengibre tiene su origen en la zona tropical del sureste asiático, China y la India son los 

principales productores de jengibre, seguidos por el norte de Australia, Hawai e Indias 

Occidentales, aunque el jengibre cultivado en Jamaica se considera el de mejor calidad, se 

utiliza la raíz (el rizoma), pelada y sin corcho. (CEI, 2017). Entre sus características más 

relevantes para el mercado internacional es el empleo en las comidas diarias y sus 

propiedades medicinales haciéndola atractiva para el mercado Alemán de Países Bajos, 

Reino Unido y Estas Unidos, (Ministerio de comercio exterior y turismo, 2013). 

 

         Finalmente, las exportaciones de Jengibre, en el primer cuatrimestre del 2017, los 

envíos tuvieron un total de 1, 056180 kilos, siendo sus principales destinos: Estados 

Unidos, que representa el 48% del total, seguido de un 35% dirigido a Netherlands, por 

consiguiente se realizaron despachos a Canadá los cuales representaron 7%, de la misma 

manera que se remitió el 1% respectivamente a México, Alemania, Italia y España; 
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asimismo el 1% hacia Chile y finamente el 3% a otros destinos; destacando la presencia de 

las empresas Prac Agrobussines, con una participación del 11% del total de envíos, 

valororizado en U$ 1.0 millones; y la empresa Agronegocios La Gama con una 

participación del 18% que esta valorizado en U$ 1.7 millones. Según (Agrodataperú, 2017)

  

          A Nivel Regional  

 

Según Diario Gestión, (2017), Lambayeque, es la segunda Región del país, que 

actualmente cuenta con Plan Regional Exportador, el cual fue entregado por el ministro de 

Comercio Exterior y Turismo Eduardo Ferreyros Küppers, permite identificar seis 

cadenas productivas, que son Hortalizas y derivados; Frutas y derivados; Servicios; 

Confecciones y accesorios; Insumos y bienes intermedios de producción; y otros 

productos, adicionalmente, facilita el cumplimiento de metas, y proyecta un triple 

crecimiento de la inversión a 1200 millones de dólares para el año 2025; asimismo el 

ministro manifestó que existen cuatro brechas en la competitividad de exportación, en las 

cuales se debe trabajar con mucho auge de manera inmediata, las cuales son: en primer 

lugar, el fortalecimiento de la infraestructura, seguida del fortalecimiento de la cadena 

productiva exportadora, por consiguiente el desarrollo y acceso a la información existente 

sobre mercados, y finalmente la articulación entre actores regionales del sector público, 

privado y académico para lo cual se plantean 44 acciones específicas, que están detalladas 

en Plan Estratégico Nacional Exportador (PENX 2025). 

 

A nivel Institucional 

 

La Empresa de Productos Agrícolas Internacionales Javi - Coffe e.i.r.l.es una 

empresa que se dedica al acopio y exportación de jengibre, en dos presentaciones: 

jengibre deshidratado y jengibre fresco; en el año 2017 ha realizado dos (02) 

exportaciones con destino al país de Colombia,  en su base de datos tiene registrados a 2 

proveedores divididos entre productores y acopiadores, mencionada empresa ha 

presentado retrasos en la recepción de la mercadería enviada por el proveedor, e 

incumplimientos de contratos por carencia del total de materia en el tiempo establecido, o 

asimismo ésta no era recibida en las condiciones óptimas, teniendo en consideración lo 

mencionado, se puede deducir que existe una inadecuada gestión con sus proveedores, lo 

http://larepublica.pe/economia/866302-condecoran-disenador-espanol-adolfo-dominguez-por-dar-conocer-al-mundo-la-fibra-de-alpaca-peruana
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que podría estar relacionado con los inconvenientes mencionados, por ende con la 

finalidad de establecer que la relación puede existir entre la gestión de los proveedores y 

una eficiente exportación, por lo contrario si la empresa persiste con este  problema, con 

una inadecuada gestión de proveedores, va a tener consecuencias, retrasos de entrega de la 

mercadería a la empresa importadora, pérdida de clientes por no cumplir con el contrato 

pactado y paralización de las exportaciones de Jengibre. 

 

1.2. Formulación del problema  
 

      ¿De qué manera la gestión de proveedores permite incrementar la exportación de 

jengibre al mercado de Colombia de la “Empresa de Productos Agrícolas Internacionales 

Javi - Coffe e.i.r.l. ’’ del departamento de Lambayeque? 

 

1.3. Hipótesis 
 

Hi: La gestión de Proveedores permitirá incrementar la exportación de jengibre al 

mercado de Colombia en la “Empresa de Productos Agrícolas Internacionales Javi - Coffe 

e.i.r.l.” del departamento de Lambayeque. 

  

Ho: La gestión de Proveedores no permitirá incrementar la exportación de 

jengibre al mercado de Colombia en la “Empresa de Productos Agrícolas Internacionales 

Javi - Coffe e.i.r.l.” del departamento de Lambayeque. 

 

1.4. Objetivos  

1.4.1. Objetivo General  

 

 Determinar la Gestión de proveedores para incrementar la exportación de 

Jengibre al mercado de Colombia de la “Empresa de Productos Agrícolas Internacionales 

Javi - Coffe e.i.r.l.” del departamento de Lambayeque. 

 

1.4.2. Objetivos específicos  

  

a) Describir la situación actual de la gestión de  los proveedores de 

Jengibre 

b) Identificar volumen de abastecimiento de jengibre por parte de 

proveedores de acuerdo a los estándares de calidad exigidos.  
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c) Analizar las exportaciones de Jengibre  

d) Plantear una propuesta para incrementar las exportaciones proyectando 

a partir de la gestión de proveedores. 

 

1.5. Justificación e Importancia 
 

   La investigación se justifica debido a que dentro del Proceso de Gestión de una 

empresa, uno de los elementos clave es una adecuada Gestión de Proveedores, entendida 

esta como la encargada de un eficiente aprovisionamiento; entre otros, de la materia prima, 

la cual permitirá incrementar la exportación de jengibre al mercado de Colombia de la 

“Empresa de productos agrícolas Internacionales Javi - Coffe e.i.r.l.” del departamento de 

Lambayeque, tomando como base teorías de autores especializados en cada una de las 

variables en estudio. Además se sabe que el proceso de gestión de proveedores, es 

fundamental para lograr internacionalizar comercialmente a una empresa, el adecuado 

conocimiento y manejo de este proceso, le permitirá a la organización acceder a diferentes 

mercados extranjeros, a un menor costo y con mayores ventajas competitivas que la 

competencia. En ese sentido la presente investigación servirá como fuente de información 

para la adecuada toma de decisiones dentro de la empresa objeto de estudio y otras 

empresas de características similares, en lo que se refiere a la gestión de proveedores para 

incrementar la exportación de jengibre. Por otro lado, los resultados que se obtengan, en el 

uso de los instrumentos y técnicas podrán ser utilizados y aplicados por investigaciones 

posteriores que guarden relación significativa con la realidad actual. 

 

1.6. Antecedentes de la Investigación 

1.6.1. En el Contexto Internacional. 

 

 Según Soto y Martín (2015) en su tesis: “Evaluación de Selección y 

desempeño de proveedores para los programas Gubernamentales – Fedegan, año 

2015”(Tesis de Pregrado). Pontificia Universidad Javeriana. Bogotá, Colombia. Esta 

investigación tuvo como objetivo diseñar y gestionar el procedimiento y los formatos de 

evaluación de selección y desempeño para proveedores especialmente de apoyo a la 

gestión gubernamental por medio de plantillas calificadoras, con el fin de alcanzar los más 

altos estándares de calidad en dicho proceso en Fedegan antes de terminar el segundo 

semestre del 2014, siendo una investigación cuantitativa descriptiva, llegando a concluir 
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que es fundamental que la empresa realice una evaluación y selección de sus proveedoress, 

teniendo el poder sobre ellos, logrando determinar las mejores condiciones que permitan 

incrementar la calidad de los prooductos finales, por ende la satisfacción de los 

trabajadores con la realiación de su trabajo y finalmente del consumidor final; motivo por 

el cuál se ha considerado esta investigación, ya que permite entender que la gestión con 

proveedores es un punto critico de la empresa, por lo tanto debe realizarse de manera 

adecuada con la finalidad de ahorrar costo dobles y pérdida de tiempo por posibles fallas e 

incumplimiento con pedidos de materia prima. 

 

Según Peña (2015) en su tesis: “La Gestión de la cadena de proveedores y 

su relación con la competitividad en la empresa Palacio del Auto Exclusividad en la 

ciudad de Ambato, año 2015”. (Tesis de Pregrado) Universidad Técnica de Ambato. 

Ambato, Ecuador. Esta investigación tuvo como objetivo determinar la relación existente 

entre la Gestión de la Cadena de Proveedores y la competitividad en la empresa “Palacio 

del Auto Exclusividad”, a través de una muestra conformada por cuatro (04) personal 

administrativo de la empresa y doscientos sesenta y ocho (268) clientes, haciendo un total 

de doscientos setenta y dos (272), siendo una investigación descriptiva exploratoria, que 

permitió llegar a concluir que los factores que afectan en la competitividad de la empresa, 

están relacionados directamente con la gestión que mantiene la empresa, ya que es 

eficiente, no logrando disponer de la mercaderia en el tiempo y cantidad requerida, a su 

vez estos son entregados por los proveedores, verificados en el momento y no siendo 

responsables de futuras fallas en el funcionamiento; debido a este problema que presenta 

la empresa, fue necesario la renovación del diseño de gestión de los proveedores con la 

finalidad de lograr incrementar la satisfacción de los clientes, ofreciendo variedad de 

productos, entregados oportunamente y con la calidad, precio y cantidad que se requiera, 

logrando mayor competitividad frente a sus competidores; siendo considerada esta 

investigación por el enfoque importante de una buena gestión con los proveedores, ya que 

tiene impacto directo en la satisfacción de los clientes.  

 

Según Vásquez (2015), en su tesis: “Diseño de un Manual de Gestión de 

Compras y procedimientos para la evaluación y calificación de proveedores. caso: 

Pasamanería s.a., año 2015. Universidad de Cuenca. Cuenca, Ecuador.  Esta investigación 

tuvo como objetivo diseñar una propuesta de manual de gestión de compras en 
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Pasamanería S.A. junto a procedimientos tanto para la evaluación y calificación al 

desempeño de sus proveedores, siendo una investigación descriptiva, documental, 

bibliográfica y de campo, llegando a concluir que como manera de contrarrestar los 

problemas en el área de compras, se ha elaborado un manual; asimismo se realizaron 

propuestas a la mejora de evaluación y calificación de los proveedores; el manual esta 

enfocado en unificar el know-how de cada uno de los colaboradores del área de compras 

con la empresa, generando de esta manera un ventaja competitiva; motivo por el cuál se 

ha considerado esta investigación para el presente objeto de estudio. 

 

Según Rojas (2014) en tesis: “Propuesta de mejoramiento de los procesos 

de planeación del abastecimiento, gestión con proveedores y gestión con clientes en 

Manufacturas en Maderas Cimitarra Ltda, año 2014.” (Tesis de Pregrado). Pontificia 

Universidad Javeriana. Bogota, Colombia. Esta investigación tuvo como objetivo elaborar 

una propuesta que permita el mejoramiento de la planeación del abastecimiento, gestión 

con provedores y gestión con clientes en Manufacturas de Maderas Cimitarra Ltda con el 

fin de eliminar los factores que afectan el nivel de servicio, siendo una investigación 

descriptiva propositiva, que permitió llegar a concluir que con una buena y adecuada 

gestión de proveedores se logrará mejorar la categorización de la materia prima según su 

naturaleza, a través de la matriz Kraljic y una categorización de proveedores, por lo que es 

fundamental identificar las necesidades que se busca satisfacer, interrogandose ¿Qué se 

compra?, ¿A quién se compra? y teniendo presente la estrategia de gestión de 

proveedores, se agrega una pregunta más: ¿Cómo se compra?, donde para mayor control 

se puede hacer uso de la herramienta Excel. Se considerá esta investigación para el 

presente objeto de estudio, ya que brinda caracteristicas que serán tomadas en el mismo, 

donde se resalta la importancia de tener un buen control de las existencias de materia 

prima, lo que permitió determinar el momento, volumen oportuno de abastecimiento, lo 

que a su vez brindó holgura en la gestión con los proveedores. 

 

Según Baez (2014), en su tesis: “Evaluación de Proveedores un 

Generador de Valor, año 2014”. (Tesis de Pregrado). Pontificia Universidad Javeriano, 

Bogotá, Colombia. Esta tesis tuvo como objetivo para Junio de 2014, diseñar un proceso 

de evaluación de proveedores para medir su desempeño en los pedidos solicitados y asi 

mantener la imagen de Cafam, a través de un estudio al acervo documentario de formatos 
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ISR, con una muestra de 132 formatos, lo que le permitió llegar a concluir que solo el 

59.09% de los clientes se encuentra satisfecho representando un promedio por debajo del 

esperado para una empresa, no existiendo control eficiente mediante los formato ISR de la 

empresa, ya que no se evalua periodicamente el desempeño, lo que simplemente el 

llenado de estos formatos se convierte en un pérdida de tiempo para el proveedor, por lo 

cuál se realizo la propuesta de un nuevo formato de ISR que optimice los beneficios y 

utilidades de la empresa, en la gestión con los proveedores ya que como se ha observado 

tiene una repercusión directa en el producto final y percepción del consumidor; lo que 

hizo  considerable el objeto de estudio. 

 

Según Portilla (2014) en su tesis: “La demanda de jengibre en Cali – 

Colombia y su comercialización desde el Cantón el Carmen Provincia de Manabí, año 

2014”. (Tesis de Pregrado). Universidad Politécnica Estatal del Carchi. Quito, Ecuador. 

Esta investigación tuvo como objetivo determinar la demanda de jengibre requerida en la 

ciudad de Cali – Colombia para su comercialización desde el Cantón El Carmen Provincia 

de Manabí, a través de un estudio al sector mayorista de la ciudad de Cali, siendo una 

investigación documental y de campo, que le permitió llegar a concluir que el jengibre 

tiene un amplia demanda en Colombia, ya que su consumo está direccionado a la 

gastronomía y agroindustría; a su vez Ecuador y Colombia son miembros de la 

Comunidad Andina, lo que permite que el jengibre sea comercializado sin barreras 

arancelarias, generando mayor rentabilidad para las empresas, adicional el precio de venta 

de jengibre en Colombia es bastante alto; caracteristicas resaltantes que serán 

consideradas para la presente investigación, motivo por el cuál sirvió de guia. 

  

   Según Martín (2014) en su tesis: “Gestión de proveedores, introducción 

en la metodología ITIL en las cadenas de abastecimiento, año 2014”. (Tesis de pregrado). 

Universidad Militar Nueva Granada. Nueva Granada, Colombia. Esta investigación tuvo 

como objetivo proponer una ventaja competitiva en las organizaciones al prevenir y/o 

reducir los efectos negativos de malas decisiones en la gestión de proveedores mediante la 

metodología ITIL, llegando a concluir que uno de los pilares fundamentales de una 

organización es la gestión con los proveedores, y mediante la propuesta, se busca 

implementar la metodologìa ITIL, en coordinación con los clientes, usuarios, 

compradores o consumidores, sin disminuir la calidad, el servicio, reducir precios, ni 
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modificar la forma de pago, razón por la cuál se ha considerado como guia esta 

invesigación para el presente estudio. 

 

Según Nishizawa (2012) en su tesis: “Diseño de la metodología de 

evaluación, clasificación y control de Proveedores. Caso: Hino Motors Manufacturing 

Colombia s.a., año 2012”. (Tesis de Pregrado). Pontificia Universidad Javeriana. Bogotá, 

Colombia. Esta investigación tuvo como objetivo elaborar la politica de clasificación y 

control de proveedores y evaluar su alcance e impacto en HMMC, buscando la equidad en 

la calificación a través del metodo cuantitativo Análisis Envolvente de Datos (DEA) y 

realizando una aproximación al problema mediante un análisis de decisiones multicriterio 

(MCDM) buscando realizar una clasificación justa e imparcial de los proveedores 

nacionales de autopartes de Hino Motors Manufacturing Colombia SA (HMMC), a través 

de un estudio descriptivo correlacional para llegar a concluir que los proveedores de la 

empresa HMMC, abastecen tambien a otras empresas con igual o superior volumen y 

diversificación de producción, motivo por el cuál es importante hacer un seguimiento y 

control del desempeño de los proveedores, siendo de utilidad la propuesta de  metodologia 

que contiene la investigación, lo que generó que sea considerada para guia del presente 

objeto de estudio. 

 

1.6.2. En el Contexto Nacional 

 
 

     Según Bazán (2014) en su tesis: “Sistema de evaluación para la calificación 

de Proveedores, año 2014”. (Tesis de Pregrado) Universidad Nacional de Trujillo. 

Trujillo, Perú. Esta investigación tiene como objetivo evaluar a los proveedores de un 

laboratorio farmacéutico según su sistema de calidad, a través de un estudio que permitio 

llegar a concluir que los proveedores cumplieron con los estandares de calidad del sistema 

del laboratorio farmacéutico, los que fueron calificados como bueno, donde se tuvo en 

consideración aspectos concernientes a la puntualidad, infraestructura, precio y calidad de 

los proveedores; factores resaltantes que se han considerado para el presente objeto de 

estudio de manera que ayuden al direccionamiento de la gestión de proveedores. 

 

Según Ortiz (2014), en su tesis: “Propuesta de mejora en la gestión de 

compras de una empresa textil de prendas interiores y exteriores femenina, año 
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2014”.(Tesis de Pregrado). Universidad Peruana de Ciencias Aplicadaas Laureate 

International Universities. Lima, Perú. Esta tesis tuvo como objetivo eliminar o disminuir 

las causas que generan problemas en las compras, desarrollando y aplicando una 

metodologia SRM, a través de un estudio que le permitió llegar a concluir, que 

predominan tres problemas básicos en el área de compras de la empresa: (91%) el 

proveedor de empaques no entrega la cantidad especificada en la órden de compra, (5%) 

exceso de producción de materiales debido al proveedor de hilos y (4%) incumplimiento 

en el precio pactado con los proveedores de materia prima; la unificación de los 

problemas mencionados en todo el año 2012 originó una pérdida de S/. 1’313,018; 

adicional la inexistencia de un método estrategico para el proceso de compra, que permita 

predominar el poder de compra de la empresa frente al proveedor, motivo por el cual se 

brinda la propuesta del Sistema SRM (Supplier Relationship Management) un sistema de 

gestión integral que obligará rediseñar el proceso de compra; motivo por el cuál se ha 

considerado la presente investigación como guia para el presente objeto de estudio. 

 

Según Manrique, (2012) en su tesis: “Alcances de la responsabilidad de los 

proveedores frente a la afectación de los derechos de los consumidores, Arequipa 2012”, 

año 2012. Arequipa, Perú. Esta investigación tuvo como objetivo determinar y explicar 

cuáles son los alcances que presenta la responsabilidad de los proveedores frente a la 

afectación de los derechos de los consumidores, a través de un estudio a 240 casos, siendo 

una investigación descriptiva – explicativa, que llegó a concluir que ante la vulnerabilidad 

que sufre el consumidor, el estado busca protegerlo, debido a ello existen entes 

reguladores que se encargan de eso, tal es el caso de la Superintendencia de Banca, 

Seguros y AFP, asi como INDECOPI, éste último lider en el cuidado de los intereses de 

los usuarios y consumidores, se han presentado casos que han sido fundamentados y 

procedentes a favor de los consumidores, estando establecidos sus derechos en el Nuevo 

Código de Protección al Consumidor; por cuál se ha considerado esta investigación ya 

que existe un sustento legal, en el cuál está basado el respeto que merecen los 

consumidores para lo cuál se debe brindar un producto de calidad o servicio eficiente, que 

es resultado de un adecuado control en la gestión con proveedores y transformación de los 

insumos. 
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1.6.3. En el Contexto Local 

 
 

Según Asencio y Rivera (2011) en su tesis: “Diseño de un Plan de 

homologación de proveedores, para incrementar la productividad de la empresa Nor Café 

SAC, año 2011”. (Tesis de Pregrado). Universidad Señor de Sipán. Pimentel, Perú. Esta 

investigación tuvo como objetivo analizar la problemática en el área de producción y su 

calidad deficiente de la materia prima, lo que le permitio llegar a concluir que los 

problemas eran originados por la ineficiencia gestión de los proveedores de las materias 

primas, lo que impactaba directamente con la productividad, debido a lo manifestado se 

decidió brindar un plan de homologación de los proveedores, con la finalidad de asegurar 

el abastecimiento de la materia prima, la cuál cumpla con estandares de calidad 

requeridos; razón por la cuál se ha considerado esta investigación, ya que fundamenta la 

importancia de una adecuada gestión con los proveedores. 

 

1.7. Estado del arte 
 

 Anaya (2015),  menciona que la Gestión de Proveedores presenta cuatro etapas en 

la evolución de la gestión de proveedores siendo las siguientes: 

Era de la Creación:  

El término aparece en Estados Unidos como gestión de la cadena de suiministro 

en los 80s, sin embarago este tomó mayor importancia en la gestión empresarial para el 

siglo XX, especialemente para las empresas de ensamblaje. Esta aparece con 

características que implicaban grandes cambios para las empresas.  

Era de la integración: 

En esta etapa se potenció la gestión de proveedores mediante el desarrollo de 

sistemas de intercambio electrónico de información, los cuales fueron implementados a 

mediados de los años 70’s. mejorándose para los años 90 mediante la implementación de 

los sistemas ERP, en planificación de recursos empresariales. Esta etepa de evolución se 

encuentra en constante expansión mediante los sistemas basados en el Internet.  

Era de la globalización: 

Esta era determinó las fuentes globales que se implementó a mediados de los años 

80’s, ello con la finbaliadad de abaratar costes incrementando ventajas competitivas de la 

empresa, por lo que la relación entre proveedores con las empresas trasciente los límites 

nacionales.  
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Era de la especialización  

Esta era de especialización aparece en los años 90, mediante la cual se centra la 

atención en la competitivida de la empresa, rompiendo los modelos verticales de manera 

que se pasó a subcontratar a otras empresas, de manera que este cambio implicó extender 

la cadena de suministros mediante operadores logísticos 

Los modelos de especialización dieron paso al trabajo conjuto entre proveedores y 

empresas para poder satisface de manera más optima al cliente, implicando un adecuado 

amnejo de información, mediante sistemas de información compartida. Ello se reforzó 

mediante la configuración de la cadena de proveedores, en donde se maneja la cantidad, 

ubicación y misión de la red de proveedores, centros de distribución, producción y 

alamecenes.  

 

  Arango y Zuluaga (2016), en su investigación “Modelo de gestión para el 

suministro de materiales e insumos orientados hacia la demanda”. Donde sugiere el 

desarrollo de proveedores basado en mejorar las relaciones en el largo plazo, clasificando 

la gestión de los proveedores en la evaluación y en la colaboración, la investigación hace 

alusión ampliada al paradigma de la colaboración, más allá de las operaciones centradas en 

la cadena de suministro. La evaluación permite observar el rendimiento de los proveedores 

y su nivel de cumplimiento con la empresa, donde las empresas pueden aplicar ciertos 

criterios definidos para la selección de proveedores capaces de reducir el riesgo que estos 

proveedores no cumplan los requerimientos de la empresa, los estándares y los criterios de 

evaluación se han convertido en una preocupación importante para las áreas de compras y 

gestión de abastecimiento, además de contar con una base de suministro cada vez más 

global. A partir de una realización de compras adecuada y la gestión de proveedores 

permite a una organización llegar a cualquier mercado. 
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1.8. Bases Teóricas Científicas 
 

1.8.1. Gestión de Proveedores 

 

1.8.1.1. Definición de Gestión de Proveedores  

 

 La gestión de proveedores está relacionada con el proceso de 

suministrar en una organización de manera oportuna, integrando la gestión de una empresa 

con la encargada de proporcionar materia prima, bienes y servicios que necesita una 

empresa, manifestado por (Rouse, 2016), lo que permite deducir que la gestión de 

proveedores es un proceso enfocado en agilizar de manera eficiente la gestión de procesos 

de la empresa con sus clientes, permitiendo ofrecer productos de calidad, a un precio 

competitivo y fabricados en un tiempo y modo efectivo. 

 

Los proveedores como parte del entorno 
  

En la actualidad, menciona Gómez (2014), la mejora en la 

coordinación y el conocimiento de los proveedores están consideradas como una 

herramienta necesaria para incrementar la capacidad de generar riqueza en la empresa, 

dado que permite realizar un mejor producto o servicio final. Las relaciones con  los 

proveedores surgen de las necesidades que tienes las empresas para aprovisionarse de 

materiales para incorporarlos como insumos al proceso productivo (materias primas, 

productos incorporables, entre otros); para consumirlos directamente en dichos procesos 

(suministros, carburantes, enseres, entre otros) o para revenderlos en el mercado, tal es el 

caso de las empresas comerciales. 

 

Las decisiones de compra de la empresa presentan semejanzas con 

las decisiones que tomamos como individuos al realizar una compra, ya que en ambos 

casos es en consecuencia de un proceso, y el resultado tiene el mismo final: la compra. 

Pero las decisiones de las empresas presentan algunas diferencias, pues sus adquisiciones n 

son finales, sino que actúan a manera de intermediarios entre los proveedores, a los que 

adquieren dichos materiales, y los clientes, a los que les sirven los productos. (Gómez, 

2014)  
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Búsqueda de proveedores 
 

Menciona Gómez (2014) que el primer paso en la gestión, ya que 

mediante la búsqueda se seleccionan aquellos proveedores que mejor se adecúen a las 

necesidades de la empresa. 

La situación de partida de la empresa.  

Podemos encontrar dos situaciones: que la empresa ya tenga un 

desarrollo de mercado, pero que no esté totalmente satisfecha con sus proveedores, o que 

se desee ampliar la cantidad de ellos. 

El tipo de compra. 

 Diferencia también al tipo de proveedor a buscar, este puede ser de 

dos tipos: Proveedores a largo plazo, de factores productivos directos o materiales 

indirectos de mantenimiento, reparación y operación y proveedores puntuales, de 

productos o servicios específicos que solo se necesitan una vez, como un bien de inversión 

o proyecto particular. 

Selección de proveedores 
 

Según Escudero (2014), el enfoque tradicional ha sido comprar 

utilizando el precio como criterio único de decisión, mientras que en la actualidad, este 

enfoque está siendo modificado por otros tipos de sistemas de selección en os que se deben 

evaluar más variables. La dependencia de un solo proveedor, elegido en función a precio, 

es una estrategia que a largo plazo presenta demasiados riesgos para la empresa. Por otra 

parte, se encuentran los métodos denominados como multicriterio, o selección global, es 

por ello que aparte del criterio del precio, nos centramos en modelos que contemplan 

algunos elementos más del proceso de compra. En cualquier caso, en todos los modelos se 

lleva a cabo el siguiente proceso para realizar la selección de proveedores. 
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Figura 1. Proceso de selección de proveedores 

Fuente: Escudero (2014) 

 

Para el desarrollo de la presente investigación, se tendrá en 

consideración la teoría de Gómez (2014), que proporciona cinco fases (05) dimensiones 

con la finalidad de poder seleccionar los proveeores adecuados, que permitirá establecer 

una adecuación gestión con los mencionados; en primer lugar se evaluará las necesidades 

que tiene la empresa, en primer lugar la evaluación de la necesidades, siendo la primera 

fase en donde inicia la gestión de la empresa por lo que es importante responder a la 

siguientes preguntas: ¿Qué pedir?, ¿Cuándo pedir?, ¿Cuánto pedir?, determinando la 

necesidades y priorizando cada una de ellas, en segundo lugar se debe realizar una lista de 

los proveedores, por lo que resulta indispensable crear una base de datos de los 

proveedores, asimismo tener en consideración los tipos de productos o 

servicios,condiciones de entregas, precios que ofrecen, de la misma manera considerar las 

politicas de pagos y los contratos etsablecidos, en tercer lugar se debe analizar las ofertas 

de los proveedores, donde se debe destacar la solicitud de propuestas de los proveedores en 

la lista ya elaborada, adquirir un catalago o información a detalle de los productos que 

ofrece y la recepción de las ofertas propuestas de manera escrita; en cuarto lugar, se 

establecerán los criterios de selección dentro de los cuáles podemos mencionar la calidad, 

plazo de entrega, asimismo se considera la reputación del proveedor, flexibilidad del 

suministrador, confianza del vendedor, datos sobre la adecuación del pedido, precio, 

servicio post venta y la Certificación de los Proveedores, el objetivo es lograr que el 

proveedor cumpla con los parametros establecidos en el sistema de gestión de calidad, 

teniendo presente la eliminacion de los costos asociados al control, disminuyendo los lead 

time de abastecimiento y reduciendo las devoluciones de los productos que sean 

entregados por los proveedores. 

1°
• Evaluación de las necesidades

2°
• Ralización de una lista de proveedores

3°
• Análisis de oferta de los proveedores

4°
• Establecimiento de criterios de selección

5°
• Ceritificación de los proveedores
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1.8.1.2.Exportaciones 

Definición de Exportación 

La exportación es la comercialización de productos de una nacionalidad a un 

mercado internacional, bajo dos modalidades de manera directa o a través de un 

intermediario, según manifiesta (Mincetur, 2016, p. 16), asimismo se puede deducir que las 

exportaciones son un régimen aduanero que facilita la salida de las mercancias de un 

mercado nacional para ser consumido o comercializado en un mercado internacional, 

siendo regulada su salida por la Superintendencia Nacional de Administración Tributaria y 

Aduanas, que a su vez es la encargada de autorizar la venta de los productos en el mercado 

internacional, según (Sunat, 2017) 

 

Teoría de la Base exportadora según North Douglas 

La teoría de la base exportadora es la que más herramientas genera para el diseño 

de estrategias en materia de exportación y desarrollo regional. Este argumento se cimienta 

en el interés de los gobiernos para incrementar la capacidad de exportación, lo que llevó a 

la generación de estrategias para la producción de bienes y/o servicios para áreas 

determinadas como modelo de infraestructura y asentamiento, esto con la finalidad de 

facilitar el proceso de producción de bienes y la distribución hacia los lugares donde será 

exportado. Asimismo los autores citando a Pleeter, indican que la economía regional se 

organiza en función al conjunto de organizaciones que se encuentran ligadas a la 

exportación, denominado como básicas y otras relacionadas entre ellas como a mercado 

nacional llamado doméstico, según (Rosales & López, 2012) 

 

Tipos de Exportaciones 

Según Sunat (2017), existen dos tipo de expotación; exportación  directa es 

basicamente la realización del proceso de exportación por la empresa productora, sin hacer 

uso de intermediarios para realizar la investigación de mercados, proceso de distribución, 

manejo de documentación de exportación, fijación de precios y todas las actividades 

relacionadas con la gestión de la exportación, asi como tambien la empresa es la 

responsable de asumir los riesgos del envío al mercado internacional, por lo que este tipo 

de exportación es recomendable para empresas que tengan experiencia en exportación y 

sobre todo cuenten con el personal calificado para la ejecución de mencionado proceso; 
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por otro lado, la exportación indirecta, basicamente requiere de un intermediario, agente 

especializado en comercio internacional, ya sea un trader o broker, que será el encargado 

de hacer una identificación de mercado, captando los clientes, y a su vez es responsable de 

todo el proceso de exportación y negociación con el cliente o empresa seleccionada en el 

mercado exterior, siendo importante este tipo de exportación para empresas nuevas o que 

estén incursionando en otros mercados, con la finalidad de reducir los riesgos que 

representen el proceso de exportación.  

 

Regímenes de Exportación 

Existen dos tipos de regímenes de exportación según la Superintendencia Nacional 

de Administración Tributaria y Aduanas, en primer lugar la exportación definitiva, siendo 

el régimen que permite la salida de mercancías de una nacionalidad que este direccionada a 

un mercado internacional de manera fija ya sea para consumo o comercialización en 

específica nacionalidad, sin tener costo alguno en cuanto a tributación; por otro lado, la 

exportación temporal para reimportación en el mismo estado, es el régimen aduanero que 

permite la salida de mercancías con el objetivo de ser reimportadas en un periodo de 

tiempo establecido, sin recibir algún tipo de modificación salvo el desgaste 

correspondiente por su uso, mencionadas mercancías no están exentas al pago de aranceles, 

recargos y tributos de importación al consumo, según lo manifestado por la (Sunat, 2017) 

Importancia de la Exportación 

La exportación es importante debido a que garantiza a las empresas un crecimiento 

y desarrollo a largo plazo, dado que en la actualidad las empresas están inmersas en la 

globalización, por ende deben incrementar sus niveles de competitividad. 

De la misma manera para el Perú ha establecido tratados de libre comercio (TLC), 

con otros países con la finalidad de promover las actividades comerciales e integración 

económica; dado que las exportaciones permitirán incrementar el PBI del Perú, 

beneficiando el crecimiento y desarrollo del país, brindando ofertas laborales de empleos 

para muchos jóvenes peruanos, por consiguiente las exportaciones representan una 

apertura de mercados, fomentando intercambio entre países, así como también aumenta el 

nivel competitivo de las empresas peruanas en el mercado internacional, debido a que 

deben competir con empresas del exterior, por lo que el estado respalda a las empresas 

peruanas brindándoles beneficios, descuentos e incentivos para realizar la actividad de 

exportar. 



 
  

   22 
 

 

Requisitos para la exportación de productos frescos  

Mincetur (2016), considera que los requisitos necesarios para exportar al mercado 

Colombiano, son los siguientes: 

Control de contaminantes: En este sentido se hace referencia a la prohibición que 

realizan los gobiernos para el ingreso de productos alimenticios de que contengan una 

cantidad inaceptable de sustancias residuales, buscando que estos se encuentren dentro de 

los límites aceptados, manteniéndolos lo más bajo posible. Además es necesario resaltar 

que la medición se realiza en base a la parte comestible del producto evaluado.  

Límites máximos de residuos de plaguicidas: Este requisito hace referencia a los 

límites máximos de residuos (LMR) establecidos por los diferentes países para el ingreso 

de determinados productos. Por esa razón, el contenido máximo de residuos de plaguicidas 

en los alimentos se sitúa en 0,01 mg/kg. Este límite general es aplicable «por defecto», es 

decir, en todos los casos en que no se haya fijado un LMR de forma específica para un 

producto o un tipo de producto. En algunos casos, los LMR específicos que figuran son 

superiores al límite por defecto; En otros casos pueden establecerse LMR provisionales. 

Sin embargo se debe tener en cuenta que las sustancias utilizadas deben encontrarse dentro 

de la lista de productos fitosanitarios que contengan sustancias activas; ya que si no se 

encuentran enlistados, los países importadores rechazaran esos productos.  

Higiene: Según Mincetur (2016) indica que los requisitos que el producto debe 

cumplir en lo que se refiere a higiene, tanto durante su proceso de producción, como en su 

proceso de comercialización. Teniendo en cuenta ese aspecto, (Global G.A.P., 2016) 

evalúa las siguientes actividades para poder brindar su certificación:     

Principios de higiene: Global G.A.P. (2016) menciona que son las actividades de 

evaluación de riesgo de higiene, la implementación de procedimientos e instrucciones de 

higiene, la capacitación al personal sobre higiene antes de realizar la manipulación del 

producto, la instalación de carteles instructivos y además en este principio se restringe 

fumar, comer, masticar y beber en el área de manipulación del producto, para de esta 

manera conservar su calidad.  

Instalaciones sanitarias: Este ítem hace referencia a si se cuenta con las 

instalaciones adecuadas para realizar un buen tratamiento del producto, en consecuencia se 

evalúa los recipientes utilizados para la manipulación del producto, los vehículos y los 

servicios sanitarios, que le permita mantener la limpieza en el lugar de trabajo, además de 
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evaluar si son utilizados adecuadamente, en el caso por ejemplo del lavatorio de manos.   

Calidad del agua: Este ítem hace referencia al agua utilizada en el proceso de post 

cosecha para la manipulación del producto, y se pretende que esta cumpla con las normas 

microbiológicas del agua de bebida (se encuentre al nivel del agua potable), para evitar la 

contaminación del producto, ya que estos están destinados para el consumo humano. 

Envasado de alimentos: Según Mincetur (2016) refiere que son los materiales que 

se encuentran en contacto con el producto a exportar, por lo que el envase debe prolongar 

el tiempo de conservación de los alimentos y a la vez mantener su calidad. De acuerdo a 

(Global G.A.P., 2016) se debe evaluar las siguientes actividades en el proceso de envasado 

de los alimentos: 

Áreas de empaque y almacenamiento: Evalúa si el empaque es el adecuado para el 

producto, protegiéndolo de los contaminantes que pueda presentar el entorno del producto. 

Además se evalúa los almacenes de la empresa, los cuales deben encontrarse limpios, libre 

de contaminantes, con accesorios de limpieza adecuados para productos alimenticios; 

además de existir algún producto químico, deberá ser almacenado de manera segura, para 

evitar la contaminación del producto a exportar.    

Control de plagas: Evalúa si el proceso de control y corrección de plagas es 

efectivo, de modo que el producto cuenta con la calidad adecuada, libre de plagas o 

enfermedades que puedan afectar al consumidor final.  

Lavado post cosecha: Este punto abarca el análisis del material y agua utilizados 

para cumplir con este proceso, por lo que se evalúa si el agua es potable o ha sido 

declarada adecuada por la autoridad competente. 

Etiquetado: Según Mincetur (2016) refiere que son los requisitos en materia de 

etiquetado, presentación y publicidad de los productos alimenticios en general, y que estas 

obligatoriamente deben tener: 

- Nombre del producto. En este punto se tiene que especificar, tanto el 

nombre comercial, como el nombre científico del producto.  

- Cantidad neta. Es decir el peso o las unidades que contiene cada envase. 

- Fecha de duración mínima. Es decir la fecha hasta la cual el producto 

puede mantenerse en buenas condiciones para el consumo humano, sin 

causar ningún daño o malestar a los consumidores finales.  

- Condiciones especiales de conservación y utilización. Es decir detallar la 

manera en que el producto se puede conservar de manera adecuada y 
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como se debe utilizar en el caso de ser necesario.  

- Nombre o razón social y la dirección del fabricante o envasador. Es decir 

los detalles de la empresa productora o envasadora del producto a vender. 

- Etiquetado de las certificaciones con las que cuente. Es decir detallar y 

mostrar los certificados que respaldan la calidad del producto. 

- Idioma apropiado. Es decir tener en cuenta el mercado al cual va a ser 

exportado, para poder realizar el etiquetado en un idioma de fácil 

comprensión para los consumidores finales.  

 

Requisitos documentarios para exportar.    

Sunat (2017) explica cual es el proceso de exportar así como los requisitos para  

Para efectuar los trámites de exportación, se debe contar con RUC (Registro Único de 

Contribuyentes) que no tenga la condición de no habido.  

La declaración de exportación se sustenta en los siguientes documentos exigibles: 

a) Copia del documento de transporte (conocimiento de embarque, carta de porte 

aéreo o carta de porte terrestre, según el medio de transporte empleado), y 

representación impresa de la Carta de Porte Aéreo Internacional emitida por medios 

Electrónicos (CPAIE.) 

b) Copia Sunat de la factura o representación impresa tratándose de la factura 

electrónica, comprobante que implique transferencia de bienes a un cliente 

domiciliado en el extranjero. 

c) Documento que acredite el mandato a favor del agente de aduana: copia del 

documento de transporte debidamente endosado o poder especial. 

d) Otros que por la naturaleza de la mercancía se requiera para su exportación. 

Factura comercial: Es el documento comercial más importante de una operación 

de exportación. Lo emite el Exportador una vez confirmada la operación de venta, para que 

el importador satisfaga el importe de los productos y servicios que suministran. Además es 

un documento contable que se utiliza como base para aplicar los derechos arancelarios al 

paso de las mercancías por las aduanas. La factura comercial debe imprimirse en papel 

membrete de la empresa exportadora, debe firmarse y sellarse. 
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Packing lisst: Es un documento de control, emitido por el exportador, para detallar 

todos los bultos, cajas, paquetes que componen el pedido, así como el peso y 

contenido de cada uno, identificándolos con un número referencia. 

Certificado de origen: Este certificado está  destinado a probar el origen de las 

mercancías, con vistas a satisfacer las exigencias aduaneras o comerciales. 

Certificado Fitosanitario: Es un documento emitido por el SENASA, este 

certifica que las plantas y productos vegetales han sido inspeccionados acorde con 

procedimientos apropiados y son considerados libres de plagas cuarentenarias y 

prácticamente libres de otras plagas perjudiciales, teniendo en cuenta la actual 

regulación fitosanitaria del país importador. El Certificado Fitosanitario es un 

facilitador del comercio, pero no es un documento de negocio.  

DAM: Es un documento Aduanero, muy importante. Es un formato especialmente 

diseñado por Aduanas, para consignar la información que requiere para el ingreso o 

salida de las mercancías del país.   

Conocimiento de Embarque (Marítimo: B/L, Aéreo: AWB, Terrestre: Carta porte): 

Estos documentos son emitidos por las empresas que se encargan de transportar la 

mercadería a su destino con las condiciones especificadas.  

Para el desarrollo de la presente investigación se considerará la teoria de Base 

exportadora según North Douglas, donde se tomará como dimensiones la eficacia del 

proceso de exportación, donde se considerará el cumplimiento del tiempo establecido en el 

proceso de exportación; así como también será medido en base a la eficiencia del proceso 

de exportación, considerando los costos de las exportaciones; a su vez lo mencionado nos 

permitirá determinar la relación con la adecuada gestión de proveedores. 

 

1.8.2. Definición de términos básicos  

 

Gestión.  

Según la Real academia de la lengua española (2017), es defino como la 

acción o el acto de administrar en un determinado espacio. Este acto es realizado con la 

finalidad de obtener alguna cosa u objetivo. 

Incrementar.  

Krugman & Porter (2014) manifiesta que incrementar es una acción muy 

importante que conlleva al logro de los objetivos de la empresa, haciendo enfasis en 
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mejorar su productividad, rentabilidad y sostenibilidad en el tiempo. 

Proveedores. 

Según Heredia (2013),  son personas o empresas que constituyen la parte 

fundamental de la producción, ya que sobre ellos se encuentra el accionar productivo, si 

se le ve desde una mira en cuanto a la cadena productiva se puede definir como el eje de 

la cadena productiva. 

Exportación. 

 Según Márquez (2010),  la exportación es una actividad que consiste en el 

intercambio de servicios o productos fuera del territorio de donde se tienen o se producen, 

este junto a las importaciones conforman el llamado mercado internacional . 

Mercado. 

 Según Talaya y Mondéjar (2013). P. 67, el mercado es considerado a la 

agrupación de personas u organizaciones los cuáles presentan necesidades específicasy de 

igual manera poseen la capacidad de adquirir bienes o servicios que puedan satisfacer 

dichas necesidades. 

Jengibre. 

Según Sánchez (2013) p. 97,el jengibre es un producto de origen vegetal, 

perteneciénte a la familias de las Zongiberáceas, el cual tiene su origen asíatico y es usado 

para la medicina oriental, esta tiene un tallo subterráneo perteneciente al tipo de rizoma, 

posee flores blancas semi amarillas,las cuáles emiten un aroma muy potente. 
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II. MATERIALES Y METODOS 

 

2.1. Tipo y Diseño de investigación 

2.1.1. Tipo de Investigación 

Según Hernández (2014), el tipo de la investigación es Descriptivo 

propositivo, de manera que a partir de la investigación se analizará la gestión de 

proveedores y la exportación del jengibre por parte de la empresa de productos agrícolas 

internacionales Javi – Coffe, explicando y evaluando las condiciones en las que se 

encuentran, así mismo este análisis contribuyó a determinar un diagnóstico de las 

condiciones de la  empresa con la finalidad de generar una propuesta para mejorar u 

optimizar dicho proceso.  

 

2.1.2. Diseño de Investigación 

 

Según los estudios realizados por Hernández, Fernándes y Baptista (2014), el 

diseño de la investigación es no experimental cuantitativa, ya que la investigación no hizo 

manipulación de las variables gestión de proveedores y exportación de jengibre. En pocas 

palabras no se hizo ningún estudio de la aplicación de la propuesta realizada, de manera 

que sólo se investigó el fenómeno tal cual se da en su contexto.  

 

   M                                  O                                   P 

  

Dónde: 

M: Muestra 

O: Información recogida  

P: Propuestas de gestión de proveedores.  

 

2.2. Métodos de Investigación 

Método Descriptivo: El presente método permitió describir e identificar cada una 

de las características de  la gestión de proveedores y como es que esa variable 

incrementaría la exportación del jengibre al mercado colombiano.  

Método Analítico: Método mediante el cual se trató de establecer la unión entre las 

partes previamente analizadas, posibilitando descubrir las relaciones de sus características 

generales, este método se utilizó para obtener particularidades partiendo de las 
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observaciones iniciales. 

Método Deductivo: Este método permitió llegar a las conclusiones generales de la 

investigación a partir de sus premisas obtenidas de la observación, recopilación, 

clasificación y derivación de los hechos. 

 

2.3. Población y Muestras 

Población 

 

La población de la presente investigación estuvo conformada por el Gerente 

General, de la Empresa en donde se realizó la investigación,  así como también el acervo 

documentario de las exportaciones realizadas en el año 2017 y después se entrevistó a 

especialistas en logística y exportaciones para reforzar la investigación. 

 

Muestra 

La muestra de la presente investigación fue de tipo no probabilística, y estuvo 

conformada por el gerente general de empresa, el acervo documentario de las dos 

exportaciones realizadas en el año 2017 y cinco especialistas en Logística y Exportaciones 

para reforzar la investigación. 

 

Criterios de Inclusión:  

Gerente quien tiene le conocimiento suficiente para poder responder a los 

problemas en la gestión de proveedores en la empresa Javi- Coffe e.i.r.l.  

 

Profesionales con el suficiente conocimiento para poder brindar información y 

puntos necesarios para tomar en cuanto a la gestión de proveedores y la exportación de 

jengibre.  

 

Criterios de exclusión:  

Colaboradores de la empresa Javi- Coffe e.i.r.l.  Sin conocimiento sobre la gestión 

de proveedores. 

Profesionales sin experiencia ni conocimiento en la gestión de proveedores de 

jengibre, así como la exportación de dicho producto. 
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2.4. Operacionalización de variables 

Variable(s) Definición 

Conceptual 
 

Definición 

operacional 

Dimensiones Indicadores Obj. Ítems Items Técnica 

 

 

INDEPENDIENTE  

 

 

Gestión de 

Proveedores 

 

 

 

 

 

 

Es el proceso 

por el cual una 

organización 

sin importar su 

tamaño 

selecciona a 

través de 

diferentes 

variables que 

considera 

oportunas para 

su giro de 

negocio a los 

encargados de 

suministrar los 

insumos o 

productos para 

su 

continuación 

en la 

producción u 

otorgamiento 

de un bien o 

servicio.  

Mencionada 

variable 

será medida 

por medio 

de la 

Elaboración 

del Plan de 

Gestión de 

proveedores

. 

Evaluación de las 

necesidades 

Determinación de las 

necesidades de la empresa. 

 

 

 

 

 

 

 

a) 

 

 

1 

 

1 

3 

 

 

 

 

 

 

Entrevista 
Priorizar las necesidades. 1.1  

6 

 

 

Realización de 

una lista de 

proveedores 

Búsqueda de proveedores  

2 

5 

7 

8 

 
Identificación de tipo de 

proveedor 

Elaborar una base de datos 

de la cartera de 

proveedores. 

3  

10  

Envío de cotización escrita 

o virtual. 

 

 

6 

 

 

9 

Análisis de oferta 

de los 

proveedores 

Analizar las cotizaciones 

del Proveedor. 

7 

8 

Relación precio- calidad 4 4 

Establecimiento 

de criterios de 

selección 

Determinar los criterios de 

selección 

9 2 

Certificación de 

los Proveedores 

Solicitar certificación de 

los proveedores 

 

10 
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DEPENDIENTE  

 

 

Exportación de 

Jengibre 

 

 

 

 

 

 

 

 

La exportación 

es la 

comercializaci

ón de 

productos de 

una 

nacionalidad a 

un mercado 

internacional, 

bajo dos 

modalidades 

de manera 

directa o a 

través de un 

intermediario, 

según 

(MINCETUR, 

2016, p. 16). 

Mencionada 

variable 

será 

evaluada 

mediante el 

volumen de 

exportación. 

 

Volumen 

exportado 
Cantidad de jengibre 

exportado 
c) 

Análisis 

docume

ntal  

5 

Análisis 

document

al 

 

Producción  

 

Cantidad de producción. 

b)  
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2.5. Técnicas e instrumentos de recoleccon de datos 

2.5.1. Técnicas de recolección de datos:  

Entrevista 

La entrevista según Castañeda & Méndez (2014) es una técnica, que constituye 

en una comunicación primaria, por medio de la cual se realizó una secuencia de preguntas 

mediante la cual los entrevistados contribuyeron con el desarrollo de la investigación. 

Las preguntas establecidas en el cuestionario fueron estructuradas o 

semiestructuradas, estas preguntas fueron abiertas con el objetivo de recolectar la mayor 

cantidad de información. 

Por ello la entrevista empleada estuvo direccionada a responder preguntas por 

cada ítem perteneciente a las variables de estudio gestión de proveedores y exportación de 

jengibre. 

 

Análisis Documental:  

Según Hernández (2014) el análisis documental es un agrupación de 

actividades que serán verificadas y representadas en un documento, es establecido con la 

finalidad de recuperar e identificar la información que se requiere y constatar el contenido 

de la misma, el análisis documental empleado aportó  información necesaria de los 

proveedores de jengibre, así como registros necesarios de cantidades compradas y 

exportadas.  

 

2.5.2. Instrumentos de Recolección de datos 

 

Guía de entrevista:  

Es el instrumento de la técnica entrevista que se aplicó, consistió en formular 

un conjunto sistemático de preguntas escritas, en una cédula, que están relacionadas a 

hipótesis de trabajo y por ende a las variables e indicadores de investigación. Su finalidad 

fue recopilar información para verificar las hipótesis de trabajo, (Ñaupas, 2014, p. 37). La 

entrevista estuvo conformada por 10 preguntas, fue dirigida al gerente general de la 

empresa agricolas Internacionales Javi- Coffe e.i.r.l. apartir de esta entrevista se realizo una 

tabla de valoración de la variable gestión de proveedores, la valoracion de esta tabla,  fue 

como adecuado y inadecuado, para poder determinar que criterios  tiene claros y que no 

tiene claro en el proceso de selección de proveedores, y poder evaluar las condiciones en 

las que se encuentra la gestión de proveedores en la empresa. Tambien se realizo una 
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entrevista a especialistas, consistió en  formular 10 preguntas que estan relacionadas con 

las variables e indicadores de de la investigacion , esta esntrevista se realizo a los 5 

especialistas en logistica y exportaciónes, con la finalidad de reforzar la investigacion 

 

Guía de Análisis Documental:  

Es el instrumento del análisis documental que permitió evaluar la 

documentación, DAM de las exportaciones realizadas de la Empresa y las Facturas de las 

compras realizadas a los proveedores por parte de la Empresa, bajo un enfoque situacional 

establecido con la finalidad de constatar el contenido y veracidad del mismo, según 

(Hernández, 2014)  

 

2.5.3. Procedimiento para la recolección de datos 

 

Análisis documental: 

El procedimiento de recolección de datos se inició con el análisis documental 

mediante una guía de análisis documental que permitió determinar el volumen de 

producción y precios además permitió conocer el volumen exportado. Se inició con un 

análisis de gabinete, es decir, se recolecto información sobre exportaciones de las páginas 

de internet y se ordenó, según la forma que tienen la guía de análisis documental.  

Entrevista:  

En cuanto a la entrevista este se aplicó al gerente de la empresa Javi-Coffe, 

siguiendo los criterios de consideración para evaluar las condiciones en las que se 

encuentra la gestión de proveedores en la empresa Javi- Coffe  e.i.r.l. Luego de realizar la 

entrevista se analizaron estos resultados y se redactan en el desarrollo, con la finalidad de 

comprender con mayor claridad la problemática. 

Así mismo mediante otra entrevista a los especialistas en cuanto a la gestión 

logística se pudo reforzar la investigación y manejar un buen direccionamiento de la 

propuesta.  

 

2.5.4. Plan de análisis estadístico de datos 

 

Se aplicarán como técnica de recolección de datos es la entrevista, con su 

respectivo instrumento que es el cuestionario que será aplicado al Gerente General de la 

Empresa de Productos Agrícolas Internacionales Javi-Coffe e.i.r.l., asimismo una guía de 

análisis documental para la técnica de análisis documental con la finalidad de obtener 
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información del acervo documentario. Los datos serán recopilados de la aplicación  de los 

cuestionarios y guía de análisis documentales al gerente General de la empresa, y acervo 

documentario respectivamente. El procedimiento de la siguiente manera: 

Definición del objetivo, que significa responder a la pregunta ¿qué se desea 

investigar y con qué propósito? Es el ¿qué y el para qué? De esto dependerá en gran parte 

los siguientes pasos a seguir. 

El segundo paso, es la elaboración del diseño muestral, el cual dependerá del 

universo seleccionado y la cobertura que se pretende. Implica responder a la pregunta de 

¿quién proveerá la información que se necesita? Una muestra es la representación de una 

población objeto de estudio que se usa para establecer la percepción y experiencia del 

gerente, así como datos registrados. La muestra se define por el tamaño de la población de 

la presente investigación está conformada por el Gerente General, así como también el 

acervo documentario de las dos exportaciones realizadas en el año 2017.  

Diseño de los instrumentos, que son el cuestionario y la guía de análisis documental 

a utilizar; lo que implica responder a la pregunta de ¿cómo se captará la información? 

Además se define el tipo de preguntas, si serán cerradas o abiertas, debe utilizarse un 

lenguaje claro, sencillo y directo, y adaptado a la idiosincrasia del entrevistado. Debe 

contar con preguntas que se interrelacionen para permitir un análisis más profundo.  

Ejecución de la entrevista y guía documental: El encargado debe tener credibilidad, 

habilidad para realizar la verificación y análisis y contar con un buen respaldo institucional 

que permita reducir los márgenes de posibles resistencias. A la pregunta ¿De qué manera la 

gestión de proveedores permitirá incrementar las exportaciones de jengibre al mercado de 

Colombia en la “Empresa de Productos Agrícolas Internacionales Javi - Coffe e.i.r.l.” del 

departamento de Lambayeque?  

Procesamiento de la información recolectada. Estará en función a la metodología 

definida previamente, donde debe prevalecer un enfoque objetivo e imparcial a fin de 

evitar problemas de manipulación en este trabajo, base del informe final. Requisitos 

esenciales para procesar información fiable. Asegurar la independencia en el diseño, 

ejecución y análisis de entrevistas y guía de análisis documental, asegurando su integridad 

y su análisis, no permitir la manipulación de datos para fines políticos.  

Análisis de los resultados de la aplicación de la entrevista y análisis documental. Se 

requiere independencia del poder de la institución que encomendó y/o financió el trabajo 

de la entrevista, no se debe ocultar información “negativa”. Se debe garantizar la 
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transparencia, objetividad y consistencia técnica en el informe final. Analizar la respuesta a 

la pregunta: ¿de quién es la información y sus resultados?, por ende los resultados y 

análisis de las entrevistas y guía de análisis documental deben ser difundidos de forma 

responsable y constructiva mediante una estrategia de comunicación social.  

Difusión del resultado. Todos los que han participado y contribuido con la 

aplicación de la entrevista y guía de análisis documental deben tener acceso a los 

resultados de los mismos. La divulgación debe ser amplia, clara, educativa y de fácil 

acceso, esto generará credibilidad para acciones posteriores, como la realización de talleres 

de diagnósticos participativos y luego la implementación del plan de acción. Un plan de 

comunicación debe contemplar el impacto y el uso de los datos que se colectan a través de 

las entrevistas y guía de análisis documental. 

Criterios éticos 

 

En la presente investigación se respetara la privacidad de cada uno de los 

entrevistados así como se analizó los documentos referentes a las exportaciones con 

consentimiento de la gerencia de la empresa, además de ello respetando las teorías de los 

autores tomadas como base para la presente investigación, se garantiza la originalidad de la 

investigación ya que la autora es la única responsable de realizar la presente investigación. 

La información requerida para la elaboración del presente documento se recopilo 

mediante los cuestionarios que se aplicó al gerente general de la Empresa, así como la guía 

de análisis documental al acervo documentario de la Empresa de Productos Agrícolas 

Internacionales Javi – Coffee e.i.r.l., con la finalidad de obtener información detallada 

respecto a la gestión de los proveedores y las exportaciones de jengibre en mencionada 

empresa, en el año 2017, motivo por el cual la información obtenida con la plena 

confiabilidad y veracidad de la misma, por ende se consideró para el desarrollo de la 

presente investigación. 

 

Criterios de rigor científico 

 

Todos los datos que se recogió para el desarrollo de la presente investigación 

mediante los instrumentos de cada uno de las variables objeto de estudio, tienen la plena 

confiabilidad y la verdad los mismos que se tomó para el desarrollo de la presente 

investigación. 
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2.6. Validación y confiabilidad de los instrumentos 

La validación de los instrumentos fue realizada bajo juicio de tres expertos 

conocedores del tema, MBA Jiménez Baggio Danna,  Mg. Ing. Miguel Peralta Suárez y 

Master Relaciones Internacionales Francisco Morales Bermúdez Predraglio.  

En cuanto a la prueba piloto se aplicó a dos practicantes de la empresa de productos 

agrícolas Internacionales Javi - Coffe e.i.r.l.  Y un especialistas en exportación de Jengibre 

lo que permitió medir la confiabilidad de las preguntas de la entrevista. 
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III. RESULTADOS 

 

3.1 Resultados tablas y Figuras 

 

3.1.1. Describir la situación actual de la gestión de  los proveedores de Jengibre.  

 

 

Se realizara el análisis de la entrevista aplicada al gerente de la empresa de 

productos agrícolas internacionales Javi – Coffe e.i.r.l. para poder detallar la situación 

actual  de la gestión de los proveedores de Jengibre. 

 

Tabla 1: Entrevista al gerente de la empresa 

GERENTE  

PREGUNTAS  

 

RESPUESTA  Narváez 

Perdomo 

Javier 

Profesión   

Secundaria 

 

1. ¿Realiza Usted una 

lista de sus 

necesidades o 

requerimientos de 

jengibre? Por favor 

justifique su respuesta  

 

Si eso es lo más importante si lo hacemos, 

revisamos la programación, miramos también 

las necesidades y requerimientos que tiene el 

jengibre  

Los puntos más importantes que tenemos 

nosotros en cuenta  mucho es su tamaño, 

calibre, dimensiones que esos se trabajan por 

medio de calidades la 1ra ,2da y 3ra  la 

primera lo manejamos con un calibre de 25 

cm que es una mano y la segunda trabajamos 

con 15 cm que es una parte media y la tercera 

que es lo que decimos nosotros es el rechazo, 

son los trozos partes pequeñas que no son 

válidas para exportar, siendo el 1ra ,2da usada 

para exportar mientras que la tercera para 

consumo nacional. 

  

 

  
 

 

 

 

 

2. ¿La empresa 

Prioriza sus 

necesidades, como el 

tiempo de entrega, 

calidad de producto o 

volumen del 

producto? Por favor 

justifique  su 

respuesta 

Si claro esos puntos son muy importantes 

porque una necesidad es dependiendo del 

cliente, lo que el cliente también requiere su 

calidad, teniendo en cuenta tamaño y 

humedad del producto, de manera tenga un 

secado natural, mediante la combinación que 

hace la cáscara porque prácticamente el 100% 

del jengibre es agua, por lo que por un secado 

natural la cáscara toma un color marrón 

intenso, no se tiene en cuenta estándares de 

humedad, sólo la limpieza del producto.  
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3. ¿Cómo realiza la 

búsqueda de nuevos 

proveedores? ¿Cómo 

calificaría el trabajo 

que se realiza en 

cuanto a esta 

búsqueda? 

Normalmente lo realizamos por medio de 

Internet y lo otro vamos personalmente a las 

zonas de producción, sin embargo para este 

producto no se ha realizado búsqueda de 

proveedores. Por lo general los proveedores 

de dicho producto provienen de los lugares 

Pichanaqui, Chanchamayo. 

 

4¿La empresa cuenta 

con una base de datos 

de proveedores?, 

¿Qué tan efectiva es 

esta medida?  

Si, Sin embargo el registro es muy pobre pues 

en este instante contamos con dos 

proveedores  que obtuvo de algunos contactos  

y espero ustedes puedan reforzarnos con su 

investigación  

 

5. ¿Qué condiciones 

establece en sus 

cotizaciones con los 

proveedores, 

considera que el 

manejo de esta etapa 

de cotización es el 

adecuado? Justifique 

su respuesta. 

 

 

Tamaño, Calibre, Humedad, secado correcto 

y libre de insectos 

¿De qué manera 

solicita el envío de 

información sobre la 

cotización? 

 

Mediante manera virtual, con información 

detallada del producto. Al momento que va a 

solicitar su cotización lo envía por un correo 

especificando todos los requisitos que usted 

requiere el tamaño el secado y el precio, 

tomando como punto importante el precio, 

como primer paso a la negociación.  

 
 ¿Cada cuánto tiempo 

revisan las 

cotizaciones? ¿Cómo 

calificaría el manejo 

de ello? 

 

 

Mensualmente, sin embargo esta se maneja 

según el movimiento del mercado  

 

8. ¿Cuáles son los 

aspectos que evalúa en 

las cotizaciones de los 

proveedores Jengibre?  

 

 

Lo más importante que vemos cómo le repito 

son las calidades, tamaño y mucho el precio. 
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9. ¿Cuáles son los 

puntos críticos que 

considera en su 

negociación con los 

proveedores? 

 

 

La puntualidad, calidad y volumen.  

 

10. ¿Qué 

certificaciones 

requiere Usted de un 

proveedor de jengibre 

para la exportación? 

 

Principal certificado que es el fitosanitario sin 

ese certificado no podemos hacer las 

exportaciones, es decir para exportar a 

Colombia simplemente te piden el 

fitosanitario no hay otro adicional  

 

 

 

 

Tabla 2: Valoración de la variable gestión de proveedores a partir de la entrevista 

dirigida al gerente de la empresa Javi- Coffe EIRL. 

Variable Dimensión Valoración 

 

 

Gestión de 

proveedores  

Evaluación de las necesidades Adecuado  

Realización de una lista de proveedores  Inadecuado  

Análisis de oferta de los proveedores  Inadecuado  

Establecimiento de criterios de selección  Inadecuado 

Certificación de los Proveedores Adecuado  

Fuente: Entrevista realizada al gerente de la empresa Javi – Coffe EIRL. 

Elaboración: Propia  
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Fuente: Entrevista realizada al gerente de la empresa Javi – Coffe EIRL.  4 de octubre del 2017. 

Elaboración: Propia 

 
 

De acuerdo a los resultados obtenidos mediante la aplicación de la entrevista se 

pudo valorar el manejo de la gestión proveedores, la cual por el mayor porcentaje de 

inadecuadas actividades, se infiere como inadecuada, esto refleja resultados de la tabla 1 

que por lo general tiene un inadecuado Realización de cartera de proveedores, análisis de 

oferta con los proveedores y establecimiento de criterios de selección. Sin embargo existe 

una adecuada evaluación de las necesidades ya que la empresa es consciente de ello, otro 

de las ideas claras de la empresa son las certificaciones con las que debe contar cada 

proveedor. 

  

Entrevistas a los especialistas: 

 

Una vez analizado la situación de la empresa a través de la entrevista al gerente, y  

se procedió a aplicar una entrevista a especialistas con experiencia en Logística y 

exportaciones de jengibre los cuales respondieron a una entrevista de 10 preguntas 

necesarias para abordar el tema, mismos que se aplicaron  de la siguiente manera:  

 

 

 

 

 
 

Figura 2: Según la valoración de la variable gestión de proveedores a partir de la 

entrevista dirigida al gerente de la empresa Javi- Coffe EIRL, se pudo determinar 

que el 60% de las actividades realizadas en dicha empresa son inadecuadas, 

mientras que el 40% de las actividades son adecuadas.  

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

inadecuado
60%

adecuado
40%

Gestión de proveedores mediante entrevista al 

gerente
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Tabla 3: Resumen de las cinco entrevistas aplicadas a especialistas 

 

Pregunta 

Comentario 

Danna Jiménez Boggio Mónica del Pilar 

Pintado Damián   

Paola Corvacho 

Balderrama 

Francisco Morales 

Bermúdez Predraglio. 

 

Nilton Parra Nauca 

 

 

 

 

 

1. ¿Considera 

que es 

importante la 

gestión de 

proveedores? 

Lic. en Comercio y Negocios 

Internacionales y MBA 

Mag. y  Lic. En 

Comercio y Negocios 

Internacionales. 

Lic. en Comercio y 

Negocios Internacionales. 

Abogado y Master en 

Relaciones 

Internacionales. 

Lic. Negocios 

internacionales Bróker 

internacional. 

En una empresa exportadora es 

importante la gestión de 

proveedores, porque hay que 

determinar si es que se puedo 

hacer alianzas estratégicas o 

con quien debería de trabajar, 

porque para una exportación se 

debe tener cuidado con la 

calidad del producto y la 

calidad no solo es en el 

producto final si no en todos 

los suministros que se pueda 

tener. 

 

 

Si considero que es 

importante la gestión de 

proveedores ya que con 

ello podemos dar 

seguimiento a lo 

planificado con respecto a 

las personas o las 

empresas que nos están 

brindando productos o 

servicios. 

Es importante porque esto 

ayuda a conocer al detalle 

básicamente cuáles son los 

mecanismos de 

comercialización, 

características, volumen del 

producto, niveles de precios 

y las mejores opciones que 

cada uno de ellos nos puede 

presentar de tal manera que 

nosotros tengamos la 

posibilidad de elegir la 

mejor opción dependiendo 

de los nuestros 

requerimientos como 

empresa. 

En primer lugar estamos en 

un país donde tú tienes que 

tener en cuenta volumen y 

calidad y lo ligo a una 

asociación de proveedores 

que tiene que producir el 

Jengibre de acuerdo a las 

buenas prácticas agrícolas y 

de acuerdo al protocolo 

fitosanitario de Senasa con 

el otro país con el que voy a 

vender, si cumple con estos 

requerimientos se procede a 

comprar. 

 

  

 

 

Sí es muy importante 

porque la gestión de 

proveedores constituye 

un proceso fundamental 

dentro de una empresa 

ya que gracias a lo que 

ellos te proporcionan tú 

puedes otorgar a tus 

clientes el servicio o 

producto que ellos 

esperan. 

Si ellos realizan mal su 

labor tú también 

quedarás mal ante tus 

clientes. 

2. ¿Qué 

criterios cree 

usted que se 

debe tener en 

cuenta para 

tener una 

adecuada 

Las empresas deben tener una 

herramienta de homologación 

de proveedores, que significa 

que se van a estudiar, analizar 

y para ello se necesita solicitar 

cotizaciones a diferentes 

proveedores, determinar 

Uno de los criterios que 

se toma en cuenta cuando 

se evalúa a un proveedor, 

primero pueden ser el 

precio, muestra del 

producto que quieres 

comprar, tiempo después 

Básicamente un nivel de 

comunicación muy precisa 

y muy continua porque esto 

nos va a llevar a conocer 

cómo está el mercado, me 

permite evaluar cómo está 

el panorama fuera 

Se tiene que tener en cuenta 

la información ya la 

capacitación básica en 

cuáles son los entandaras 

de calidad donde se coloca 

el producto en el extranjero 

hoy en día los estándares de 

En mi experiencia de 

gestionar proveedores 

para la exportación de 

productos considero los 

siguientes criterios: 

Selección, Evaluación, 

Negociación, Firma del 
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gestión de 

Proveedores? 

 

 

 

 

 

puntos como por ejemplo: 

Ubicación, tiempos de entrega, 

formas de pago y los 

parámetros de calidad de su 

producto. Para ello se hace 

todo un estudio y que nos 

ayuda a tomar decisión con 

cuales se va a trabajar. 

de haber hecho el pago 

cuanto tiempo demora en 

proveerte lo que tú le has 

solicitado. 

 

 

calidad y las tendencias de 

consumo en el mundo es 

que se está comiendo sano 

e inocuo en lo cual  hay que 

influir en ellos par que se 

trate de producir sano e 

inocuo. 

contrato, Evaluación de 

la gestión de 

proveedores 

Ser capaz de evaluar de 

forma regular si debe 

continuar con el mismo 

proceso de gestión de 

proveedores quizá se 

debe mejorar. 

 

 

3. ¿Cuál 

es la 

importancia  

respecto a la 

gestión de 

proveedores 

para la 

exportación 

de jengibre? 

La gran mayoría de jengibre 

exportado en el Perú es el 

jengibre orgánico, se debe 

tener en cuenta las  

certificaciones, ubicación 

porque varios de estos 

productores  y proveedores 

están en Penachi, aquí hay 

unas áreas donde tienen 

jengibre y también por Lima 

donde los proveedores si 

tienen la certificación. En el 

caso de jengibre no solo los 

parámetros de calidad sino 

también las certificación  

Orgánica, a parte que el 

exportador debe tener la 

certificación fitosanitaria, los 

campos de cultivo de este 

proveedor deben tener la 

inspección de Senasa por la 

certificación orgánica. 

Es muy importante 

gestionar los proveedores 

para cualquier tipo de 

exportación de productos 

ya que si tu no gestionas 

puede que en algún 

momento no tengas el 

producto, no haya la 

capacidad y eso te puede 

generar problemas, 

finalmente no vas a 

cumplir con tus clientes, 

entonces yo creo que es 

muy importante contar 

con una lista de 

proveedores quienes te 

puedan proveer y los 

proveedores tienen que 

estar acordes con las 

políticas de la empresa. 

Gestión de Proveedores es 

ver en el mercado interno 

quien es el que me va a 

proveer del producto para 

eso se tiene en cuenta el 

factor calidad  del jengibre 

de acuerdo al cliente del 

exterior. 

Buscar productos buenos, 

entonces el Jengibre es un 

producto nuevo, incluso en 

la feria expoalimentaria se 

ha batido record en las 

presentaciones, ha sido un 

producto que más ha 

llamado la atención y se 

hablaba de un Jengibre 

orgánico. A las 

asociaciones se exigirá que 

produzca un producto de 

calidad 

La importancia de la 

gestión de proveedores 

radica, que en este caso 

estamos situados en 

Lambayeque y los 

proveedores de jengibre 

se encuentran en Junín y 

Tacna, estos lugares 

cuentan con una buena 

oferta exportable, debe 

haber una buena gestión 

de proveedores ya que 

se pueden suscitar 

problemas en la 

distancia para el tránsito 

interno y externo del 

producto y otros 

problemas como en la 

calidad del producto, la 

relación con el cliente 

internacional. 
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4. ¿Opina que 

el 

abastecimient

o de 

materiales e 

insumos por 

parte de los 

proveedores  

influye en los 

estándares de 

calidad 

exigidos en el 

producto? 

 

Si definitivamente no vas a 

tener un producto de calidad si 

los insumos o materias primas 

no son de calidad todo ello 

influye,  por eso se llama 

cadena de suministros   

Sí, yo creo  que si uno 

exige productos de 

calidad el proveedor pues 

va a abastecer y además el 

proveedor te pregunta que 

calidad necesita porque 

sabe que. Cada mercado 

es diferente   

Fijar con quién voy a 

trabajar teniendo en cuenta 

que estén en la mejor zona , 

características 

climatológicas que tenga 

agua disponible , fijarme 

quién está más cercano a la 

planta etc. 

Por supuesto Si todo 

proveedor tiene que tener 

un estándar de calidad, una 

empresa seria tiene que 

vender un producto serio. 

Sí influye si los 

proveedores hacen una 

correcta labor no 

generaría ningún 

problema para la 

empresa que será 

abastecida. 

6. ¿Sabe 

usted cuáles 

son los pasos 

que se deben 

dar para 

gestionar  las 

compras de 

productos 

exportables? 

La empresa que regularmente 

es un área logística interno o 

área de compras, hay que saber 

por ejemplo cuales son los 

pedidos que existen, para ello 

hay herramienta que se llaman 

forcas y cardex, es una 

herramienta para prever las 

ventas, entonces se prever 

cuanto es lo que se va a 

comprar y no tener materiales 

almacenados y no tener sobre 

costos de almacenaje, 

mantenimiento, descartes y 

mucho más si estamos 

hablando de un producto 

perecible como el jengibre. 

Primero se debería buscar 

a los proveedores en 

páginas o asistiendo a 

ferias o identificándolos 

bien luego después de 

tener la oferta exportable 

si es que nos vamos a 

abastecer de ellos 

tendríamos que crear 

alianzas para no estar 

desabastecidos, el área de 

compra es la que gestiona 

a los proveedores 

Como importador yo recibo 

por parte de los futuros 

exportadores su fichas 

técnicas de sus productos  

yo como cliente estoy 

interesado en adquirir ese 

producto, eso no significa 

que yo voy a elegir al 

primero que me ofrezca si 

no tengo que reunir mucha 

información. Dentro de la 

empresa exportadora igual 

voy a gestionar proveedores 

porque el área de compra es 

la que gestiona. 

Tener una equipo porque se 

tiene que tercerizar y se 

trabajaba con volúmenes 

grandes en donde tienes 

que trabajar con varios 

productores a los cuales vas 

a tener que capacitar para 

poder obtener un producto 

con los parámetros de 

calidad exigidos. 

En mi opinión 

Selección, evaluación, 

Negociación, Firma del 

contrato 

Tener claro las 

responsabilidades de 

ambas partes que tanto 

el proveedor como la 

empresa deberían llegar 

a un buen consenso para 

evitar a futuro un 

problema. 

9. ¿Existirá 

algún modelo 

o metodología 

para realizar 

En este caso la homologación 

de proveedores, poder 

establecer con quien vas a 

trabajar hay que hacer alianzas 

Bueno si el modelo que 

más se utiliza es el cribas 

que son criterios de 

selección luego que se 

Una metodología que es el 

filtro de tus futuros clientes 

y aquí básicamente es que 

ustedes trabajen con 

Por su puesto pero siempre 

la asociatividad por 

ejemplo si tú vas a selva y 

sierra exportadora trabaja 

Sí, debe existir una 

metodología muy buena 

para la correcta gestión 

de proveedores por 
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Según la recopilación de datos obtenidos de especialistas, estos proporcionarán información que refuerce el diagnóstico así como la 

propuesta de la investigación.  

 

 

 

una buena 

gestión de 

proveedores? 

estratégicas con ellos,  cuando 

no somos productores es 

necesario, entonces a veces a 

los productores hay que 

suministrárteles materiales e 

insumos, abonos que necesiten 

durante la producción y en el 

momento de la cosecha ya te 

puedan vender.  

hace una ponderación y se 

elige al proveedor que 

obtiene el puntaje más 

alto. 

cadenas productivas, que el 

exportador arrastre a 

futuros proveedores y que 

estos se beneficien directa e 

indirectamente de la 

exportación 

con asociaciones  de palta, 

uva, etc. Ahora 6 millones 

de personas en 

cooperativas. Por ejemplo 

si se forma asociaciones de 

jengibre y pone un sello de 

medio ambiente y el sello 

de comercio justo se vende 

a mayor precio. 

ejemplos hay entidades 

que brindan una 

interesante metodología 

en sus especializaciones, 

diplomados, programas 

etc. 

10. ¿Cree 

usted que 

realizar un 

seguimiento 

de la gestión 

de compras 

permita 

obtener una 

buena gestión 

de 

proveedores? 

Sí, todo procesos como en la 

administración se hace una 

planificación hay controles, 

seguimientos, porque es 

probablemente te estén 

engañando y todo proceso de 

administración necesita un 

monitoreo. 

Si hacer un seguimiento a 

todo creo que ayuda 

mucho, porque vez que 

cosas debes mejorar y que 

medidas correctivas debes 

emplear. 

Obviamente ese tema de los 

proveedores siempre es 

bueno todo producto que 

entra aún procesamiento 

futuro siempre pasa por un 

filtro ya que el productor y 

el exportador deben saber 

que nunca va a llegar todo 

el producto en perfecto 

estado. 

Sí, hay que tener un equipo 

de tres personas que tienen 

que estar haciendo un 

monitoreo constante a los 

productores. 

Sí se debe realizar el 

seguimiento para medir 

de forma regular si la 

gestión de proveedores 

es eficiente. 



 
  

   44 
 

 

Análisis FODA 

 

Fortalezas  Oportunidades 

 

1. Visita él personalmente a los 

proveedores para la negociación. 

2.- Capacidad financiera 

3.- Minimizar costos logísticos 

internos  

 

 

 

 

 

1.  Clima favorable para producción de jengibre 

orgánico 

2. Vías de comunicación adecuadas para 

transporte  rápido y seguro del producto. 

3. Programas del estado que  encuentran 

asociaciones de productores 

4.- Respaldo de entidades  que te brindan 

asesoramiento comercio exterior. 

Debilidades  Amenazas 

 

1.Carencia de cartera de cartera de 

proveedores 

2. Carencia de un Área logística  

3. Poca comunicación con sus 

proveedores. 

4.- Carencia de un almacén propio  

5. Carencia recurso humano 

especializado en el área de compras 

 

 

 

 

 

1. Cambios climáticos inesperados que afecte la 

producción de Jengibre 

2. Variaciones en los costos  de producción 

debido a la inflación. 

3. Cambios en los estándares de calidad  

4.- Políticas entre estados que afecten el ingreso 

de productos  exportables 
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MATRIZ FODA 

Fortalezas Debilidades 

 

1. Visita él personalmente 

a los proveedores para la 

negociación. 

2.- Capacidad financiera 

3.- Minimizar costos 

logísticos internos  

 

 

1.Carencia de cartera de cartera 

de proveedores 

2. Carencia de un Área logística  

3. Poca comunicación con sus 

proveedores. 

4.- Carencia de un almacén 

propio  

5. Carencia recurso humano 

especializado en el área de 

compras. 

Oportunidades FO DO 

1.  Clima favorable para 

producción de jengibre 

orgánico 

2. Vías de comunicación 

adecuadas para transporte  

rápido y seguro del 

producto. 

3. Programas del estado 

que  encuentran 

asociaciones de 

productores 

4.- Respaldo de entidades  

que te brindan 

asesoramiento comercio 

exterior. 

 

 

 

1. Invertir en un propio 

terreno para producir 

Jengibre. 

2. Investir en recurso 

humano capacitado 

para el monitoreo a 

los productores. 

3. Solicitar 

asesoramiento a 

entidades de 

comercio exterior 

para mejorar la 

logística. 

 

 

 

 

1.- Realizar la búsqueda de 

proveedores a través de 

programas del estado que se 

encuentran asociaciones de 

productores para tener una 

cartera de proveedores. 

2.- Realizar un estudio con 

ayuda de las entidades de 

asesoramiento en comercio 

exterior,  para saber el 

presupuesto de inversión para 

tener un área logística  

3.- Mejorar la comunicación con 

los proveedores, visitas a los 

campos de producción de 

jengibre 

4.- Hacer alianzas estratégicas 

con las asociaciones de 

productores de Jengibre. 

5.- Realizar una convocatoria de 

personal capacitado en el área 

logística. 

 

 

 

Amenazas FA DA 

MATRIZ FODA 
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1. Cambios climáticos 

inesperados que afecte la 

producción de Jengibre 

2. Variaciones en los 

costos  de producción 

debido a la inflación. 

3. Cambios en los 

estándares de calidad  

4.- Políticas entre estados 

que afecten el ingreso de 

productos  exportables 

 

 

1.- Brindar suministros,  

materiales e insumos, que 

los productores necesiten 

durante la producción. 

2.-  Buscar y/o mantener 

proveedores que 

proporcionen Jengibre al 

menos precio posible 

manteniendo siempre los 

estándares de calidad. 

 

 

 

 

 

1.-Invertir en buscar proveedores 

que proporcionen Jengibre a un 

menor precio ante una 

variaciones en los precios debido 

a la inflación.  

  

2.- Invertir en un almacén ante 

cualquier manifestación de la 

naturaleza. 
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Matriz de evaluación de Factores Internos (MEFI) 

 

Factores críticos para el éxito Peso Clasificación     Total 

Ponderado 

Fortalezas    

1. Visita él personalmente a los 

proveedores para la negociación. 

2.- Capacidad financiera 

3.- Minimizar costos logísticos internos  

 

0.18 4 0.72 

 

0.19 

 

 
3 

 

0.57 

 

0.16 

 

2 

 

0.32 

Debilidades    

1.Carencia de cartera de cartera de 

proveedores 

2. Carencia de un Área logística  

3. Poca comunicación con sus 

proveedores. 

4.- Carencia de un almacén propio  

5. Carencia recurso humano 

especializado en el área de compras 

 

 

0.10 

2 

 

0.2 

 

0.12 

2 0.24 

 

0.09 

1 0.09 

 

0.07 

2 0.14 

 

0.09 

 

1 

0.09 

TOTAL 1  2.31 
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Matriz de evaluación de Factores Externos (MEFE) 

 

Factores críticos para el éxito Peso Clasificación  Total 

Ponderado 

Oportunidades    

1.  Clima favorable para producción 

de jengibre orgánico 

2. Vías de comunicación adecuadas 

para transporte  rápido y seguro del 

producto. 

3. Programas del estado que  

encuentran asociaciones de 

productores 

4.- Respaldo de entidades  que te 

brindan asesoramiento comercio 

exterior. 

 

 

0.16 

 

2 

0.32 

 

0.09 

 

1 

0.09 

 

0.17 

 

3 

0.51 

 

0.15 

 

4 

0.6 

Amenazas    

1. Cambios climáticos inesperados 

que afecte la producción de Jengibre 

2. Variaciones en los costos  de 

producción debido a la inflación. 

3. Cambios en los estándares de 

calidad. 

4.- Políticas entre estados que afecten 

el ingreso de productos  exportables 

0.13  

4 

0.52 

 

0.09 

3 0.27 

 

0.12 

 

1 

0.12 

 

0.09 

 

2 

0.18 

TOTAL 1  2.61 
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3.1.2. Identificar volumen de abastecimiento de Jengibre por parte proveedores de 

acuerdo a los estándares de calidad exigidos. 

 

La empresa se bastece de Jengibre para exportar de  productores y empresas 

intermediarias que acopian el producto y le venden a una empresa Exportadora en este caso 

a la empresa Agrícolas Internacionales Javi - Cofee e.i.r.l.  

 

De acuerdo a lo recopilado en el análisis documental  se pudo determinar lo 

siguiente: 

 

Tabla 4 :Volumen abastecido 

Fecha Volumen abastecido Proveedor/ contacto 

11/03/2017 8,320.00 kg AGROINVERSIONES ESQUIVEL  

(Chanchamayo  (suspensión 

Temporal)/ José Esquivel. 

02/05/2017 10,100.00 kg AGROINVERSIONES ESQUIVEL 

S.A.C. (Chanchamayo  (suspensión 

Temporal)/ José Esquivel. 

_______________  Comercial Adroexport  E.I.R.L. ( bajo 

oficio) Lima los Olivos 

Fuente: Análisis de las facturas de compras 

 

Interpretación: de acuerdo al análisis documental se pudo determinar que la 

empresa ha sido abastecida con 8,320.00 y  con 10,100.00 kg, en las fachas de 11 de marzo  

y 02 de mayo del 2017, por la empresa Agroinversiones Esquivel s.a.c. que actualmente 

está en suspensión temporal, cuyo contacto es el señor José Esquivel. Esto refleja que la 

empresa ha empleado un solo proveedor mostrando deficiencias en cotización, sin embargo 

solo se ha  abastecido en dos ocasiones en el año lo que demuestra que la empresa presenta 

problemas en esta parte. Por otro lado la empresa demuestra que tan sólo ha tenido 

contacto con dos proveedores, llegando con la otra empresa sólo a cotizar sin llegar a una 

negociación. 
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3.1.3. Analizar las exportaciones de Jengibre 

 

La empresa Agrícolas Internacionales Javi - Cofee e.i.r.l. Exporta Jengibre fresco y 

seco, que compra a  productores y empresas intermediarias que acopian el producto  

  

De acuerdo a lo recopilado en el análisis documental  se pudo determinar lo 

siguiente: 

 

Tabla 5: Exportaciones  

Fuente: Sunat  Aduanas 2017 

Elaboración: Propia 

 

Interpretación: Según la información mostrada en la tabla 5, la cual se obtuvo 

del de las exportaciones registradas en Sunat Aduanas, se pudo verificar que la empresa 

productos agrícolas internacionales Javi - coffe e.i.r.l  solo ha exportado dos veces en lo 

que va del año, la primera exportación ha sido realizada en la fecha 14 de mayo  de 2017  

con un valor Fob de $ 1248.00  segunda exportación ha sido realizada el 06 de mayo de 

2017 con un valor Fob de $ 707 , además como se puede observar en  las dos 

exportaciones ha trabajado con un agente Olzaa Agencia de Aduanas s.a. y el punto de 

salida ha sido la Aduana de Tumbes, con destino al País de Colombia.    

 

 

 

 

 

ITEM Exportador Fecha de 

embarque 

Agente Aduana  País FOB $ 

1 

 

Empresa de 

productos agrícolas 

internacionales Javi 

- coffe e.i.r.l 

14/03/17 Olzaa 

Agencia de 

Aduanas 

s.a. 

Tumbes Colombia 1248.00 

2 

 

Empresa de 

productos agrícolas 

internacionales Javi 

- coffe e.i.r.l 

06/05/2017 Olzaa 

Agencia de 

Aduanas 

s.a. 

Tumbes Colombia 707.00 
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Tabla 6: Cantidades Exportadas 

 

Fuente: Sunat Aduanas 

Elaboración: Propia 

 

Interpretación: Según la información mostrada en la tabla 4 , lo cual se obtuvo del análisis documental proveniente de las DAM, 

Nº declaración 001296 y 002001 con fecha de numeración  el 13 Marzo del 2017  y 04 de Mayo del 2017, con número de manifiesto 1333 

y 1994  como se puede observar solo se ha realizo dos exportaciones en lo que va del año,  ambas exportaciones tuvieron un canal naranja 

lo que significa que solo tuvieron una revisión documentaria y por ende tuvieron un tipo de despacho normal, también se pudo verificar las 

DAM Fecha  

numer

ación 

 

Descripció

n 

de 

mercancía

s 

Tot

al 

bul

tos 

Subparti

da 

Partida 

nacional 

Peso Neto/u. 

físicas 

Peso 

Bruto 

Valor 

FOB/ 

Valor 

aduanas 

N° de 

manifi

esto 

Fech

a de 

Zarp

e 

Can

al 

Transp

orte 

Empre

sa de 

transpo

rte 

Tipo 

de 

despa

cho 

Consign

atario 

 

N° 00 

1296 

 

 

 

13/03/17 

 

 

 

 

Jengibr

e 

seco 

natur

al 

 

 

sac

os 

x 

40 

kg. 

 

208 

 

09.10.11.

00.00 

 

8320 kg 

 

 

 

 

  8350 

kg 

 

 

 

 

1248 

 

 

 

 

2017-

1333 

 

14/03

/17 

 

Nara

nja 

 

 

 

 

 

 

Terrest

re 

 

 

 

 

 

coop de 

transp 

nac.e 

inter 

carga 

pesada 

centinel

a sin 

relevo 

 

Nor

mal 

 

 

 

 

 

 

Perdomo 

Gilberto 

 

N° 

002001 

 

04/05/17 

 

Jengi

bre 

fresc

o 

Sac

os 

x 

20 

kg 

 

505 

 

09.10.11.

00.00 

 

10100 

Kg 

 

10150k

g 

 

707 

 

2017- 

1994 

 

06/05

/17 

 

Nara

nja 

 

Terrest

re 

 

Transco

ndor 

s.a. 

 

Nor

mal 

 

Perdomo 

Gilberto 
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cantidades exportadas de Jengibre, en la primera exportación se ha exportado Jengibre seco natural con la Subpartida nacional 

09.10.11.00.00,  con un peso neto de 8320  kg y un peso bruto 8350 kg, con un total de bultos de 208 sacos de 40kg , con un valor Fob de $ 

1248.00 y  en la segunda exportación  se ha exportado Jengibre fresco con la Subpartida nacional 09.10.11.00.00, con un peso neto de 

10100kg y 10150 kg de peso bruto, con un total de bultos de 505 sacos de 20kg, con un valor Fob de $ 707.00 , también se aprecia que las 

dos exportaciones realizadas por la empresa han salido por la aduana de Tumbes por vía terrestre,   para lo cual trabajaron con dos 

empresas de transportes Ecuatorianas, cooperativa de transp. nac.e internacional de carga pesada centinela sin relevo y Transcondor s.a., 

con fecha de zarpe el 14 de marzo del 2017 y  el 6 de mayo del 2017. Con destino al país de Colombia. La empresa productos agrícolas 

internacionales Javi - coffe e.i.r.l   en ambas exportaciones se ha trabajado con el mismo consignatario el señor Perdomo Gilberto, Así 

mismo como se puede observar en la tabla 4 en ambas ocasiones el proveedor es el mismo la empresa  Agroinversiones Esquivel s.a.c. que 

actualmente está en suspensión temporal,  lo que determina que se ha evaluado poco al otro proveedor y también que carece de cartera de 

proveedores, por ende se han paralizado las exportaciones como se puede apreciar en la tabla 5 que solo ha realizado dos exportaciones en 

lo que va del año. 

 

 

 

 

 

 

 

  

  

 



 
  

   53 
 

Con respecto a la pregunta cinco  ¿Usted piensa qué una óptima gestión de proveedores 

permitirá un incremento en las exportaciones? Los cinco especialistas en logística y 

exportaciones, que fueron  entrevistados opinaron  que es importante tener en cuenta una 

óptima gestión de proveedores ya que es la columna vertebral una empresa, esto permite 

tener insumos y materia prima de calidad por ende  tener un producto de calidad y al 

cliente va satisfacer la necesidad,  por lo tanto esto incrementara los volúmenes de pedidos, 

por ende la empresa se convertirá para ellos un proveedor, y esto permitirá incrementar las 

exportaciones. 

 

Por otra parte con respecto a la pregunta siete ¿Cuáles son las herramientas de 

búsqueda de proveedores que usted conoce? La especialista en logística y comercio 

exterior, Danna Jiménez Boggio  manifestó, que los proveedores se encuentran en las 

ferias como la feria expoalimentaria, cites agroindustriales donde se encuentran un  

conjunto de proveedores, AGAP es una página donde se encentran proveedores. Otros 

especialistas indicaron buscar proveedores utilizando las herramientas como Minagri, 

donde se obtiene información de las zonas productoras de Jengibre de acuerdo a eso 

puedes viajar a buscar a los proveedores directamente, también mencionaron otras 

herramientas de búsqueda que existe como  Agradata, Directorios de las regiones agrícolas 

del Perú, Directorios de la cámara de comercio de las regiones, Infoagro, Agroforum. Esta 

información recaudada por medio de la entrevista aplicada a los especialistas la cual 

permitió desarrollar el cuarto objetivo de la  investigación.  

 

En cuanto a la pregunta ocho ¿Cuál es su opinión con respecto a la búsqueda de 

proveedores de jengibre  y su ubicación en el país? La especialista en logística y comercio 

exterior Danna Jiménez Boggio, con experiencia en gestión de proveedores de Jengibre 

para la exportación, manifestó que la ubicación de proveedores de Jengibre esta 

mayormente en el centro y sur del País, por temas de parámetros de calidad y las 

características organolépticas del producto, siendo Picahanaqui una de las zona que tiene 

mucho Jengibre orgánico, también menciono que la exportación de Jengibre con destino a 

Canadá, que había  realizado en  la empresa donde laboraba fue llevado de Picahanaqui. 

Otros especialistas indicaron que el jengibre básicamente es un producto no tan producido 

en el Perú, debido a que los mercados son muy puntuales,  indicaron que en Minagri se 

busca las zonas donde se producen Jengibre, lo cual va a permitir encontrar con facilidad a 
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los proveedores.  Esta información Obtenida de los especialistas permitió saber cuáles son 

las zonas productoras de Jengibre, la cual permitió buscar proveedores y por ende realizar 

una cartera de proveedores de Jengibre en la investigación.  

 
3.2 Discusión de resultados 

 
De acuerdo al resultado obtenidos en cuanto al primer objetivo que es 

describir  la situación actual de la gestión de  los proveedores de Jengibre se pudo 

determinar que la gestión de proveedores en la empresa de productos agrícolas 

internacionales Javi- Coffe EIRL. es deficiente a partir de una valoración de la entrevista 

realizada al gerente de la empresa, permitiendo obtener un valor porcentual mediante 

valoración del 60% como inadecuado, esto determinado por factores tales como la 

variedad de proveedores para una mejor cotización, siendo un caso similar a los 

problemas que se encontró en la investigación de (Peña, 2015), quién determinó que el 

principal problema de la empresa Palacio del Auto Exclusividad  es el la variedad de 

proveedores que esta pueda tener. De acuerdo a dicha entrevista el Gerente toma en 

cuenta el calibre la humedad y el volumen sin embargo su posición de esta es muy 

subjetiva ya que no se cuenta con estándares porcentuales, otro problema encontrado es 

que se realiza negocios con un solo proveedor, siendo innecesario el registro del otro 

proveedor con el que tiene poco contacto, por otro lado el gerente mencionó que si 

realizan una búsqueda de proveedores mediante la web sin embargo esto no se encuentra 

reflejado en sus registro de proveedores de los cuales se pudo verificar que sólo se cuenta 

con dos proveedores, lo que hace que esta respuesta sea contradictoria. En cuanto al 

análisis del producto según lo que indica el gerente de la empresa se toma en cuenta el 

calibre, color y secado correcto del producto, además del precio como factor importante 

para dar paso a la negociación, los cuales darán paso a tomar en cuenta puntos críticos en 

cuanto el volumen, la calidad y puntualidad, ello hace referencia a los descrito en la 

investigación de (Bazán, 2014), quien hace referencia que para la evaluación y 

calificación de proveedores, se debe tener en cuenta la relación precio y calidad de los 

productos, resaltando además la puntualidad, lo cual resalta también el gerente. En cuanto 

a la certificación según el gerente sólo se toma en cuenta el certificado fitosanitario. 

Posterior a la evaluación se pudo realizar una entrevista a 5 especialistas sobre logística y 

exportación, siendo el primero el abogado y master en relaciones internacionales 

Francisco Morales Bermúdez  Pedraglio, quien refirmó la importancia del protocolo 
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fitosanitario realizado por Senasa en las consideraciones para adquirir un producto, 

además recomendó usar la web como parte de búsqueda de proveedores  quienes 

proporcionarán información mediante cotización, para lo cual recomendó un equipo de 

tres personas para  realizar esta labor de monitoreo a los proveedores, por otro lado en la 

entrevista realizada a la licenciada  y Máster Business Administration Danna Jiménez 

Boggio, menciona que la calidad de gestión no sólo se encuentra enfocado al producto si 

no a los procesos de gestión mediante alianzas estratégicas, empleando como 

herramientas la homologación de proveedores, tomando en cuenta la ubicación del 

producto plazos de entrega, formas de pago, lo cuales son determinado mediante 

programas como Forcast y Cardex, mediante ,las cuales sirven para prever las ventas, 

Además recomendó el uso de  buscadores especializados como el AGAP. La licenciada 

Paola Corvacho, mencionó la importancia de  los volúmenes de compra y los precios al 

momento de manejar dicha gestión, recomendó además un previo análisis de las zonas en 

las que se encuentra el producto, así como una detallada revisión de las fichas técnicas, de 

manera de poder recaudad información necesaria para poder tomar una buena decisión; 

Finalmente la Magister Mónica del Pilar Pintado Damián, hace mención de la importancia 

en cuanto al precio y tiempo de entrega del producto, teniendo en cuenta las garantías que 

este ofrezca en cuanto a su producto, por otro lado destacó la importancia de contar con 

formas de aceptación de pagos por medio de cuentas internacionales para poder tener una 

óptima negociación.   

 

En cuanto al segundo objetivo identificar  volumen de abastecimiento de jengibre 

por parte de proveedores de acuerdo a los estándares de calidad exigidos , este pudo ser 

analizados mediante el registro de las factura y DAM, Nº Declaración: 001296 y Nº 

Declaración: 002001 el cual (Sunat, 2017), menciona que este formato diseñado por 

Aduanas es necesiario para poder consignar las entradas y salidas de productos del país, 

por ende el abastecimiento a la empresa este es considerable y se pudo observar  un 

incremento de 8320.00 kg a 10.100.00 kg sin embargo este volumen abastecido ha sido 

adquirida  a la misma empresa, demostrando que no existió una mayor búsqueda de 

proveedores sino que solo se enfocaron a uno solo el cual es Agroinversiones Esquivel, sin 

embargo solo lo ha realizado dos veces en lo que va del año, frenando las adquisiciones 

mediante esa empresa por suspensión temporal. Por otro lado el Volumen abastecido a 

pesar que sea considerable este no es lo suficiente para poder exportar teniendo otro 
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proveedor para un mayor volumen, esto puede ser logrado mediante estrategias de abordaje 

de exportación señaladas por North Douglas, citado por (Rosales & López, 2012). 

  

Por otro parte el tercer objetivo analizar las exportaciones de Jengibre este pudo ser 

analizado mediante la adquisición del jengibre mencionado anteriormente y el análisis de 

la DAM de exportación, ha llevado solo a realizar dos exportaciones con las cantidades 

adquiridas 8320.00 kg y 10.100.00 kg a la empresa Agroinversiones Esquivel, misma que 

ha sido frenada por la suspensión temporal, estas exportaciones fueron realizadas el 14 de 

marzo de 2017 y el 6 de mayo de 2017 respectivamente, siendo las únicas en lo que va del 

año del producto jengibre, por lo que se llega a inferir que es necesario un manejo los 

proveedores con la finalidad de no estancar las adquisiciones y por ende las exportaciones, 

ello es afirmado por (Soto y Martín, 2015) , los cuales determinan un buen manejo de 

proveedores permitir la continuidad de las actividades de una empresa, así mismo como el 

tipo de exportación  en este caso es indirecta mencionado por Sunat (2017), es necesario 

tener una continuidad mediante una buen manejo de los proveedores. Asi mismo cabe 

resaltar que en los años anteriores al 2017 no se ha realizado  exportaciones de Jengibre, 

las exportaciones iniciaron a partir de mes de marzo del 2017 asta la actualidad. 

   

Para el cuarto objetivo plantear una propuesta para incrementar las exportaciones 

proyectando a partir de la gestión de proveedores, fue necesario tomar en cuenta las 

entrevistas de los especialistas los cuales brindaron puntos escenciales para la mejora de la 

gestión de proveedores siendo esta la parte inicial de todo proceso logístico, plenateando 

estaretgias de búsqueda de proveedores, además se generó un flujograma de la gestión de 

proveedores para la exportacion de Jengibre con la finalidad de poder tener una estructura 

clara en donde se resalta la gestión de proveedores. Otro punto importante es la búsqueda 

de proveedores mediante opciones de búsqueda tales como Promperú, Allbiz, Agroforum. 

Para la búsqueda de los proveedores fue necesario determinar, materiales y personal con un 

presupuesto total de 3750 nuevos soles, otro punto importante en la propuesta es el uso de 

una plantilla para la cotización de los produsctos con la finalidad de poder cumplir con el 

criterio de precio y calidad que se necesita para la adquisición del jengibre, para ello será 

necesario de herramientas tales como el higrómetro con un  precio de 700 nuevos soles, 

esta herramienta tendrá como función determinar la cantidad de humedad que debe 

presentar el producto. Tambien en la propuesta se presenta una plantilla de registro de los 
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proveedores a modo de base de datos, que posteriormente será necesaria para una ficha de 

evaluación de proveedores tal y como lo recalca (Vásquez, 2015), esto se encuentra 

fundamentada la teoría de Escudero (2014), quien resalta la evaluación y calificación de 

cada uno de los proveedores. Estos puntos de la propuesta será necesarios para el 

incremento de las exportaciones. Por último se realizo la proyeccion a cinco años teniendo 

en cuenta a todos los proveedores que  se registro en la plantilla, a quienes se solicito una 

cotizacion que permitio obtener informacion en cuanto al abastecimiento de cada 

proveedor, apartir de esta iformacion se realizo la proyeccion desde el año 2018 asta 2022 

en donde  hubo un crecimiento de un 10%  cada año teniendo en cuenta un esenario 

pesimista, obtimista y neutral.  

 
3.3 Aporte científico: Propuesta 

 
 
3.3.1 Plantear una propuesta para incrementar las exportaciones proyectando a 

partir de la gestión de proveedores. 

 

3.3.1.1. Objetivos de la propuesta:  

 

Objetivo General: 

 

 Plantear una propuesta para incrementar las exportaciones proyectando a partir 

de la gestión de proveedores. 

 

Objetivos Específicos:  

 

a) Describir estrategias de Búsqueda de proveedores para la adquisición de 

Jengibre.  

b) Diseñar una ficha de cotejo con las características necesarias para evaluar 

el producto.  

c) Diseñar una plantilla de registro para los proveedores.  
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3.3.1.2. Diagnóstico: 

  

Según los resultados anteriormente analizados se pudo determinar que la 

empresa, considera características válidas del producto sin embargo esta es aplicada por 

juicio propio del gerente, así mismo se pudo determinar que en la empresa existe una 

ausencia de búsqueda de proveedores, teniendo problemas de volumen adquirido y 

problemas en cuanto a buscar otras posibilidades que permitan a la empresa generar una 

mayor rentabilidad, exportando en mayor cantidad y calidad. 

A todo ello la propuesta va dirigida a plantear alternativas básicas para el 

proveedor con la finalidad e contra con registros adecuados, personal para la búsqueda de 

proveedores, criterios de selección empleando herramientas para una buena toma de 

decisiones. 

Para poder determinar estrategias es de suma importancia tener claras las 

estrategias mediante los procesos que realiza la empresa misma que se encuentra 

representada por un flujograma que se muestra a continuación:  

 

 
3.3.1.3. Flujograma  de la gestión de proveedores para la exportación  

 

En la siguiente figura se presentará un flujograma de la gestión de 

proveedores, dicho diseño sirve como una guía para las estrategias de la empresa. 
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Figura 3: Flujograma  de la gestión de proveedores para la exportación 

Elaboración: Propia 

Fuente: Análisis de las entrevistas a expertos, 19 de octubre del 2017 

 FLUJOGRAMA DE GESTIÓN DE PROVEEDORES PARA LA EXPORTACIÓN DE JENGIBRE  
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El flujograma de la gestión de proveedores para la exportación nos muestra las 

etapas del proceso resaltando la búsqueda de proveedores la evaluación la cual se 

encuentra conformada por criterios, los cuales dan paso a la negociación y posterior 

adquisición para la exportación.   

 

3.3.1.4. Búsqueda de proveedores:  

 

La búsqueda de proveedores es un factor muy importante para la 

adquisición de productos ya que mientras mayor sea la cantidad de proveedoras con los 

que se cuente, la continuidad de exportación y el volumen adquirido y por ende lo 

exportado será mayor. 

 

Como posibles opciones de búsqueda se cuenta con lo siguiente:  

 

 

 

 

 
Figura 3: Comisión de promoción del Perú para la exportación  

y el turismo Promperú  

Fuente: http://www.agapperu.org/ 

 

Nota: Mediante el directorio que presenta Promperú se puede 

encontrar proveedores de jengibre, con los cuales se podrán 

generar posibles negociaciones  
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Además otra de las formas de búsqueda de proveedores es asistiendo en ferias que 

realizan en el país donde se encuentran diferentes empresas que presentan sus productos, 

otra forma es ir al mismo lugar donde se cultivan dichos productos siendo identificados por 

su cercanía Penachi y Pichanaqui los cuales se pertenecen a Incahuasi y Chanchamayo 

selva central.  

 
Figura 4: Buscador Allbitz   

Fuente: https://pe.all.biz/jengibre-bgg1088393 

 

Nota: Mediante este buscador se pueden encontrar proveedores 

de jengibre en el mercado local como internacional.    
 

 
Figura 5: Buscador Agroforum  

Fuente: http://www.agroforum.pe/productos-agropecuarios/ofrecemos-kion-

jengibre-o-ginger-peruano-de-exportacion-convencional-y-organico-

14797/ 

 

Nota: Agroforum es una herramienta completa para la búsqueda 

de proveedores mismos que brindan fichas técnicas de sus 

productos.  
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Presupuesto:  

Tabla 7: Presupuesto para búsqueda de proveedores 

Actividad Materiales Sub total s/. 

 

Búsqueda de proveedores 

mediante la web 

- Computadora 

- Internet 

- Personal de búsqueda 

(1) 

- s/. 1300 

- s/. 90 

- s/. 950 

 

Búsqueda de proveedores 

directamente en el lugar 

- Pasajes a Penachí 

- Pasajes a Pichanaqui 

- Otros gastos 

- Personal de búsqueda 

(1) 

- s/. 100 

- s/.260 

- s/50 

- s/. 1000 

 

Total - s/. 3750  
Elaboración: propia  

 
 

3.3.1.5. Criterios de selección:  
 

Para poder definir bien los criterios de selección es necesario un plantilla 

ajustada a una ficha de cotejo de tal manera que se pueda a partir de ella evaluar a cada 

proveedor tras la cotización  para ello es necesario que la empresa cuente con una plantilla 

para poder realizar la cotización. 

 

Tabla 8: Características del producto 

Empresa: 

Contacto: 

Número de contacto:  
 

Jengibre fresco, partida Arancelaria: 09.10.11.00.00 

Características Especificación 

 

Cumplimiento 

NO SI 

 

Calibre del producto  

1°  25 cm – 24 cm   

2°  15cm – 13cm   

3°  10cm   

Humedad 1° más seco 5 – 10 %   

2°  mayor humedad   

Color Marrón    

Certificaciones  Fitosanitario    

Elaboración: propia  



 
  

   63 
 

 

De acuerdo con la tabla número 10 mediante esta plantilla se tomarán en cuenta en 

las características físicas del producto de las cuales en cuanto al calibre tanto el primero 

como el segundo son aptos para la exportación cuyo mercado final es el colombiano, por 

otro lado si es que la empresa tiene jengibre con el tercer calibre este sólo puede ser 

vendido al mercado nacional. Así mismo el nivel de humedad del producto es importante y 

no debe estar regido por subjetividad, sino que debe ser medido adecuadamente  por ello es 

necesario adquirir un higrómetro electrónico, el cual mide los niveles de humedad para 

productos agrícolas de esta manera se tendrá una exacta medida para poder adquirir el 

producto, esta herramienta electrónica se muestra a continuación: 

 

 

Figura 6: Higrómetro 

 

Esta herramienta de medida cuenta con un determinado precio el cual se especifica 

en la siguiente tabla: 

 

Tabla 9: Presupuesto de criterios de selección 

Actividad Materiales Sub total s/. 

 

Criterio de selección del 

producto  

- Higrómetro  - s/. 700 

-  

Total - s/. 700 

Elaboración: propia  
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3.3.1.6. Registro de proveedores: 

Una vez ubicados los posibles proveedores es son pasados a una base de datos 

mediante el cual se debe contar con la siguiente plantilla: 

 

 

Tabla 10: Registro de proveedores 

 

Empresa/product

or 

Contacto Dirección Teléfono E-mail 

Agronegocios la 

grama 

Rodrigo 

Bedoya 

Av. General 

Trinidad Morán 

1111 Lince 

Lima  

(+51) 628 

6580 

Agronegocios

@lagramaperu.

com 

Agroinversiones 

Esquivel 

José Esquivel Perene – 

Chanchamayo 

Junín, Perú 

(+51)999 

252 739  

(+51) 943 

793 616 

No cuenta con 

correo 

electrónico 

Kión Export. s.a.c Ismael Ortega Jr. José Carlos 

Mariátegui N° 497 

Santa Anita, Lima 

– Perú 

(+51 987 

263 383 

Ortega@kione

port.com 

Leyal s.a.c Luis Gmarra Junín – Satipo – 

Satipo  

No figura 

número de 

telefono 

No cuenta con 

correo 

electrónico 

Tumi fresh 

Trading e.i.r.l. 

Ernesto 

Eguzquiza 

Perene – 

Chanchamayo - 

Junín, Perú 

945 888 

307 

No cuenta con 

correo 

electrónico 

J&G Export Perú 

s.a.c 

Jorge Chang Pichanaqui – 

Chanchamayo -

  Junín, Perú 

 

No figura 

número de 

telefono 

No cuenta con 

correo 

electrónico 

Asoc de 

Agricultores 

Apash 

Julio Guere Pichanaqui – 

Chanchamayo 

No figura 

número de 

telefono 

No cuenta con 

correo 

electrónico 

El Jengibre s.a.c Marilú Castro Prov. Const. del 

Callao, Perú 

No figura 

número de 

telefono 

No cuenta con 

correo 

electrónico 
 

Elaboración: Propia 

 

 

 

 

 

mailto:Agronegocios@lagramaperu.com
mailto:Agronegocios@lagramaperu.com
mailto:Agronegocios@lagramaperu.com
mailto:Ortega@kioneport.com
mailto:Ortega@kioneport.com
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Mediante esta plantilla se tendrá en cuenta las capacidades de las empresas 

proveedoras con la finalidad de poder adquirir en su conjunto las cantidades necesarias 

para la exportación ya que por lo general dichas empresas no reúnen la cantidad suficiente 

para exportar por ende es necesario compensar con otras empresas proveedoras para no 

tener pérdidas en los envíos a países de destinos, Además sólo se incluirán proveedores 

cuyos productos sean los adecuados ello para su posterior evaluación. 

 

3.3.1.7. Evaluación:  

 

Para la evaluación de los proveedores se tomará en cuenta los criterios de selección 

del producto, el precio, el volumen  y los posibles costos de adquisición del producto lo 

que ayudará a tomar una buena decisión:  

 

Tabla 11: Ficha  de evaluación de proveedores 

Empresa Calidad Volumen Precio Costos 

adicionales 

     

     

Elaboración propia  

 

 

Presupuesto total de la propuesta:  

 

Tabla 12: Presupuesto total 

Estrategia Subtotal 

Búsqueda de proveedores 3750 

Criterios de selección 700 

Registro de proveedores 0 

Evaluación 0 

TOTAL  4450 

Elaboración propia  
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                 Tabla 13: Proyección a partir de la gestión de proveedores 

Empresa/productor 2017 2018 2019 2020 2021 2022 Total 

Agronegocios la grama - 8,400.00 9,240.00 7,560.00 8,316.00 7,560.00 41,076.00 

Agroinversiones Esquivel 18,420.00 20,262.00 22,288.20 18,235.80 20,059.38 18,235.80 117,501.18 

Kión Export. s.a.c - 6,000.00 6,600.00 5,400.00 5,940.00 5,400.00 29,340.00 

Leyal s.a.c - 7,000.00 7,700.00 6,300.00 6,930.00 6,300.00 34,230.00 

Tumi fresh Trading e.i.r.l. - 5,600.00 6,160.00 5,040.00 5,544.00 5,040.00 27,384.00 

J&G Export Perú s.a.c - 6,400.00 7,700.00 5,760.00 7,702.00 5,760.00 33,322.00 

Asoc de Agricultores Apash - 7,000.00 7,700.00 6,300.00 6,930.00 6,300.00 34,230.00 

El Jengibre s.a.c - 7,800.00 8,580.00 7,020.00 7,722.00 7,020.00 38,142.00 

Total 18,420.00 68,462.00 75,968.20 61,615.80 69,143.38 61,615.80 355,225.18 

 

En el año 2017 solo se tuvo como proveedor a la empresa Agroinversiones Esquivel quien suministró una cantidad de 18,420 kg de 

jengibre. En el año 2018 se tuvo en cuenta las cotizaciones brindadas por los productores/proveedores y se proyectó un incremento del 10% de 

la cantidad de jengibre suministrada por la empresa Agroinversiones Esquivel. Para el año 2019 teniendo en cuenta un escenario optimista se 

proyectó un incremento del 10% respecto al año anterior en todas las empresas proveedoras. En la proyección de los proveedores para el año 

2020 se simuló un escenario pesimista (uno de los principales factores considerado es el fenómeno del niño) en el cual la cantidad 

suministrada por cada proveedor se reduce en un 10% tomando en referencia a la cantidad de jengibre del año 2018. Para el año 2021 la 

proyección se realizó considerando un escenario optimista en el que la cantidad de jengibre suministrada aumenta un 10% respecto al año 

anterior. Finalmente, en el año 2022 se tuvo en cuenta un escenario neutral en el cual la cantidad suministrada es la misma en comparación 

con el año 2020
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3.3.1.8. Conclusión de la propuesta  

 

De acuerdo a las estrategias propuestas, en base al diagnóstico de la empresa se pudo 

encontrar herramientas de búsqueda mediante la web, mediante el directorio de PromPerú, 

AllBiz  y Agrofórum, siendo el último uno de los más empleados para dicha búsqueda, así 

mismo existen otras herramientas como AGAP pero aún no se incorpora este producto a 

dicha plataforma. Por otro lado también se propuso una búsqueda  física a Panachí y 

Pichanaqui lugares reconocidos como proveedores de Jengibre, ello generará un coste para 

la empresa de 3750 nuevos soles, contando con personal de búsqueda, internet 

computadora, pasajes y otros posibles gastos.  

 En cuanto a la ficha de cotejo planteada permitirá determinar la calidad de 

producto, mediante el calibre la humedad, el color y las certificaciones con las que cuenta, 

ello llevó a plantear la adquisición de un higrómetro mismo que permitirá determinar el 

nivel de humedad del producto, mediante esta herramienta se podrá generar parámetros de 

selección lo que conllevará a una mejor toma de decisión por parte del empresario. La 

estrategia a emplear tendrá un costo de 700 nuevos soles.  

 

Por último se realizó una plantilla con la finalidad de poder tener aquellos 

proveedores que cuentan con productos deseables para la empresa misma que permitirá 

evaluarlos mediante criterios de calidad, volumen, precio y costos adicionales después de 

la negociación. Asimismo se realizó una proyección teniendo en cuenta la cantidad 

suministrada de Jengibre en el periodo 2017, proyectando a partir de la gestión de 

proveedores hasta el año 2022, con la finalidad de tener el porcentaje de aumento de 

cantidades de Jengibre suministrado y por ende un incremento en las exportaciones.  

 

Estas estrategias básicas permitirán  a la empresa tener una continuidad en la 

exportación mediante un crecimiento en los volúmenes de exportación mismos que 

permitirán a la empresa desarrollarse. Además estas estrategias tendrán un costo general de 

4450 nuevos soles, los cuales deberán ser asumidos por la empresa como una inversión 

para su posterior desarrollo. Así mismo se realizó una  proyección a cinco años en donde 

se puede apreciar un crecimiento de un 10% cada año de producción de Jengibre y por 

ende un aumento de las exportaciones. 
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IV. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
 

4.1. Conclusiones 

 

A. Mediante los resultados se permitió concluir que la gestión actual de proveedores se 

viene realizando 60 porciento de actividades inadecuadamente y el 40 por ciento 

adecuado,  presentando como problemas más notorios, los dos únicos proveedores 

en lista de los cuales sólo se emplearon los servicios de una empresa que en esta 

caso es Agroinversiones Esquivel, por otro lado se pudo determinar el subjetivismo 

del gerente en el momento de las cotizaciones asumiendo mayores  riesgos en la 

compra y venta de dichos de jengibre, por otro lado estos malos manejos han 

conllevado al estancamiento de la exportación de jengibre siendo necesario  una 

propuesta basada en estrategias concisas a reforzadas en entrevistas a los 

especialistas con amplia experiencia en el tema abordado.  

 

B.  Por otro lado en cuanto a los volúmenes adquiridos estos han sido tan solo dos en 

cantidades de 8320.00 kg a 10.100.00 kg, a un solo proveedor Agroinversiones 

Esquivel  el cual actualmente se encuentra suspendido. Por lo que se hace notoria la 

mala gestión ya que  al perder al proveedor la cantidad de jengibre exportado se ha 

paralizado. 

 

C.  Se concluye que la exportación se ha realizado en dos ocasiones el 14 de marzo de 

2017 y 6 de mayo de 2017, siendo exportadas ambas cantidades de jengibre, la de 

8,320.00 kg y 10,100.00 kg adquiridos de la misma empresa como lo mencionado 

anteriormente, además cabe señalar que la suspensión de la empresa proveedora ha 

frenado las exportaciones demostrando a cabalidad el mal manejo de la gestión de 

proveedores.  

 

D.  Por último las estrategias se encuentran direccionadas hacia el la búsqueda registro 

y evaluación de proveedores, acciones que poseen un valor general de 4450 nuevos 

soles divididos en búsqueda de proveedores mediante directorio de PromPërú, 

Allbizm, Agrofórum y búsqueda física a Penachi y Pichanaqui, además se diseñó 

una ficha de evaluación de producto el cual toma como puntos a tener en cuenta el 

calibre del producto, la humedad medida mediante la adquisición de un higrómetro, 
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color y certificaciones correspondientes. También se diseñó una plantilla de 

registro con las capacidades de abastecimiento de cada proveedor, precios y los 

plazos de entrega los cuales permitirán evaluar a cada proveedor para una buena 

toma de decisiones además de una adecuada negociación que pueda beneficiar a 

ambas partes. Finalmente se realizó una proyección a cinco años a partir de la 

información obtenida por todos los proveedores registrados en la plantilla con la 

finalidad de generar un panorama con respecto al aumento de abastecimiento de 

Jengibre a partir de una adecuada gestión de proveedores y por ende incrementar 

las exportaciones. 

 

4.2. Recomendaciones  
 

 

A. Se recomienda a  la empresa de Productos Agrícolas Internacionales Javi – Coffee 

EIRL. Contar con un sistema de selección de proveedores acorde con sus 

necesidades de exportación, clasificándolos según volumen, calidad, y 

accesibilidad con los productores. Esto debe hacerlo con la finalidad de contar con 

una base de datos de proveedores ordenados por criterios de prioridad para la 

empresa. 

 

B. La empresa Productos Agrícolas Internacionales Javi – Coffee EIRL, debe 

diversificar su cartera de clientes en otros mercados internacionales o conseguir 

nuevos clientes en un mismo mercado para que no se quede dependiente de la 

demanda de uno o dos clientes. 

 

 

C. Se recomienda a otros estudiantes o investigadores profundicen en la investigación 

de la cadena de abastecimiento de las empresas exportadores debido a que muchas 

veces se vuelven demasiado dependientes de un pequeño grupo de proveedores 

dándoles de esta manera un poder de negociación que muchas veces resulta 

perjudicial a las empresas. 
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 ANEXOS 

 

 

 

ENTREVISTA AL GERENTE GENERAL SOBRE LA GESTIÓN DE 

PROVEEDORES PARA LA EXPORTACIÓN DE JENGIBRE AL MERCADO DE 

COLOMBIA DE LA “EMPRESA DE PRODUCTOS AGRICOLAS 

INTERNACIONALES JAVI – COFFE EIRL” DEL DEPARTAMENTO DE 

LAMBAYEQUE. 

Nombre: 

Cargo: 

Gestión de proveedores: 

 

Dimensión: Evaluación de las necesidades 

Determinación de las necesidades de la empresa. 

1. ¿Realiza Usted una lista de sus necesidades o requerimientos de jengibre? Por 

favor justifique su respuesta  

_______________________________________________________________

_______________________________________________________________

_______________________________________________________________ 

 

Priorizar las necesidades. 

1. 1. ¿La empresa Prioriza sus necesidades, como el tiempo de entrega, calidad de 

producto o volumen del producto? Por favor justifique su respuesta 

____________________________________________________________

____________________________________________________________

____________________________________________________________  
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Dimensión: Realización de una lista de Proveedores 

Búsqueda de proveedores 

2. ¿Cómo realizan la búsqueda de nuevos proveedores? ¿Cómo calificaría el trabajo 

que se realiza en cuanto a esta búsqueda? 

______________________________________________________________

______________________________________________________________

______________________________________________________________ 

 

Elaborar una base de datos de la cartera de proveedores 

3. ¿La empresa cuenta con una base de datos de proveedores?, ¿Qué tan efectiva es 

esta medida? 

______________________________________________________________

______________________________________________________________

________________________________________________________ 

 

Cotizar con los proveedores de los productos 

4.  ¿Qué condiciones establece en sus cotizaciones con los proveedores, considera 

que el manejo de esta etapa de cotización es el adecuado?  

Justifique su respuesta. 

______________________________________________________________

______________________________________________________________

______________________________________________________________ 

 

5. ¿Quiénes son sus proveedores de Jengibre y donde están ubicados? 

______________________________________________________________

______________________________________________________________

______________________________________________________________ 

 

Solicitar el envío de cotización de manera escrita o virtual 

6. ¿De qué manera solicita el envío de información sobre la cotización? 

______________________________________________________________

______________________________________________________________

______________________________________________________________ 
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Dimensión: Análisis de oferta de los proveedores 

Revisar la Cotización del Proveedor 

7.  ¿Cada cuánto tiempo se revisan las cotizaciones?¿Cómo calificaría el manejo de 

ello? 

______________________________________________________________

______________________________________________________________

________________________________________________________ 

 

Analizar la Cotización del proveedor 

8.  ¿Cuáles son los aspectos que evalúa en las cotizaciones de los proveedores de 

Jengibre? 

_______________________________________________________________

_______________________________________________________________

______________________________________________________ 

 

Dimensión: Establecimiento de criterios de selección 

Determinar los criterios de selección 

9.  ¿Cuáles son los puntos críticos que considera en su negociación con los 

proveedores? 

_______________________________________________________________

_______________________________________________________________

_______________________________________________________________ 

 

Dimensión: Certificación de los Proveedores 

Solicitar certificación de los proveedores 

10.  ¿Qué certificaciones requiere Usted de un proveedor de jengibre para la 

exportación? 

_______________________________________________________________

_______________________________________________________________

_______________________________________________________________ 
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Validación de instrumentos 

 

 

 

 

 

Anexo 1: Validación de la entrevista dirigida al gerente de la empresa 
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 ETREVISTA A LOS ESPECIALISTAS DE GESTIÓN DE PROVEEDORES 

DE JENGIBRE  

 

1. ¿Considera que es importante la gestión de proveedores? 

____________________________________________________________

____________________________________________________________

____________________________________________________________ 

 

2. ¿Qué criterios cree usted que se debe tener en cuenta para tener una adecuada 

gestión de Proveedores? 

____________________________________________________________

____________________________________________________________

____________________________________________________________ 

 

3. ¿Cuál es la importancia  respecto a la gestión de proveedores para la 

exportación de jengibre? 

____________________________________________________________

____________________________________________________________

____________________________________________________________ 

 

4. ¿Opina que el abastecimiento de materiales e insumos por parte de los 

proveedores  influye en los estándares de calidad exigidos en el producto? 

____________________________________________________________

____________________________________________________________

_______________________________________________________ 

 

5. ¿Usted piensa qué una óptima gestión de proveedores permitirá un incremento 

en las exportaciones? 
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____________________________________________________________

____________________________________________________________

____________________________________________________________ 

 

6. ¿Sabe usted cuáles son los pasos que se deben dar para gestionar  las compras 

de productos exportables? 

____________________________________________________________

____________________________________________________________

____________________________________________________________ 

 

7. ¿Cuáles son las herramientas de búsqueda de proveedores que usted conoce?  

____________________________________________________________

____________________________________________________________

____________________________________________________________ 

 

8. ¿Cuál es su opinión con respecto a la búsqueda de proveedores de jengibre  y 

su ubicación en el país?  

____________________________________________________________

____________________________________________________________

____________________________________________________________ 

 

9. ¿Existirá algún modelo o metodología para realizar una buena gestión de 

proveedores? 

___________________________________________________________

___________________________________________________________

___________________________________________________________ 

 

10. ¿Cree usted que realizar un seguimiento de la gestión de compras permita 

obtener una buena gestión de proveedores?  

 

___________________________________________________________

___________________________________________________________

___________________________________________________________ 
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Anexo 2: Validación de la entrevista a especialista 
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FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES 

ESCUELA DE NEGOCIOS INTERNACIONALES 

 

Guía de análisis documental  “EMPRESA DE PRODUCTOS AGRICOLAS 

INTERNACIONALES JAVI – COFFE EIRL” DEL DEPARTAMENTO DE 

LAMBAYEQUE. 

 

 

 
 

 
 

 

 

 

 

 

N° 

 

Tema 

 

Fuente 

 

Documento/Recurso 

 

Fecha 

 

1 

Compra Físico Factura- N°000011 02/05/2017 

 

2 

Compra Físico  Guía de remisión-

N°001129 

11/03/2017 

 

3 

Exportación Virtual – Sunat 

Aduanas 

DAM – N° 001296 13/03/2017 

 

4 

Exportación Virtual- Sunat 

Aduanas 

DAM – N° 002001 05/05/2017 
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Anexo 3: Validación del formato de análisis documentario 
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Anexo 4: Entrevista aplicada al gerente de la empresa 

 
 

ENTREVISTA AL GERENTE GENERAL SOBRE LA GESTIÓN DE 

PROVEEDORES PARA LA EXPORTACIÓN DE JENGIBRE AL MERCADO DE 

COLOMBIA DE LA “EMPRESA DE PRODUCTOS AGRICOLAS 

INTERNACIONALES JAVI – COFFE EIRL” DEL DEPARTAMENTO DE 

LAMBAYEQUE. 

  

1. ¿Realiza Usted una lista de sus necesidades o requerimientos de jengibre? Por 

favor justifique su respuesta  

 

Si eso es lo más importante si lo hacemos, revisamos la programación, miramos 

también las necesidades y requerimientos que tiene el jengibre.  

Los puntos más importantes que tenemos nosotros en cuenta  mucho es su tamaño, 

calibre, dimensiones que esos se trabajan por medio de calidades la 1ra ,2da y 3ra  la 

primera lo manejamos con un calibre de 25 cm que es una mano y la segunda trabajamos 

con 15 cm que es una parte media y la tercera que es lo que decimos nosotros es el 

rechazo, son los trozos partes pequeñas que no son válidas para exportar, siendo el 1ra ,2da 

usada para exportar mientras que la tercera para consumo nacional  

 

2.   ¿La empresa Prioriza sus necesidades, como el tiempo de entrega, calidad de 

producto o volumen del producto? Por favor justifique  su respuesta 

 

Si claro esos puntos son muy importantes porque una necesidad es dependiendo del 

cliente, lo que el cliente también requiere su calidad, teniendo en cuenta tamaño y 

humedad del producto, de manera tenga un secado natural, mediante la combinación que 

hace la cáscara porque prácticamente el 100% del jengibre es agua, por lo que por un 

secado natural la cáscara toma un color marrón intenso, no se tiene en cuenta estándares de 

humedad, sólo la limpieza del producto.  
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3. ¿Cómo realiza la búsqueda de nuevos proveedores? ¿Cómo calificaría el trabajo 

que se realiza en cuanto a esta búsqueda? 

Normalmente lo realizamos por medio de Internet y lo otro vamos personalmente a 

las zonas de producción, sin embargo para este producto no se ha realizado búsqueda de 

proveedores.  

Por lo general los proveedores de dicho producto provienen de los lugares 

Pichanaqui, Chanchamayo. 

 

4. ¿La empresa cuenta con una base de datos de proveedores?, ¿Qué tan efectiva es 

esta medida? 

 

Si, Sin embargo el registro es muy pobre pues en este instante contamos con dos 

proveedores  que obtuvo de algunos contactos  y espero ustedes puedan reforzarnos con su 

investigación  

 

5. ¿Qué condiciones establece en sus cotizaciones con los proveedores, considera que 

el manejo de esta etapa de cotización es el adecuado? Justifique su respuesta. 

 

Tamaño, Calibre, Humedad, secado correcto y libre de insectos.  

 

6. ¿De qué manera solicita el envío de información sobre la cotización? 

 

Mediante manera virtual, con información detallada del producto. Al momento que 

va a solicitar su cotización lo envía por un correo especificando todos los requisitos que 

usted requiere el tamaño el secado y el precio, tomando como punto importante el precio, 

como primer paso a la negociación.  

 

7. ¿Cada cuánto tiempo revisan las cotizaciones? ¿Cómo calificaría el manejo de 

ello? 

 

Mensualmente, sin embargo esta se maneja según el movimiento del mercado  
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8. ¿Cuáles son los aspectos que evalúa en las cotizaciones de los proveedores 

Jengibre?  

 

Lo más importante que vemos cómo le repito son las calidades, tamaño y mucho el 

precio. 

 

9. ¿Cuáles son los puntos críticos que considera en su negociación con los 

proveedores? 

 

La puntualidad, calidad y volumen.  

 

 

10. ¿Qué certificaciones requiere Usted de un proveedor de jengibre para la 

exportación? 

 

Principal certificado que es el fitosanitario sin ese certificado no podemos hacer las 

exportaciones, es decir para exportar a Colombia simplemente te piden el fitosanitario no 

hay otro adicional  
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Anexo 5: Entrevista  aplicada a especialistas 

 

Entrevista 1 

 

Entrevistado: Francisco Morales Bermúdez Pedraglio 

Grado: Master. Relaciones Internacionales 

 

1. ¿Considera que es importante la gestión de proveedores? 

En primer lugar estamos en un país donde tú tiene que tener en cuenta volumen y 

calidad y entonces yo ligo a una sociedad de proveedores y esa asociación de 

Proveedores tiene que producir el Jengibre de acuerdo a las buenas prácticas 

agrícolas y de acuerdo al protocolo fitosanitario de Senasa con el otro país con el 

que voy a vender si a mí me cumple con eso entonces yo si compro. 

 

2. ¿Qué criterios cree usted que se debe tener en cuenta para tener una adecuada 

gestión de Proveedores? 

Se tiene que tener en cuenta la información ya la capacitación básica en cuáles son 

los entandaras de calidad donde se coloca el producto en el extranjero hoy en día 

los estándares de calidad y las tendencias de consumo en el mundo es que se está 

comiendo sano e inocuo en lo cual  hay que influir en ellos par que se trate de 

producir sano e inocuo. 

 

3. ¿Cuál es la importancia  respecto a la gestión de proveedores para la 

exportación de jengibre? 

El Perú se tiene que buscar productos buenos, entonces el Jengibre es un producto 

nuevo, incluso en la feria expoalimentaria se ha batido record en las presentaciones, 

ha sido un producto que más ha llamado la atención y se hablaba de un Jengibre 

orgánico. A las asociaciones se exigirá que produzca un producto de calidad  

 

4. ¿Opina que el abastecimiento de materiales e insumos por parte de los 

proveedores  influye en los estándares de calidad exigidos en el producto? 

 

Por supuesto Si todo proveedor tiene que tener un estándar de calidad, una empresa 
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seria tiene que vender un producto serio. 

 

5. ¿Usted piensa qué una óptima gestión de proveedores permitirá un 

incremento en las exportaciones? 

 

Por su puesto el Perú es conocido por su producto y tienes que vender a su patria 

así que Perú tiene que vender un producto de calidad. Se tiene que vender un 

producto orgánico y si se vende un producto convencional tratar que ese producto 

no tenga muchos residuos de fertilizantes. Y esto va permitir incrementar las 

exportaciones. 

 

6. ¿Sabe usted cuáles son los pasos que se deben dar para gestionar  las compras 

de productos exportables? 

 

Tener una equipo porque se tiene que tercerizar y se trabajaba con volúmenes 

grandes en donde tienes que trabajar con varios productores a los cuales vas a tener 

que capacitar para poder obtener un producto con los parámetros de calidad 

exigidos. 

 

7. ¿Cuáles son las herramientas de búsqueda de proveedores que usted conoce?  

 

Google, Ferias Porque asistiendo como visitante se contacta con muchos 

productores y también con muchos compradores. 

 

8. ¿Cuál es su opinión con respecto a la búsqueda de proveedores de jengibre  y 

su ubicación en el país?  

 

Norte, pero la mayor parte de jengibre es centro y sur, pero acá en el norte hay que 

hacer una prueba para ver si se puede producir jengibre, ira a los proveedores y ver 

como hacen y traer ese modelo, pero antes  hacer un análisis de suelo, pero lo más 

probable que si se pueda producir jengibre por el clima. 
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9. ¿Existirá algún modelo o metodología para realizar una buena gestión de 

proveedores? 

 

Por su puesto pero siempre la asociatividad por ejemplo si tú vas a selva y sierra 

exportadora trabaja con asociaciones  de palta, uva, etc. Ahora 6 millones de 

personas en cooperativas. Por ejemplo si se forma asociaciones de jengibre y pone 

un sello de medio ambiente y el sello de comercio justo se vende a mayor precio. 

 

10. ¿Cree usted que realizar un seguimiento de la gestión de compras permita 

obtener una buena gestión de proveedores?  

 

Sí, hay que tener un equipo de tres personas que tienen que estar haciendo un 

monitoreo constante a los productores. 
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Entrevista 2 

 

Entrevistado: Danna Jiménez Boggio 

Grado: MBA – Magister Business Administration  

 

 

1. ¿Considera que es importante la gestión de proveedores? 

 

Definitivamente en una empresa exportadora es importante la gestión de 

proveedores, porque hay que determinar si es que se puedo hacer alianzas 

estratégicas o con quien debería de trabajar, porque cuando existe una exportación 

se debe tener un cuidado con la calidad del producto y la calidad no solo es en el 

producto final si no en todos los suministros que se pueda tener. 

 

2. ¿Qué criterios cree usted que se debe tener en cuenta para tener una adecuada 

gestión de Proveedores? 

 

Todas las empresas deben tener una herramienta que se llama homologación de 

proveedores, homologar proveedores significa que se van a estudiar, analizar y para 

ello se necesita solicitar cotizaciones a diferentes proveedores, determinar puntos 

como por ejemplo: donde está su ubicación, sus tiempos de entrega, sus formas de 

pago y los parámetros de calidad de su producto. Para ello se hace todo un estudio 

y esa herramienta se llama homologación de proveedores que nos ayuda a tomar 

decisión con cuales se va a trabajar. 

 

3. ¿Cuál es la importancia  respecto a la gestión de proveedores para la 

exportación de jengibre? 

 

La gran mayoría de jengibre exportado en el Perú es el jengibre orgánico, en el caso 

de que osas se debe tener en cuenta son las certificaciones, ubicación también porque 

varios de estos productores  y proveedores están en Penachi hay unas áreas de penachi 

donde tienen jengibre y también por Lima donde los proveedores si tienen la certificación 

pero si deberían tener cuidado en evaluarlos porque ellos a veces cuando te venden el 
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producto te venden el producto con todo etiqueta como si fuere de ellos, el 

exportador en este caso tiene que poner su propia etiqueta. 

En el caso de jengibre no solo los parámetros de calidad sino también las 

certificación  

Orgánica, a parte que el exportador debe tener la certificación fitosanitaria, los 

campos de cultivo de este proveedor deben tener la inspección de senasa por la 

certificación orgánica. 

 

4. ¿Opina que el abastecimiento de materiales e insumos por parte de los 

proveedores  influye en los estándares de calidad exigidos en el producto? 

 

Si definitivamente no vas a tener un producto de calidad si los insumos o materias 

primas no son de calidad todo ello influye,  por eso se llama cadena de suministros   

 

5. ¿Usted piensa qué una óptima gestión de proveedores permitirá un incremento 

en las exportaciones? 

 

Sí, porque si tengo insumos y materia primas de calidad por ende voy a tener un 

producto de calidad y al cliente va satisfacer la necesidad y por los tanto va 

incrementar los volúmenes de pedidos. 

 

6. ¿Sabe usted cuáles son los pasos que se deben dar para gestionar  las compras 

de productos exportables? 

 

Bueno debe tener un área determinada la empresa que regularmente es un área 

logística interno o área de compras, hay que saber por ejemplo cuales son los 

pedidos existen para ello hay herramienta que se llaman forcas y cardex es algo 

muy básico, es una herramienta para preveer las ventas, entonces si va preveer 

cuanto es lo que se va a vender entonces se preveer cuanto es lo que se va a 

comprar y es justamente para no tener materiales almacenados y no tener sobre 

costos de almacenaje, mantenimiento , descartes y mucho más si estamos hablando 

de un producto perecible como el jengibre. 
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7. ¿Cuáles son las herramientas de búsqueda de proveedores que usted conoce?  

 

Nosotros como empresa cuando buscamos proveedores regularmente los 

encontramos en las ferias como la feria expoalimentaria o también utilizamos cites 

agroindustriales son conjunto de proveedores y son programas del estado, también 

tenemos el AGAP en la página del agap hay proveedores, la asociación de cítricos, 

granada, uva en donde hay proveedores mucho más confiables y formales y otra 

forma es ir a visitarlos a los campos, uno puede tener varios proveedores pero debe 

ir a visitar a los campos para ver de qué calidad estamos hablando. 

 

8. ¿Cuál es su opinión con respecto a la búsqueda de proveedores de jengibre  y 

su ubicación en el país?  

 

Esto es un producto que mayormente que va a salir por el centro y sur del País, 

probablemente no hay mucho en el norte, la ubicación la encontramos ahí. Pero 

también se puede encontrar en la parte sierra pero hay que buscar y ver la 

distribución, ver los puntos de salida,  en alguna vez que hemos hecho una  

exportación de jengibre como orgánico y nuestro punto de salida fue Callao por qué 

no lo podíamos traer a Paita porque era demasiado costo logístico, la ubicación en 

este caso para exportación seria entre centro y sur del País en cuanto ubicación y 

por temas en parámetros de calidad y las características organolépticas del 

producto. Picahanaqui es zona que tiene mucho Jengibre orgánico también y la 

exportación de Jengibre que nosotros realizamos a  Canadá lo llevamos de 

Picahanaqui. 

 

9. ¿Existirá algún modelo o metodología para realizar una buena gestión de 

proveedores? 

 

La homologación de proveedores hay que hacer gestión con los proveedores y 

establecer, cuando ya hayas hecho la homologación y sabes con quien vas a trabajar 

hay que hacer alianzas estratégicas con ellos cuando te suministran de materias 

prima que necesitas, cuando no somos productores es necesario tener estas alianzas 
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estratégicas porque puede ser que tengas un gran pedido y no tengas de dónde 

comprarlo entonces lo que a veces a los productores hay que suministrárteles 

materiales e insumos , abonos que ellos necesiten durante la producción y en el 

memento de la cosecha ya te puedan vender a ti, de esta forma hacemos alianzas 

estratégicas, o por ejemplo ellos no tiene liquidez en cierto momento,  la empresa 

les da liquidez a cuenta de lo que le va a vender después posteriormente. 

 

10. ¿Cree usted que realizar un seguimiento de la gestión de compras permita 

obtener una buena gestión de proveedores?  

 

Sí, todo procesos como en la administración se hace una planificación hay 

controles, seguimientos, porque es probablemente te estén engañando y todo 

proceso de administración necesita un monitoreo.  
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Entrevista 3 

 

Entrevistado: Paola Corbacho Balderrama  

Grado: Lic. Negocios Internacionales   

 

1. ¿Considera que es importante la gestión de proveedores? 

 

Si, Por que esto nos ayuda a nosotros a conocer al detalle básicamente cuáles son 

los mecanismos de comercialización , características volumen de productos niveles 

de precios y las mejores opciones que cada uno de ellos nos puede presentar de tal 

manera que nosotros tengamos la posibilidad de elegir la mejor opción 

dependiendo de cuáles son nuestros requerimientos como empresa porque si 

estamos hablando de proveedores es porque voy a realizar una exportación o 

importación porque necesito saber quiénes me van a apalancar en este caso para 

una exportación estamos hablando de los clientes quienes son las mejores opciones  

en precios en canales de comercialización y cada uno de ellos representa una 

oportunidad de como ingresar al mercado  

 

2. ¿Qué criterios cree usted que se debe tener en cuenta para tener una adecuada 

gestión de Proveedores? 

 

Básicamente un nivel de comunicación muy precisa y muy continua porque esto 

nos va a llevar a conocer cómo está el mercado, me permite evaluar cómo está el 

panorama fuera  

3. ¿Cuál es la importancia  respecto a la gestión de proveedores para la 

exportación de jengibre? 

 

Gestión de Proveedores es ver en el mercado interno quien es el que me va a 

proveer del producto para eso se tiene en cuenta el factor calidad  del jengibre de 

acuerdo al cliente del exterior   
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4. ¿Opina que el abastecimiento de materiales e insumos por parte de los 

proveedores  influye en los estándares de calidad exigidos en el producto? 

 

Fijar con quién voy a trabajar teniendo en cuenta que estén en la mejor zona , 

características climatológicas que tenga agua disponible , fijarme quién está más 

cercano a la planta etc.  

 

5. ¿Usted piensa qué una óptima gestión de proveedores permitirá un incremento 

en las exportaciones? 

 

Correcto esto es básico dentro de la gestión comercial es importante tener en 

cuenta esto ya que es la columna vertebral de mi negocio para el exterior, yo 

tengo que concentrarme en tener los mejores proveedores y los mejores clientes. 

Analizar cada uno de estos ya que esta no es una actividad extractiva  si no una 

actividad empresarial. 

 

6. Sabe usted cuáles son los pasos que se deben dar para gestionar  las compras 

de productos exportables? 

 

Como importador yo recibo por parte de los futuros exportadores su fichas 

técnicas de sus productos  yo como cliente estoy interesado en adquirir ese 

producto, eso no significa que yo voy a elegir al primero que me ofrezca si no 

tengo que reunir mucha información. 

Dentro de la empresa exportadora igual voy a gestionar proveedores porque el 

área de compra es la que gestiona a los proveedores  

 

7. ¿Cuáles son las herramientas de búsqueda de proveedores que usted conoce?  

 

Básicamente la información primaria que es ir directamente al agricultor aquí no 

me sirve mucho una información secundaria díganos una base de datos vía  internet 

, que si me puede servir como mecanismo para poder ubicar al resto de manera 

directa  pero lo que me importa a mí es ir a conocer existe el señor no existe , qué 

cantidad de hectáreas maneja , cuáles son los niveles de calidad que tiene si tiene 
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exceso al agua todo el año si de repente está en una zona riesgosa todo esa 

información la voy a tener en yendo a campo es por eso que las agroexportadoras  

tienen un área de compras para que haga un trabajo de campo. 

 

8. Cuál es su opinión con respecto a la búsqueda de proveedores de jengibre  y su 

ubicación en el país?  

 

El jengibre básicamente es un producto no tan producido debido a que los mercado 

son muy puntuales es decir no es un cultivo muy intensivo es por eso UE la 

empresas deben determinar cuáles son los departamentos o las zonas que 

evidentemente les podrán proveer y fijarse en las características climatológicas que 

juegan un papel preponderante en el desarrollo de producto  

 

9. Existirá algún modelo o metodología para realizar una buena gestión de 

proveedores? 

 

Una metodología que es el filtro de tus futuros clientes y aquí básicamente es UE 

ustedes trabajen con cadenas productivas, que el exportador arrastre a futuros 

proveedores y que estos se beneficien directa e indirectamente de la exportación  

 

10. Cree usted que realizar un seguimiento de la gestión de compras permita 

obtener una buena gestión de proveedores?  

 

Obviamente ese tema de los proveedores siempre es bueno todo producto que entra 

aún procesamiento futuro siempre pasa por un filtro ya que el productor y el 

exportador deben saber que nunca va a llegar todo el producto en perfecto estado  
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Entrevista 04 

 

Entrevistado: Mónica Pintado Damián  

Grado: Mg. Comercio y Negocios Internacionales   

 

1. Considera que es importante la gestión de proveedores? 

 

Si considero que es importante hacer gestión de proveedores ya que con ello 

podemos dar seguimiento a lo planificado con respecto a las personas o las 

empresas que nos están brindando productos o servicios. 

 

2. ¿Qué criterios cree usted que se debe tener en cuenta para tener una adecuada 

gestión de Proveedores?       

 

Bueno  uno de los factores que uno toma en cuenta cuando evalúa a un proveedor o 

criterios  primero pueden ser el precio luego si el proveedor te envía una muestra 

del producto que quieres comprar , luego se toma en cuenta el tiempo después de 

haber hecho el pago cuanto tiempo demora en proveerte lo que tú le has solicitado , 

luego si es un proveedor internacional en este caso también podrías evaluar el tema 

de que si da garantía , luego se puede evaluar por qué medio de pago utiliza como 

tarjetas , cartas de crédito , PayPal y si existe una página donde se pueda evaluar a 

los proveedores y ver en las páginas como está calificado por otros compradores  

  

3. ¿Cuál es la importancia  respecto a la gestión de proveedores para la 

exportación de jengibre? 

 

Es muy importante gestionar los proveedores para cualquier tipo de exportación de 

productos ya que si tu no gestionas puede que en algún momento no tengas el 

producto, no haya la capacidad y eso te puede generar problemas en la exportación 

y finalmente no vas a cumplir con tus clientes, entonces yo creo que es muy 

importante contar con una lista de proveedores quienes te puedan proveer y los 

proveedores tienen que estar acordes con las políticas de la empresa  
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4. ¿Opina que el abastecimiento de materiales e insumos por parte de los 

proveedores  influye en los estándares de calidad exigidos en el producto? 

 

Si creo yo que si ya que si uno exige productos de calidad el proveedor pues va a 

abastecer y además el proveedor cuando te abastece te pregunta que calidad 

necesita porque sabe que. Cada mercado es diferente   

 

5. ¿Usted piensa qué una óptima gestión de proveedores permitirá un incremento 

en las exportaciones? 

Porque si tienes una óptima gestión de proveedores obviamente inclusive vas a 

tener costos reducidos y esto va permitir que eso sea atractivo por los clientes , y 

además que vas a contar con la oferta exportable como just in time que significa  un 

justo a tiempo  , vas a tener una oferta cuando tú la necesitas y vas a poder exportar 

y obviamente tu cliente va a estar contento  siempre van a  a hacer sus pedidos  por 

tú vas hacer para ellos un proveedor que puede brindarle un producto a tiempo y a 

precio justo y con la calidad que el necesita . 

 

6. Sabe usted cuáles son los pasos que se deben dar para gestionar  las compras 

de productos exportables? 

 

Primero se debería buscar a los proveedores en páginas o asistiendo a ferias o 

identificándolos bien luego después de tener la oferta exportable si es que nos 

vamos a abastecer de ellos tendríamos que crear alianzas para no estar 

desabastecidos  

 

7. Cuáles son las herramientas de búsqueda de proveedores que usted conoce? 

 

Buenos unas de las herramientas que yo manejo para buscar proveedores, primero 

si es producto de exportación de usa la herramienta del minagri (ministerio de 

agricultura) donde tú buscas en que zonas se produce ciertos productos en que 

distritos y de acuerdo a eso puedes viajar u buscar a los proveedores Grupos de 

productos agros grupos que se manejan donde hay una lista de proveedores  y 



 
  

   109 
 

grupos de agroneocios y en las ferias donde van productores. 

 

8. ¿Cuál es su opinión con respecto a la búsqueda de proveedores de jengibre  y 

su ubicación en el país?  

 

Los proveedores se ubican básicamente en el minagri  ahí te indica que distrito y la 

forma de contactarlo es ir hacia ellos y poder negociar directamente. 

 

9. ¿Existirá algún modelo o metodología para realizar una buena gestión de 

proveedores? 

 

Bueno si el modelo que más se utiliza es el cribas que son criterios de selección 

luego que se hace una ponderación y se elige al proveedor que obtiene el puntaje 

más alto. 

  

10. Cree usted que realizar un seguimiento de la gestión de compras permita 

obtener una buena gestión de proveedores? 

 

Si hacer un seguimiento a todo creo que ayuda mucho porque vez que cosas debes 

mejorar y que medidas correctivas debes emplear. 
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Entrevista 05 

 

Entrevistado: Nilton Esleyter Parra Nauca  

Grado: Lic. Negocios Internacionales   
 

1. ¿Considera que es importante la gestión de proveedores? 

 

Sí es muy importante porque la gestión de proveedores constituye un proceso 

fundamental dentro de una empresa ya que gracias a lo que ellos te proporcionan tú 

puedes otorgar a tus clientes el servicio o producto que ellos esperan. 

Si ellos realizan mal su labor tú también quedarás mal ante tus clientes. 

 

2. ¿Qué criterios cree usted que se debe tener en cuenta para tener una adecuada 

gestión de Proveedores? 

 

En mi experiencia de gestionar proveedores para la exportación de productos 

considero los siguientes criterios: 

a) Selección.  

Tener un listado de proveedores de productos, identificar su oferta 

b) Evaluación. 

Evaluar la oferta, el precio, calidad, presentación del producto. 

c) Negociación. 

Tener claro lo que necesitamos, el rendimiento económico, garantía y la manera 

en cómo se realice el proceso con los proveedores. 

d) Firma del contrato 

Tener claro las responsabilidades de ambas partes que tanto el proveedor como 

la empresa deberían llegar a un buen consenso después de un futuro problema. 

Al menos tener la iniciativa de querer ambos que la gestión de proveedores se 

realice de manera eficiente.  

e) Evaluación de la gestión de proveedores 

Ser capaz de evaluar de forma regular si debe continuar con el mismo proceso 

de gestión de proveedores quizá se debe mejorar.  
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3. ¿Cuál es la importancia respecto a la gestión de proveedores para la 

exportación de jengibre? 

 

La importancia de la gestión de proveedores radica, que en este caso estamos 

situados en Lambayeque y los proveedores de jengibre se encuentran en Junín y 

Tacna menciono estos lugares por que cuentan con una buena oferta exportable, es 

por ello que se debería de realizar una buena gestión de proveedores ya que se 

pueden suscitar problemas en el la distancia para el tránsito interno y externo del 

producto y otros problemas como en la calidad del producto, la relación con el 

cliente internacional. 

 

4. ¿Opina que el abastecimiento de materiales e insumos por parte de los 

proveedores influye en los estándares de calidad exigidos en el producto? 

 

Sí influye como lo mencioné anteriormente si ellos hacen una correcta labor no 

generaría ningún problema para la empresa que será abastecida. 

Por citar un ejemplo tenemos que pueden producirse por la distancia en el 

transporte pueden llegar los productos en regulares condiciones y eso es un riesgo 

para los estándares de calidad de un producto. 

 

5. ¿Usted piensa qué una óptima gestión de proveedores permitirá un incremento 

en las exportaciones? 

 

Claro porque sí realizo una correcta gestión de proveedores como empresario o 

empresa no tendré problemas con mis clientes ya que el abastecimiento del 

producto se realiza cómo el cliente internacional y la empresa lo quieren; productos 

de calidad, en el tiempo pactado, el correcto proceso de gestionar los proveedores 

generaría una buena relación entre el importador y exportador incluso si el cliente 

percibe que el proceso de abastecimiento de importación de productos lo realizas de 

manera correcta puede que en algunos casos de dejar de trabajar con otro 

proveedor. 
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6. ¿Sabe usted cuáles son los pasos que se deben dar para gestionar  las compras 

de productos exportables? 

 

En mi opinión 

f) Selección.  

Tener un listado de proveedores de productos, identificar su oferta 

g) Evaluación. 

Evaluar la oferta, el precio, calidad, presentación del producto. 

h) Negociación. 

Tener claro lo que necesitamos, el rendimiento económico, garantía y la manera 

en cómo se realice el proceso con los proveedores. 

i) Firma del contrato 

Tener claro las responsabilidades de ambas partes que tanto el proveedor como la 

empresa deberían llegar a un buen consenso después de un futuro problema.  

 

7. ¿Cuáles son las herramientas de búsqueda de proveedores que usted conoce?  

 

Agradata  

Directorios de las regiones agrícolas del Perú 

Directorios de la cámara de comercio de las regiones 

Infoagro 

Agroforum 

 

8. ¿Cuál es su opinión con respecto a la búsqueda de proveedores de jengibre y 

su ubicación en el país?  

 

Muchas veces la información está desfasada mayormente cono los datos de los 

contactos de las empresas y asociaciones. 

Es mejor tener aliados estratégicos en las regiones productoras porque estando 

en otra región se torna difícil ir a comprobar a la empresa y concretar el 

negocio. 
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9. Existirá algún modelo o metodología para realizar una buena gestión de 

proveedores? 

 

Sí debe existir una metodología muy buena para la correcta gestión de proveedores 

por ejemplos hay entidades que brindan una interesante metodología en sus 

especializaciones, diplomados, programas etc. 

 

10. Cree usted que realizar un seguimiento de la gestión de compras permita 

obtener una buena gestión de proveedores?  

 

Sí se debe realizar el seguimiento para medir de forma regular si la gestión de 

proveedores es eficiente. 
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Anexo 6: Documentos utilizados en el análisis documental 

 

 

 

 
Ilustración 2: Guía de remisión transportista de la empresa que transporto el Jengibre 

Ilustración 1: Factura compra de Jengibre a la empresa Agroinversiones Esquivel sac. 
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Ilustración 3: Factura comercial de venta de jengibre para la exportación   

Ilustración 4: Factura comercial de venta de Jengibre del mes de mayo. 
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Ilustración 5: DAM de la exportación la  de jengibre del mes de marzo del 2017. 



 
  

   117 
 

 
 Ilustración 6: DAM de la exportación de Jengibre del mes de mayo del 2017 
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Anexo 7: Fotos 

 
Imagen 1: Entrevista al gerente de la empresa Agrícola Internacionales Javi Cofee e.i.r.l. 

 

 

 

 
Imagen 2: Entrevista a Danna Jiménez Boggio especialista en logística y Exportaciones  
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Imagen 3: Entrevista a especialista en logística y Exportaciones 

 

 

 

 

 

 
Imagen 4: Validación de entrevista a especialista en logística y Exportaciones 


