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RESUMEN

La presente investigacion tiene como objetivo principal desarrollar estrategias
especificas para el departamento de Pricing Exportaciones de Schryver del Ecuador, una
empresa lider en logistica internacional. Con el fin de analizar tacticas que podrian mejorar su
posicién competitiva en el mercado de exportaciones de Ecuador y a su vez considerando tanto
la evolucion del comercio exterior como las demandas tecnologicas emergentes se han
establecido objetivos especificos que incluyen analizar las estrategias actuales del
departamento en relacion con las demandas del mercado y proponer soluciones tanto como en
la gestidn de precios, asi como en los procesos logisticos para maximizar la sinergia operativa
con otros departamentos de la empresa. Para contar con informacién precisa se empled un
enfoque proyectivo usando fuentes de informacion primaria. Ademas, se empled metodologias
como analisis DOFA, matriz CAME, lo cual ayudaron a reconocer cudles serian las principales
concreciones que se deberian implementar principalmente em la falta de ajustes a las tendencias
actuales. La investigacion contribuird a identificar falencias operativas y planes de accion
enfocados en el contexto actual del comercio exterior, un entorno comercial cada vez mas

desafiante y tecnolégicamente avanzado.

Palabras claves: competitividad, eficiencia operativa, exportaciones, pricing.



INTRODUCCION

En un mundo cada vez mas globalizado, la competitividad en el &mbito empresarial se
ha convertido en un factor determinante para el éxito y la supervivencia de las organizaciones.
En este contexto, las empresas que participan en el comercio internacional enfrentan desafios
significativos para adaptarse a las demandas cambiantes del mercado emergentes. Schryver del
Ecuador, una empresa multinacional con sede en Alemaniay presencia en Ecuador desde 1989,
no es ajena a estas presiones del entorno empresarial. Como agente de logistica internacional,
Schryver del Ecuador se ha destacado por ofrecer servicios integrales para la importacion y
exportacion de mercancias, sin embargo, se enfrenta a desafios en su departamento Pricing
Exportaciones, un area critica para su desempefio en esta era cambiante.

Dando a origen a una pregunta, se plantea la pregunta de investigacion. ;Qué estrategias
especificas podrian ser desarrolladas en el area de Pricing Exportaciones por Schryver del
Ecuador para optimizar su posicion en el mercado ecuatoriano, considerando la evolucién del
comercio exterior y las crecientes demandas tecnologicas?

Objetivo general

Determinar las estrategias efectivas para el departamento de Pricing Exportaciones en
la empresa Schryver del Ecuador enfocandose en su adaptacién al mercado ecuatoriano y el
dinamismo del comercio internacional con el propoésito de contribuir al mejoramiento de la
competencia de la empresa.

Objetivos especificos

1. Analizar las estrategias actuales del departamento de Pricing exportaciones de la

empresa Schryver del Ecuador en relacion con las demandas del mercado y las tendencias

tecnoldgicas.



2. Proponer soluciones en la gestion de precios y procesos logisticos buscando una
integracion eficiente con los demas departamentos de la empresa para maximizar la sinergia

operativa.
MARCO TEORICO

Desarrollar un area de precios en una agencia de carga requiere un conocimiento muy
especifico del mercado, tanto como de la competencia y las necesidades de los clientes. Una
forma de aumentar el desempefio es mediante la diversificacion de los servicios y adaptandose
a las exigencias del mercado. Al ampliar sus servicios y areas de operacion, la empresa puede
ajustarse de manera mas eficaz a las exigencias del mercado y distinguirse de sus competidores.
(Afanasyeva, et al, 2022). Por lo que es esencial poder contar con informacion mas enfocada
en el contexto de comercio exterior en América Latina.

Durante la pandemia, la gestion de la cadena de suministro se ha vuelto crucial en la
industria de la logistica de transporte de mercancias debido al aumento en la demanda de
servicios de logistica. La automatizacion mediante roboética ha surgido como una solucion para
mejorar la eficiencia operativa y reducir errores en el seguimiento de envios en tiempo real.
(Lam & Tang 2023). La transformacion digital puede agilizar las operaciones y reducir el
tiempo de procesamiento de datos.

Actualmente, en el comercio exterior se han dado diversos cambios, el nicleo de una
empresa de servicios es la satisfaccion al cliente y el valor agregado que diferencia ante los
demas.

Principalmente para garantizar la satisfaccion del cliente, se puede utilizar un enfoque
orientado al cliente para evaluar la calidad del servicio de laempresay conocer lo que se espera
de lo ofertado. Los agentes de carga desempefian un papel crucial como intermediarios entre
los transportistas y los cargadores, facilitando soluciones de transporte y generando ganancias

al organizar servicios de entrega (Yusupova, 2022). Estar conectado a las necesidades del



mercado, conocer las necesidades actualizadas es primordial para los clientes estan solicitando
dia a dia, de esta forma la oferta no estaria tan alejada a lo que la empresa ofrece.

En general, es necesaria una estrategia integral que tenga en cuenta la investigacion de
mercado, la transformacion digital, la satisfaccion del cliente y el analisis de costos para
desarrollar un area de precios en una empresa de transporte de carga en América Latina.

Actualmente, el comercio exterior es un negocio muy fluctuante. Segin Skiba (2022)
ha ido evolucionando gradualmente alrededor del mundo. Mientras mas mercancia se produce,
existe la oportunidad de comercializar hasta otro extremo, por lo que se extiende a una
necesidad de desarrollar mayor comercio y transporte. Adicional, menciona que los agentes
logisticos nacen cuando el comprador decide no involucrarse en el proceso de transporte de sus
productos y, en cambio, confia esta labor a compafiias de transporte especializadas. El agente
de carga, con la colaboracion de transportistas, asume la responsabilidad de asegurar el
transporte seguro de las mercancias confiadas.

Efrain, (2022) por su parte resalta la relevancia de herramientas tecnoldgicas en el
contexto de empresas ecuatorianas, especificamente las exportadoras. subrayando la necesidad
de adoptar decisiones informadas para alcanzar un crecimiento sostenible y expandirse hacia
nuevos mercados. Ademas, enfatiza la importancia de la innovaciéon como medio para
potenciar la ventaja competitiva de las empresas tanto a nivel nacional como internacional.

Estos hallazgos resaltan la importancia estratégica del agente de carga en el proceso
logistico, colaborando estrechamente con transportistas para garantizar un transporte seguro de
las mercancias. Con ese nuevo enfoque, antes los agentes de carga cubrian pequefios roles.

Tal como indica Oppong (2020) el papel de las empresas logisticas consistia en asegurar
la seguridad y puntualidad del proceso de envio, negociar tarifas y colaborar con transportistas.
Actualmente con el aumento de la competencia, los agentes de carga han evolucionado hacia

proveedores logisticos, ofreciendo soluciones integrales en cadenas de suministro globales,



incluyendo servicios adicionales como: financiacion, almacenaje, rastreo, entre otros. Por ende,
la externalizacion y las relaciones de colaboracién son fundamentales para su potencial,
permitiendo a las empresas centrarse en prioridades estratégicas y reducir costos operativos.

El enfoque tradicional de los agentes de carga se caracteriza por su dependencia en
sistemas analdgicos y procesos poco eficientes, asi como la falta de adopcion de herramientas.
Sin embargo, en un entorno impulsado por los datos, las plataformas digitales estan facilitando
transacciones mas agiles y transparentes entre oferta y demanda, especialmente en la industria
logistica europea. Estas plataformas, que han sido econmicamente motivadas, estan siendo
aprovechadas por startups con inversiones significativas para desarrollar servicios de transporte
digital basados en la nube, transformando asi el sector del transporte por carretera. Aungue las
plataformas digitales estan emergiendo en diversos aspectos dentro del mercado del transporte
por carretera para adaptarse a la transformacién digital, ain persiste la necesidad de definir
claramente su capacidad digital y los conceptos de servicio en relacion con los sistemas de
gestion de transporte. Las discusiones académicas sobre la teoria de las plataformas digitales
ofrecen una visidn sobre las perspectivas econdmicas e ingenieriles, centrdndose en como estas
plataformas median las transacciones entre diferentes grupos de clientes y como los efectos de
red influencian la competencia entre ellas. Los servicios digitales proporcionados por estas
plataformas estan innovando la forma de optimizar los procesos comerciales, lo que refleja una
continua evolucién en el sector logistico hacia la mejora continua y la adaptacién a las
demandas del mercado. (Heinbach, et al, 2022). De la misma manera en el mercado general se
destaca que la Industria 4.0 y el desarrollo web impactan positivamente en la cadena de
suministro, permitiendo procesos mas rapidos, flexibles y eficientes, asi como una produccién
de mayor calidad a costos reducidos. (Garay & Alvarez 2024)

La confianza depositada en estos agentes evidencia la necesidad de servicios

especializados para enfrentar los desafios del transporte internacional, lo que lleva a formar



una base solida para comprender la evolucion del papel de los agentes logisticos, especialmente
en el ambito del transporte de mercancias. Esto sugiere que la adaptacion y mejora de las
estrategias en el departamento de Pricing Exportaciones de Schryver del Ecuador deben
considerar la complejidad y la importancia de mantenerse actualizados.

La colaboracion efectiva con la gestion eficiente de la cadena logistica se perfila como
elementos esenciales para la eficiencia operativa en el mercado internacional. La incertidumbre
tecnoldgica fomenta el avance en la implementacion de la gestion de la cadena de suministro
magra, lo que proporciona estabilidad a la empresa focal, mejora su rendimiento y la coloca en
un desempefio mas favorable. (Garcia, et al, 2023)

Uno caso real de conocer las direcciones actuales o menciona Skiba (2022) en su
articulo, que actualmente, el agente naviero Maersk plantea tener contacto directo con las
navieras segun The Loadstar, buscando ofrecer el servicio integral con servicios puerta a
puerta, dando ventajas a los embarcadores y compradores directos. La principal motivacion es
poder obtener el margen de ganancia que los agentes de carga obtienen por estos embarques,
de esta manera desean crear ese vinculo directo y simplificar las cadenas de suministro de sus
clientes. Por lo que se resalta la busqueda actual hacia la busqueda de conexiones directas en
la cadena logistica para obtener margenes de ganancia mas favorables, como evidenciado por
la estrategia de Maersk, actualmente en Ecuador hay algunas empresas navieras, poseedoras
de buques de carga, que crean sus agencias de carga. La motivacion subyacente es clara: reducir
costos asociados con agentes de carga y mejorar la eficiencia operativa acaparando todo el
mercado por medio de sus empresas.

Es clave destacar la relevancia de la eficiencia logistica en el contexto empresarial al
iniciar cualquier proyecto nuevo. Se equipararia la trascendencia de la eficiencia logistica al
impacto de la colaboracion logistica y la integracion de sistemas de la informacién en la cadena

de suministro para potenciar la ventaja competitiva (Balza & Cardona, 2020).



En su mayoria, conocemos que ha habido algunas mejoras gracias a la pandemia. Se
dio un salto a la nueva era tecnoldgica donde el factor primordial era la flexibilidad. Junto a la
digitalizacion y automatizacion se corre el riesgo de quedar obsoleto en un entorno empresarial
cambiante aun existen empresas con herramientas obsoletas 0 muy susceptibles a cualquier
cambio, la mayoria de los reportes siguen siendo manuales.

Con esta nueva era tecnoldgica el analisis de la informacion permite generar valor
agregado al cliente. Segun Luis Figueroa (2020) de estos sistemas deberan ser desarrollados
con una perspectiva de mejora continua, aprovechando las oportunidades para optimizar y
perfeccionar su rendimiento. Ademas, es fundamental que los involucrados en la logistica
regional se preparen para satisfacer un nuevo nivel de calidad de servicio, redisefiando
procesos, digitalizando y automatizando a fin de mejorar la toma de decisiones junto a una
visible trazabilidad.

Es decir, es de suma importancia poder crear sistemas que puedan compartir
informaciones mas amigables. Existen planes de mejora para empresas que se pueden realizar
a fin de poder estandarizar procesos implementados. El analisis de situacion de la empresa se
la realiza por medio de herramientas como: DOFA (Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y
Amenazas) en conjunto con el analisis CAME (Corregir, Afrontar, Mantener y Explotar).
(Bermudez, 2023). Ademas, Sebayang (2023), aparte de las metodologias basicas, proporciona
en su articulo propuestas de negocio estratégicas en la industria de transporte de carga para
mejorar el rendimiento de ventas de la empresa mediante un enfoque cualitativo llevando a
cabo entrevistas con clientes y empleados de la empresa en estudio PT Jahermosa.
Eventualmente, se desarroll6 una estrategia basada en el Modelo Estratégico Diamante, la cual
fue adaptada especificamente a cada uno de sus componentes, asi como el lienzo de propuesta

de valor para respaldar la estrategia.



Estas metodologias posibilitarian la identificacion de debilidades y fortalezas internas
del departamento de Pricing Exportaciones, asi como las oportunidades y amenazas del
entorno, con el propdsito de tomar decisiones estratégicas a corto, mediano y largo plazo.

Pricing Exportaciones como tal, es un area que tiene mucho potencial en cuanto a
conexiones con todas las areas de la empresa, por lo que tienen una ubicacion estratégica dentro
de la empresa, es un area de ventas internas donde se conecta el area comercial y el area
operativa con el control de informacion de tarifas y retroalimentacidn respectiva por parte de
los clientes tanto internos como externos. Considerando la relevancia de las estrategias en el
area de Pricing Exportaciones de Schryver del Ecuador.

Bermudez (2023) propone un cronograma disefiado para proporcionar mayor control y
organizacion a las cotizaciones, con el objetivo de optimizar los tiempos de respuesta. Este
enfoque no solo identifica oportunidades de mejora, sino que también destaca la importancia
critica del area de Pricing en base a sus funciones. Ademas, se reconoce que la toma de
decisiones empresariales es esencial, y ante infraestructuras de datos poco practicas, como
tablas sin opciones de visualizacion grafica, se plantea la oportunidad de implementar graficos
dindmicos. Siguiendo las recomendaciones de Claramunt (2022), esta iniciativa permite una
mejor organizacion de los datos de los pedidos, facilitando el acceso y analisis el cual se
integraria en el departamento de Pricing Exportaciones para mejorar la eficiencia y la toma de
decisiones.

En su tesis, Santacruz (2022) propone ademas identificar los reprocesos en el proceso
de cotizacion, venta y operacion para evitar retrasos. Como solucion, desarrollé un manual
destinado a simplificar los procesos de cotizacion y mejorar el desempefio del equipo. Este
manual serd compartido en cada sesion de capacitacion con todo el equipo, incluyendo a los
nuevos practicantes, con el fin de promover el intercambio de conocimientos y garantizar que

todos estén familiarizados con los procesos de cotizacion.



METODOLOGIA

Para abordar de manera integral la optimizacion del departamento de Pricing
Exportaciones en Schryver del Ecuador, se empled una metodologia con un enfoque cualitativo
que permitié comprender las dindmicas del mercado de transporte de carga y las necesidades
internas relacionados con la eficiencia en términos de tiempos de respuesta y operativos,
proporcionando a su vez una comprension profunda de los factores subyacentes, como la
percepcion de los clientes, la cultura organizacional ademas de las dindmicas del mercado. Por
otro lado, se aplico un enfoque l6gico para su respectivo analisis de la literatura existente
relacionada con estrategias de optimizacion tanto en la cadena logistica como del departamento
de Pricing. Esto implic6 una recopilacion exhaustiva de informacidn teérica y conceptual que
sirvié como base para fundamentar las decisiones y recomendaciones propuestas.

La presente investigacion se realizd por medio de fuentes de informacion primaria,
enfocando los articulos cientificos relacionados al comercio exterior. Se opté por un alcance
proyectivo para abordar los objetivos del estudio. La naturaleza de este enfoque permitié no
solo analizar nuevas evoluciones y estrategias en el ambito de Pricing Exportaciones, sino
también proponer soluciones innovadoras y practicas para mejorar el proceso. Al integrar la
vision proyectiva, se facilito el desarrollo de planes de accidn detallados y estrategias futuras
que buscan optimizar la competitividad de Schryver en el mercado ecuatoriano.

Por un lado, la poblacion objetivo consistio en profesionales y directivos involucrados
en el departamento de Pricing Exportaciones de Schryver en Ecuador, asi como clientes. La
muestra se seleccion6 mediante un muestreo no probabilistico, considerando la disponibilidad
y accesibilidad de los participantes clave en la organizacion.

Adicional, la recoleccién de informacion se llevdé a cabo mediante una guia de
observacién en el proceso de cotizacion del departamento de Pricing Exportaciones entre

noviembre y diciembre de 2023. Ademas, se realizé un analisis documental de los registros



internos y documentos estratégicos de la empresa, procedimiento esencial para obtener

percepciones especificas sobre las estrategias de Pricing.
RESULTADOS

En este estudio, se llevo a cabo una verificacion detallada del proceso de cotizacion en
el Departamento de Pricing Exportaciones de Schryver del Ecuador, con el objetivo de evaluar
el cumplimiento de los procedimientos, la eficiencia operativa y la calidad de las propuestas
enviadas a los clientes. La guia de observacion disefiada proporciond un marco sistematico
para recopilar datos objetivos y relevantes.

Planificacion y preparacion:

Se reviso que, en la mayoria de los casos, se asignaron responsables claros para cada
para la entrega de las propuestas, lo que podria afectar la eficiencia del proceso. Se verifico la
disponibilidad de recursos necesarios antes de iniciar el proceso en la mayoria de las ocasiones.
Recopilacion de informacion:

Se encontrd que se recopila la informacion relevante para la elaboracion de la cotizacion
en la mayoria de los casos. Se observd un buen uso de herramientas y sistemas internos para
acceder a la informacion de manera rapida y precisa.

Andlisis de costos:

Se pudo evidenciar que se realizan calculos precisos de los costos asociados a cada
solicitud de cotizacién en la mayoria de los casos. Sin embargo, en algunas situaciones, no se
tienen en cuenta todos los factores relevantes, lo que podria influir en la precision de las
propuestas.

Elaboracion de la propuesta:

Se identificod que se utiliza una plantilla estandar para elaborar la propuesta de

cotizaciéon en la mayoria de los casos. Se personaliza la propuesta segun las necesidades

especificas del cliente y se destacan los puntos fuertes de la empresa de manera consistente.
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Revision y aprobacion:

En general, se verifica cuidadosamente la cotizacion finalizada para verificar la
precision de los datos. Se obtiene la aprobacion del gerente de Pricing o persona designada
antes de enviar la cotizacion al cliente en todos los casos verificados.

Envio y seguimiento:

Se encontrd que se envia la cotizacion al cliente dentro del plazo acordado en la mayoria
de los casos. Se confirma la recepcion de la cotizacion por parte del cliente y se realiza un
seguimiento activo de las respuestas de manera consistente.

Evaluacion y mejora continua:

Se evidencio que se evalua regularmente el proceso de cotizacién para identificar areas
de mejora. Sin embargo, se identifico una oportunidad de recopilar mas retroalimentacion de
los clientes sobre la calidad de las cotizaciones recibidas.

Por medio del analisis DAFO se procederia a reconocer las siguientes caracteristicas:

Tabla 1
Analisis DAFO Pricing Exportaciones Schryver
Interno Fortalezas Debilidades
Ubicacién estratégica dentro de la Infraestructura de datos poco préctica
empresa. Procesos de cotizacion poco
Conocimiento del mercado. eficientes
Capacidad de adaptacion. Dependencia en herramientas
obsoletas
Externo Oportunidades Amenazas

Transformacién digital Competencia.
Colaboracion con clientes Tecnologia emergente.
Expansion de mercado Incertidumbre econdmica.

Nota: Informacién elaborada por el autor

Propuesta

11



Una vez realizado el analisis DAFO se puede identificar que la empresa enfrenta
desafios significativos en términos de infraestructura de datos poco préactica, procesos de
cotizacion ineficientes y dependencia en herramientas obsoletas. Sin embargo, cuenta con
fortalezas como su ubicacion estratégica, conocimiento del mercado y capacidad de
adaptacion. Para aprovechar las oportunidades de transformacion digital, colaboracion con
clientes y expansion de mercado, la empresa debe abordar sus debilidades internas y mitigar
las amenazas externas, especialmente la intensa competencia, la evolucion tecnologica y la
incertidumbre economica. Al enfocarse en mejorar la eficiencia operativa, adoptar
instrumentos digitales y fortalecer las relaciones con los clientes, la empresa puede
posicionarse para un crecimiento sostenible y una mayor competitividad en el mercado.

Por otro lado, se realizara un analisis con la matriz CAME, a través de este anélisis, se
identificaran acciones especificas para potenciar las fortalezas, aprovechar las oportunidades,

minimizar las debilidades y mitigar las amenazas con el objetivo de mejorar tanto el potencial

como el desempefio empresarial en el mercado actual.

Tabla 2
Matriz CAME
Anélisis interno Anélisis externo
Factores Corregir Afrontar
negativos Mejorar la infraestructura de datos Afrontar la competencia
mediante la implementacion de mediante la diferenciacion de
herramientas de visualizacion grafica y servicios y la mejora continua
analisis de datos. de la calidad del servicio al
Identificar y eliminar reprocesos en los cliente.
procesos de cotizacion y operacién para Encarar la incertidumbre
mejorar la eficiencia. econémica mediante una
Actualizar y modernizar las herramientas gestion financiera prudente y
obsoletas para mantenerse al dia con la diversificacion de mercados
avances actualizados. Y Servicios.
La evolucién tecnoldgica
mediante la adopcion
proactiva de nuevas
herramientas y la capacitacion
del personal.
Factores Mantener Explotar
positivos

12



Mantener la ubicacion estratégica del
departamento de Pricing dentro de la
empresa para facilitar la coordinacién
interdepartamental.

Mantener el conocimiento profundo del
mercado y de las necesidades de los
clientes para adaptar estrategias de
pricing de manera efectiva.

Mantener una cultura organizacional
flexible y adaptable que fomente la
innovacion y la mejora continua.

Colaboracion efectiva con los
clientes para mejorar la
calidad del servicio y la
satisfaccion del cliente.
Oportunidades de expansion
de mercado mediante una
estrategia de crecimiento
proactiva y enfocada.
Explotar la capacidad de
adaptacion de la empresa para
aprovechar las orientaciones y
oportunidades del mercado

Nota: Informacién elaborada por el autor

Propuesta

Una vez realizado en andlisis exhaustivo de la empresa se puede dar inicio a la matriz

de Propuesta de Valor, la cual ayudara a diferenciarse en un mercado al identificar y

comunicar claramente los beneficios que ofrecen a sus clientes.

Figural
Lienzo de propuesta de valor

Generaodres de ganancias

» Transparencia y eficiencia en los costos de
envio para evitar disgustos en costos
repentinos.

« Entrega rapida y segura de mercancias, lo
que brinda satisfaccion al cliente.

» Cotizaciéon
transparente v
rapida.

» Seguimiento en

tiempo real los + Servicio personalizado y adaptado

7]
=
=
=
=
g
=
7]
]
—
]
=
=
S
L]
=9

pedidos a las necesidades especificas de
cada cliente.
Relacion de confianza v
colaboracion a largo plazo, basada
en la transparencia, la
comunicacion ablerta y el

cumplimiento de compromisos.

Aliviadores de dificultades o frustraciones:

Nota: Informacion elaborada por el autor
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Figura 2

Lienzo de propuesta de valor segmento cliente

Alegrias

« Conocer el costo exacto de tu envio

internacional antes de cotizar.

+ Entrega rapida garantizada en

menos de 24 horas para envios

Trabajo
urgentes

« Envios
internacionales de

mercancias.

« Buscar soluciones

logisticas eficientes

« Incertidumbre por tarifas i -
para cumplir plazos

fluctuantes en envios :
‘ de entrega exigenteg
internacionales.

« Falta de opciones de envio y

tarifas para entregas urgentes.

Nota: Informacion
Dolores

elaborada por el autor

Eventualmente se propone la implementacidn de un cronograma de seguimiento, que
a su vez serian indicadores de gestion por cumplimiento, donde se deberia cumplir el ciclo
correctamente a fin de poder mejorar el rendimiento del departamento, este modelo de
cronograma se disefiard para proporcionar mayor control y organizacion a las cotizaciones en

el departamento de Pricing Exportaciones de Schryver del Ecuador.

Tabla 3
Modelo cronograma cotizaciones

Modelo de Cronograma para Cotizaciones:

Objetivo: Mejorar la eficiencia y organizacion en el proceso de cotizacién para
garantizar tiempos de respuesta éptimos y satisfaccion del cliente.

1. Gestién de cotizacién:
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Dia de recepcion de la solicitud:

Analizar las solicitudes de cotizacion recibidas vy
clasificarlas segun la urgencia y complejidad.

Designar responsables para cada solicitud de cotizacion
y establecer plazos de entrega preliminares.

Verificar la disponibilidad de recursos internos
necesarios para preparar las cotizaciones, como datos de
costos, tarifas y condiciones de transporte.

2. Elaboracion de propuesta:

Entre la primera hora después
de recibida la cotizacion:

Recolectar datos relevantes para la elaboracion de la
cotizacion, incluyendo costos de transporte, tarifas de
servicios adicionales y condiciones contractuales.

Calcular los costos asociados a cada solicitud de
cotizacién, considerando variables como distancia, tipo
de carga, destino y requerimientos especiales del cliente.

Elaborar la propuesta de cotizacion, incluyendo todos
los detalles pertinentes, términos y condiciones, y
cualquier informacion adicional requerida por el cliente.

Revisar la cotizacion finalizada para verificar la
precision de los datos y asegurar que cumple con los
estdndares de calidad de la empresa. Obtener la
aprobacién del gerente de Pricing o persona designada
antes de enviar la cotizacion al cliente.

3. Envio y seguimiento:

Dentro de las 24 horas una vez
recibida la cotizacién:

Enviar las cotizaciones a los clientes dentro del plazo
acordado, utilizando el canal de comunicacién preferido
por el cliente.

Confirmar la recepcion de las cotizaciones por parte de
los clientes y asegurarse de que hayan sido entregadas
en su totalidad y sin errores.

Seguimiento de respuestas: Realizar un seguimiento
activo de las respuestas de los clientes, gestionando
cualquier solicitud de aclaracion 0 negociacion
adicional de manera oportuna y profesional.

4. Evaluacion y retroalimentacion:

15



Semana de recepcion la Evaluar el éxito y eficiencia del proceso de cotizacion,
solicitud identificando areas de mejora y oportunidades de
optimizacion.

Obtener retroalimentacion de los clientes sobre la
calidad y la competitividad de las cotizaciones
recibidas, asi como sobre el servicio en general.

Basado en el analisis y retroalimentacion, implementar
mejoras en el proceso de cotizacion para futuras
operaciones, incluyendo actualizacion de plantillas,
procedimientos y sistemas.

5. Revision y ajuste:

Fin de la semana laborable Evaluar la efectividad del cronograma establecido y
realizar ajustes segln sea necesario para optimizar la
eficiencia y la calidad del proceso de cotizacion.

Proporcionar capacitacion adicional al personal segun
las areas de mejora identificadas durante el proceso de
revision y analisis.

Nota: Informacién elaborada por el autor
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CONCLUSIONES

Cada proyecto cuenta con su proceso de planificacion, implementacion y control, es
importante que para cada nuevo proceso siempre se realiza un analisis a mayor profundidad en
base a la experiencia de los trabajadores. El enfoque del presente articulo es la optimizacion
del proceso de cotizacion que emerge como un factor critico en el departamento de Pricing
Exportaciones de Schryver del Ecuador, un puesto que muchas empresas logisticas actualmente
lo consideran indispensables debido a que el mercado esta puesto a nuevos rumbos emergentes,
y a su vez su buen servicio es determinante tanto para la satisfaccion del cliente como para
destacar en el mercado. La implementacion de un manual y una guia de observacion promete
elevar la eficiencia y coherencia en la elaboracion de cotizaciones, lo que conlleva a una
experiencia mas gratificante para los clientes y un diferencial para la empresa.

La adaptacidn a tecnologia emergente se consolida como una necesidad imperativa,
reconociendo la importancia de la transformacion digital y la automatizacion. La introduccion
de herramientas tecnoldgicas y la mejora continua de los procesos logisticos se posicionan
como elementos criticos para mantenerse en un paisaje empresarial en constante evolucion.
Se podia prever automatizar procesos a fin de poder gestionar de mejor manera las
solicitudes. Asi como el enfoque en la colaboracién y mejora continua resalta como una
estrategia vital, se subraya la importancia de la cooperacion entre departamentos y la
evaluacion regular de procesos para identificar areas de mejora. La adopcién de metodologias
como el analisis CAME se presenta como un recurso valioso para la toma de decisiones
estratégicas, garantizando el crecimiento, la competitividad a corto, mediano y largo plazo.

En sintesis, el proyecto final ofrece una panordmica completa de las estrategias y
acciones necesarias para optimizar el departamento de Pricing Exportaciones de Schryver del
Ecuador. Se enfoca en la mejora de procesos, la adaptacion al mercado y la satisfaccion del

cliente como cimientos esenciales para el éxito empresarial.
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ANEXOS

ANEXO 1: Guia de observacion

Guia de observacion para el proceso de cotizacion en el departamento de pricing
exportaciones de Schryver del ecuador

Objetivo del Estudio:

Evaluar el cumplimiento de los procedimientos, la eficiencia operativa y la calidad de las
propuestas enviadas a los clientes en el Departamento de Pricing Exportaciones de Schryver

del Ecuador.

FICHA PARA GUIA DE OBSERVACION

Observador: Jeremy Villamar
Trabajador: Fiorella Clavijo
Asistente de exportaciones
Fecha: 17/11/2023

I. Iniciacion de la actividad

SIEMPRE | AVECES CASI
NUNCA

1. Se realiza una correcta asignacién de responsables.

2. Establecimiento de plazos realistas: X
3. Disponibilidad de Recursos: X
., . X
4. Informacion Relevante Recopilada:
X

5. Calculos Precisos de Costos

|. Desarrollo de la actividad

SIEMPRE| AVECES CASI
NUNCA

1. Uso de Plantilla Estandar:

2. Personalizacién segln necesidades del Cliente X
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3. Destacar puntos fuertes de la empresa:

|. Finalizacion o cierre de la actividad

SIEMPRE| AVECES CASI
NUNCA

1. Verificacion de Datos:

2. Envio y seguimiento X

3. Seguimiento Activo de Respuestas: X

4. Recopilacion de Retroalimentacion del X
Cliente:
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