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RESUMEN EJECUTIVO

La empresa pertenece al Sector de Pequefas Empresas y se dedica al
reciclaje y comercializacion de envases de metal de 55 galones y tiene
como principales Clientes Empresas del Sector Industrial, Hidrocarburos
y Construccion. Proveyéndole envases de acuerdo a sus requerimientos.
En la actualidad los clientes han aumentado su nivel de exigencia (mas
alla del precio y calidad) que cuando se deciden por un requerimiento lo
quieren obtener en forma inmediata (1-3 dias) y no tolera entregas
tardias ni incompletas ya que este a su vez coordina actividades conexas
al envase y un desabastecimiento seria crucial para el cliente y se
perderia la confianza como proveedor.

Esta exigencia de los clientes no se cumplia en forma cabal por parte de
la empresa ya que cuando le colocaban una orden de compra, recién la
empresa adquiria los envases y los acondicionaba.

Para cumplir con esta exigencia se orientd la solucion hacia una logistica
centrada al cliente a traveés del enfoque CRM (Customer Relationship
Management) 6 Administracién de las Relaciones con los clientes; para
comprender y anticiparse a las necesidades de los clientes.

Se elabord un prondstico de ventas en bases al comportamiento de los
pedidos histéricos con apoyo del analisis cualitativo para asi tener los
productos terminados para entregas a tiempo y tener un stock de

seguridad para evitar compras de ultimo momento.



INTRODUCCION

En la actualidad se cuenta en Lima con dos fabricantes de cilindros de
metal de 55 galones de capacidad que son usados para uso industrial,
agroindustrial, de aceites lubricantes, aceite de pescado, etc.
Pero hay un sector de empresas mineras e industriales que usan
envases reciclados que cumplen la misma funcion que uno nuevo y a su
vez representa un ahorro de 100% sobre el precio. Estos envases son
comercializados por la pequefia empresa para productos tales como
asfaltos especiales, resinas, residuos industriales, etc.
El objetivo del presente informe es poder determinar las previsiones
exactas de ventas que permitan a la empresa ofrecer buenos niveles de
servicio al cliente.
Asi mismo ayudan a la empresa a evitar la perdida de ventas o los casos
de agotamiento de las existencias y evitan que los clientes se vayan a la
competencia.
Una logistica centrada al cliente es una nueva forma de hacer las cosas,
un nuevo camino para realizar negocios, administrando valor para el
cliente desde la relacion proveedor — cliente en la cadena de
aprovisionamiento.
Se determind prondsticos de ventas en base al comportamiento de los
pedidos del afo 2005 apoyados con criterios cualitativos.
En cuanto a los logros obtenidos podemos mencionar:

Buenos niveles de servicio al cliente.

La fidelizacién y lealtad de nuestros clientes.

Entregas oportunas en los plazos establecidos.



CAPITULO |

ANTECEDENTES

1.1.LA EMPRESA
Es una pequena empresa dedicada al reciclaje y comercializacién de
envases de metal de 55 galones, se fundd en el afno 1993 conformada
por 3 socios y 6 empleados, ubicada en la Ciudad de Lima. Cuenta con
una pequena pero importante cartera de clientes del Sector Industrial,

Minero, Hidrocarburos y Construccion.

Dentro del mercado de reciclado de envases, la empresa cuenta con 8

competidores.

1.2.DEFINICION DEL NEGOCIO
1.2.1. Definicion

La definicion del negocio de la pequefia empresa es:

Que Negocia esta empresa (productos que ofrece):
Cilindros reacondicionados de metal abiertos y cerrados de 55

galones vacios, espesor de plancha 1.0 mm.

Quien es nuestro cliente
Tiene como clientes (segmento del mercado a los cuales son

dirigidos dicho producto):



1.2.2.

1.2.3.

1.24.

Empresas del Sector Industrial, Minero, hidrocarburos y
construcciéon que le son indiferente usar envases reciclados o
envases nuevos ya que cumplen la misma funcién de uso y

representan un ahorro del 100% en cuanto al precio.

Como lleva a cabo su negocio.:
Compras eficientes de envases y darle valor agregado al
mismo.

Entrega directa al usuario.

Mision

La mision de la empresa es la siguiente: ofrecer envases
metalicos reciclados que cumplan la misma funciéon de uso que
un envase nuevo y que satisfaga las necesidades de los

clientes debiendo ser entregados en los plazos establecidos.

Vision
La vision de la empresa es la siguiente:

“Queremos ser la compafia mas competitiva del sector”.

Valores

- Satisfaccion del cliente

- Calidad

- Proteccion del medio ambiente no adquiriendo envases de

productos toxicos.



1.3.DIAGNOSTICO ESTRATEGICO

1.31.

Analisis Interno
1.3.1.1. Cadena de Valor

pequefia empresa tiene una cartera de

proveedores en el mercado local y sus principales

productos llegan directamente al usuario final. A

continuacion se desarrolla el diagnéstico de la cadena

de valor de la empresa.

a. Actividades Principales

Se tiene tres actividades en la cadena de valor, a

continuacion detallamos las siguientes:

a.il.

a.2.

Compra de envases

Se adquieren los envases vacios por lotes estos
son seleccionados de acuerdo a su estado
{impios, abollados, etc.) se tiene compras
eficientes, teniendo un costo competitivo.

Insumos como pinturas y solventes adquiridos

directamente del fabricante.

Operaciones

Se tiene 3 lineas de produccion:

Cilindro abierto de metal de 55 galones de
capacidad de espesor de plancha de 1.0 mm. con
tapa y empaquetaduras zuncho de sujecidn,
ajuste con perno.

Cilindro cerrado de metal de 55 galones de
capacidad, con tapa de 2 y % espesor de

plancha 1.0 mm.



1.3.1.2.

a.3.

Cilindros plasticos de polipropileno de 55 y 15
galones cerrados y abierto.
Se tiene costos, competitivos en la linea del

cilindro abierto.

Ventas y Mercadotecnia

La empresa dirige sus productos a empresas del
sector Minero, Industrial, Hidrocarburos vy
Construccién, en donde un envase reciclado
cumple la misma funcién que un envase nuevo.
Invierte en publicidad (paginas amarillas) y esta
suscrita en la plataforma de comunicacion

www.b2mining. com.

Bloques genéricos de formaciéon de la fuente de

ventaja competitiva.

a)

Eficiencia: Dispone de una fuerza laboral
medianamente productiva.

Como se menciono se tienen costos competitivos en
el abastecimiento y en el proceso productivo del

cilindro abierto.

Calidad: Se hacen circulos de calidad.

Capacidad de satisfaccion al cliente.

En cuanto a calidad y precio.

Entregas a tiempo de sus requerimientos.



Rapidez de respuesta: Por tener una organizacion
mas simplificada, la adopcién de decisiones vy
respuesta a nuevas oportunidades son mas rapidas.
Individualizacion: La pequefia empresa puede
individualizar su producto adaptandolo a las
necesidades del cliente mas facilmente, vendiendo
pequenos lotes. Empresa fabricante 500 und./turno.
Capacidad para almacenar 2,500 unidades.

En proceso de homologacion por parte de la
empresa S.G.S. del Peru .S.A.

Debilidades

Las compras de mercaderia al contado, se
mencionan como debilidad ya que afectan a la
empresa en liquidez, siendo las ventas a 30 y 60
dias generando intereses por la linea de crédito.
Limitacion de espacio para lotes mayores a 2,500
unidades.

Medidas tributarias como retencion del 6%, de la
facturacién, por parte de los agentes de retencién, la
cual quita liquidez a la empresa y genera exceso de
crédito fiscal.

Impuesto antitecnicos como el ITF (Impuesto a la

Transaccion Financiera.) alicuota de 0.08%.



ANALISIS EXTERNO

Dentro del mercado de envases metalicos se cuenta con el

siguiente tipo de empresas:

EMPRESAS FABRICANTES

Tipos de empresas N° empresas Esp. Plancha uss$
EMPRESAS FABRICANTES
Envases 55 galones.
(2) 1.0 mm 26
REYEMSA
ENVESA S.A.

EMPRESAS RECICLADORAS (8) 1.0 mm 11.5
MICROCOMERCIALIZADORES (30-40) 1.0 mm 9.90

En la actualidad en el mercado local se cuenta con dos
fabricantes de cilindros en la que su precio oscila en US$
26 Dolares Americanos ambas abastecen envases al sector
de lubricantes, Agroindustrial, sector pesquero, etc, en
donde las exigencias de estas, es envasar sus productos en

envases nuevos.

EMPRESAS RECICLADORAS

Tenemos tambien las empresas recicladoras que
comercializan los envases al sector de industria de resinas,
solventes y quimicos.

Nuestra empresa se encuentra dentro de este grupo.

EMPRESAS MICROCOMERCIALIZADORAS
Por ultimo tenemos a los microcomercializadores que son
abastecidos por intermediarios o directamente por

empresas.



1.3.

(b)

Pertenecen al Régimen Unico Simplificado (RUS) (Ver
anexo 1), son reacios a pasar al Régimen General es decir
ventas anuales mayores de S/. 240,000 Nuevos Soles y
llevar contabilidad completa. Limitaciones de espacio.

A su vez comercializan los envases sin ningun criterio ni
seguridad ya que los envases que han contenido productos

toxicos son vendidos para consumo humano.

1.5. Analisis del entorno especifico
Para realizar el analisis entorno especifico se emplea

el modelo de:

5 fuerzas de Michael E. Porter (ver cuadro).

Medio alta

(@) Amenaza de nuevos

entrantes

Competidores
potenciales

(d)

Proveedores
en envases

(©) Compet‘iﬂaores en el
sector de envases

Alta

Clierte

Poder de negociacion

con proveedores
Media

(c) Poder de

negociacion

Productos
sustitutos

con clientes.
Medio Alta

@

Baja



1.3.1.6.

A continuacion:
Describimos el entorno especifico para la realidad de la
empresa.
a) Riesgo de ingreso de competidores potenciales es
calificado de Medio/Alta.
b) Poder negociacién con los proveedores, Media.
c) Rivalidad entre firmas establecidas (competencia) Alta.
d) Poder de negociacion con los clientes.
Nuestros clientes son empresas nacionales.
Se negocia forma de pago: facturaa 15, 30 y 60 dias.
Negociacion directa en cuanto a precio.
Calificado como Media Alta

e) Amenaza de productos sustitutos.

e Para el cilindro abierto de 55 gls. no hay productos

sustitutos.

En cuanto al cilindro cerrado de 55 galones, se usa
tanques (Hoover) de 1,000 litros que por cuestiones

de espacio o de maniobrabilidad su uso es minimo.

Analisis del Entorno General
Politica del gobierno apoya a las PYMES generadoras

de empleo.

El ATPDA (Ley de preferencias arancelarias Andinas)
vigente con posibilidades de extenderse por 2 afnos mas

y negociando un TLC con EE.UU.



1.3.1.7.

Oportunidades y Amenazas

Oportunidades

Las empresas industriales optan por usar envases
reciclados ya que cumplen la misma funcién que
uno nuevo y a su vez representa un ahorro del
100% sobre el precio.

No hay importacion de envases nuevos, flete mas
caro que el envase.

Inflacion y devaluacion controladas, lo cual permite
hacer inversiones a mediano plazo.

Mercado Industrial Peruano se encuentra
concentrado geograficamente en Lima.

Mercado Industrial presenta una fuerte dependencia
de la materia prima y de la tecnologia importada.
Tendencia a bajar las tasas de interés por parte de
las entidades financieras.

Alta utilizacion de la capacidad instalada de la

industria manufacturera a enero del 2006 de 74.5%

' Informe de Gestion Financiera y Presupuestaria al primer trimestre del aiio 2006 del Banco de la

Nacion

10



Amenazas

- Incremento de nuevos competidores que ingresan
con precios bajos.

- Proliferacibn de micro comercializadores que
venden envases ex - producto industrial para uso
domeéstico.

- Regulacién por parte del gobierno a no reciclar

envases.

1.4.DIAGNOSTICO FUNCIONAL

1.4.1. Producto

Como principales productos tenemos.

a) Cilindro abierto de metal de 55 galones (208 litros) de
capacidad, con tapa, empaquetadura y zuncho de sujecion.

Espesor de plancha 1.0 mm, ajuste con perno 6 a presion.

Usados para productos sélidos, grasas, asfaltos especiales,

etc.

11



b) Asimismo se cuenta con el cilindro cerrado de 55 galones de

capacidad con dos tapas de 2"y % “ de 1.0 mm. de espesor

de plancha.

Usados para almacenar productos liquidos como solventes,
petroleo, resinas, etc.
Consideraciones a tener en cuenta en la etapa de adquisicion

de envases:

e No adquirir envases de 50 galones (procedencia brasilefna)

e No adquirir envases de 60 galones. (procedencia
espanola)

e EI motivo es por cuestiones de capacidad y apilado
(parihuelas de 4 unidades).

e Tener en consideracion el etiquetado de seguridad adjunto
(Anexo3).

c) ldentificacion vy rotulado de productos industriales segun
codigo NFPA"

12



Los objetivos del rotulado e identificacion de los productos

industriales son los siguientes:

Hacer que los productos industriales puedan ser facilmente

reconocidos a distancia, por las caracteristicas del rétulo.

Proporcionar una facil identificacién de la naturaleza del riesgo

gue se puede presentar durante la manipulacion.

Adquirir envases que hayan contenido productos como por
ejemplo:

POLIOL (industria de espuma).

D.O.P. (DI-2 ETILHEXIL FTALATO).

Industria de cables de cobre.

PETROLATO (Laboratorios farmaceéuticos)

PVC liquido.

Asimismo de productos alimenticios en general tales como

lecitina, glucosa, pulpa de fruta, etc.

- Lecitina .- Industria de Panificaciéon
- Glucosa.- Industria Farmacéutica

- Pulpa de Fruta.- Industria de Néctares.

| . . -
www .cstrucplan.com.ar/secciones/hojas/nfpa.asp.

13



Para estos productos su etiquetado es el siguiente:

Se recomienda adquirir envases maximo con el etiquetado

siguiente:

No adquirir por ningun motivo envases que hayan contenido
productos tales como:

DISOCIANATO DE TOLUENO (TDI) (industria espuma)

14



1.4.4. Procesos
Una vez seleccionado el envase se le extrae los remanentes del

contenido, se le retirara todos los etiquetados.

Inicio

Inspeccion del
lote a adquirir

No No se compra

Si
Compra del lote de
envases

Transporte al almacén
de la empresa (Via
camion)

Seleccion de los envases cerrados,
abiertos, abollados, etc.

Retiro de etiquetas

Retiro de remanente de
materia prima contenida

l.avado interior y exterior

!
Pintado exterior de acuerdo al
requerimiento del cliente.
Almacenamiento
Fin
16




CAPITULO i

MARCO TEORICO

CRM

Las herramientas de gestion de relaciones con los clientes (Customer
Relationship Management CRM) son las soluciones tecnologicas para
conseguir desarrollar la “teoria” del marketing relacional. ElI marketing
relacional se puede definir como “la estrategia de negocio centrada en
anticipar, conocer y satisfacer las necesidades y los deseos presentes y

previsibles de los clientes”.

El enfoque al cliente es en donde se ha dejado de estar en una
economia en la que el centro era el producto para pasar a una economia
centrada en el cliente. Asimismo el proceso de comunicacion pasa de un
monélogo (de la empresa al cliente) a un dialogo (entre la empresa y el
cliente). Ademas, es el cliente el que dirige el dialogo y decide cuando

empieza y cuando acaba.

La fidelizacion de los clientes pasa a ser muy importante y por tanto
la gestion del ciclo de vida del cliente. Pensar en los clientes como un activo
cuya rentabilidad muchas veces es en el medio y largo plazo y no siempre
en los ingresos a corto plazo. El cliente se convierte en referencia para
desarrollar estrategias de marketing dirigidas a capturar su valor a lo largo

del tiempo.

17



La personalizacién del mensaje, en fondo y en forma, aumenta
drasticamente la eficacia de las acciones de comunicacion. Tener

conocimiento sobre el cliente para poder desarrollar productos.

En el proceso de remodelacion de las empresas para adaptarse a las
necesidades del cliente, es cuando se detecta la necesidad de replantear los
conceptos “tradicionales” del marketing y emplear los conceptos del

marketing relacional:

ANALISIS CUANTITATIVO
Para poder lograr nuestro objetivo que es el determinar previsiones
exactas de ventas se ha acudido al analisis tanto cuantitativo como

cualitativo.

Los meétodos estadisticos tradicionalmente se utilizan para propésitos
descriptivos, para organizar y resumir datos numeéricos. En cuanto al
analisis cuantitativo se ha aplicado los estudios estadisticos que permitan
a la empresa hacer pronosticos de la demanda de la cartera de clientes
sobre la base de las ventas pasadas o historicas del periodo anterior (afno
2005). Para esto se ha empleado regresiones, que permitan establecer

tendencias de pedidos para periodos futuros.

ANALISIS DE REGRESION

La regresion es una técnica estadistica utilizada para simular la
relacion existente entre dos o mas variables. Por lo tanto se puede emplear
para construir un modelo que permita predecir el comportamiento de una

variable dada.

En nuestro caso se tomd la base de datos de las ventas de la

Empresa del ano 2005.

18



ANALISIS CUALITATIVO

Este analisis estadistico de regresiones es apoyado por el analisis
cualitativo basado en las opiniones de los ejecutivos de la empresa
producto de su experiencia en el mercado en envases, asi como, la
retroalimentacion de los clientes basada en mantener un estrecho contacto
con cada uno de ellos de manera continua con la intencion de hacer ajustes

a las previsiones de pedido de los clientes.

FUERZAS COMPETITIVAS DE PORTER

Asi mismo se ha acudido a la ayuda que nos brinda el analisis del
modelo de las cinco fuerzas competitivas de Michael E. Porter; para
adoptar una ventaja competitiva en el mercado de envases que no
solamente depende de la competencia directa que se encuentre, sino
también del papel ejercido por las fuerzas rivales como los competidores

potenciales, los productos sustitutos, los clientes y los proveedores.

19



3.1.-

3.2.-

CAPITULO Il

PROCESO DE TOMA DECISIONES

Planteamiento del problema.
El principal problema que se presenta en la empresa es el
incumplimiento de plazos establecidos por los clientes, para la

entrega de los pedidos.

Metodologia de Solucién
Para realizar las regresiones se ha tomado como base las ventas del
ano 2005 ya que habido un incremento de la demanda de envase por

parte de las empresas exportadoras de asfalto y aceite de pescado.

Una vez obtenidas las predicciones de ventas se considerara como
porcentaje de seguridad el 150% de estas como stock de reposicion lo

gue nos permitira ofrecer unos buenos niveles de servicio al cliente.
Asimismo estas predicciones ayudaran a la empresa evitar la pérdida

de venta o los casos de agotamiento de existencia, y evitar que los

clientes se vayan a la competencia.

20



PRONOSTICO DE VENTAS PARA EL ANO 2006

ANO 2005 METODO MINIMOS CUADRADOS
X Y | X=X-X [ Y=Y-Y Xz XY
ENERO 0 |55 | -55 [-90.50 [30.25 497.75
FEBRERO 1 | 730 -45 8350 20.25 -375.75
MARZO 2 |806| -35 [139.50 [12.25 -558.25
ABRIL 3 571 -2.5 -75.50 6.25 188.75
MAYO 4 | 537 15 |-109.50 [2.25 -164.25
JUNIO 5 |675| -05 [2850 0.25 -14.25
JULIO 6 | 577 05 |[-69.50 [0.25 -34.75
AGOSTO 7 | 725 15  [78.50 2.25 117.75
SETIEMBRE | 8 |685| 25 [3850 |6.25  |96.25
OCTUBRE 9 |735 3.5 |88.50 12.25 309.75
NOVIEMBRE | 10 | 563 45 |-8350 [20.25 -375.75
DICIEMBRE | 11 | 598 55 |-4850 |30.25 -266.75
£X =66 SY = 7758 vX2=143  ¥XY =-579.50
? =55 _Y= 646.50

21
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GRAFICA DE REGRESION
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Y-Y= IXY (X-X)

X2
Y —646.50 = -579.50 (X-5.5)
143
Y =668 — 4.05X
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Ecuacién de Regresién hallada con los valores especificados.
Y =668 -4.05 X

PRONOSTICO DE VENTAS PARA EL ANO 2006

MES CANTIDAD
(Und.)
12 ENERO 619
13 FEBRERO 615
14 MARZO 611
15 ABRIL 607
16 MAYO 603
17 JUNIO 599
18 JULIO 595
19 AGOSTO 591
20 SETIEMBRE 587
21 OCTUBRE 583
22 NOVIEMBRE 579
23 DICIEMBRE 575
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PORCENTAJE DE PARTICIPACION
DE LOS CLIENTES EN LAS VENTAS

CLIENTE PARTICIPACION
PORCENTUAL
30
25
20
15
10

m O O @ »

TIPO DE EMPRESA RUBRO EMPRESARIAL
A Hidrocarburos

Industrial

Construccion

Minero

m O O @

Comercio
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3.2.-

CLIENTE A 30%

Metodologia de Solucién Regresiéon: Stock Minimo

Stock Minimo

Mes Pronostico| Participacion Stock de Seguridad Total

(Und.) 30% 150% (Und.)
Enero 619 186 279 465
Febrero 615 185 277, 462
Marzo 611 184 276; 460
Abril 607 182 273 455
Mayo 603 181 271 452
Junio 559 180 270 450
Julio 595 179 268 447
Agosto 591 177 265 442
[Septiembre 587!J 176 264 440
Octubre | 5835 175 262 437
Noviembre | 579 174 261 435
Diciembre | 575 173 259 432




CLIENTE B 25%

Stock Minimo

Mes Pronostico| Participacion Stock de Seguridad Total

{Und)) 25% 150% (Und)
Enero 619 155 232 387
Febrero 615 154 231 385
Marzo 611 153 229 382
Abril 607 152 228 380
Mayo 603 151 226 377
Junio 559 150 225 375
Julio 595 149 223 372
IAgosto 591 148 222 370
Septiembre 587 147 220 367
Octubre 583 146 219 365
Noviembre 579 145 217 362
Diciembre 575 144 216 360
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CLIENTE C 20%

Stock Minimo

Mes Pronostico| Participacion Stock de Seauridad Total

(Und.) 20% 150% (Und.)
Enero 619 124 186 310
Febrero 615 123 184 307
Marzo 611‘ 122 183 305
%bril 607 121 181 302
Mayo 611 121 181 302
Junio 603 120 180 300
Julio 599 119 178 297
Agosto 595 118 177 295
Septiembre 591 117 175 292
Octubre 587 117 175 292
Noviembre 583 116 174 290
Diciembre 575 115 172 287
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CLIENTE D 15%

Stock Minimo

Pronostico [Participacion Stock de Seguridad Total

e (Und.) 15% : 150% (Und.)
Enero 619 94 141 235
Febrero 615 92 138 230
Marzo 611| 92 138 230
Abril i 607 91 136 227
Mayo | 603 90 135 225
Junio 599 90 135 225‘
Julio 595 89 133 222
Agosto 591 89 133 222
Septiembre 587 88 132 220
Octubre 583 87 130 217
:Noviembre 579 87 130 217
Diciembre 575 86 129 215
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CLIENTE E 10%

Stock Minimo

Mes Pronostico [Participacion Stock de Seguridad Total

(Und.) 10% 150% (Und.)
[Enero 619 62 93 155
Febrero 615 62 93 155
Marzo 611 61! 91 152
Abril , 607 61 91i 152
Mayo | 603 60 90 150
Junio 599 60 90 150
Julio | 595 60 90 150
Agosto 591 59 88 147
Septiembre 587] 59'i' 88 147
Octubre 583 58 87 145
|Noviembre 579 58| 87 145
Diciembre 575 58 87 145
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TOTAL STOCK MINIMO (Und.)

A+B+C+D+E
Enero 1552
Febrero 1539
Marzo 1529
Abril 1516
Mayo 1506
Junio | 1500
Julio 1488
Agosto 1476
Septiembre 1466
‘Octubre 1456
Noviembre 1449
Diciembre 1439
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3.3. — Toma de decisiones

Adquisicion de envases en cantidades predeterminadas
anteriormente por el analisis.
Busca de nuevos proveedores y clientes con el fin de aumentar

nuestro mercado.

A si mismo para épocas estacionales (como por ejemplo
temporadas de pesca para envasar aceite de pescado) nos

podemos stockear con anticipacion de 1000 unidades.

3.4.- Estrategias adoptadas

Compromisos mas estrechos con las empresas abastecedoras de
cilindros

Aceptar pertenecer al portal b2 mining

Aceptar la homologacion de la empresa S.G.S. (Compania Lider
en Inspeccion, Verificacién, Ensayo y Certificacién).

Vigilancia comercial del mercado de envases para asi tomar una

decision de ofertar mayor o menor precio por los mismos.
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CAPITULO IV

EVALUACION DE RESULTADOS

Desde la perspectiva financiera, el efecto de unas buenas previsiones puede
ser importante. Los envases se pueden adquirir de manera mucho mas
economica y asi evitar las compras de ultimo momento.

Senalaremos los resultados mas relevantes:

e Se tiene un stock significativo de envases para entregas futuras con
esto se evita entregas de ultimo momento.
e Las ordenes de compra de los clientes se entregan en plazos

establecidos evitando con esto penalidades.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSION

Logistica centrada al cliente nace del enfoque CRM (Customer
Relationship) gestion de relacion de los clientes. Y podriamos afirmar
que se trata de una filosofia que coloca al cliente en el centro del
negocio, reorientando el modelo de gestion de canales hacia el
desarrollo de nuevas relaciones proveedor-cliente con mutuo beneficio
en valor.

Se puede apreciar de nuestro caso como una pequena empresa puede
estrechar y afianzar los lazos con sus clientes, logrando la fidelizacion
de los mismos, una relacién estable a largo plazo y satisfacer sus
necesidades actuales y potenciales.

Una accion logistica bien disehada, coordinada con marketing vy
orientada al cliente, es una de las herramientas mas contundentes para
crear fidelidad via mayor valor al producto que se entrega.

La importancia de obtener informacién de los clientes, adaptarse a sus
necesidades y brindarle la mejor atencion para lograr una ventaja
competitiva en un mercado de alta competencia. El uso de las técnicas
de regresion para hallar los pronosticos que nos puedan dar una idea
de como sera el comportamiento de las ventas en el ano siguiente.
Cabe senalar que es un método sencillo pero util. El uso adecuado en

las recomendaciones de las 5 fuerzas de Michael E. Porter.
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RECOMENDACIONES

A los directivos de la empresa se le recomienda reinvertir con utilidades

adquiriendo envases ya que la demanda de estos tiende a aumentar.

Asimismo se recomienda que ante posibles contingencias que tengan
los clientes en dias no laborables, tratar en lo posible en atender su
requerimiento, para asi lograr que se vuelvan mas fieles y leales a

nuestra empresa.

Se recomienda a la empresa adquirir un terreno de 2,000 m2 para
almacenar lotes mayores a 2,500 envases. Asimismo adquirir una

unidad de transporte (camidn de 4 toneladas).

Estar constantemente en contacto con los clientes para conocer sus

demandas futuras.
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GLOSARIO DE TERMINOS

Cadena de Valor:

Concepto propuesto por Michael Porter enfocandose en la identificacion de
los procesos y operaciones que aportan valor al negocio, desde la creacion

de la demanda hasta que ésta es entregada como producto final.

Costos Competitivos:

Valor que puede competir adecuadamente en un mercado sin quedar en

desventaja frente a los demas.

Productos Sustitutos:

Llamados también competitivos son aquellos que, aunque diferentes entre si

pueden satisfacer la misma necesidad del consumidor.

CRM:

Administraciéon de las Relaciones con los clientes.

NFPA:

Normativa de Seguridad Industrial
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ANEXO 1
REGIMEN UNICO SIMPLIFICADO

Tabla 1: SOLO para aquellos contribuyentes que EXCLUSIVAMENTE
obtengan RENTAS DE TERCERA CATEGORIA
realizacion de ACTIVIDADES DE COMERCIO Y/O INDUSTRIA (ejemplo:

bodegas, farmacias, etc.) Si ademas realiza actividades de servicio y/u

oficios, solo debera utilizar la Tabla 2.

provenientes de la

PARAMETROS en un Cuatrimestre Calendario

E Precio Numero
(@) Total Consumo | Consumo | unitario maximo
8 Ingresos Total de de maximo de
'Z Brutos Adquisiciones energia servicio de personas Cuota
o (hasta (hasta S/.) eléctrica | telefénico venta afectadas | MENSUAL
Sl.) (hasta (hasta S/.) (hasta ala (S1.)
Kw-h) S/.) actividad
(hasta)
11 14,000 14,000 2,000 1,200 250 2 20
12 24,000 24,000 2,000 1,200 250 3 50
13 36,000 36,000 3,000 2,000 500 4 140
14 54,000 54,000 3,500 2,700 500 4 280
15 80,000 80,000 4,000 4,000 500 5 500
Tabla 2: Para aquellos contribuyentes que obtengan RENTAS DE

TERCERA CATEGORIA por ACTIVIDADES DE SERVICIOS (ejemplo:
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restaurantes, peluquerias, etc.) y/o RENTAS DE CUARTA CATEGORIA por

la realizacion de ACTIVIDADES DE OFICIOS

gasfiteros, etc.)

(ejemplo: electricistas,

PARAMETROS en un Cuatrimestre Calendario

E Precio Numero
(@] Total Consumo | Consumo | unitario maximo
8 Ingresos Total de de maximo de Cuota
P Brutos Adquisiciones energia servicio de personas | MENSUAL
< s
o (hasta (hasta S/.) eléctrica | telefdnico venta afectadas (S1.)
Sl.) (hasta (hasta S/.) | (hasta ala
Kw-h) Sl.) actividad
(hasta)

21 14,000 7,000 2,000 1,200 250 2 20
22 24,000 12,000 2,000 1,200 250 3 50
23 36,000 18,000 3,000 2,000 500 4 180
24 54,000 27,000 3,500 2,700 500 4 380
25 80,000 40,000 4,000 4,000 500 5 600

Fuente: SUNAT
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CONTRATO DE SUSCRIPCION AL SISTEMA b2mining.com

PRIMERO: LAS PARTES Y OBJETO DEL CONTRATO

e-BUSINESS INTERCHANGE ZONE S.A.C. (en adelante ebiz) es una empresa de derecho privado constituida con arreglo a las
leyes de la Republica del Peru, cuyo objeto social es la prestacion de servicios al sectorminero, petrolero, energético e industrias en
general a través del Internet, asi como a usuarios que realizan actividades comerciales en dichos sectores. Para el desarrollo de sus
actividades, ebiz ha creado en Internet los portales empresariales http//www.b2mining.com y http://www.ebizlatin.com en adelante
designados conjuntamente como “el Portal’, a través de los cuales se pueden efectuar transacciones electronicas para la
contratacion de bienes y servicios. El Portal aloja diversos contenidos de interés empresarial y proporcionan a quienes acceden a los
mismos, diversa informacion sobre temas vinculados a la actividad empresarial de los sectores ya mencionados

Por su parte la EMPRESA cuyos datos se encuentran contenidos en el Portal bajo la denominacion de “Registro e-Marketplace”y al
pie de este contrato es una empresa interesada en contratar los servicios que ebiz presta a través del Portal para realizar
transacciones electronicas de contratacion de bienes y servicios. Por el presente contratola EMPRESA contrata los servicios de ebiz

para que la primera pueda realizar transacciones electronicas para la contratacion de bienes y servicios a través de Portal, asi como
poder acceder alainformacion publicada en el Portal.

SEGUNDO: SUJECION A LOS TERMINOS Y CONDICIONES
Por medio del presente contrato las partes acuerdan someterse a los términos y condiciones contenidos en los Anexos 1y 2 del
presente contrato, los cuales se aplican ala utilizacion de cualquier parte del Portal por parte dela EMPRESA. .

TERCERO:TARIFAS

La EMPRESA, inscrita como Organizacion Vendedora en el "Registro e-Marketplace” podra-elegir entre los paquetes tarifarios de la
Estructura para Organizaciones Vendedoras detallada en el Anexo 2 del presente contrato.

CUARTO: PREEMINENCIA DEL PRESENTE CONTRATO

El presente contrato contiene los términos y condiciones que rigen la relacion entre la EMPRESA y ebiz y tiene preeminencia sobre
cualquier comunicacion anterior o contemporanea y sobre cualquier oferta oral, escrita o electronica. Ninguna modificacion del
presente contrato puede ser utilizada contra ebiz a menos que tal mocificacion haya sido formalizada en un contrato escrito firmado
porun representante de ebiz con poderes suficientes.

QUINTO: INVALIDACION DE TERMINOS

Siunjuez o corte de lajurisdiccion competente ordena invalidar cualesquiera de las disposiciones contenidas en el presente contrato,
las restantes seguiran surtiendo plenos efectos y seran de obligatorio cumplimiento.

SEXTO: NOTIFICACIONES

Cualquier comunicacion y/o notificacion que las partes requieran efectuar en virtud del presente contrato podra ser ser realizada por
escrito al domicilio que figura al pie del presente contrato o remitida via correo electronico dirigido a la direccion electronica que figura
también al pie del presente contratode cada una de las partes. Cualquiercambio ce domicilio o de direccion de correo electronico de
las partes, debera ser comunicado a la contraparte con quince (15) dias calendario de anticipacion indicando su variacion, en cuyo
casolas comunicaciones y/o notificaciones deberan hacerse al nuevo domicilio o direccion electronica.

SETIMO: LEY APLICABLE
Larelacion contractualentreebizylaEMPRESA se rige porlas leyes ce Peru.

OCTAVO: SOLUCION DE CONFLICTOS

Cualquier controversia o conflicto que se presente como consecuencia ce una transaccion que implico el uso del Portal como medio,
se mantendra estrictamente entre la EMPRESA y el tercero con el que realizd la transaccion.

Las partes se someten alajurisdiccion exclusiva de los jueces y tribunales de la ciudad de Lima, Peru.

Suscrito a logaw... dias delmesde C‘C"Ulﬁz‘-del L ALOZ

N actacc%{?&

/ Por ebiz '

Razon Social, ~~ Razon Social: e-Business Interchange Zone S.A.C.
Domicilio? __ Domicilio: Av. Manuel Olguin 571 Of. 101 Lima 33, Peru
Nombre: Nombre: Antonio Ramirez-Gaston W.
Cargo: Cargo: Gerente General
Poderes inscritos eq: ? N 27 ) DA Poderes inscritos: Partida N°11279436 del Registro de

Personas Juridicas de Lima
e-mail: 3()e mail: soluciones@ebizlatin.com

e-business interchange zone SAC
Av. Manuel Olguin 571, of. 101
Surco, Lima 33, Peru
Central T-F (511) 434 2005
soluciones@ebizlatin.com

ol Yps M at Sroup, Lid




ANEXO 1
TERMINOS Y CONDICIONES

l REGISTRO

Para acceder al Portal, la EMPRESA debera llenar la informacién requerida en la seccion correspondiente del “Registro e-
Marketplace”.

Il REPRESENTACION DE LA EMPRESA:

La EMPRESA que esta directamente regida y limitada por los presentes términos y condiciones, es la que se encuentra identificada
comotalen el “Registro e-Marketplace”. La persona que llena la seccion correspondiente del referido registro cebe tener la autoridad
y facultades de representacion suficientes para comprometer ala EMPRESA a este contrato.

. RESPONSABILIDAD POREL USODEL PORTAL

La EMPRESA es responsable de asegurar que sélo su personal autorizado tenga acceso a su identificacion ce usuario y contrasena
proporcionadas por ebiz. Cualquier informacion transmitida a través del Portal sera de Unica y exclusiva responsabilidad del usuario
registrado, cuya identificacion y contrasena fueron utilizadas para acceder al Portal. Un usuario registrado cebe cambiar
inmediatamente su contrasena en caso ocurra algun uso no autorizado de acceso al Portal.

IV. ACCESOAL PORTAL
ebiz pondra el Portal a disposicion de cualquier interesado que pueda calificar como usuario. Sin embargo, por medio del presente
contrato, ebiz se reserva todos los derechos de limitar o de restringir el acceso al Portal a cualquier tercero sin expresion de causa.

V. ! BUENAFE

La EMPRESA se obliga a efectuar transacciones a través del Portal sélo en el caso que éstas se inicieny corcluyan de buena fe. Si
ebiz, a susoladiscrecion, determina que la EMPRESA esta utilizando el Portal de una manera contraria a este principio ce buena fe,
sereservael derechode revocar suregistro.

VI. USODELPORTAL

La EMPRESA no podra utilizar el Portal para fines diferentes de un propdsito legal y legitimo con la finalidad de efectuar
transacciones comerciales.

En casola EMPRESA efectie un uso prohibido del Portal puede ocasionar que suregistro sea revocado y que se le impica cualquier
uso futuro del Portal. Cualquier contenido introducido al Portal como resultado de lo que constituye un uso no autorizado asi
determinado a la sola discrecion de ebiz, puede ser eliminado del Portal. La EMPRESA que efectie un uso prohibido del Portal
estara obligada a resarcir a ebiz por los dafos y perjuicios ocasionados.

VII. TARIFAS
ebizcobrara ala EMPRESA loscargosdetallados a continuacion:

7.1. Para organizaciones vendedoras:

ebiz cobrara ala EMPRESA inscrita en el Registro e-Marketplace de acuerdo a la Tarifa Elegida en el Anexo 2 del presente contrato
lo siguiente:

® uncargo porsuscripcional Portalconsistenteen unacuotafija porelusodel Portalmaslosimpuestos celey y/o;
® un cargo sobre el valor de venta efectuado por transaccion concluida através del uso del Portal mas los impuestos de ley y/o;

® un cargo por los servicios opcionales que acuerde prestar mas los impuestos de ley y cuyo monto y oportunidad ce pago seran
determinados de acuerdo a los términos y condiciones especificas que las partes establezcan.

7.2. Para organizaciones compradoras:

ebizsereserva el derecho de cobrar ala EMPRESA, inscritaen el Registro e-Marketplace como Organizacion Compradora, un
cargo por los servicios especiales que acuerde prestarle y cuyo monto y oportunidad de pago seran determinados de acuerdo a
lostérminos y condiciones especificas que las partes establezcan.

VI, OPORTUNIDAD DE PAGO DE CARGOS

Los pagos a ebiz correspondientes a los cargos por uso del Portal deberan efectuarse en la oportunidad indicada en cada caso en el
Anexo 2 del presente contrato. Para tal efecto, la EMPRESA podra utilizar el servicio de pagos de electrénicos prestado por
instituciones financieras disponibles en el Portal.

IX. GASTOS DE COBRANZA
En caso la EMPRESA no cumpla con pagar cualquier comprobante de pago emitido por ebiz bajo los presentes términos y
condiciones, estara obligada a asumir los costos en los que ebizincurra por su cobranza, incluyendo los hororarios de abogados Yy
delpersonal de cobranza requeridos.

X. COSTOS PORCONEXION ALPORTAL

Todos los costos derivados de la compatibilizacion y/o conexién de la plataforma y/o sistema del Portal con los de la EMPRESA,
seran de cargo de ésta ultima. Con la finalidad de conocer dichos costos, ebiz remitira a la EMPRESA un presupuesto para su
aprobacion y posterior ejecucion de la compatibilizacion y/o conexion de las plataformas y/o sistemas.

Xl. FINALIDAD DEL PORTAL

El Portal tiene como unica finalidad ser un medio a través del cualla EMPRESA se contacte con terceros con el propdsito de realizar
transacciones comerciales. Todas las transacciones se realizaran directamente entre la EMPRESA y los terceros. ebiz en ningun
casosera parte de dichas transacciones. 40
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X, RESPONSABILIDAD DE LAEMPRESA N

Es de unicay exclusiva responsabilidad de la EMPRESA determinar las medidas que deben ser adoptadas con la finalidad de cumplir
los requerimientos aplicados a las transacciones que realicen, tales como el pago deimpuestos y derechos arancelarios, entre otros.

Sin perjuicio de lo antesmencionado, ebiz ofrece alaEMPRESA capacitara susfuncionarios enelusoadecuadodel sistema conla
finalidad de que esta ultima pueda efectuar transacciones electronicas de una manera correcta en el Portal. Para llevar a cabo el
referido servicio, la EMPRESA coordinara con ebiz la oportunidad en la que sellevara a cabo la capacitacion.

XIil. RESPONSABILIDAD DE ebiz

Debido a lolimitado de la naturaleza de su participacion en las transacciones efectuadas a través del Portal, ebiz no controla, y porlo
tanto, no garantiza de forma alguna, los bienes o servicios contratados en virtud de una transaccion en la cual el Portal haya sido
utilizado.

ebiz especificamente noreconoce las garantiasimplicitas altitulo, forma de comercializacion o adecuacion a un uso particular de los
bienesy servicios contratados a través del Portal.

Aun cuando algunos Estados o paises no permiten gue comercializadores de bienes o servicios noreconozcangarantiasimplicitas,
la EMPRESA acepta que ebiz ro comercializa bienes, ni presta servicios, a menos que especificamente se determine lo contrario y
que, de conformidad con |a limitada naturaleza de la participacion de ebiz en las transacciones en las que el Portal es usado, dichas
restricciones sobre exoneracionde responsabilidad por garantias nosonde aplicaciona ebiz.

XIV. RECLAMOS PORDANOS O PERJUICIOS

Debido al lo limitado de la naturaleza de la participacion de ebiz en las transacciones efectuadas a través del Portal, la EMPRESA
acepta limitar cualquier reclamo por dafnos y perjuicios que puedainiciarcontra ebiza la sumade USS500.00 o0 a la suma consistente
en el total de los cargos pagados por la EMPRESA a ebiz por el periodo de los ultimos doce (12) meses.anteriores a la causal del
reclamo, loque resulte mayor.

En ningun caso ebiz sera responsable por las consecuencias, los dafios o perjuicios derivados de las transacciones efectuadas a
través del Portal.

Adicionalmente, la EMPRESA se obliga a martener indemne y protegida a ebiz y a defendera y a mantenerla libre de
responsabilidad por cualquier pérdida, dafo economico, reclamo o demanda de cualquier tipo o naturaleza por el uso del Portal,
incluyendo pero no limitandose a reclamas por responsabilidad de productos y/o servicios. Esta proteccion también se extendera al
operador de cualquier portal o sitio web quela EMPRESA haya utilizado para obtener acceso a los servicios de ebiz.

XV. MODIFICACIONES DE LOS TERMINOS Y CONDICIONES

El presente contrato podra ser modificado por ebiz en cualquier momento. Cualquiera de estas modificaciones sera comunicada por
ebiz para pronunciamiento de la EMPRESA via correo electronico (e-mail) a la direccion electronica Gue figura al pie del presente
contrato o indistintamente a la proporcionada por la EMPRESA en la seccion correspondiente del “Registro e-Marketplace”. En caso
la EMPRESA no formule pronunciamiento en el plazo de treinta (30) dias calendario de recibida la comunicacion, ebiz dara por
aceptada su propuesta de modificaciondel presente contrato.

Al acceder y usar el Portal, la EMPRESA acepta conocer y mantenerse informada y familiarizada con los términos y condiciones que
rigen su uso. Cualquier falla o error de parte de la EMPRESA para entender los términos y condiciones que se aplican al uso del
Portal nola exonera de las obligaciones asumidas tajo los presentes términos y condiciones.

XVI. PLAZOY RESOLUCION DELPRESENTE CONTRATO

El plazo de vigencia del presente contrato es indefinido y se inicia (i) a partir del momento en que ebiz solicite la aceptacion de los
términos y condiciones del presente contrato a laEMPRESA via correo electronico (e-mail) a la direccion electrénica proporcionada
por ésta en la seccion correspondiente del "Registro e-Marketplace” o indistintamente a la direccion electronica que figura al pie del
presente contrato y la EMPRESA responda en sentido afirmativo: 0, (ii)cuando la EMPRESA suscriba el presente documento y sus
anexos; 0, (iii) cuando la EMPRESA pague el precio de laretribucion por el uso del Portal, lo que suceda primero.

ebiz podraresolver el presente contrato a través de una comunicacion dirigida ala EMPRESA al domicilio indicado al pie del presente
contrato o mediante correo electronico (e-mail) remitido a la direccion electronica que también figura al pie del presente contrato o
indistintamente a la proporcionada porla EMPRESA en la seccion correspondiente del “Registro e-Marketplace”, contreinta (30) dias
calendario de anticipacion a la fecha efectiva de la resolucion.

La resolucion antes mencionada sera efectiva a partir de la fecha que ebiz sefale en la mencionada comunicacion y no dara lugar a
pago de compensacion alguna afavorde laEMPRESA.

Por su parte, la EMPRESA podra resolver el presente contrato con la finalidad de abandonar el sistema del Portal y/o terminar la
relacion contractual con ebiz mediante comunicacion a ésta ultima remitida al domicilio indicado al pie del presente contrato o por
correo electronico (e-mail) remitido a la direccion electronica que también figura al pie del presente contrato, con treinta (30) dias
calendariode anticipacion a la fecha efectiva de la resolucion.

La resolucion antes mencionada sera efectiva a partir de la fecha que la EMPRESA sefiale en la mencionada comunicacion. Enla
situacion antes descrita, la EMPRESA debera pagar a ebiz la suma de US$50.00 por los costos de descarga de los productos y
servicios ingresados al Portal en el sistema de registro por la EMPRESA.

Si por cualquier motivo o circurstancia, ebiz no pudiera efectuar el cobro antes descrito a través del mecanismo detallado, la
EMPRESA se encontrara obligaca a pagar a favor de ebiz intereses moratorios con la tasa maxima permitida por el ordenmiento
legal vigente, devengados a partir de la fecha en que el pago no seltjaya efectuado.
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XVIL. PROPIEDAD INTELECTUAL

El contenido total del Portal constituye propiedad intelectual de ebiz, a menos que se indique lo contrario. El material de propiedad
intelectual de terceros esta utilizado con su autorizacion expresa. Los signos distintivos de ebiz o de otras entidades no se pueden
utilizarsin la autorizacion del propietario de talessignos, excepto en los casos previstos en laley.

Todo el titulo de propiedad o de derechos de software usado para las operaciones del Portal, incluyendo cualquier mejora, adicion a
los trabajos derivados, son y perteneceran a ebiz, a menos que esté especificamente previsto de otra manera en un acuerdo escrito
en elcual ebizseaparte.

XVIIL. RESPONSABILIDAD POR LA INFORMACION

La EMPRESA es responsable de la exactitud de la informacion que transmite a través del Portal. Porlo tanto, la EMPRESA se obliga
a tomar todas las medidas necesarias para asegurarse que la informacion que provea sea exacta, completa y actualizada. En vista
que ebiz actua simplemente como un medio pasivo para transmitir la informacion provista por otros usuarios del Portal, en ningun
caso ebiz sera responsable por errores en lainformacion transmitida a través del Portal porla EMPRESA o cualquier usuario.

XIX. MODIFICACIONES DE LA INFORMACION
Es posible que la informacion provista por la EMPRESA o un usuario al Portal sea alterada debido a la presencia de “fallas de
funcionamiento” en el software, a un virus u a otras causas.

En caso que la informacion actualizada transmitida o recibida por la EMPRESA a través del Portal haya sido modificada por
cualquiera de las causas detalladas en el parrafo precedente, ebiz no sera responsable porlos dafnos causados alaEMPRESAo a
cualquierusuario que sea afectado porla referida modificacion.

Cualquier acuerdo efectuado entre la EMPRESA y un tercero sobre la base de la informacion modificada antes mencionada, sera
anulable a eleccion de la parte afectada negativamente por la modificacion, a condicion de que la modificacion afecte una estipulacion
material del acuerdo y la parte contraria afectada notifique a la otra la decision de anular la transaccion en el plazo de 48 horas de
haberse descubierto la modificacion.

XX. INTERRUPCIONES DEL SERVICIO DEL PORTAL
ebiz adoptara medidas comercialmente razonables para asegurar que su servicio esté disponible sin interrupciones, a excepcion de
los casos previamente programados en los que se requiere efectuar un mantenimiento para sostenerla operacion efectiva del Portal.

Sin embargo, las cificultades con el hardware, equipamientoy los servicios provistos por terceros pueden dar lugar a interrupciones
del servicio. En tales casos, ebiz tomara las medidas que juzgue razonables y necesarias para conciliar los intereses de la
EMPRESA.Enningincasoebizseraresponsable ante cualquier parte porcualquierpérdida, costo o dafo que resulte irrogado por el
periododeltiempode mantenimiento que afecte el Portal.

XX1. CONFIDENCIALIDAD DE LAINFORMACION

ebiz mantiene los antecedentes y los datos de la EMPRESA en estricta confidencialidad. Sin embargo, ebiz acumulara los datos de
las transacciones efectuadas para propdsito de analisis, evaluacion del mercadoy de las tendencias del negocio. En tal sentido,
cualquier dato o analisis agregado es informacion de propiedad de ebiz, la cual puede divulgarpara cualquier proposito y en cualquier
forma que noidentifique directamente alas partesde una transaccion efectuada.

Las unicas excepciones a esta politica de confidencialidad de informacion seran las siguientes

a. Cuandolas partes de unatransaccionhan autorizado a ebiz para divulgar informacion al respecto;

b. Cuando ebiz considere de buena fe que el acceso a la informacion es necesaria por mandatode la ley,;
c. Paraejercerlosderechos de ebiz contenidos en el presente contrato; o,

d. Cuando sea recesario para proteger legitimos intereses de ebiz o de terceros.

No obstante lo antes mencionado, ebiz podra darinformacion general respecto a sila EMPRESA es un usuario registrado del Portal
sin laobtencionde su consentimiento.

XXII. DERECHOS DE ebiz
Encasoebizno ejercite sus derechos o no fuerce al obligado a cumplirlos, de ningin mododicha conducta constituiraunarenunciaa
tales derechos.
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ANEXO 2
ESTRUCTURA TARIFARIA DE ORGANIZACIONES VENDEDORAS
B2MINING.COM
TARIFA A Cuota Anual US$ 2,400.00 dolares americanos Con Integracion a su sistema comercial y sin comision
Forma de pago: anual sobre el valor de venta
Cuota Anual US$ 1,800.00 ddlares americanos Sin Integracion a su sistema comercial y sin comision
TARIFA B
Forma de pago: anual sobre el valor de venta
Tarifa | Cuota Anual US$ 900.00 délares americanos Comision sobre valor de venta 0.20%
Forma de pago: anual o trimestral Forma de pago: Hasta 30 dias de emitida la factura
Tarifa Il Cuota Anual US$ 600.00 délares americanos Comision sobre valor de venta 0.40%
Forma de pago: anual o trimestral Forma de pago: Hasta 30 dias de emitida la factura
Tarifa Il Cuota Anual US$ 300.00 ddlares americanos Comision sobre valor de venta 0.75%
Forma de pago: anual o trimestral Forma de pago: Hasta 30 dias de emitida la factura
Tarifa IV Cuota Anual USS$ 180.00 délares americanos Comision sobre valor de venta 1.00%
Forma de pago: anual o trimestral Forma de pago: Hasta 30 dias de emitida la factura
Tarifa V Cuota Anuat US$ 0.00 ddlares americanos Comision sobre valor de venta 1.50%
Forma de pago: Hasta 30 dias de emitida la factura
INFOCATALOGOS
TARIFA A Sin costo hasta 500 items
TARIFA B Sin costo hasta 500 items
Tarifa | Sin costo hasta 500 items
Tarifa Ii Cuota Fija Mensual US$ 25.00 Hasta 500 items, US$ 25.00 por cada 1000 Items adicionales
Forma de pago: Trimestre adelantado
Tarifa Ill Cuota Fija Mensual US$ 50.00 Hasta 500 Items, US$ 25.00 por cada 1000 Items adicionales
Forma de pago: Trimestre adelantado
Tarifa IV Cuota Fija Mensual US$ 60.00 Hasta 500 Items, US$ 25.00 por cada 1000 Items adicionales
Forma de pago: Trimestre adelantado
Tarifa V Cuota Fija Mensual US$ 70.00 Hasta 500 Items, US$ 25.00 por cada 1000 Items adicionales
Forma de pago: Trimestre adelantado
ALMACENES REMOTOS 6 CONTROL DE ABASTECIMIENTOS DE PEDIDOS (CAP)
Cuota Fija Mensual : US$ 45.00 Por Aimacén 6 Cliente incluye 3 usuarios y 50 Items
Forma de pago: Trimestre adelantado
Cuota Fija Mensual : US$ 15.00 Por usuarios adicionales
Forma de pago: Trimestre adelantado

Los precios noincluyen el impuesto general a las ventas.
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ANEXO 3

<. Extremadamente inflamable- Debajo de los 25°
3. Ignicion a temperaturas normales - Debajo de los 37° C
2. Ignicion al calentars e normalmente - Debajo de los 83° C

1. Debe precalentarse para arder- Sobre los 83°C
0. No arde

4. D emasiado peligioso

3. Muy peligroso

2. Peligioso

1. Ligeramente peligroso
0. Como material corriente

<. Puede e plotar

N 3. Puede e plotar por fuerte golpe o calor
Reactlvo 2. Posbilidad de cambio qui mico violento
1. Inestable sise calienta

0. Estable nomalmente

W . Evite wtilizacion de agua
0X. O idante
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