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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo de suficiencia profesional se desarroll6é en la empresa
de transporte terrestre de carga DRAJFERM S.A.C., dedicada al transporte
interprovincial de mercaderia. A pesar de su posicionamiento en la ruta Lima—
Huarmey, la empresa presentaba una alta dependencia operativa de dicha ruta
y una gestion comercial poco estructurada, lo que generaba periodos de poca

flota y limitaba la captacion de carga en rutas complementarias

El objetivo del trabajo fue implementar mejoras en la gestién comercial
mediante la incorporacion de un sistema de gestion comercial (CRM) y la
ejecucion de una ruta piloto complementaria, con la finalidad de optimizar la
captaciéon de carga, diversificar clientes y fortalecer la toma de decisiones
comerciales. Como parte de la propuesta, se implementd la ruta piloto Santa—
Lima, evaluada entre octubre de 2025 y enero de 2026, utilizando informacion
real proveniente de guias de transporte. Los resultados evidencian que se
permitieron reducir aproximadamente un 51 % el costo de oportunidad asociado

a la flota ociosa.

Se concluye que la implementacion de una gestion comercial estructurada
y la diversificacion de rutas complementarias contribuyen a mejorar la eficiencia

operativa, la sostenibilidad econémica y la competitividad de la empresa.
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CAPITULO I. INTRODUCCION
En los ultimos afios, el transporte terrestre de carga ha tenido que
adaptarse a una mayor demanda y a la necesidad de trabajar con mayor
eficiencia. Nkesah (2023) sefiala que mejorar los procesos logisticos es clave
para reducir costos y responder mejor a las exigencias del mercado. Del mismo
modo, Fioravanti (2024) explica que analizar el desempeno logistico permite
identificar qué aspectos limitan la competitividad y donde se pueden aplicar

mejoras para optimizar el servicio.

Asimismo, la estructura logistica y la organizacion de las operaciones
influyen directamente en la calidad del servicio ofrecido. Segun lzteleuova
(2024), una infraestructura adecuada y una gestién bien estructurada favorecen
el flujo de mercancias y permiten alcanzar operaciones mas agiles, seguras y
rentables. Por ello, elementos como la planificacién de rutas, el control de los
procesos y el uso adecuado de los recursos son fundamentales para lograr un

servicio eficiente dentro de dicho sector.

En este contexto se desarrolla la experiencia profesional en la empresa
de transportes multiples DRAJFERM S.A.C., una empresa familiar peruana
dedicada al transporte terrestre de carga. Su sede principal se encuentra en el
distrito de Los Olivos, Lima, desde donde se coordinan los envios hacia diversas
ciudades del norte del pais, principalmente hacia la ruta Lima—Huarmey. La
empresa se caracteriza por ofrecer un servicio rapido, puntual y con atencién
personalizada, cualidades que le han permitido mantener relaciones comerciales

solidas con clientes individuales y pequefias empresas de la zona.
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La organizacion cuenta con una flota propia de camiones, personal
capacitado y una estructura interna sencilla que facilita la comunicacion entre las
areas administrativas y operativas. Sus servicios abarcan desde la recepcion y
registro de la carga hasta la entrega final al cliente, incluyendo un servicio puerta
a puerta que se ha convertido en uno de sus principales diferenciales
competitivos. Ademas, la empresa realiza un seguimiento constante de sus
unidades y mantiene comunicacion continua con los clientes con la finalidad de

anticipar imprevistos y brindar soluciones oportunas.

El proceso operativo de DRAJFERM S.A.C. combina eficiencia y control.
En el caso de las encomiendas, el flujo inicia con la recepcion, verificacion y
registro de la carga, seguido por la asignacion de unidades y la programacion
del envio. Para las cargas de mayor volumen, la coordinacion es directa entre el
cliente y el jefe de operaciones, lo que permite ajustar el servicio a las
necesidades especificas de cada servicio. Ademas, la empresa también optimiza
sus rutas planificando viajes de ida y vuelta con carga, evitando retornos vacios

para mejorar la rentabilidad.

Después de una larga trayectoria en el mercado y el compromiso con la
puntualidad y la mejora continua la empresa se ha consolidado como un
operador confiable en el transporte de carga, aportando al abastecimiento
comercial entre Lima y el norte del pais. Ademas, como empresa familiar,
contribuye al desarrollo local mediante la generacion de empleo y el

fortalecimiento de practicas formales dentro del sector.

Sin embargo, a pesar de su trayectoria y crecimiento, la empresa enfrenta

10



IMPLEMENTACION DE UN SISTEMA DE GESTION COMERCIAL PARA LA CAPTACION DE CARGA EN RUTAS COMPLEMENTARIAS EN LA

EMPRESA DRAJFERM S.A.C., LIMA 2025
desafios que afectan su eficiencia y su capacidad para expandir sus
operaciones. Uno de los principales problemas es la dificultad para aprovechar
plenamente la flota durante ciertos periodos del ano, lo que genera capacidad
ociosa y reduce los ingresos, al ser un negocio familiar que crece a medida que
cambia el mercado existen tendencias nuevas de las que se carece conocimiento
por o que no es una opcidn viable esperar que las oportunidades solo
aparezcan, sino es importante la creacion e implementaciéon de un plan comercial

para la captacion de nuevos clientes.

Es por ello que se identifico la ausencia de una gestibn comercial
estructurada que facilite la busqueda de nuevas oportunidades de carga y la
apertura de rutas alternativas. Estas limitaciones evidencian la necesidad de
analizar a profundidad el funcionamiento actual e implementar mejoras que
permitan diversificar el servicio, incrementar la rentabilidad y fortalecer la
competitividad de la organizacion a través de un analisis de la situacion actual y

una investigacion de mercado.

11
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CAPITULO Il - MARCO TEORICO
1. ANTECEDENTES

Sonnleitner (2025) analizan cémo los prondsticos de demanda en el
transporte por carretera se utilizan dentro de un enfoque de “predecir y
optimizar”, lo que permite una asignacién mas eficiente de la flota, la reduccién
de viajes vacios y una mejora en la rentabilidad. Los autores sostienen que una
gestion comercial eficaz debe apoyarse en prondsticos confiables para captar

clientes estratégicos y ajustar la oferta de transporte a la demanda real.

Nkesah (2023) desarrolla una revision sistematica enfocada en la
sostenibilidad y eficiencia del transporte por carretera. Identifica practicas clave
como la digitalizacion, la optimizacidn de rutas y el monitoreo en tiempo real, las
cuales mejoran la eficiencia operativa, reducen costos y fortalecen Ila
competitividad del sector. El autor enfatiza que la sostenibilidad operativa no solo
depende de los costos, sino de la capacidad de integrar tecnologias que hagan

mas eficiente la gestiéon del transporte.

2.2 BASES TEORICAS

2.2.1 Logistica

Ballou (2004) define la logistica como “el proceso que planifica
implementa y controla el flujo eficiente y efectivo de bienes, servicios e
informacion desde el punto de origen hasta el punto de consumo con el propdsito
de satisfacer los requerimientos del cliente”. Esta definicion destaca la
importancia de la coordinacion entre transporte, almacenamiento e informacion

para garantizar el nivel de servicio logistico.
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Christopher (2016) complementa esta vision sefialando que la logistica
forma parte integral de la cadena de suministro y que su objetivo es generar valor

al cliente mediante la gestion eficiente de flujos fisicos y de informacion.

2.2.2 Transporte Terrestre de Carga

El transporte terrestre de carga se define como la actividad destinada a
movilizar mercancias por carretera mediante vehiculos habilitados para dicho fin.
Su importancia radica en su capacidad para conectar centros productivos, zonas
rurales, puertos y mercados, constituyendo un elemento esencial para el flujo
econdmico y logistico del pais. Se caracteriza por su flexibilidad operativa, la
posibilidad de llegar a diversas regiones y su rol predominante en la cadena de

suministro (Nkesah et al., 2023).

La logistica de transporte comprende la planificacion, ejecucién y control
del movimiento de mercancias con el propésito de optimizar tiempos, costos y
nivel de servicio. Ghiani et al. (2013) sefalan que incluye actividades como la
planificacion de rutas, la asignacion de flota, la gestion de tiempos de entrega y
la reduccidon de costos operativos. Este componente logistico resulta
fundamental para empresas de transporte, ya que afecta directamente la

disponibilidad de vehiculos y la utilizacién de la capacidad instalada.

2.2.3 Eficiencia Operativa en el Transporte Terrestre

Nkesah et al. (2023) afirman que la eficiencia operativa en el transporte
depende del uso 6ptimo de recursos como tiempo, combustible, disponibilidad

vehicular y rutas. La falta de planificacidon, el monitoreo insuficiente y las
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interrupciones imprevistas afectan el desempefio y elevan los costos. Asimismo,
identifican que la adopcion de practicas sostenibles y tecnologia logistica mejora

significativamente el rendimiento del transporte terrestre.

2.2.4 Utilizacion de Flota y Optimizacién de Capacidad

El estudio de Sonnleitner et al. (2025), “Data-driven insights into truck
utilisation challenges in freight logistics”, explica que gran parte de la capacidad
de los camiones se encuentra subutilizada debido a la falta de carga
complementaria y a la planificacion basada en rutas tradicionales. Los autores
sefalan que mejorar la asignacién de vehiculos, diversificar rutas y utilizar datos

operativos reduce la ociosidad de la flota y mejora la rentabilidad del transporte.

2.2.5 Barreras para la Diversificacion de Rutas

La revision de Kervall y Palsson (2022) identifica que las principales
barreras para diversificar rutas incluyen la resistencia organizacional, la falta de
informacion del entorno, los costos asociados a cambios operativos y la ausencia
de alianzas estratégicas. Estas barreras impiden que las empresas de transporte

amplien su cobertura y reduzcan la capacidad ociosa de la flota.

2.2.6 Logistica 4.0 y Trazabilidad

Segun Winkelhaus y Grosse (2020), la Logistica 4.0 integra tecnologias
digitales como |oT, Big Data, sistemas ciber-fisicos y plataformas de monitoreo,
las cuales permiten visibilidad y trazabilidad en tiempo real. Estas herramientas
posibilitan anticipar retrasos, optimizar rutas y mejorar la toma de decisiones,

convirtiéndose en elementos clave para garantizar eficiencia en el transporte.
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2.2.7 Gestion Comercial: Definicion Clasica

Kotler y Armstrong (2017) definen la gestion comercial como el proceso
mediante el cual las empresas analizan mercados, desarrollan propuestas de
valor, establecen relaciones y gestionan interacciones orientadas a captar y
fidelizar clientes. Por su parte, Lambin (2010) sefala que la gestion comercial
implica planificacion, ejecuciéon y control de estrategias comerciales para

desarrollar mercados y aumentar la eficiencia del servicio.

2.2.8 Gestion Comercial en Empresas de Transporte

Moreira da Silva, Frederico y Garza-Reyes (2023) concluyen que las
tecnologias aplicadas a la gestidbn comercial en empresas logisticas permiten
identificar oportunidades de negocio, segmentar clientes y mejorar la captacion
de carga mediante analisis de datos. La digitalizacion del proceso comercial
facilita la interaccion con clientes, el registro de informacién y la automatizacién

de actividades.

Payne y Frow (2013) definen el CRM como un enfoque estratégico que
integra personas, procesos y tecnologia con el objetivo de gestionar relaciones
con los clientes, mejorar la rentabilidad y aumentar su ciclo de vida. En el sector
logistico, el CRM se utiliza para organizar contactos, registrar oportunidades,

consolidar informacion comercial y mejorar la captacion de clientes.

2.2.9 Clasificacion de las Organizaciones de Gestién Comercial

Segun McAlister et al. (2022), la gestion comercial puede organizarse en

distintos tipos de estructuras segun cémo la empresa distribuya sus funciones
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clave —marketing, ventas, servicio al cliente y coordinacion interna. Esta
clasificacion evidencia que la gestién comercial es flexible y debe adaptarse al

tamano, recursos y estrategia de la empresa.

2.2.10 Tendencia: Digitalizacién de la Cadena de Suministro

La digitalizacion de la cadena de suministro es una de las tendencias mas
importantes en la gestion comercial, ya que permite integrar tecnologias digitales
para mejorar la planificacion, coordinacién y entrega de servicios. Segun
Schniederjans, Curado y Khalajhedayati (2020), la digitalizacion facilita la
recopilacion y analisis de grandes volumenes de datos, mejora la visibilidad
operativa y fortalece la toma de decisiones, incrementando la competitividad

empresarial.

Nkesah (2023) desarrolla una revision sistematica enfocada en la
sostenibilidad y eficiencia del transporte por carretera. Identifica practicas clave
como la digitalizacién, la optimizacién de rutas y el monitoreo en tiempo real, las
cuales mejoran la eficiencia operativa, reducen costos y fortalecen Ila
competitividad del sector. El autor enfatiza que la sostenibilidad operativa no solo
depende de los costos, sino de la capacidad de integrar tecnologias que hagan

mas eficiente la gestidn del transporte.
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CAPITULO Ill. DESCRIPCION DE LA EXPERIENCIA

Durante el afio 2025, se desempeid el rol de Asistente Administrativo en
DRAJFERM S.A.C., empresa dedicada al transporte interprovincial de
mercaderia. El puesto se implement6 debido a la necesidad de reforzar areas
vinculadas a la gestion comercial y al apoyo operativo, debido al aumento de
actividades y a la concentracion de multiples funciones en un equipo reducido.

El trabajo implico adaptarse rapidamente a procedimientos principalmente
manuales y al uso de herramientas basicas de registro, como hojas de calculo,
ademas de la comunicacion directa con los clientes. Durante las primeras
semanas, se realizé un proceso de inducciodn practica que permitié familiarizarse
con la recepcion, despacho y coordinacion de envios, asi como con la atencion
directa a los clientes.

A medida que se adquiri6 mayor experiencia, se participd activamente en
la organizacion de informacion de clientes, seguimiento de servicios y apoyo en
la gestion comercial, incluyendo elaboracidén de cotizaciones, comunicacién de
tarifas, coordinacion de envios y recopilacion de informacion del mercado. Este
desempefo permitié identificar limitaciones en los procesos internos,
especialmente la ausencia de un sistema centralizado para el control de clientes,
servicios y oportunidades de carga.

La experiencia brindo la oportunidad de conocer el comportamiento de los
clientes, evidenciar areas de mejora en la gestibn comercial y proponer
estrategias orientadas a optimizar la captacion y seguimiento de carga en rutas
complementarias, contribuyendo de manera directa a la eficiencia operativa y al

fortalecimiento de la gestion administrativa de la empresa.

17
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3.1 Identificacion del problema comercial

A partir del analisis de la experiencia desarrollada, se identificé que la
empresa presentaba deficiencias en la gestidén comercial, principalmente por la
falta de centralizacion de la informacién de clientes y la ausencia de un
seguimiento estructurado de oportunidades de negocio, lo que dificultaba la
captaciéon y reactivacion de clientes, asi como la optimizacién de rutas
complementarias. Para visualizar de manera clara y organizada los factores que
contribuyen a este problema, se elabor6 un diagrama de Ishikawa, que permite
identificar las causas en categorias como métodos, mano de obra, equipos,

materiales, entorno y gestion.

llustracion 1

Diagrama de Ishikawa sobre realidad problematica
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En la ilustracion 1 se organiza las causas que afectan el crecimiento y la

eficiencia operativa de la empresa, distribuidas en categorias clave: métodos,
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mano de obra, equipos, materiales, entorno y gestion. Esta estructura facilita la
identificacion de areas especificas que deben ser abordadas para optimizar los

procesos comerciales y operativos.

Para evidenciar el problema identificado en la empresa en base a numeros
se usara la informacién de los primeros meses del ano sobre las rutas que se
usaron diariamente, informacién que fue registrada por el area administrativa
como parte del proceso de registro de informacion.

A partir del analisis del diagrama de Ishikawa, se identificaron dos factores
clave que explican la problematica principal de la empresa en relacion con su
gestion comercial y el aprovechamiento de su capacidad operativa.

En primer lugar, se evidencia que el seguimiento de clientes potenciales
se realiza de manera no estructurada, debido a la ausencia de una herramienta
que permita centralizar la informacion comercial y dar continuidad a las
oportunidades de negocio. Esta situacién limita la capacidad de la empresa para
captar, registrar y fidelizar nuevos clientes, ya que la gestion comercial se basa
principalmente en la experiencia empirica y en registros manuales, lo que
dificulta la toma de decisiones y el analisis del comportamiento de los clientes.
Como consecuencia, se desaprovechan oportunidades de carga que podrian
contribuir a mejorar la utilizacion de la flota y a diversificar los servicios ofrecidos

En segundo lugar, se identifica una alta dependencia de rutas
tradicionales, especialmente en la ruta Lima—Huarmey, acompanada de una
limitada evaluacion de mercados alternos. Esta concentracién operativa reduce
la capacidad de la empresa para adaptarse a nuevos escenarios logisticos y

captar demanda en rutas complementarias, generando periodos de capacidad
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ociosa en la flota.

La falta de analisis sistematico de nuevos mercados y polos logisticos

emergentes impide que la empresa amplie su cartera de clientes y fortalezca

su competitividad en un entorno cada vez mas dinamico por lo que ambos

factores se encuentran relacionados y refuerzan la necesidad de implementar

mejoras en la gestion comercial y ejecucién de soluciones que eviten tener flota

ociosa generando costos y gastos por no lograr su movimiento y transporte de

carga.
Tabla 1:

Frecuencia de viajes por ruta y mes (enero-junio 2025)

Rutas Ene Feb Mar Abr May Jun Total %
Chancay - Lima 2 2 1%
Chimbote - Lima 2 2 1%
Huaral - Huarmey 2 2 1%
Huaral - Lima 1 2 3 1%
Huarmey - Huaral 1 1 0.4%
Huarmey - Lima 18 29 20 24 25 14 139 49%
Ica - Lima 1 1 0.4%
Lima - Chimbote 3 3 1%
Lima - Huarmey 31 22 26 10 19 16 124 44
Lima - Piura 1 1 04%
Chimbote - Huarmey 3 3 1%
Huarmey - Chimbote 3 3 1%
Total, general 53 57 55 34 50 35 284 100%
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llustracion 2:

Distribucién de viajes por ruta (enero-junio 2025)

CHANCAY - LIMA _ _HUARAL - HUARMEY
1% B 1%

CHIMBOTE - LIMA

1%

B CHANCAY - LIMA

u CHIMBOTE -LIMA

B HUARAL - HUARMEY
HUARAL - LIMA

B HUARMEY - HUARAL

LIMA - HUARMEY
44%

B HUARMEY - LIMA

HICA- LIMA
HUARMEY - LIMA

49% N LIMA - CHIMBOTE
(]

m LIMA - HUARMEY

N LIMA - PIURA

W CHIMBOTE - HUARMEY
B HUARMEY - CHIMBOTE

LIMA - CHIMBOTE _
1%

La Tabla 1 y la ilustracién 2 presentan la distribucion de viajes por ruta
durante el primer semestre de 2025. Se observa que la mayor parte de las
operaciones se concentra en las rutas Lima—Huarmey (44%) y Huarmey—Lima
(49%), mientras que las demas rutas presentan volumenes minimos. Esta
concentracion evidencia la dependencia de la empresa en una sola ruta principal,
lo que refuerza la necesidad de diversificar y optimizar la planificacién de rutas

para mejorar la eficiencia operativa y la captacion de clientes.

3.2 Objetivos del proyecto laboral

A partir del andlisis del problema identificado en la gestion comercial de
DRAJFERM S.A.C., se plantean los siguientes objetivos, orientados a mejorar la
captacion de carga en rutas complementarias, optimizar la gestion de clientes y

fortalecer la toma de decisiones comerciales.
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3.2.1 Objetivo general

Implementar mejoras en la gestion comercial de DRAJFERM S.A.C., mediante
la incorporacién de un sistema de gestion comercial (CRM) y la implementacion
de una ruta piloto complementaria, con el fin de optimizar la captacién de carga

y fortalecer la toma de decisiones comerciales.

3.2.2. Objetivos especificos

e Centralizar la informaciéon de clientes, servicios y carga mediante un
sistema de gestion comercial (CRM).

¢ Implementar un flujo de seguimiento de oportunidades comerciales para
mejorar la captacion y reactivacion de clientes.

e Ejecutar una ruta piloto complementaria vinculada al Puerto de Chancay
o rutas complementarias cercanas a las rutas habituales para diversificar
la cartera de clientes.

e Evaluar los beneficios comerciales de la propuesta, como el incremento
del volumen de carga y el mejor aprovechamiento de la capacidad

operativa de los vehiculos.

3.3 Desarrollo de la solucion propuesta

3.3.1 Implementacion del sistema de gestion comercial (CRM)

Para abordar las deficiencias identificadas en la gestion comercial, se
propone la implementacion de un sistema de gestion comercial (CRM). Este
sistema permitira centralizar la informacién de clientes, registrar servicios,

realizar seguimiento de oportunidades comerciales y mejorar la comunicacion.
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El CRM funcionara como una herramienta de apoyo para organizar la
informacion comercial, identificar clientes potenciales y analizar la frecuencia de
envios, facilitando una gestion mas estructurada y orientada al crecimiento.
Ademas, permitira dar soporte a la planificacion de nuevas rutas
complementarias y al seguimiento de la eficiencia operativa.
llustracion 3:

Flujograma de procesos para el CRM de clientes

Inicio del Captacién de Registro en Seguimiento
proceso clientes m— CRM — comerdlal
Oferta de
semvicio
S Se presenta
Fin del Evaluacian del Programacion
v ; grama Com— nueva olerta
proceso cliente del servicio

3.3.2 Implementacion de la ruta piloto complementaria

La seleccién de la ruta Santa—Lima se fundamenta en la necesidad de
evaluar la demanda potencial y las condiciones de mercado del transporte de
carga entre una zona productiva y el principal centro de consumo del pais. Esta
ruta permite analizar el comportamiento de la demanda, especialmente de
productos agricolas con variaciones estacionales, asi como la posibilidad de

incorporar otros tipos de carga.

Asimismo, la ruta Santa—-Lima ofrece un escenario adecuado para
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identificar oportunidades de optimizacion operativa, al permitir evaluar la

utilizacién de la flota, la frecuencia de los servicios y la respuesta del mercado

ante una alternativa de transporte complementaria. De este modo, su analisis

contribuye a comprender el problema de subutilizacion de la capacidad vehicular

y a evaluar la viabilidad de diversificar rutas en funcidén de la demanda existente.

En este contexto, para DRAJFERM SAC, la evaluacion de una ruta

complementaria representa una oportunidad para ampliar su ambito de

operacion sin afectar sus rutas actuales, asi como para diversificar su cartera de

clientes y mejorar la eficiencia operativa, en funcion del comportamiento real del

mercado y la demanda identificada.

Tabla 2

Plan de implementacion de la ruta piloto Santa - Lima

A - .. Captacion < r
Analisis de Identificacio ptacion y Evaluacion de
Aspecto . seguimiento
demanda n de clientes resultados
(CRM)
. . Gestionar
Identificar rutas Determinar dar y Evaluar el
subutilizadas clientes L desempefio
o . . seguimiento :
Objetivo  con potencial de  potenciales : " comercial y
: . sistematico a :
mejora asociados a : operativo de la
. : clientes )
operativa la ruta piloto , ruta piloto
interesados
. Listar .
Revisar el stary Contactar Medir volumen
o priorizar :
historial de . clientes, de carga,
‘. ] clientes : ;
Accién envios y ) registrar frecuencia de
. potenciales . . .
concreta analizar la . interacciones envios e
e vinculados a : .
utilizacion de la ruta y nivel de ingresos
rutas , interés generados
seleccionada
Responsab Asistente Equipo Equipo .
- . . : Gerencia
le Administrativo Comercial Comercial
Registros CRM, CRM, reportes
Herramient Excel, registros internos, WhatsApp, comerciales,
a/ Recurso operativos llamadas correo guias de
telefénicas electrénico transporte
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Periodo de 01/09/2025 16/09/2025 — 26/09/2025 -  09/01/2026 —
ejecucion 15/09/2025 25/09/2025 09/10/2025 15/01/2026

llustracion 4

Flujograma de etapas para el plan de implementacion

Andlisis de Identificacion de Registro y
Inicio de demanda y — clientes — seguimiento en
las etapas rutas potenciales CRM
Fin del Decisién de Evaluacion de Ejecucion de la ruta
proceso continuidad ' resultados piloto

En la tabla 2 se muestra de forma organizada las etapas para la implementacion
de la ruta piloto integrada con el CRM que se propuso inicialmente, la ilustracion
3 y la tabla 2 son complementarios ya que para incorporar la nueva ruta
necesitamos informacion comercial sobre potenciales clientes y el seguimiento y
retencién de los que se consiguen para su permanencia en la empresa y asi

cumplir el objetivo principal.

25



IMPLEMENTACION DE UN SISTEMA DE GESTION COMERCIAL PARA LA CAPTACION DE CARGA EN RUTAS COMPLEMENTARIAS EN LA
EMPRESA DRAJFERM S.A.C., LIMA 2025

CAPITULO IV. RESULTADOS

4.1 Resultados de la implementacién de la ruta piloto complementaria

Como parte de la propuesta de mejora planteada en el presente trabajo
de suficiencia profesional, se implementé de manera piloto la ruta
complementaria Santa — Lima, con el objetivo de reducir la flota ociosa, optimizar
el uso de los vehiculos disponibles y generar ingresos adicionales para la
empresa DRAJFERM S.A.C., sin afectar la continuidad de la ruta principal
Huarmey — Lima, la cual se mantuvo operativa durante todo el periodo de

analisis.

El periodo evaluado comprende octubre de 2025 junto con la mitad de
enero de 2026, utilizando informacién real obtenida de guias de transporte
emitidas, lo que permite presentar resultados verificables y directamente

vinculados con la experiencia profesional desarrollada.

Adicionalmente es importante mencionar que, al tratarse de una
implementacion piloto, los resultados no buscan demostrar el reemplazo de la
ruta principal, sino evidenciar el impacto de aprovechar capacidad vehicular que

anteriormente permanecia detenido.

4.2 Continuidad y frecuencia operativa de la ruta piloto Santa — Lima

Durante el periodo analizado se ejecutaron 12 servicios de transporte
correspondientes a la ruta Santa — Lima, distribuidos de manera sostenida a lo
largo de cuatro meses consecutivos, por lo que podemos demostrar que la

implementacion no fue una accion aislada, sino una operacion con continuidad.
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Tabla 3

Frecuencia mensual de servicios — Ruta Santa — Lima

Mes Numero de servicios Participacion (%)
Oct-25 3 25%
Nov-25 1 8%
Dic-25 7 58%
Ene-26 1 8%
Total 12 100%
Tabla 4

Resultados operativos y tipo de carga transportada en la ruta piloto

Indicador Resultado
Total, de viajes realizados 12

Total, de carga transportada 105 toneladas
Promedio de carga por servicio 8.8 toneladas

Participacion de carga agricola (palta) 75 %

Materiales para construccion 25 %

El comportamiento de los servicios en la ruta Santa—Lima muestra que la
demanda no fue uniforme durante el periodo analizado, concentrandose
principalmente en el mes de diciembre. Esta variacion esta relacionada con el
tipo de carga transportada, ya que la mayor parte correspondié a productos
agricolas, especificamente palta, cuya demanda es estacional y depende de la

temporada de cosecha.
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El volumen total transportado y el promedio de carga por servicio indican
que la capacidad vehicular fue bien aprovechada, aun cuando el numero de
viajes vario entre meses. Esto sugiere que la planificacién de los servicios se
ajusté a la demanda existente, priorizando viajes con mayor nivel de carga y

evitando traslados poco eficientes.

La reduccion de servicios en enero no responde a una caida en el
desempefio de la ruta, sino a la menor disponibilidad de carga agricola en ese
periodo. En ese contexto, la incorporacién de materiales para construccion,
aunque en menor proporcion, permite reducir la dependencia de un solo producto
y aporta mayor estabilidad a la operacién de la ruta, aqui consideramos que solo

son datos de la mitad del mes de enero.

4.3 Resultados comerciales: clientes y recurrencia

Durante la implementacion de la ruta piloto se atendieron cuatro clientes
distintos, entre personas naturales y empresas, lo que permitié iniciar un proceso
de diversificacion de la cartera comercial.

Tabla 5
Distribucion de clientes atendidos en la ruta Santa — Lima

Cliente Servicios Participacion

(%)

Huaraz Escobedo Esteban Eliazar 7 58%
OCANSA S.A.C. 3 25%
Neira Castafieda Hugo Carlos 1 8%
Huaraz Company S.A.C. 1 8%

Total 12 100%
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Se observa que el 58 % de los servicios corresponde a un cliente
recurrente, lo cual constituye un indicador positivo en el sector transporte, donde
la continuidad y repeticion de servicios reflejan confianza, estabilidad comercial
y calidad operativa que se ofrece a los clientes lo que trae como consecuencia
su fidelizacidn adicionalmente de una tarifa negociada segun la cantidad y

demanda de viajes que realice.

4.4 Impacto econémico de la capacidad ociosa de la flota / costo de

oportunidad

La capacidad ociosa identificada representa un costo de oportunidad
econdomico, entendido como el ingreso que la empresa dejé de percibir por no

emplear su capacidad operativa disponible.

Para la estimacion del costo de oportunidad se utilizé una tarifa promedio
real de S/ 1,800 por viaje tal como se refleja en la tabla 6.

Tabla 6

Costo de oportunidad mensual asociado a la flota ociosa

Concepto Resultado
Viajes no realizados 32
Tarifa promedio por viaje - S§/.1,800
Ingreso potencial no percibido - $/.57,600

Este impacto econémico se ve reforzado debido a que, aun cuando las
unidades no se encuentran operando, la empresa continia asumiendo costos
fijos y financieros inevitables que representan costos de oportunidad y perdidas

tales como depreciaciéon del activo, mantenimiento preventivo, seguros
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vehiculares, inflacién y costos administrativos.

Antes de la implementacion de rutas complementarias, la flota generaba
un impacto economico negativo estimado en S/ 57,600 mensuales como se
visualiza en la tabla, asociado a ingresos no percibidos y a la permanencia de

costos fijos sin retorno econdémico.

4.5 Impacto econdmico del aprovechamiento de flota subutilizada mediante

rutas complementarias

La implementacién de la ruta complementaria Santa — Lima permitié
activar parte de la capacidad ociosa ya identificada, transformando unidades
improductivas en generadoras de ingresos reales, sin afectar la continuidad de
la ruta principal Huarmey — Lima.

Tabla 7

Resultados econémicos de la ruta complementaria Santa — Lima

Indicador Resultado
Viajes realizados 12

Ingreso total sin IGV (S/.) 21,600
IGV generado (S/.) 3,888
Ingreso total facturado (S/.) 25,488

Ingreso promedio por servicio (S/.) 1,800

Los ingresos generados corresponden a servicios que no existian antes
de la propuesta de solucion, por lo que representan un impacto econémico
incremental, directamente vinculado al aprovechamiento de la capacidad ociosa

evaluada.
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La activacion de rutas complementarias permitio reducir parcialmente el costo de
oportunidad de la flota, generando ingresos adicionales que contribuyen a cubrir

costos fijos previamente no compensados.

4.6 Aprovechamiento econémico de los viajes de retorno con carga

Se identific6 que las unidades que operaron la ruta Santa — Lima
retornaron a Huarmey con carga, evitando viajes vacios y mejorando la eficiencia
economica de la flota en ambos sentidos. Las tarifas de retorno registradas
oscilaron entre S/ 600 y S/ 700, utilizandose una tarifa promedio de S/ 650 por
servicio.

Tabla 8

Ingresos generados por viajes de retorno con carga

Concepto Resultado
Viajes de retorno con carga 12

Tarifa promedio de retorno 650
Ingreso adicional generado S/.7,800

El aprovechamiento de los viajes de retorno permitié incrementar los
ingresos por unidad sin incurrir en costos operativos adicionales significativos,
fortaleciendo el uso eficiente de la flota como se visualiza en la tabla 8 el ingreso

adicional fue de s/.7,800 adicionales a la ruta implementada.

4.7 Comparacion del impacto econémico antes vs después de ruta piloto

Tabla 9

Impacto econémico comparativo del aprovechamiento de flota subutilizada

Concepto Monto (S/.)
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Costo de oportunidad estimado mensual -S/. 57,600

Ingreso por rutas complementarias S/. 21,600
Ingreso por viajes de retorno S/. 7,800
Ingreso total generado S/. 29,400

Reduccioén del costo de oportunidad 51 %

La implementacion de rutas complementarias permitid recuperar
aproximadamente el 51 % del valor econémico que anteriormente se perdia por
la subutilizacion de la flota, evidenciando que el aprovechamiento de capacidad
instalada ociosa mejora la eficiencia econdémica, mitiga el costo de oportunidad
y fortalece la sostenibilidad operativa de la empresa, sin generar interferencias

con la operacion principal.
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CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

El trabajo profesional desarrollado en la empresa de transporte permitio
identificar que la ausencia de una gestion comercial estructurada limitaba la
capacidad de la empresa para diversificar sus rutas y aprovechar de manera
eficiente su flota, lo cual generd una alta concentracion y dependencia en la ruta

Lima- Huarmey.

La implementacion de un sistema de gestion comercial (CRM) permitio
ordenar y centralizar la informacidén relacionada con clientes, servicios y
oportunidades de carga ademas los movimientos constantes o pocos recurrentes
de los clientes con nuestros servicios actuales lo cual se convirtié en un soporte
indispensable para el analisis comercial y la toma de decisiones y/o estrategias
para el crecimiento de la empresa.

Ademas, los resultados evidenciaron que existe una alta capacidad ociosa
de la flota de la empresa, por lo que la implementacion de una ruta
complementaria de la mano con el CRM de clientes evidencié que la nueva ruta
Santa-Lima tiene una alta concentracién, se encontré en dicha provincia una
elevada demanda por servicios de transporte por lo que se captaron cuatro
clientes nuevos y se fidelizaron dos clientes con los que actualmente se sigue
trabajando.

Desde el punto de vista econdmico, la ruta piloto generé ingresos reales y
constantes durante el periodo de evaluacién disminuyendo la capacidad ociosa

y las perdidas relacionadas al activo tales como depreciacion y costos

33



IMPLEMENTACION DE UN SISTEMA DE GESTION COMERCIAL PARA LA CAPTACION DE CARGA EN RUTAS COMPLEMENTARIAS EN LA
EMPRESA DRAJFERM S.A.C., LIMA 2025
administrativos, confirmando que las rutas complementarias pueden contribuir a
la sostenibilidad financiera de la empresa y su crecimiento progresivo.

La experiencia profesional permitié aplicar de manera practica conocimientos
vinculados a la gestion comercial, logistica y analisis de informacion,
demostrando que la integracion entre gestion administrativa y operacion logistica
es fundamental para mejorar el desempefio empresarial.

Finalmente, se concluye que la implementacion de herramientas de
gestion comercial y la diversificacion de rutas representan estrategias viables
para empresas de transporte de carga de tamafo pequefio y familiar que buscan

fortalecer su competitividad en un entorno logistico cambiante.

Recomendaciones

Se recomienda consolidar el uso del sistema de gestion comercial (CRM)
como una herramienta permanente de la empresa, asegurando que toda la
informacion de clientes, servicios y resultados sea registrada de manera continua
y organizada.

La empresa de transporte debe continuar evaluando y fortaleciendo la ruta
complementaria Santa—Lima, considerando su desempefio operativo, comercial
y economico, con el fin de determinar su incorporacion estable dentro del
portafolio de servicios.

Es recomendable que DRAJFERM S.A.C. desarrolle un enfoque
progresivo de diversificacion de rutas, priorizando aquellas que presenten
cercania geografica, afinidad con su operacion actual y potencial de captacion
de carga ademas de establecer indicadores de desempeno que permitan evaluar
tanto la gestion comercial como la operacién logistica, tales como frecuencia de
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servicios, recurrencia de clientes, ingresos por ruta y nivel de utilizacion de la
flota.

Finalmente, es recomendable que la empresa continue promoviendo la
capacitacién del personal administrativo en gestidon comercial y analisis de
informacion, fortaleciendo la capacidad interna para la toma de decisiones y que
para futuras investigaciones profundicen en la integracién de la gestion comercial
con herramientas de trazabilidad y digitalizacion logistica, a fin de mejorar la

visibilidad de las operaciones y la calidad del servicio brindado al cliente
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IMPLEMENTACION DE UN SISTEMA DE GESTION COMERCIAL PARA LA CAPTACION DE CARGA EN RUTAS COMPLEMENTARIAS EN LA
EMPRESA DRAJFERM S.A.C., LIMA 2025

ANEXOS

ANEXO 1: Guia de remision transportista — mes octubre

EMPRESA DE TRANSPORTES MULTIPLES RUC N°20608857193
DRAJFERM S.A.C. GUIA DE REMISION ELECTRONICA
TRANSPORTISTA

N° EGO3 - 00001191

Numero de Registro MTC: 15112219CNG

Fecha y hora de emision: 10/10/2025 06:54 PM

Fecha de inicio de Traslado: 10/10/2025 Punto de Partida: MICAELA BASTIDAS 167-COISHCO - - CHIMBOTE - SANTA -
ANCASH

Punto de llegada: CALLE PINOS 223 LOTE LL-03 - - SAN MARTIN DE PORRES -
LIMA - LIMA

Datos del remitente: OCANSA S.A.C. - REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES N° 20554738541

Datos del destinatario: OCANSA S.A.C. - REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES N° 20554738541

Doct Relacionad

Gula de Remision Remitente- FISICO N* 0001 - 00001243 - RUC N* 20554738541

Bienes por Transportar:
Unidad de Medida del Peso Bruto: TNE

Peso Bruto total de la carga: 2

Datos del traslado:
Indicador de transbordo programado:  NO

indicador de retorno de vehiculo vacio: NO Indicador de retorno de vehiculo con envases o embalajes vacios: NO

Indicador de Transporte subcontratado: NO Indicador del pagador del flete: Remitente

Datos de los vehiculos:

Principal: Numero de placa: BNAB30
Numero de TUCE o Certificado de Habiltacion Vehicular: 15M22006860E

Datos de los conductores:

Principal: HUARANGA ALVA DIVER JULIO - DOCUMENTO NACIONAL DE IDENTIDAD N° 43639842

Numero de lincencia de conducir: E43639842

Datos de pagador de flete: OCANSA S.A.C. - REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES N* 20554738541
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EMPRESA DRAJFERM S.A.C., LIMA 2025

ANEXO 2: Guia de remision transportista — noviembre

EMPRESA DE TRANSPORTES MULTIPLES RUC N*20608857193
DRAJFERM S.A.C. GUIA DE REMISION ELECTRONICA
TRANSPORTISTA
N* EGO3 - 00001228

Numero de Registro MTC: 15112219CNG

Fecha y hora de emision: 13112025 0516 PM

Focha de inicio do Trastado: 1371172025 Punto de Partida: SAN BLAS - MACATE - SANTA - ANCASH - SANTA - SANTA -
ANCASH

Punto de llegada: MERCADO LIBRE - MERCADO DE FRUTAS - LAVICTORIA -
LIMA - LMA

Datos del reemitente; HUARAZ ESCOBEDO ESTEBAN ELIAZAR - REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES N° 10409676176

™ Dt 4

Gula de Remisidn Remiterte- FISICO N° 0001 - 00000510 - RUC N* 10409576176

Bienes por Transpoctar:
Unigad de Medida del Peso Brutr TNE

Peso Bruto total de fa carga: 10.5

Datos del traslado:
Indicadoe do transbardo programada: - NO

Indicador d2 retomo de vehiculo viscso: NO Indicador de resomo de vehiculo con anviases 0 embalaes vaclos NO

Inchicador de Transponte subcontratnda: NO Indicador def pagador del ficte: Remitorte

Datos de los vehiculos:
Principal Numero de placa: BNB742
Datos de los conductores:

Principal ALVA CARRION ROMEL ISAAC - DOCUMENTO NACIONAL DE IDENTIDAD N* 42366833
Numero de lincencia de conducir: 042356833

Datos de pagador de fiete:  HUARAZ ESCOBEDO ESTEBAN ELIAZAR - REGISTRO UNKCO DE CONTRIBUYENTES N° 10400676176
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ANEXO 3: Guia de remisién transportista — diciembre 2025

EMPRESA DE TRANSPORTES MULTIPLES RUC N°20608857193
DRAJFERM S.A.C. GUIA DE REMISION ELECTRONICA
TRANSPORTISTA
N° EGO3 - 00001307

Numero de Registro MTC: 15112219CNG

Fecha y hora de emision: 30/12/2025 09:03 PM
Fecha de inicio de Traslado: 30/12/2025 Punto de Partida: CASERIO HUANROC - MACATE - SANTA - ANCASH

Punto de llegada: SANTO DOMINGO DE COPACABANA MZD LT20 - PUENTE
PIEDRA - LIMA - LIMA

Datos del remitente: HUARAZ COMPANY SAC - REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES N* 20612853828

Datos del destinatario: HUARCAYA GONZALES RAFAEL - DOCUMENTO NACIONAL DE IDENTIDAD N° 41852727

D ionad

Guia de Remision Remitente N° EGO7 - 00000073 - RUC N° 20612853828

Bienes por Transportar:
Unidad de Medida del Peso Bruto: KGM

Peso Bruto total de la carga: 9,900

Datos del traslado:
Indicador de transbordo programado:  NO

Indicador de rétamo de vehiculo vacio: NO Indicador de retorno de vehiculo con envases o embalajes vacios: NO

Indicador de Transporte subcontratado: NO Indicador del pagador del flete: Remitente
Datos de los vehiculos:

Principal: Numero de placa: BNB742
Numero de TUCE o Certificado de Habiltacion Vehicular: 15M22007866E

Datos de los conductores:

Principal: ALVA CARRION ROMEL ISAAC - DOCUMENTO NACIONAL DE IDENTIDAD N° 42366833

Numero de lincencia de conducir: Q42366833

Datos de pagador de flete: HUARAZ COMPANY SAC - REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES N° 20612853828

40



IMPLEMENTACION DE UN SISTEMA DE GESTION COMERCIAL PARA LA CAPTACION DE CARGA EN RUTAS COMPLEMENTARIAS EN LA
EMPRESA DRAJFERM S.A.C., LIMA 2025

ANEXO 4: Guia de remision transportista — enero 2026

oy EMPRESA DE TRANSPORTES MULTIPLES RUC N°20608857193
A DRAJFERM S.AC. GUIA DE REMISION ELECTRONICA
R1AS, TRANSPORTISTA
S0, a T N° EGO3 - 00001315
AR

A

20 4
s » Fecha y hora de emision: 0810112026 0242 PM

Numero de Regestro MTC: 15112219CKG

Fecha de inicio de Traslado: 0812026 Punto de Partida: PANAMERICANA NORTE KM 350 - CHIMBOTE - SANTA -
ANCASH

Punto de Begada:
Datos def remitente: NEIRA CASTANEDA HUGO CARLOS - REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES N* 10158523516
Datos del destinatario: NEIRA CASTANEDA HUGO CARLOS - REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES N* 10158523936

Do

Guia 0¢ Remrucn Remiterte N° EGOT - 00000508 - RUC N° 101588523534

Bienes por Transportar:
Unidad do Medida del Peso Brto:  KGM

Prso Bruto ital de la carga: 11,000

Datos ded trasiado:
Indicador de transhordo programada:  NO

Indicatar de refomo de vehiculo vacks: NO Indicador do retomo de vehiculo con onmvisses o embalams vacios: NO

Indicador de Transporte subcantratado: NO Wndicador del pagador dol fiete: Reastents

Datos de los vehiculos:

Principal: Nimero o placa: BNABID
Nomero de TUCE o Cenicado de Hatikaoion Vehiogar 15M22006850E

Datos de jos conductores:

Principal ALEGRE ESPIRITU YONI RUBEN - DOCUMENTO NACIONAL DE IDENTIDAD N* 47505950
Numeeo de fncenciy de conducr: E475059%0)
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