
 

Bach. Viviana Molina Palomino y Bach. Sandy Elizabeth Quiroz Flores Pág. 1 

 

Estrategias de Negociación para incrementar las ventas de la 

empresa de transporte de carga pesada HM Cargo SAC, 

2018-2020 

 

  

 

 

  

 

 

FACULTAD DE 

NEGOCIOS 

Carrera de Administración 

“ESTRATEGIAS DE NEGOCIACIÓN PARA INCREMENTAR 

LAS VENTAS DE LA EMPRESA DE TRANSPORTE DE 

CARGA PESADA HM CARGO SAC, 2018-2020” 

Trabajo de suficiencia profesional para optar el título 

profesional de: 

Licenciada en Administración 

  Autoras: 

                                  Viviana Katiuska Molina Palomino 

 Sandy Elizabeth Quiroz Flores 

 

Asesor: 

            Mg. Lic. Luis Edgar Tarmeño Bernuy 

  

                                      Lima – Perú 

2022 



  

 

Bach. Viviana Molina Palomino y Bach. Sandy Elizabeth Quiroz Flores Pág. 4 

 

 

Estrategias de Negociación para incrementar las ventas de la 

empresa de transporte de carga pesada HM Cargo SAC, 

2018-2020 

TABLA DE CONTENIDOS 

DEDICATORIA ................................................................................................................2 

AGRADECIMIENTO .......................................................................................................3 

TABLA DE CONTENIDOS ..............................................................................................4 

ÍNDICE DE TABLAS .......................................................................................................5 

ÍNDICE DE FIGURAS ......................................................................................................6 

RESUMEN EJECUTIVO ..................................................................................................7 

CAPÍTULO I. INTRODUCCIÓN ......................................................................................8 

CAPÍTULO II. MARCO TEÓRICO ................................................................................ 19 

CAPÍTULO III. DESCRIPCIÓN DE LA EXPERIENCIA ............................................... 39 

CAPÍTULO IV. RESULTADOS ..................................................................................... 73 

CAPÍTULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES ....................................... 81 

REFERENCIAS BIBLIOGRÁFICAS .............................................................................. 83 

ANEXOS ....................................................................................................................... 

 

89  



  

 

Bach. Viviana Molina Palomino y Bach. Sandy Elizabeth Quiroz Flores Pág. 5 

 

 

Estrategias de Negociación para incrementar las ventas de la 

empresa de transporte de carga pesada HM Cargo SAC, 

2018-2020 

ÍNDICE DE TABLAS 

Tabla 1 Total de empresas autorizadas de transporte de carga a nivel nacional, por 

departamento 2007-2018 ................................................................................................. 21 

Tabla 2 Modelos de negociación ...................................................................................... 30 

Tabla 3 Distribución porcentual de servicios solicitados por cliente - 2018 ..................... 44 

Tabla 4 Cantidad de servicios solicitados, atendidos y perdidos por cliente - 2018 .......... 46 

Tabla 5 Cantidad de servicios solicitados, atendidos y perdidos por cliente - 2019 .......... 47 

Tabla 6 Clientes perdidos el 2019 .................................................................................... 49 

Tabla 7 Tarifas por destino con precios normales y con descuentos para determinar el precio 

ponderado final 2018 y 2019 ............................................................................................ 52 

Tabla 8 Pérdida monetaria por rechazo de servicios por falta de unidades de transporte, 

2018 y 2019 ..................................................................................................................... 54 

Tabla 9 Estado de Resultados 2018 y 2019 ....................................................................... 56 

Tabla 10 Recuperación de clientes ................................................................................... 66 

Tabla 11 Días de crédito, horas de espera y prioridad de servicios .................................. 71 

Tabla 12 Incremento de ventas y de servicios ................................................................... 73 

Tabla 13 Incremento de proveedores 2018, 2019 y 2020 .................................................. 74 

Tabla 14 Descuentos obtenidos 2018, 2019 y 2020........................................................... 75 

Tabla 15 Cantidad de unidades compradas anualmente ................................................... 75 

Tabla 16 Incremento de la capacidad de servicios de transporte de carga ....................... 76 

Tabla 17 Incremento mensual de los servicios de transporte de carga terrestre para el 2020

 ........................................................................................................................................ 77 

Tabla 18 Incremento de la capacidad anual de servicios de transporte de carga .............. 78 

Tabla 19 Estado de Resultados 2018, 2019 y 2020 ........................................................... 80 

 

 



  

 

Bach. Viviana Molina Palomino y Bach. Sandy Elizabeth Quiroz Flores Pág. 6 

 

 

Estrategias de Negociación para incrementar las ventas de la 

empresa de transporte de carga pesada HM Cargo SAC, 

2018-2020 

ÍNDICE DE FIGURAS 

Figura 1 Logo de la empresa HM Cargo SAC .................................................................. 14 

Figura 2 Organigrama de la empresa HM Cargo SAC ..................................................... 16 

Figura 3 Evolución de las empresas autorizadas de transporte de carga a nivel nacional, 

2007-2018 ........................................................................................................................ 22 

Figura 4 Diagrama de Ishikawa para detectar las relaciones causa-efecto del problema 

principal de la empresa HM Cargo SAC .......................................................................... 42 

Figura 5 Pérdida de servicios mensuales durante los años 2018 y 2019 ........................... 45 

Figura 6 Prioridad del servicio a los principales clientes ................................................. 50 

Figura 7 Rechazo del servicio a clientes pequeños............................................................ 51 

Figura 8 Flujograma del proceso de compra de una unidad de transporte de carga pesada

 ........................................................................................................................................ 59 

Figura 9 Flujograma del proceso de compra de dos unidades de transporte de carga pesada

 ........................................................................................................................................ 61 

Figura 10 Diagrama de Gantt para la negociación con los nuevos y antiguos clientes ..... 63 

Figura 11 Quejas del cliente por tardanzas ...................................................................... 64 

Figura 12 Quejas del cliente por tardanzas ...................................................................... 65 

Figura 13 Capacitación al personal ................................................................................. 68 

Figura 14 Días de crédito 2019 ........................................................................................ 69 

Figura 15 Días de crédito 2020 ........................................................................................ 70 

Figura 16 Carta de presentación ...................................................................................... 72 

 

 

 



  

 

Bach. Viviana Molina Palomino y Bach. Sandy Elizabeth Quiroz Flores Pág. 7 

 

 

Estrategias de Negociación para incrementar las ventas de la 

empresa de transporte de carga pesada HM Cargo SAC, 

2018-2020 

RESUMEN EJECUTIVO 

La negociación es la actividad que diariamente ocurre a nivel mundial en toda 

empresa donde las partes con intereses discrepantes buscan llegar a acuerdos mutuamente 

benéficos para todos.  En ese sentido, la presente investigación tuvo como objetivo general 

establecer las estrategias de negociación para incrementar las ventas en la empresa de 

transporte de carga pesada HM Cargo SAC, 2018-2020.   

El desarrollo de la misma se basó en la experiencia profesional de las investigadoras 

partiendo del análisis de la problemática que tuvo la empresa hasta brindar soluciones a 

través de la aplicación de los conocimientos y competencias adquiridas en la Facultad de 

Administración de la Universidad Privada del Norte que permitieron incrementar las ventas 

de los servicios de transporte de carga pesada.  

Se aplicaron estrategias fundamentales de negociación como el primado, SPIN 

SELLING y el modelo cooperativo donde los dueños de la empresa HM Cargo SAC y los 

proveedores lograron acuerdos de ganar-ganar que permitieron incrementar la oferta de 

servicios de transporte a los actuales clientes y recuperar a los clientes perdidos debido a la 

falta de capacidad de atención. 

 

Palabras clave: Estrategias de negociación, ventas, servicios de transporte de carga pesada 
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