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RESUMEN EJECUTIVO

La presente tesis propone elaborar un plan de negocios para la implementacion de
una fabrica de adoquines de concreto en la ciudad de Arequipa presentando nuevas
alternativas de disefio en adoquines (Adoquines ornamentales) y aprovechando el
incremento de los proyectos de infraestructura vial tanto de mantenimiento, refacciony
construccion, para ello se desarrollan las siguientes actividades, introduccion, marco
conceptual, analisis externo y estudio de mercado, planes estratégicos, marketing y
operativo, estudio administrativo legal y plan organizacional, plan econémico
financiero, asi como establecer las conclusiones y recomendaciones del presente plan

que permitan su implementacién y viabilidad en el futuro.

El Instituto Municipal de la Planificacion de Arequipa ha calculado que mas de la
cuarta parte del area actual de la ciudad (26%) ha crecido en la dltima década, es por
este motivo que El Plan de Desarrollo Metropolitano 2016 - 2025 de Arequipa establece
una politica de expansion urbana, expansién gue se presenta como una gran oportunidad

a aprovechar por el sector de la construccion.

Actualmente la oferta estd conformada por 4 actores: la empresa Supermix S.A.
con un 59% de participacion del mercado, Concretos moldeados SAC con un 23%,
Postes Arequipa SAC con un 8% Yy las micro empresas y artesanales con un 10% de
participacion del mercado de adoquines de concreto. Se muestra claramente un mercado
oligopdlico concentrado en la empresa Supermix SA., empresa que pertenece al grupo

Gloria.

La demanda de adoquines de concreto se ve comprendida por 3 sectores: sector de
PuUblico, sector privado y sector de la autoconstruccion. Mediante el estudio de mercado
en Arequipa se realizaron encuestas y entrevista a expertos para obtener informacion
primaria, se censo a las 17 municipalidades entrevistando a los gerente de proyectos de
cada municipalidad, el 100% de ellos indicaron que han utilizado y utilizaran adoquines
de concreto en sus proyectos de infraestructura de los cuales el 72% de las
municipalidades censadas indica tener proyectos futuros con el uso de adoquines de
concreto e indica que seria viable invertir en proyectos de adoquinado con disefio
arquitectonico. El 90% considera favorable tener mas disefios de adoquines y no cuenta

con ninguna marca en especial.

xviii



Asi mismo de las encuentras realizadas a las constructoras mas importantes con
operaciones en Arequipa, el 50% si ha utilizado adoquines de concreto en los proyectos
que ha ejecutado. El total de ellos tiene proyectos futuros con el uso del producto en
centros comerciales (25%), en urbanizaciones y multifamiliares (30%), en
infraestructura vial con municipalidades (25%) y en otros proyectos (20%), el 80%
indicaron que, si era importante por el disefio, la apariencia e innovacion en los

adoquines.

En el estudio de mercado se obtuvo un mercado proyectado al 2018 de
S/17,187,622 distribuidos de la siguiente manera:

= El sector publico comprendido por las 17 municipalidades del area urbana de la

ciudad Arequipa demandan en sus proyectos de infraestructura S/. 12,792,320.

= Elsector privado comprendido por las empresas constructoras mas importantes con
operaciones en la zona urbana de Arequipa demanda en sus proyectos de

infraestructura y edificacion S/3,158,702.

= El sector autoconstruccion integrado por ferreterias y canal moderno (Retail) tiene
una tentativa de demanda de S/1,236,600.00.

En el analisis de la competencia se observo la poca oferta de disefios de adoquines
en la ciudad de Arequipa, actualmente solo se ofertan 4 tipos de adoquines. Para poder
definir los nuevos disefios que ingresaran al mercado se realizd una encuesta a 23
arquitectos los cuales aprobaron 5 disefios (Tipo I, Trébol, Tulipan, Hueso y abanico),
con esta nueva cartera de producto se incrementara la oferta en el mercado y de esta

forma se podra brindar mejores soluciones al requerimiento de nuestros clientes.

Atenderemos 3 perfiles de clientes sector plblico al cual atacaremos con una

estrategia de diferenciacion por medio de nuestros nuevos disefios.

En funcion a la estrategia planteada, esque se desarrollan los planes de operaciones,
de marketing y organizacional, para finalmente culminar con el plan econémico

financiero del proyecto.

Se proyecta captar el 6% de participacion el primer afio. Creciendo un 1% el cada

afio hasta llegar al afio 5. A partir de este afio se mantendra un crecimiento del 10% de
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participacion del mercado apostando desplazar a los microempresarios y artesanales
como primera apuesta con productos tecnificados de calidad, ademas de reforzar esta
estrategia con nuestra nueva cartera de productos diferenciados. Asi mismo se plantea
tener exposicion de los productos y marcaen television, activaciones en puntos de venta
y participacion en ferias, esto como medidas de estrategias de marketing. Reduciremos
el tiempo de atencion de pedidos que actualmente es de 7 dias a 1 dia como medida
estratégica en la distribucion, buscaremos reforzar nuestra imagen de empresa como
una empresa innovadora en el mercado con productos diferenciados con gran potencial
para solucionar las necesidades actuales del mercado e incrementar el habito de
consumo de este tipo de productos.

La fabrica de adoquines de concreto estara ubicada en el distrito de Yura en un
parque industrial generando empleos directos e indirectos a familias de la zona de

influencia mejorando la calidad de vida de sus pobladores.

Se adquirird una linea de produccion automatica completa de adoquines de concreto
de importacion directa de china con una capacidad maxima a 3 turnos de 10,368
millones de unidades/afio. La inversion inicial (activos fijos y capital de trabajo) para

poner en marcha el presente plan de negocios es de S/. 629,899.00.

Los accionistas realizaran un aporte de capital de S/629,899.00 soles. El costo de
capital del accionista es de 18%. EI VAN del proyecto asciende a S/. 884,098.00 lo que
hace del presente plan de negocios altamente rentable. Es importante mencionar que se

tiene un retorno rapido de la inversion con un periodo de recuperacion es de 3.65 afos.



CAPITULO I. INTRODUCCION

1.1. Motivaciony contribucién del tema

El presente documento desarrolla un plan de negocio para la implementacion de
una fabrica de adoquines de concreto en la ciudad de Arequipa, con la finalidad de hacer
crecer elmercado de prefabricados de concreto brindando mayor oferta de productos al

consumidor.

Mediante el presente plan de negocios contribuiremos con proporcionar los
productos necesarios para la reconstruccion de pistas, veredas, parques, jardines, entre
otros, tras los eventos climaticos que afectaron el pais en los Ultimos meses, como fue
el fenomeno del nifio costero y lluvias torrenciales, asi mismo cabe destacar que el uso
de estos productos resulta en la generacion de empleo indirecto de mano de obra no
calificada lo cual beneficia a los damnificados de las zonas afectadas que pueden

contribuir con la reconstruccion de sus ciudades.

Deseamos concientizar a las autoridades que el uso de este material para la
construccion de pistas aparte de generar empleo para sus propios habitantes reduce los
costos de mantenimiento y reparacion al requerir solamente el cambio de las areas

danadas.

Se estima que el costo de pavimento de asfalto representa cerca de dos veces el
costo de pavimento articulado (con adoquines), siendo el dltimo apto para vias de alto
transito cumpliendo los estandares de calidad normados. Por lo que el uso de pavimento

articulado representa un ahorro significante para las municipalidades y comunidades.

En cuanto al mercado de la construccion y la autoconstruccion buscamos ampliar
las opciones de productos ofertados en el mercado para ayudar a migrar los habitos de
consumo a técnicas mas practicas con caracteristicas benéficas como son el factor
precio, tienen resistencia al desgaste y un mejor comportamiento ante las lluvias,

ademas de sus caracteristicas estéticas y la facilidad de instalacion y mantenimiento.



Buscamos resaltar los beneficios estéticos del uso de pavimentos articulados
(adoquines) mediante propuestas de nuevos moldes, disefios y combinacion de colores

para su aplicacion en calles, plazas, lozas, parques, entre otros.

Es importante mencionar que estos productos contribuyen al cuidado del medio
ambiente ya que la contaminacion generada solo se da por la polucion al momento de
la fabricacion lo que representa menor contaminacion comparada a la generada por el

asfalto.

1.2. Objetivos de la Tesis

Los objetivos de la tesis que se presenta en este documento son:
1.2.1 Objetivo General
Elaborar un plan de negocio que determine la viabilidad de la implementacion de

una fabrica de adoquines de concreto en la ciudad de Arequipa y proponer estrategias

para una implementacion exitosa, evaluando integralmente el atractivo del negocio.

1.2.2 Objetivos Especificos

= Realizar el analisis del entorno y de la industria para determinar el mercado actual

de adoquines de concreto convencionales y ornamentales.

. Realizar un estudio de mercado para estimar la demanda efectiva de adoquines
convencionales y ornamentales, asi como el perfil del consumidor.

= Realizar un andlisis de la oferta de los competidores directos y potenciales.

. Proponer la estrategia para la puesta en marcha y posterior operacion del negocio,
desarrollando los planes de marketing y ventas, operaciones, y finanzas, asi como

el plan de implementacion.

. Elaborar el plan de marketing para determinar las acciones comerciales mas

adecuadas.

= Realizar el analisis econémico — financiero del proyecto con el fin de determinar

el atractivo del negocio propuesto.



1.2.3 Alcances

Este plan de negocio esta elaborado para evaluar la posibilidad de la
implementacion de una planta de produccion de adoquines de concreto en la ciudad de

Arequipa.
1.3. Limitaciones

Las principales limitaciones del presente documento son:

. El presente plan de negocios de produccion de adoquines de concreto, se limitara

al estudio de fabricacion y venta de adoquines.
= No se cuenta con datos sobre participacion de mercado de productores artesanales.
. El estudio esta comprendido en acciones comerciales en la ciudad de Arequipa.

= No se cuenta con el costo de produccion de las actuales empresas ofertantes del

producto.

1.4. Justificacion

Los factores que justifican el desarrollo del presente plan de negocio, estan
relacionados principalmente a tres puntos: la demanda creciente de Prefabricados de
concreto en el sector construccion, al oligopolio existente en el mercado y el desarrollo

de una nueva cartera de productos con el fin de ampliar el mercado.

El sector construccion representa 5.6% del PBI nacional, a pesar que en los dos
ultimos afios este sector no presento crecimiento se estima que el 2018 se dinamice y se
vea beneficiado por la reconstruccion de ciudades debido a los desastres naturales

ocurridos en el pais.

A consecuencia de los acontecimientos climatologicos en el primer trimestre del
presente afio por el fendmeno del nifio, muchas ciudades a lo largo del pais se han visto
afectadas en su infraestructura motivo por el cual se ha destinado un presupuesto
especial para la reconstruccion del pais mediante el Proyecto de Ley del Presupuesto
Publico 2018 que propone una asignacion presupuestal para la Reconstruccion por
S/7,078 millones.



Lo antes mencionado representa un crecimiento significativo de la demanda de
adoquines de concreto para la construccion de pistas, calles y veredas. En la ciudad de
Arequipa, segun el reporte provincial del gerente vial, se estima que se tiene que

reconstruir 45 kildmetros de vias dafadas.

“La infraestructura vial es la estrategia mas potente de articulacion e inclusion para
las poblaciones de provincias, una via sirve para acceder a mercados, comercializar,
salud, educacion y mejorar las oportunidades de ingreso”. (Plan de desarrollo regional
Arequipa2013-21
http://elecciones.mesadeconcertacion.orqg. pe/static/download/4 PDC Arequipa.pdf.p6
7).

La infraestructura vial de la region Arequipa en el 2010 al seranalizada demostraba
que del total de vias solo el 29% estaba asfaltada, mientras que el 71% restante estaba
afirmada, sin afirmar o en trocha lo que representaba un gran déficit de infraestructura
vial. Si bien la provincia de Arequipa para el 2010 contaba con 42% de vias asfaltadas
es necesario tener en cuenta que en los afios transcurridos hasta la fecha se ha
continuado asfaltando vias, pero también han aumentado las areas urbanas y muchas
vias requieren mantenimiento general o incluso cambio. (Gobierno Regional de
Arequipa 2013).

Tabla 1. 1. Arequipa: Inventario y Calificacion de la Red Vial 2010

(Kms)
Tipo de Superficie de Rodadura
Provincia Total Asfaltado Afirmado Sin Afirmar Trocha
(Kms)
(Kms) (Kms) (Kms) (Kms)
Total 7079 2074 1447 1784 1774
Arequipa 1552 655 195 404 298
Camana 978 304 164 296 214
Caraveli 1263 525 114 300 324
Castilla 797 159 184 294 160
Caylloma 1495 141 616 287 451
Condesuyos 364 42 152 92 78
Islay 414 202 22 67 123
La Union 216 46 0 44 126

Fuente: Inventarioy Clasificacion de la Red Vial del Departamento de Arequipa Actualizado al 31-12-2010
Elaboracion: Autores de esta tesis


http://elecciones.mesadeconcertacion.org.pe/static/download/4_PDC_Arequipa.pdf.p67
http://elecciones.mesadeconcertacion.org.pe/static/download/4_PDC_Arequipa.pdf.p67

Por otro lado, la expansion urbana en la ciudad de Arequipa requiere especial
atencion ya que el Instituto Municipal de la Planificacion de Arequipa ha calculado que
mas de la cuarta parte del area actual de la ciudad (26%) ha crecido en la Gltima década,
es por este motivo que El Plan de Desarrollo Metropolitano 2016 - 2025 de Arequipa

establece una politica de expansién urbana.

Se estima una creciente demanda de adoquines de concreto por el desarrollo
acelerado de la ciudad y la expansion urbana, que estan incrementando ampliamente
sus proyectos de infraestructura vial, esta a sido bien aprovechado por las empresas
productoras de adoquines de concreto que han elevado su capacidad productiva de
manera acelerada para cubrir la creciente demanda y que puede dar cabida a la aparicion

de nuevas empresas con productos diferenciados y/o mas tecnificados.

Actualmente, en la ciudad de Arequipa, el mercado de prefabricados se encuentra
dominado por dos empresas, en primer lugar, Supermix S.A. que representa
aproximadamente el 59% del mercado y Concretos Moldeados S.A.C. con 23% de
participacion, seguido por empresas de menor participacion como son Postes Arequipa

8% y otras empresas menores Yy artesanales que representan el 10% del mercado.

Mediante la implementacion de la fabrica de adoquines de concreto se espera
atender la demanda creciente del mercado, ampliar el mercado con la introduccion de
nuevos productos resaltando las caracteristicas estéticas de diferenciacion y aprovechar

la coyuntura estacional presentada por la reconstruccion del pais.



CAPITULO Il. MARCO CONCEPTUAL

En el presente plan de negocios vamos a elaborar en la planta de produccion

Adoquines de concreto con diversidad de disefios y caracteristicas.

Los adoquines de concreto son utilizados para la construccién de pavimentos en
areas desde zonas de transito peatonal, hasta en las de transito pesado e inclusive para

fines decorativos.

2.1. Adoquines de concreto

Los adoquines de concreto son productos que se elaboran en un lugar diferente a la
obra donde se emplearan, cumpliendo con las especificaciones técnicas delimitadas en
las normas técnicas peruanas, logrando de esta manera una nueva técnica de
construccién que tiene como principal caracteristica una colacion rapida permitiendo

ahorrar tiempo y dinero.

Son piezas de concreto simple que pasan por un proceso de compactacion, lo que
los hace elementos macizos, prefabricados, son de espesor uniforme e iguales entre si
de tal forma que al colocarlos sobre una superficie encajen unos con otros de manera
que solamente queden juntas entre ellos. (

http//www.supermix.com. pe/manuales/dip_adoquines.pdf)
Tipos de adoquines de concreto, segun informacion de SUPERMIX:

= Tipo | para pavimento peatonal con un espesor de 40 milimetros y con una
resistencia de 320 kilos por cm2. Uso: Veredas, patios, parques, pasadizos, pasos

peatonales.

= Tipo Il para pavimento de transito vehicular ligero con espesores de 60 y 80
milimetros y con una resistencia de hasta 420 kilos por cm2. Uso: Cocheras, Playas

de Estacionamiento, Calles, Avenidas, Residenciales privadas.

= Tipo Ill para pavimento de transito vehicular pesado, contenedores y patios
industriales con espesores de 80 a 100 milimetros y con una resistencia de hasta

561 kilos por cm2. Uso: Avenidas de alto transito, puertos, aeropuertos, almacenes.



Tipos de transito:

= Transito ligero: Es aquel que tiene un numero de vehiculos acumulados
equivalentes a ejes sencillos de 8,2 toneladas, a la edad de disefio, menor de 5 x
105

=  Trénsito medio: Es aquel que tiene un nimero de vehiculos acumulados equivalente

aejes sencillos de 8,2 toneladas, a la edad de disefio, entre 5 x 105 y 5 x 106.

= Transito pesado: Es aquel que tiene un ndmero de wvehiculos acumulados

equivalente aejes sencillos de 8,2 toneladas, a la edad de disefio, mayor de 5 x 106.

Para el desarrollo de la presente tesis se segmentaran los adoquines de concreto en
dos grandes grupos:

=  Adoquines de concreto convencionales: Tipo I, tipo Il y Tipo 11l de forma y color

estandar (rectangular y color gris).

= Adoquines de concreto ornamentales: Tipo |, tipo 1l y Tipo Il de formas y disefios

variados enfocados a resaltar los beneficios estéticos del adoquin.

2.2. Generalidades sobre pavimentos

“Los pavimentos son estructuras compuestas por capas de diferentes materiales que
se construyen sobre terreno natural, para que personas, animales o vehiculos puedan
transitar sobre ellos, en cualquier época del afio, de manera segura, comoda y
econdmica”. (Proyecto de repavimentado, nuevo perfil tipo y rotonda para las calles de
convivencia de ciudad universitaria, 2015,
www.rdu.unc.edu.ar/bitstream/handle/11086/2284/Informe%20Final.pdf,p30)

De acuerdo con su comportamiento, los pavimentos pueden ser rigidos o flexibles

segun el material de su capa de rodadura.

Tipos de pavimentos segun

http://www.construdata.com/BancoConocimiento/C/cartilla de adoguines/adoguniel.

htm, los detallamos a continuacion:


http://www.construdata.com/BancoConocimiento/C/cartilla_de_adoquines/adoqunie1.htm
http://www.construdata.com/BancoConocimiento/C/cartilla_de_adoquines/adoqunie1.htm

2.2.1 Pavimentos de concreto

Estan formados por losas de hormigdn, separados por juntas y colocadas sobre una
base. Las losas no deben tener menos de 15 cm de espesor y la base casi hunca tendra
mas de 15 cm, bien sea de material granular o de suelo cemento. También se les conoce

como pavimentos rigidos y son de color gris claro.

2.2.2 Pavimentos de asfalto

Su superficie o capa de rodadura es de hormigon asféltico, sin juntas, y no debe
tener menos de 10 cm de espesor. Su base tiene, por lo general un espesor de 20 cm o

mas, pudiendo tener adicionalmente una sub-base. Se les conoce como pavimentos
flexibles y son de color oscuro o negro.

2.2.3 Pavimentos de adoquines de concreto

Su capa de rodadura esta conformada por adoquines de hormigon, colocados sobre
una capa de arenay con un sello de arena entre sus juntas. De la misma manera que los
pavimentos de asfalto, pueden tener una base, 0 una base con una sub-base, que pueden
tener espesores ligeramente menores que los utilizados para los pavimentos de asfalto.

También se consideran pavimentos flexibles y son del color gris claro del hormigon.

Los pavimentos de adoquines datan de hace unos 25 siglos (el empedrado), cuando
aparecio para cubrir la necesidad del hombre por tener vias durables que permitieran el

desplazamiento rapido y seguro en cualquier época del afio.

Los pavimentos de piedra se siguieron construyendo hasta comienzos del siglo XX
y muchos de estos caminos aun siguen funcionando y en buen estado por lo que esto

atestigua su durabilidad.

Fue después de la segunda guerra mundial cuando Alemania desarrolld6 maquinas
vibro compresoras lo que resulto en la industrializacién de la fabricacion de adoquines
lo que permiti6 que los pavimentos de adoquines se hicieran populares en Europa y se

expandiera por el resto del mundo.

El uso de pavimentos de adoquines es muy amplio, se puede utilizar en plazas,

zonas peatonales, patios, vias internas de urbanizaciones, calles, avenidas para



vehiculos livianos e incluso vehiculos pesados, plataformas de aeropuertos, zonas de

cargas, incluso para transito de maquinaria pesada e inclusive para fines decorativos.

Para cada uno de las aplicaciones antes mencionadas es necesario realizar disefios
diferentes del adoquin con especificaciones segun el tipo de trafico que va a soportar.
Debido a sus diferentes usos es importante realizar los procesos de produccién
cumpliendo las normas de calidad establecidas y los métodos adecuados que garanticen

la durabilidad y el buen desempefio.
Ventajas de los pavimentos de adoquines:

= El proceso de pavimentado no requiere mano de obra calificada para su instalacion
ya que es un procedimiento sencillo y no demanda de periodos de espera una vez

culminado.

= Se puede adoquinar en varias etapas o tramos pequefios por lo tanto no requiere de

presupuestos elevados para iniciar la obra.

= Pueden ser reutilizados para la construccién de un nuevo pavimento, lo que es
realmente Util en zonas rurales o urbanas que no cuenten con redes de servicios

completas.

= Pueden ser fabricados de diferentes formas y colores lo cual ademas de estético

también es funcional para la sefializacién de vias.

= El adoquin tiene una vida util mayor a los 30 afios y un costo de mantenimiento

menor a los demas pavimentos.

= Referente a costo comparado con otros pavimentos en la mayoria de los casos es
mas econdmico sin embargo es necesario realizar esta evaluacion por cada proyecto

arealizar.

= Los costos de instalacién pueden serreducidos con programas comunales, en la que

se utiliza la mano de obra local.



El transito por pavimento de adoquines genera mas ruido que otros pavimentos y
produce mayor vibracion al vehiculo por lo que es aconsejable para velocidades

inferiores a 80km/h.

2.3. Metodologia de la Investigacién

Para elaborar el presente plan de negocio nos hemos guiado principalmente de la
metodologia planteada en el libro “Plan de Negocio: Herramienta para evaluar la
viabilidad de un negocio”, de la autora Karen Weinberger Villaran, utilizando fuentes

primarias y secundarias.

Inicialmente se ha desarrollado una evaluacion del sector a nivel nacional y de la
regién Arequipa, con el soporte de herramientas como el andlisis SEPTE y las 5 fuerzas
de Porter, identificando los factores y actores clave, principales competidores,
deficiencias de la oferta actual, caracteristicas de la demanda, entre otros, que se

resumen en la identificacion de oportunidades y amenazas del sector.

Se ha realizado un trabajo de campo en la ciudad de Arequipa, visitando las
principales empresas productoras de adoquines de concreto para entender su actividad
operativa, comercial y logistica, asi como los principales clientes. Se realizo entrevistas
a especialistas de produccién para entender conocimientos técnicos y a jefes
comerciales de las empresas mas representativas del rubro para incrementar
informacién cuantitativa sobre la comercializacion. Este trabajo nos ha permitido contar
con una vision completa de la oferta en la region, asi como los principales factores que

afectan al sector.

Con respecto a la demanda se ha identificado a los principales compradores y
realizamos un estudio cuantitativo y cualitativo para poder medir la demanda efectiva y

las principales caracteristicas de la demanda.

En funcion al andlisis del sector, se ha elaborado el plan estratégico, que a través
del modelo CANVAS permite generar lineamientos estratégicos que sirven de guia para

desarrollar los planes operativos del negocio: plan de marketing y plan de operaciones.
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Para el plan de marketing y el plan de operaciones se ha utilizado las siguientes
herramientas: mix de marketing, gestion por procesos, mapeo de procesos, diagramas

de procesos, evaluacion de desempefio y plan de produccion.

Finalmente, se ha desarrollado la evaluacion econdémica y financiera del negocio,

con el fin de determinar la viabilidad del mismo.

Técnicas:

A continuacion, detallamos las técnicas que se utilizaran en el presente plan:
= Analisis documental.

= Entrevistas y encuestas a los representantes de las principales constructoras de
Arequipa.

= Entrevista al experto de empresa de adoquines de concreto.

= Entrevista y encuestas a los representantes de las principales ferreterias de
Arequipa.

Instrumentos:

Los instrumentos que se utilizaran en la presente investigacion son los siguientes:
= Cuestionario con encuestas.
= Guia de entrevistas.
=  Bibliografia.

Fuentes de informacion:

Se utilizaran fuentes de informacion primaria y secundaria.
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CAPITULO IIl. ANALISIS EXTERNO Y ESTUDIO DE MERCADO

3.1. Situacion general del sector

3.1.1 Situacion econdémicay social del Peru

El sector de la construccion estd compuesto por las aquellas empresas dedicadas a

las obras de infraestructura como viviendas.

En cuanto a las obras del sector de construccion se refieren principalmente a las

siguientes:

= Construcciones residenciales: Referidas especificamente a la construccion de

viviendas.

= Construccion no residencial: Referida principalmente a hospitales, estadios, centros
comerciales entre otros.

= Rehabilitacibn y mantenimiento: Actividades que se realizan en edificios,

instituciones publico privadas, entro otros.

= Obra civil: Construccion y mantenimiento de las obras de pavimentacion,

carreteras, canales. Aeropuertos entre otros.

El sector al que perteneceremos es prefabricado de concreto, proveedores del sector
construccion. Dentro de la Clasificacion Internacional Industrial Uniforme (CIlIU)
Revision 4, el codigo que corresponde para la actividad econémica desarrollada es 2395
- Fabricacion de articulos de hormigon, de cemento y de yeso.

Si bien el sector construccion se contrajo el 5.9% en el afio 2015, para el 2016 hubo
un crecimiento del 3.1, con una tasa de crecimiento del 3.7% para el 2017 colocandose

de esta forma en la cuarta actividad mas dindmica del PBI.

“Segun cifras del INEI, el sector construccion registré en mayo una expansion de
5,6%, su cuarto mes de crecimiento consecutivo, fase expansiva que empez6 en el mes
de febrero superando una etapa de contraccién en la produccion de dicho sector que

abarco el periodo entre enero del 2015 y enero del 2016”.Sector construccion crecera
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3.1%, el 2016 y 3.7% el 2017,2016, www.camaralima.org.pe/english/news/new/sector -
construccion-creceria-3-1-el-2016-y-3-7-el-2017/580p.4)

Figura3. 1. BEwlucion Mensual de la actividad del sector construccién2015-2017

Estimade por OGEL

PERL: Evolucién Mensual de la Actividad del Sector Gonstruccion (PBI de Construccion): 2015- 2017
Variacién Porcentual (%)

2016 2016 — 01T
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Fuente: INEI
Elaboracién: MVCS — OGEI- Oficina de Estudios Estadisticos y Econémicos

El Perd es uno de los paises con economia mas creciente en estos Ultimos afios
alrededor de 5.9% en un contexto de inflacién baja con un promedio de 2.9%, esto es
basicamente a que el Perl es un proveedor importante de materias primas ademas de
tener politicas prudentes y se dieron reformas estructurales que permitieron que la
exportaciones con valor agregados se incrementaran, también de esta forma el Peru se
posiciona como un pais atractivo para atraer la inversion ya que el riesgo pais

disminuyo.

Panorama muy favorable para las empresas y la poblacion en general ya que la
pobreza disminuyo de un 45.5% en el 2005 a un 19.5% en el 2016, dato que favorece
al sector construccion presentado un incremento, ademas que esto representa que se ha
incrementado los ciclos de consumo ya que hay mayor cantidad de poblacion con

cambios de habito de consumo incrementandose de esta manera los ciclos econémicos.

Segtin el BBVA research “Situacion Peru, 2° trimestre de 20177, ha recortado su
perspectiva de crecimiento de la economia peruana para el 2017, de 3.5% a 2.5%, por
dos factores: los efectos de El Nifio Costero y el lento avance en la construccion de

b

infraestructuras.” Afirmando ademds que los dafios a las 4reas de cultivo e

infraestructura ascienden a poco mas de $ 4 mil millones, afectando principalmente a
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los sectores agricolas, transportes, industria y la construccion. Todos estos
inconvenientes haran que se retrase el PBI en al menos 6 décimas de punto porcentual.
Ademas, la recuperacion lenta en la construccion de la infraestructura y fuertes
anomalias climatolégicas ha puesto en mira al pais y ha ocasionado que los inversores

privados retrasen o posterguen sus estimados de inversion en proyectos del pais.

Tabla 3. 1. PBI por sectores productivos (Var %)

2015 2016 2017

Agropecuario 3.20 1.80 2.00
Pesca 15.80 -10.10 17.00
Mineria e Hidrocarburos 9.50 16.30 4.20
Mineria metalica 15.70 21.20 4.10
Hidrocarburos -11.60 -5.40 4.80
Manufactura -1.50 -1.60 0.10
Primaria 1.30 -0.50 4.30
No primaria -2.40 -1.90 -1.40
Electricidad y agua 5.90 7.30 4.00
Construccion -5.80 -3.10 0.80
Comercio 3.90 1.80 0.90
Otros servicios 5.10 4.30 3.20
PBI GLOBAL 3.30 3.90 2.50
PBI primario 6.80 9.80 3.90
PBI no primario 2.70 2.40 2.00

e: estimacion
Fuente: BBVA research
Elaboracién: AurumConsultoriay Mercado

Se espera que la recuperacion del sector inmobiliario demore un poco mas. Ya que
el sector se ve afectado por dafios climatologicos. La inversion puablica debe ser
orientada forzosamente a la recuperacion del Pais y eso conlleva una oportunidad en el

sector de la construccion para las empresas privadas.

3.1.2 Situacion econdémicay social de la regién Arequipa
A través de un cuestionario auto administrado, online, Aurum Consultoria y
Mercado realizd una encuesta a gerentes de las principales empresas de la regidn

Arequipa, quienes accedieron a proporcionar informacion sobre sus expectativas con

relacion a la economia, el crecimiento de ventas de sus empresas en 2015 y el
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crecimiento esperado en 2016, obteniendo respuesta de 30 gerentes de empresas de los
rubros de financiera, salud, transportes, automotriz, educacion, entre otros de las cuales
ocho se ubican entre las 15 mas grandes de la region, 50% tienen ingresos anuales
superiores a US$ 20 millones, y los ingresos (sin IGV) combinados del total de
empresas encuestadas representan cerca del 33% del PBI regional a precios corrientes.
Aurun consultoria y mercado (2015) Informe Perspectivas Econdmicas 2015, Regidn
Arequipa. http//docplayer.es/2317244-Informe-perspectivas-economicas-2015-
region-arequipa.html

El 69% de los hogares urbanos de Arequipa pertenecen a los niveles
socioeconomicos C y D, con gastos promedios mensuales de S/ 2,600 y S/ 1,800,
respectivamente. Por su parte, el 100% de hogares del nivel Ay el 80% del B tienen
ingresos superiores a S/ 3,000. En términos de competitividad, si bien la regién
Arequipa conserva el tercer lugar a nivel nacional, adn tiene un largo camino por
recorrer para mejorar su posicion en los pilares educacion (a causade la disminucion
de la asistencia en primaria y secundaria), laboral e instituciones. El PBI de Arequipa a
lo largo de los afios ha mostrado una evolucién favorable en su crecimiento, llegando
en el afio 2014 a los S/ 22,083 millones, en términos reales. Se espera un crecimiento
importante en 2016, dado que Cerro Verde duplicara su produccion.

Construccién es el sector que mas ha crecido en los dltimos siete afios y es el sector
que mas contribuyd al crecimiento regional en 2014. Por otro lado, pescay acuicultura
ha venido decreciendo a lo largo del tiempo. La balanza comercial de Arequipa sufrid
una abrupta caida, al reducir su valor en un 41.5% respecto a 2014. Por su parte, la
inflacion de la ciudad pasé a 3.69% en el afio 2015, cifra mayor a la registrada en 2014
(3.21%). Al afio 2020, solo en la region se invertirdn mas de US$ 8,500 millones en
proyectos de inversion. Asimismo, Arequipa se veria beneficiada por proyectos
nacionales como el Gasoducto Sur Peruano, el nodo energético, la ampliacion de la
Panamericana Sur, entre otros. Aurun consultoria 'y mercado (2015) Informe
Perspectivas Economicas 2015, Region Arequipa. httpJ//docplayer.es/2317244-
Informe-perspectivas-economicas-2015-region-arequipa.html

En la dltima década, el canal moderno de retail ha crecido significativamente,

mejorando la competitividad del sector comercio. Sociedad Minera Cerro Verdey Yura
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S.A. se mantienen como las empresas mas grandes de Arequipa. Por su parte, Concretos
Supermix y Compartamos Financiera escalaron posiciones respectoa 2013 y se ubican
en el puesto 5 (antes 8) y el puesto 9 (antes 11) en el ambito regional. Perspectivas
econdmicas 2014.
http://ucsp.edu.pe/archivossAURUM _ InformePerspectivasEconomicas2014,RegionAr
equipa_Marzo2014.pdf

La region se ha visto afectada por la caida de los precios de los metales, sobre todo
del cobre. No obstante, a partir de setiembre, gracias a la puesta en operacion parcial de
la ampliacion de Cerro Verde, la produccion ha comenzado a crecer, lo que tendra un
impacto significativo en la economia. Los productos tradicionales representan el 80.3%
del total de exportaciones; los no tradicionales representan el 19.7%. Los productos
mineros son los que aportan los mayores ingresos, mientras que los productos textiles

son los que han tenido el mayor crecimiento en los Gltimos 11 afios.

La region sur presenta un crecimiento considerable en la colocacion de créditos de
consumo; Arequipa presenta el mayor incremento, favorecida por la inclusion
financiera y el crecimiento afio tras afio de los ingresos. El 26.5% de los arequipefios
piensa solicitar un crédito en los préximos 12 meses. De estos, un 19% usaria el crédito
para educacion y un 17% lo usaria para pagar deudas antiguas y para crédito vehicular.

De acuerdo con estimaciones de Aurum Consultoria y Mercado, el déficit de
viviendas de la region sur del pais en 2014 asciende a 291,231 unidades. El mayor
déficit es registrado por el nivel E, con 177,458 unidades, seguido por el D, con 69,358
unidades. A febrero de 2016, el 27% de los arequipefios ha pensado o tiene algin interés
en adquirir una nueva vivienda o iniciar una construccién, entre el momento de la
encuesta y los proximos tres afos. De este grupo, el 38.9% ha pensado en construir en

un lote propio.

“La ejecucién del gasto del Gobierno Regional de Arequipa fue de S/ 1,313
millones en 2015, con un avance de 81% en proyectos y 94% en actividades. Sin
embargo, el presupuesto otorgado para 2016 presenta una reduccion de
aproximadamente 39% respecto al afio anterior.”( Crece nivel de desconfianza de GRA
y en la gestion de Yamila Osorio, 2016 http://mercadosyregiones.com/2016/03/crece -

nivel-de-desconfianza-en-el-gra-y-en- la- gestion-de-gobernadora-yamila-osorio.)
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Frente a un aumento en los ingresos personales de 20%, un 38% de arequipefios no
gastaria el ingreso adicional, con el fin de incrementar sus ahorros; y un 33% lo

asignaria al consumo de bienes y servicios distintos de la alimentacion.

Con este contexto en el pais y la region de Arequipa vemos un panorama con
grandes expectativas de crecimiento en el sector de prefabricados al ser un producto de
facil acceso por el precio y de facil aplicacion, creemos también que la orientacion del
consumidor hacia nuevos productos como los prefabricados de concreto y en especifico
los adoquines serian de gran utilidad para estos momentos de incertidumbre para que
nos permitirian reaccionar rapidamente en reconstruccion de pistas y veredas, dandole

rapidamente el transito en la ciudad y de esta manera agilizar el comercio y la industria.

3.2. Analisis del entorno

3.2.1 Factor econémico

“La desaceleracién del crecimiento mundial estd afectando el desempefio
econdmico de América Latina, entre ellos a Perd, a quien afecta directamente la
variacion en el precio de los metales. Desde el afio 2012 se han registrado importantes
reducciones del precio de los metales, afectando las exportaciones y, por lo tanto, la

recaudacion de impuestos del gobierno central”. (Guia legal de negocio en el Peru,2015,

www.echecopar.com.pe/content/getf.php?f=../userfiles/.../guia_legal _de negocios,p5)

Dentro del analisis econémico internacional se encuentran varios factores de riesgo

COmo son:

= La desaceleracion de la economia de China que impacta en la demanda de

“commodities”.

= Lacaida de los precios de las materias primas, que representan alrededor del 60%

de las exportaciones totales.

= La Eurozona, con crecimiento economico muy débil y entorno politico

complicado agravado por el BREXIT, dificilmente puede impulsar el crecimiento.
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= Sudamérica se encuentra casi en un estancamiento, aungque con esperanza de que
los nuevos gobiernos que se van eligiendo tengan una mejor orientacion hacia la

economia de libre mercado.

=  Brasil, la economia méas grande de la region, esta sufriendo su peor crisis de los

Gltimos  tiempos, agravada por las denuncias de corrupcion institucional.

El desarrollo econémico de Perten los dltimos afios ha sido sostenido e importante,
siendo considerado uno de los paises que mas rapido crecimiento habia tenido a nivel
mundial, manteniendo una inflacion muy baja, sin embargo, ese ritmo se vio afectado
significativamente en el afio 2014 por la coyuntura internacional, mas que por factores

locales.

Dicha desaceleracion se debié a factores externos que se reflejaron en menores
exportaciones reales, menor flujo de capitales externos y la reduccion del precio de los
minerales que el pais exporta. Pero también se debié a factores internos, entre ellos el
casinulo crecimiento de la inversion privada y publica, asi como el menor crecimiento

del consumo interno.

El Ministerio de Economia y Finanzas espera que el crecimiento para este segundo
semestre 2017 sea alrededor de un 4.8% liderada por la inversion privada, todo esto
gracias al incremento de la confianza al empresariado doméstico, asi mismo al
incremento de la produccion minera en aproximadamente un 20.1% y la inversion

pablica enun 9.1%.

Dentro de los factores economicos en crecimiento en Arequipa nos enfocaremos en
el sector Construccion y dentro de este al analisis el desarrollo de nuevos proyectos de
viviendas Macro y Familiares. “El sector construccion explicd el 10 por ciento del
crecimiento de la produccion de Arequipa en el periodo 2007-2014. Este sector se
caracteriza por la coexistencia de segmentos de mercado diferenciados. Asi, coexisten
un segmento de autoconstruccién y microempresas, que opera mayormente en la
informalidad, y uno moderno a cargo de la ejecucion de los proyectos de inversion
publica y de desarrollo inmobiliario, y obras de infraestructura productiva,

principalmente”. (Informe econbmico y  social Region Arequipa,
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2016, http://www.bcrp.gob.pe/docs/Proyeccion-Instituc ional/Encue ntros-

Regionales/2016/arequipa/ies-arequipa-2016.pdf P155)

El sector se ha visto afectado en los Ultimos afios por la desaceleracion de la
actividad economica, sin embargo, las perspectivas son favorables debido a los
proyectos de inversion mineros y de infraestructura, asi como de las empresas
industriales y de servicios. Asimismo, se prevé una reactivacion de la actividad

inmobiliaria asociada al mayor empleo e ingresos de la poblacion.

En el siguiente cuadro de indicadores de construccién Elaborado por el INEI
podemos observar el incremento de la demanda de créditos para la adquisicion de
vivienda tanto del fondo Mivivienda como de los créditos hipotecarios de entidades
bancarias, demostrando la dinamica del sector y el interés de la poblacion arequipefia
por la compra de una vivienda propia. Otro indicador importante de estatabla es la venta
de cemento que representa al sector construccion en los diferentes rubros el cual
también demuestra una demanda creciente. Es importante tomar en consideracion que
estos son datos al primer semestre del 2015 y sabemos gue existe una desaceleracion de

la economia, sin embargo, es representativo para conocer la dindmica del sector.

Tabla 3. 2. Indicadores de construccion

(Miles de Toneladas Métricas y Millones de Soles)

Venta de cemento Crédito del Fondo MiVivienda (1/) Bonos techo propio | Crédito hipotecario (2/)

Afio Nacional ~ Arequipa Nacional Avrequipa Nacional ~Arequipa | Nacional Arequipa
Nimerode Crédito NUmero de Crédito (S/) (S1) (S/) (S/)
créditos (S) créditos (S/)

2006 5,040 297 - - - - - - -
2007 5,878 332 - - - - - - -
2008 6,741 362 2,996 189 183 9.0 135 1.5 11,717
2009 7,094 452 3,527 251 110 8.4 460 17.2 13,514
2010 8,218 508 6,438 589 271 26.4 314 6.8 16,688 616
2011 8,570 526 8,893 905 494 44.4 212 1.6 20,217 795
2012 9,516 682 10,138 1,090 636 45.9 299 7.0 26,616 1,020
2013 10,961 747 12,096 1,386 723 59.3 418 33 30,785 1,221
2014 11,032 788 10,226 1,172 523 49.1 802 8.3 34,602 1,398
2015 - - 4,785 554 241 26.0 458 6.4 37,550 1,579

(1/) A julio de 201
(2/) Saldo a fin de afio en moneda nacional extranjera.
Fuente: INEI, Ministerio de Vivienda, Construccion y Saneamiento (MVCS), y SBS.
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3.2.2 Factor Politico

Gobierno Central: La gestion del gobierno central se ha visto afectada por los
escandalos de corrupcion que se han destapado en estos Ultimos meses por el caso
Odebrecht lo que ha generado que la economia se desaceleré, sin embargo, se estan

haciendo esfuerzos por continuar generando el crecimiento en el sector de construccion.

Asi mismo, la oposicion en el congreso que representa la mayoria, esta generando
inestabilidad politica y econdmica en el pais. Se estan ahuyentando inversiones debido

a la crisis politica actual.

Gobiernos Locales: Es preocupacion del gobierno local tener sus pistas en buen
estado, motivo por el cual tiene proyectos importantes de adoquinado como los de la
avenida Pizarroy Colén en la ciudad Arequipa en el presente afio, entre otras lo que nos
muestra un panorama alentador ya que los gobiernos locales estan optando por emplear

el adoquin en el mejoramiento de sus autopistas y veredas.

Los Gobiernos distritales de la ciudad de Arequipa también estan utilizando los
adoquines para el mejoramiento de sus pistas y veredas, un proyecto importante es el
de adoquinado de avenida Estados Unidos y Hartley del distrito de José Luis

Bustamante y Rivero entre otros distritos importantes de la ciudad.

Muchos proyectos ya ejecutados con respecto al adoquinado de las principales
autopistas se han visto empafiados por problemas de corrupcion y procesos poco

transparentes, perjudicando de esta forma a las empresas pequefias.

Hay una gran cantidad de obras en el banco de proyectos del MEF que muestra un
panorama alentador para el sector de la construccion especificamente en los proyectos

de pavimentacion con adoquines.
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3.2.3 Factor Social — Cultural

Pobreza

El INEI indicé que cerca de 264.000 peruanos salieron de la pobreza durante 2016.
En el informe técnico "Evolucién de la Pobreza Monetaria 2007-2016" se estima que

en los dltimos 10 afios la pobreza se redujo en 28,4 puntos porcentuales.

Segun el ambito geogréfico, la incidencia de la pobreza aun se observa de manera
diferenciada. Es asi que en el area rural alcanza el 43,8 por ciento de la poblacidn,
mientras que a nivel urbano solo llega a 13,9 por ciento. Pese a esto, la pobreza rural ha
reportado una mayor reduccion en los Gltimos siete afios (17,1 puntos porcentuales)
frente a la urbana (siete puntos porcentuales)

Desempleo

El INEI report6 que en el trimestre de diciembre de 2016 y enero-febrero de 2017,
la tasa de desempleo en Lima se ubico en 7,7 por ciento y que es la tasa mas alta desde
el 2012.

Segun el jefe del INEI, Anibal Sanchez en diciembre del 2016 se estimo que 403
mil personas buscaron trabajo de manera activa. El desempleo afecta mas a los jovenes

y a la poblacion femenina.
Desigualdad

La organizacién humanitaria internacional (Oxfam), en su agenda contra la
desigualdad, mostré las dificultades que tienen los peruanos para acceder a derechos

como educacion, salud y derechos laborales, entre otros.

La brecha de desigualdad enel pais esta aun latente, y segun Oxfam estancada por

la desaceleracion econémica.

Los impactos de la naturaleza que ha sufrido el pais con el Nifio Costero han
reflejado las grandes brechas de desigualdad que aun tiene el pais y la precariedad en la
que viven muchos peruanos.
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Para especialistas, el aumento en la recaudacion tributaria es la clave para reducir
las brechas de la desigualdad; por ello una reforma tributaria es necesaria para enfrentar

el escenario actual.

El analisis del factor social — cultural nos lleva a reflexionar sobre el rol del estado
peruano a mejorar la calidad de vida de la poblacién, a disminuir los indices de pobreza

y desempleo mediante politicas de inclusion.

Como hemos mencionado lineas arriba la infraestructura vial es la estrategia mas
potente de articulacion e inclusion para las poblaciones de provincias, una via sirve para
acceder a mercados, comercializar, salud, educacion y mejorar las oportunidades de
ingreso mejorando de esta forma las condiciones tanto sociales como de empleo de la
poblacion.  (Plan de desarrollo regional concertado Arequipa 2013-21,

http://elecciones.mesadeconcertacion.org. pe/static/download/4 PDC_Arequipa.pdf)

La ciudad de Arequipa siempre se ha caracterizado por tener en su centro historico
los adoquines de piedras, se comenzaron a utilizar a mediados del siglo XX, siguiendo
la tendencia de las principales ciudades Europeas, dandole una belleza particular a
nuestra ciudad, siguiendo con esta tradicion y cultura en la actualidad se esta utilizando
los adoquines en los diferentes distritos de la ciudad en sus principales autopistas y

veredas ademas de los parques Yy plazas cada vez en mayor proporcion.

Este material permite realizar los trabajos de pavimentacion con mayor rapidez y

menor costo, ademas de resultar mucho mas barato y sencillo elarreglo en caso de dafio.

3.2.4 Factor Legal

El gobierno central pone al alcance de los ciudadanos organismos que le permitan
conocer los proyectos de inversion con los que cuenta, asicomo les brinda la posibilidad

de poder contratar con el estado.

Banco de proyectos del MEF: Es una herramienta WEB que permite consultar
toda la base de datos de proyectos por SNIP (sistema nacional de inversién publica),
esto nos ayuda para ver cuales son los proyectos ya aprobados en base al producto que
oferta la empresa, por lo tanto, nos permite realizar una mejor proyeccion de nuestra

proyeccion.
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OSCE: Organismo supervisor de las contrataciones del estado es el organismo que
se encarga de velar por el cumplimiento de las normas de contratacion con el estado,

este organismo depende del Ministerio de Economia y Finanzas.

Es importante conocer este organismo Y los principios en los que se basan para
poder contratar con el estado ya que al tener como clientes potenciales a las

municipalidades nos obliga a estar inscritos en la OSCE.

Este organismo juega un papel importante justamente para velar la transparencia
de los procesos en vista de los dltimos escandalos de corrupcién que se han visto
envueltas las principales autoridades, asi como empresas importantes del rubro de la

construccion.

3.2.5 Factor Tecnoldgico

En la ciudad de Arequipa se esta utilizando el adoquin con mayor frecuencia, sin
embargo, Supermix es la principal empresa en fabricar este producto con ayuda de la
tecnologia ya que la mayoria de productores son artesanales que por el tipo de

produccion no cumplen con los estandares de calidad que exigen las normas.

Por lo tanto, es de suma importancia utilizar la maquinaria adecuada que nos
permita tener un producto que cumpla con los estandares de calidad requeridos por la

norma técnica, cuidar el medio ambiente y poder optimizar los costos.

3.3. Area Geogréfica del mercado
El area geogréafica del mercado esta referido a los siguientes parametros:

. Provincia de Arequipa: Area urbana, 17 municipalidades distritales (Cerro
Colorado, Tiabaya, Yura, Uchumayo, Paucarpara, Socabaya, Cayma, Alto Selva
Alegre, Mariano Melgar, Miraflores, Jacobo Hunter, Sachaca, José Luis

Bustamante y Rivero, Arequipa (Cercado), Yanahuara, Sabandia y Yarabamba).

3.4. Analisis de la demanda

La demanda de adoquines de concreto en la ciudad de Arequipa esta compuesta

por:
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Demanda de adoquines del sector publico: referida a las compras que realizan los
gobiernos locales y otras entidades del estado parael consumo de este producto en obras
de mejoramiento vial, parques, sardineles, lozas, veredas, jardines y edificaciones
publicas. Estas obras se realizan bajo ejecucién directa de las Municipalidades o bajo

proceso de licitacion con constructoras.

Demanda de adoquines del sector privado: Empresas constructoras,
principalmente de urbanizaciones, complejos habitacionales, patios de maniobras o

almacenes de fabricas, entre otros.

Demanda de adoquines del sector autoconstruccion: Dado por ferreterias y retall
enfocado al publico que realiza modificaciones 0 mejoramientos en sus viviendas. Se
tomd en consideracion para la obtencion de informacion cualitativa a los arquitectos de

viviendas.

3.4.1 Demanda de adoquines del sector publico

La demanda de adoquines en el sector pdblico esta dado por el consumo de este
producto en obras de mejoramiento vial, parques, sardineles, lozas, veredas, jardines y

edificaciones publicas.

La demanda se estimé por medio de informacién primaria sobre el gasto anual en
los proyectos de cada municipalidad, la informacién fue recogida mediante un censo
realizado a las 17 municipalidades distritales de la ciudad de Arequipa. El censo se hizo
dirigido a los gerentes de proyecto de las municipalidades a la cuales vamos atender

dentro del area geografica antes sefialada. La demanda se muestra en la Tabla 3.3.
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Tabla 3. 3. Demanda de adoquines del sector pablico

Municipalicades .2015 .2016 .2017
S/. (Miles)| m2 S/. (Miles) [ m2 S/. (Miles) | m2
Cayma 380 7600 840 16800 1080 21600
Yanahuara 425 8500 690 13800 620 12400
Yura 230 4600| 490 9800 635 12700
Miraflores 325 6500 670 13400 845 16900
Sachaca 340 6800 750 15000 955 19100
Cerro Colorado 220 4400 850 17000| 1065 21300
Tiabaya 110 2205 120 2400 315 6300
Uchumayo 230 4600 720 14400 625 12500
Socabaya 280 5600 480 9600 753 15050
AltoSelva Alegre 240 4800 520 10400 645 12900
Mariano Melgar 210 4200 690 13800 860 17200
Paucarpata 800 16000 550 11000 950 19000
JLBYR 600 12000 950 19000 840 16800
Yarabamba 170 3400 200 4000 320 6400
Sabandia 700 14000 520 10400 645 12900
Jacobo Hunter 228 4550 350 7000 650 13000
Arequipa Cercado 425 8500 620 12400 690 13800
Total Anual 5913 118255|10010 200200 12493 249850
Fuente: Encuestas a expertos (Anexo 1)

Elaboracion: Autores de esta tesis

Asi mismo del resultado de las encuestas se pudo resaltar lo siguiente (Anexo 1)

El 100% de las municipalidades han utilizado y utilizaran adoquines de concreto
ensus proyectos de infraestructura de los cuales el 72% de las municipalidades censadas

indica tener proyectos futuros con el uso de adoquines de concreto.

El mejoramiento de pistas son los proyectos con mayor gasto en adoquines de

concreto.

El facil mantenimiento y la durabilidad del adoguin de concreto son los atributos

mas apreciados por las gerencias de proyectos las municipalidades.

El 55% de los proyectos de adoquinado se realiza por licitacién y el resto por

adjudicacion directa.
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El 72% de encuestados indica que seria viable invertir en proyectos de adoquinado
con disefio arquitectdnico. EI 90% considera favorable tener mas disefios de adoquines

y no cuenta con ninguna marca en especial.

El 90% indica tener descuentos por volimenes, considera el crédito a 15 dias un
factor muy favorable y la entrega a 7 dias de colocada la orden el estandar de esta

compra.

El precio de compra de adoquines concreto para proyectos publicos oscila entre S/.
0.90 y S/. 1.10 soles.

Asi mismo en las encuestas realizadas a las constructoras nos indicaron que el 40%
de las constructoras encuestadas licita con el estado y dentro de estas se estima un
promedio de 1200m2 por proyecto con el estado, con un presupuesto invertido
aproximado en este material para proyectos publicos de S/50,000 a S/60,000 soles. En

su mayoria los proyectos desarrollados para el estado son veredas, sardineles y parques.

Se realizaron encuestas probabilisticas guiadas a 23 arquitecto habilitados de la
ciudad de Arequipa con operatividad en el area geogréafica en estudio de los cuales solo
el 20% de los arquitectos encuestados realiza perfiles o proyectos para el estado. Los
perfiles o Proyectos realizados para el estado con el uso de adoquines en su mayoria
han sido para veredas, sardineles y parques.

3.4.2 Demanda de adoquines de concreto del sector privado

Para este rubro encuestamos a las constructoras de mayor importancia en la ciudad
de Arequipa y que cuenta con operaciones en el ambito geografico de estudio, las
constructoras objeto de estudio fueron seleccionadas de acuerdo a su nivel de
reconocimiento y operatividad actual en proyectos de construccion inmobiliaria, se
tomd como referencia a la revista SuVivienda, revista de gran importancia en el sector
inmobiliarios y de construccion en la ciudad de Arequipa, asi como las visitas a ferias
inmobiliarias de la region.

Se realizaron encuestas guiadas a los gerentes de operaciones de las constructoras
en estudio (Anexo 2), las operaciones de estas constructoras representan el 80% del

mercado inmobiliario y de construccion del area geografica en estudio, la informacion
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sobre gastos en adoquines de concreto por proyecto se tomo para estimar la demanda
del sector privado y se muestra en la tabla 3.4.

Tabla 3. 4. Demanda de adoquines de concretodel sector privado

2015 2016 2017
Compras | Nede | Compras | Compras | Nede | Compras | Compras | Nede | Compras
Constructora de Adoquin | Proyecto | de Adoquin | de Adoquin | Proyecto | de Adoquin | de Adoquin | Proyecto | de Adoquin
sl s*afio | * Afio (S/.) sl s*afio | * Afio (S/.) sl s*afio | * Afio (S/.)
Aleman Constructora SAC 38260 1 38260 [ 45780 2 91560 75620 3 226860
Portillo Constructora SAC 85530 2 171060 | 65520 1 65520 82360 3 247080
NHK Inmobiliariay constructora 23560 1 23560 85853 1 85853 105230 2 210460
JCA Constructora e inmobiliaria SAC | 35620 2 71240 22620 4 90480 124230 2 248460
Real Constructoras SAC 56230 1 56230 80560 2 161120 | 41230 1 41230
JIC Edificaciones SAC 86420 1 86420 100600 2 201200 | 152360 1 152360
Quimera Constructora SA 160320 2 320640 | 11056 2 22112 162320 2 324640
Grupo A SA. 56210 2 112420 | 53560 3 160680 | 95230 2 190460
Constructores Consultan 25610 1 25610 86230 1 86230 142230 2 284460
JAH Constructora e inmobiliaria SAC. | 65120 1 65120 84250 2 168500 | 152300 2 304600
Constructora las Palmas de Siguas SA. | 85230 2 170460 | 36450 4 145800 | 85260 3 255780
Libet Constructora SA. 98560 2 197120 | 45230 3 135690 | 84260 3 252780
Miranda Constructora SAC. 56230 1 56230 55620 1 55620 106520 2 213040
Altozano Desarrollo y construccion
SAC 25420 1 25420 65230 2 130460 | 66230 2 132460
Total Compra Sector Privado 1419790 1600825 3084670

Fuente: Encuestas a expertos (Anexo 2)
Elaboracidn: Autores de esta tesis.

Asi mismo del resultado de las encuestas se pudo resaltar (Anexo)

El 50% de las constructoras encuestadas si ha utilizado adoquines de concreto en
los proyectos que ha ejecutado. El total de ellos tiene proyectos futuros con el uso del
producto en centros comerciales (25%), en urbanizaciones y multifamiliares (30%), en
infraestructura vial con municipalidades (25%) y en otros proyectos (20%).

Dentro del sector privado principalmente se aplica adoquines de concreto para los
complejos habitacionales (50%), urbanizaciones (30%) y parques. Se estima un
promedio de 2000m2 a 5000m2 por proyecto privado con un presupuesto invertido
aproximado en el producto para proyectos privados de S/75,000 a S/160,000 (2017). En
su mayoria los proyectos desarrollados para el sector privado son estacionamientos,

pistas, sardineles, parques y veredas en orden de prioridad.
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Dentro de los beneficios del uso de adoquines comparado con otro tipo de
materiales destacan la durabilidad y resistencia, la facilidad en la colocacion y
reposicion de los adoquines, asicomo lo estético, las combinaciones Y colores, el facil
mantenimiento y el precio. Los atributos méas buscados por las constructoras en este tipo

de material son por orden de importancia durabilidad, disefio y facilidad de instalacion.

El lugar de compra de adoquines de concreto utilizado por las constructoras es 60%
mediante distribuidor directo y 40% directamente de fabricante. En este punto es
importante mencionar que la Unica empresa que cuenta con distribuidor directo en la
ciudad de Arequipa es Supermix ya que vende también cemento y otros materiales de
construccion.

El 80% de los encuestados indicé a la empresa Supermix como el tnico proveedor
gue conocen, mientras que el 20% no indicd ninguna marca o proveedor. A pesar de

esta respuesta el 90% indicé que no tenia ninguna marca o proveedor en especial.

Las constructoras indicaron que los adoquines de concreto tienen un precio que
oscila entre S/0.80 a S/1.20 soles por unidad dependiendo del volumen de compra, se

considera un precio moderado.

Respectoa los beneficios o descuentos recibidos estos se dan principalmente de las
distribuidoras que ofrecen precios especiales de acuerdo a la cantidad de pedido y solo

una de ellas le incluye el transporte del material a obra.

Dentro de las facilidades de pago obtenidas el 90% indica que el pago es al contado
solo 10% tiene crédito de 15 dias. Las constructoras encuestadas expresaron que el
tiempo de atencion del pedido dependiendo de la cantidad es de 1 a 7 dias. EI 100% de
las constructoras encuestadas utiliza el metro cuadrado como unidad de medida para la

compra de adoquines a sus proveedores.

Todas las constructoras encuestadas utilizan el adoquin rectangular en sus obras, el
20% también utilizan el adoquin hexagonal macizo y 10% el adoquin en forma de

chacana.

Al preguntarles si consideran importante el disefio con adoquines en los proyectos

que han ejecutado el 80% indicaron que, si era importante por el disefio, la apariencia e
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innovacién. 20% Indicaron que no les interesaba el disefio ya que solo requieren para
pistas. Asi mismo el 100% de los arquitectos encuestados indicd que les interesaria
tener mas opciones de moldes y disefios de pavimentacion para sus proyectos para poder
ofrecer variedad a sus clientes y dar originalidad al proyecto. Se resalté mucho la

caracteristica en colores.

3.4.3 Demanda de adoquines de concreto del sector autoconstruccion
. Ferreterias

Se realizaron encuestas no probabilisticas a las ferreterias de los distritos del area
geogréafica en estudio (Anexo 3), se visitaron 5 ferreterias de las zonas comerciales de
construccién de cada distrito, a excepcion de los distritos de Yarabamba y Sabandia en
los cuales solo se visitaron a 2 ferreterias por ser distritos de baja actividad comercial

en el rubro ferretero.

El 90% de las ferreterias encuestadas indica que no cuenta con el producto y 70%
indica que si les interesa vender el producto, 85.7% de las personas que les interesaria
vender adoquines indica que le interesaria vender adoquines con nuevos disefios, 87.5%
de las personas interesadas en comercializar adoquines indica como atributo mas
importante para la compra a la calidad, 71% considera el precio y el 29% considera la
durabilidad. Las pistas, veredas y sardineles son los proyectos mas relevantes para la
aplicacion de adoquines. Los adoquines rectangulares y hexagonales son los mas

conocidos por las ferreterias.

El estimado de compra acumulado por las ferreterias para los adoguines de concreto

asciende a S/. 46800 mensuales. Se muestra la tabla 4.3
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Tabla 3. 5. Estimado de Compra de Adoquines por Ferreterias (S/)

Municipalidades | 1 2 3 4 5 Ag;mg'rzdg *
Cayma 1500 1200 800 3500
Yanahuara 1000 1000 1000 500 3500
Yura 800 500 1000 2300
Miraflores 500 1000 600 600 2700
Sachaca 1000 1000 1000 500 3500
Cerro Colorado 500 1000 1000 1000 3500
Tiabaya 1000 800 500 2300
Uchumayo 1500 500 800 500 3300
Socabaya 600 500 1000 500 2600
Alto SelvaAlegre | 600 1000 1500 3100
Mariano Melgar 1000 1000 500 2500
Paucarpata 800 1000 1000 1000 3800
JLBYR 800 500 1500 1000 3800
Yarabamba 500 500
Sabandia 600 600
Jacobo Hunter 1000 1000 500 2500
Arequipa Cercado 500 800 1000 500 2800
Total Mensual S/. 46800
Fuente: Encuesta a Ferreterias (Anexo 3)

Elaboracion: Autores de esta tesis.

Segun los encuestados consideran a la empresa Supermix como el proveedor mas

Se valora mucho los beneficios en la forma de pago en este tipo de productos, el

Arquitectos

Se realizaron encuestas probabilisticas guiadas a 23 arquitecto habilitados de la

reconocido en este tipo de productos.

adecuado vender nuevos disefios de adoquines.
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100% de encuestados considera adecuado el apoyo de la empresa productora en cuanto

a disefios arquitectonicos y asesoria en la aplicacion, el 100% de encuestados considera

ciudad de Arequipa con operatividad en el &rea geografica en estudio. Inicialmente de




manera aleatoria se escogieron 50 arquitectos habilitados, pero solo se llegd a contactar
con 23 de ellos. (ANEXO N)

A los 23 arquitectos contactados se les mostro una cartilla con 9 disefios de
adoquines arquitectonicos, se les pidio indicaran segin su experiencia cuales serian los
disefios mas comerciales, de los cuales se escogeran los 5 modelos con mayor
aprobacion (ANEXO N°9), el modelo B obtuvo 72% de aprobacion, seguido del E con
64.5%, el modelo A con 62% y el modelo H con 56%.

El 80% de los arquitectos encuestados si ha utilizado adoquines de concreto en los
proyectos que ha ejecutado. De este total el 63% tiene proyectos futuros con el uso de
este material en urbanizaciones y multifamiliares (40%), en viviendas, sobre todo en

estacionamiento (20%) y en otros proyectos no especificos (40%).

Dentro de los arquitectos encuestados que no han utilizado adoquines en los
proyectos ejecutados 20% tiene proyectado utilizar este material en proyectos futuros

(centros comerciales y multifamiliares).

De los proyectos ejecutados el 70% de los arquitectos encuestados indican que los
proyectos han sido en su mayoria para el sector pdblico, mientras el 30% afirman que

mayormente realizaron proyectos para el sector privado.

El 60% de los arquitectos encuestados aplica los adoquines en proyectos de
urbanizaciones, mientras que el 50% lo aplica en complejos habitaciones y parques.

(Respuestas multiples)

Las areas en las que mayormente se aplica adoquines de concreto es en pistas
(80%), veredas (40%), estacionamientos (30%), sardineles y plazas o parques (20%).
(Respuestas multiples)

Dentro de los beneficios del uso de adoquines comparado con otro tipo de
materiales destacanla facilidad en la colocacién y reposicion de los adoquines, asi como
el facil mantenimiento, la durabilidad y resistencia y el precio, es mas econdmica frente

a otros sustitutos.
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Los arquitectos indicaron gue los adoquines de concreto tienen un precio que oscila
entre S/0.80 a S/1.20 soles por unidad dependiendo del volumen de compra lo que es

considerado un precio moderado.

Los atributos mas buscados por los arquitectos en este tipo de material son por

orden de importancia durabilidad, disefio y calidad.

El 90% de los encuestados indicd a la empresa Supermix como el Unico proveedor

que conocen, mientras que el 10% no indicé ninguna marca o proveedor.

Todos los arquitectos encuestados utilizan el adoquin rectangular en sus obras, el

20% también utilizan el adoquin hexagonal macizo y 10% el adoquin ondular.

Al preguntarles si consideran importante el disefio con adoquines en los proyectos
que han ejecutado el 90% indicaron que, si era importante por la estética, el efectovisual
y la apariencia. Asi mismo el 100% de los arquitectos encuestados indicé que les
interesaria tener mas opciones de moldes y disefios de pavimentacion parasus proyectos

y que sean sugeridos por la empresa proveedora de adoquines.

=  Entrevistas con expertos

Segun el experto Jefe Comercial de SUPERMIX Ing. Francisco Vargas Barreda, el
canal Retail compra S/. 300,000 mensual en adoquines de concreto en la ciudad de
Arequipa Yy esta se destina usualmente al auto constructor (ANEXO N%), razon por la
cual serealizd una entrevista con la Gerente Comercial de SODIMAC Arequipa (Anexo
6), luego de ver los disefios de adoquines arquitectonicos seleccionados indico poder
colocar una orden en firme mensual de 25,000 unidades de cada modelo a S/. 0.80 por

unidad, lo cual reflejaria un ingreso mensual de S/. 60,000 para este canal.

3.5. Proyeccion de la demanda

El céalculo de la demanda total proyectada estara dado por la sumatoria del
proyectado al afio 2018 de la demanda anual de adoquines del sector Publico, el
proyectado al afio 2018 de la demanda anual de adoquines del sector privado, el
estimado de compra de adoquines de ferreterias anualizado y el estimado de compra por
retail anualizado estos 2 ultimos representan la demanda de adoquines por el sector de

la autoconstruccion.
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Demanda Anual de adoquines del Sector Publico (DAASPU)

Tabla 3. 6. Proyectado de lademanda anual de adoquines del sector pablico

Afios Demanda (S/.)
2015 5,912,750.00
2016 10,010,000.00
2017 12,492,500.00
2018 12,792,320.00

Fuente: Tabla 3.3
Elaboracion: Autores de esta tesis

Figura3. 2. Demanda de adoquines sector pablico

Demanda de adoquines del sector publico (S/.)
16,000,000

14,000,000

o ® 12 792,320
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10,000,000 0',,19-,0’1'6',600
8,000,000
6,000,000 o 5912750
4,000,000

2,000,000

2014 2015 2016 2017 2018 2019

Fuente: Tabla 3.6
Elaboracion: Autores de esta tesis

El célculo de la proyeccién de la demanda de adoquines del sector Publico se
realizé utilizando como tasa de crecimiento el PBI proyectado 2018 para la region
sur el cual asciende a 2.4% segin Aurum Consultoria y Mercado en base al BCRP,

INEI y Apoyo Consultores.
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Demanda Anual de adoquines del Sector Privado (DAASPR)

Tabla 3. 7. Proyectado de lademanda anual de adoquines del sector privado

Afios Demanda (S/.)
2015 1,419,790.00
2016 1,600,825.00
2017 3,084,670.00
2018 3,158,702.08

Fuente: Tabla 3.4
Elaboracién: Autores de esta tesis

Figura3. 3. Demanda de adoquines sector privado

Demanda de adoquines del sector privado (S/.)
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Fuente: Tabla 3.7
Elaboracion: Autores de esta tesis

El calculo de la proyeccion de la demanda de adoquines del sector Privado se
realizé utilizando como tasa de crecimiento el PBI proyectado 2018 para la regién sur
el cual asciende a 2.4% segun Aurum Consultoria y Mercado en base al BCRP, INEl'y

Apoyo Consultores.
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Demanda anual de adoquines del sector de laautoconstruccion (DAASA)
Estimado de compra de adoquines por ferreterias anualizada (ECAF)
ECAF * 12 = ECAFA
S/. 46800 * 12 = S/. 561600
Estimado de compra de por retail anualizada (ECAF)
ECR * 12 = ECRA
S/. 60000 * 12 = S/. 720000
Demanda Proyectada de adoquines del sector autoconstruccion (DPAA 2018)
DPAA (2018) = ECAFA + ECRA
DPAA (2018) = S/. 561600 + S/. 720000

DPAA (2018) = S/. 1236600 = DAASA

Célculo de la demanda total proyectada

El calculo de la demanda total proyectada esta dada por la demanda anual de

adoquines del sector publico (DAASPU), demanda anual de adoquines del sector

privado (DAASPR) y la demanda anual de adoquines del sector autoconstruccion
(DAASA).

Demanda Total Proyectada

DAASPU + DAASPR + DAASA

S/. 12, 792,320.00 + S/. 3, 158,702.00 + S/. 1, 236,600.00

S/. 17,187,622.08
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Célculo de la demanda total proyectada para los proximos 10 afios

Para el célculo de la demanda proyectada para los proximos 10 afios utilizaremos

el promedio movil del PBI de la region sur de los ultimos 10 afios anteriores, el cual se
muestra en la tabla.

Figura3. 4. Célculode la demanda total proyectada para los proximos 10 afios
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Fuente: Apoyo consultoria, BCRP, INEI
Elaboracién: AurumConsultoriay mercado
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Tabla 3. 8.PBI de laRegién Sur

AR0S PBI (%)
1 2009 4.00
2 2010 9.50
3 2011 5.20
4 2012 1.90
5 2013 9.60
6 2014 0.80
7 2015 4.00
8 2016 9.10
9 2017 6.00
10 2018* 2.40
11 2019 P 5.25
12 2020 P 5.39
13 2021 P 4.88
14 2022 P 4.83
15 2023 P 5.32
16 2024 P 4.46
17 2025 P 5.38
18 2026 P 5.83
19 2027 P 4.20
20 2028 P 2.40

Fuente: AurumConsultoriay Mercado
Elaboracion: Autores de estatesis

Figura3.5.PBI Regioén Sur
PBI Region Sur
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*Proyectado por AurumConsultoriay Mercado
Fuente: AurumConsultoriay Mercado
Elaboracién: Autores de esta tesis.
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Figura3. 6.PBI Proyectado (%)

PBI proyectado (%)
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Proyectado por AurumConsultoriay Mercado
Fuente: AurumConsultoriay Mercado
Elaboracidn: Autores de esta tesis

Como se puede observar en la figura 3.6 el PBI para la region sur es bastante
oscilante con piscos muy altos en algunos afios y bajos en otros es por ellos que para la
proyeccion de la demanda a 10 afios tomaremos el promedio mdvil del PBI, el calculo
del promedio movil para el PBI nos brindara tasas de crecimiento para poder proyectar
la demanda total del mercado de adoquines para los proximos 10 afios, el promedio

movil se basé en datos del PBI de 10 afios anteriores.

Tabla 3. 9. Demanda total proyectada de adoquines de concretoen Arequipa

N° | Afo |Tasa (%)| Demanda (S/.)| Unidades

1]2018*| 2.40 17,187,622.08 21,484,528
2 |2019P| 5.25 18,089,972.24 22,612,465
3 |2020P| 5.39 19,064,820.74 23,831,026
4 [2021P| 4.88 19,994,230.75 24,992,788
5 |12022P| 4.83 20,959,666.47 26,199,583
6 |2023P| 5.32 22,074,022.07 27,592,528
7 |2024P| 4.46 23,058,523.45 28,823,154
8 |2025P| 5.38 24,297,919.09 30,372,399
9 |2026 P| 5.83 25,715,297.70 32,144,122
10 |2027P| 4.20 26,795,340.21 33,494,175

Proyectadopor AurumConsultoriay Mercado
Fuente: AurumConsultoriay Mercado
Elaboracidn: Autores de esta tesis
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Figura3. 7. Demanda de Adoquines
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Fuente: AurumConsultoriay Mercado
Elaboracion: Autores de esta tesis

Anteriormente mencionamos que utilizaremos el promedio mévil del PBI como
tazas para la proyeccion de la demanda total para los proximos 10 afios, lo cual nos
indica que al afio 2027 tendremos una demanda total de S/. 26, 795, 340.21, demanda
estimada de manera conservadora que no permitird estimar la rentabilidad en un

mercado de crecimiento conservador para minimizar el riesgo al momento de la

inversion.
3.6. Andlisis de la oferta

La oferta se analizd por medio de la entrevista a un experto el jefe comercial de la
empresa SUPERMIX perteneciente al Grupo Gloria y encargado de la unidad de
prefabricados, el Ing. Francisco Vargas Barreda el cual nos indicé que tienen mapeado
a la competencia y su participacion de mercado la cual se muestra en el Tabla3.12 lineas

abajo.
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Tabla 3. 10. Empresas Productoras de Adoquines de concretoen laciudad de Arequipa

Empresas Productoras de | Participacionde
adoquines Mercado (%)
Supermix (Grupo Gloria) 59
Conmol SAC. 23
Postes Arequipa SAC. 8
Artesanales 10

Fuente: Experto Supermix
Elaboracion: Autores de esta tesis

Figura3. 8. Participacion de mercado de productores de adoquines de concreto - Arequipa

Participacion de Mercado deproductores de adoquines de concreto -
AREQUIPA

= Supermix (Grupo Gloria) = Conmol SAC. = Postes Arequipa SAC. = Artesanales

Fuente: Tabla 3.12
Elaboracion: Autores de esta tesis

Claramente se refleja un oligopolio de la empresa Supermix en el mercado de

adoquines concreto en la ciudad de Arequipa.

Claramente se refleja un oligopolio de la empresa Supermix en el mercado de
adoquines concreto en la ciudad de Arequipa.

El sondeo a dichos productores por medio de catalogos, web sites y visitas a las
fabricas nos muestran los modelos ofertados actualmente por estas empresas, los cuales

se muestras en las Figura 3.9, Figura 3.10, Figura 3.11, Figura 3.12
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Modelos ofe rtados actualmente por estas empresas

Figura3. 9. Adoquin convencional

Fuente: Supermix

Figura3. 10. Adoquin hexagonal

Fuente: Supermix

Figura3. 11. Adoquin ondulado

Fuente: Supermix

Figura3. 12. Adoquin tipo Chacana

Fuente: Supermix
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Los adoquines comprendidos por la figura 3.9 y figura 3.12 son los adoquines con
mejores ratios de ventas, informacion obtenida segun el experto y/o encuestas realizadas
a constructoras y arquitectos (ANEXO 4), el adoquin de la figura 3.9 llamada adoquin
rectangular para transito vehicular es el producto con mayor rotacion comercial por ser
utilizado en proyectos de construccion, modificacion y refraccion de infraestructura vial
(pistas) y peatonal (parques, sardineles y veredas), el adoquin 3.12 llamado adoquin de
jardineria como su nombre los dice es utilizado parasardineles, parques, jardines y areas
donde se quiera contrastar con la naturaleza. Esta informacion serd clave para poder

direccionar algunas estrategias en base a producto ofertado.
Participacion de mercado estimadaa cubrir

En relacion a la informacion de la tabla 3.10 y las estrategias que desarrollaremos
enel capitulo N° 5 de plan estratégico, se fijara como objetivo capturar el 6% de la torta
del mercado, en primer lugar desplazar a las empresas pequefias y artesanales que
representan el 10% del mercado con nuestros productos tecnificados y canales de
distribucion mejor desarrollados, asi mismo el ingresar al mercado productos con
disefios Unicos que segun encuestas a arquitectos y ferreterias (ANEXO 5) tendrian muy
buena aceptacion, son factores que aseguran podamos rapidamente capturar el 6% del

mercado.

Calculo Participacion de mercado estimada

La participacion de mercado que se estimada captar el inicio es del 6%, esto basado
las ordenes de compra puestas a nuestra empresa por el canal Retail que son
aproximadamente un 4% del mercado, el sector de artesanales y micro empresas con
productos no tecnificados que ocupan el 10% del mercado que consideramos podemos
desplazar con mayor facilidad que a las empresa del oligopolio, con nuestra cartera de
producto ornamentales el mercado se incrementara y asi mismo nuestras acciones
comerciales en marketing y distribucion, nos permitird capturar mas participacion de
del mercado de manera progresiva asi que estimamos que para el 5to afio de operacion
de la empresa ocupemos el 10% de la torta del mercado, en la tabla 3.11 se muestra la

distribucion inicial de nuestra participacién en cada sector.
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Tabla 3. 11. Participacion de mercado estimada.

Fuente: Tabla 3.6,tabla 3.7
Elaboracion: Autores de esta tesis

0
Denzzgr;:jeas)zom Partlczlsp;(élso)n 6% Unidades
Sector Publico S/12,792,320.00 S/251,241.98 228,402
Sector Privado S/3,158,702.08 S/60,015.34 54,559
Sector Auto construccién S/1,236,600.00 S/720,000.00 654,545
Totales S/1,031,257.32 937,507

Tabla 3. 12. Estructurade las ventas proyectadas

Distribucién Participacién

por Sector por sector (S/.)
Sector Publico 24.36% 251,241.98
Sector Privado 5.82% 60,015.34
Sector Auto construccion 69.82% 720,000.00

Fuente: Tabla 3.12
Elaboracion: Autores de esta tesis

Figura3. 13. Distribucion por sector (participacion)

Distribucion por Sector (Participacion)

69.82%

= Sector Publico Sector Privado

Fuente: Tabla 3.12
Elaboracion: Autores de esta tesis
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Célculo de Flujos Ventas Proyectados

Los flujos se proyectaran enbase a la duraciéon del proyecto el cual sera de 10 afios,
como se menciond anteriormente se tomaréa la proyeccion del mercado de los proximos
10 afios de la tabla 3.9 y se tomara los porcentajes estimado de particion del mercado

para proyectar las ventas requeridas en cada afio para cumplir con la meta, objetivo de

mercado.
Tabla 3. 13. Flujos de Ventas Paralos Proximos 10 afios
Flujo de Ventas
Ne| Afo | s | Demanda g | Particlpacion o e )| Unidades
(%) (1) (%)

1| 2018* 240 17,187,622.08 | 21,484,528 6% 1,031,257.32 937,507
2| 2009P 525 18,089,972.24 | 2,612,465 7% 1,266,298.06 | 1,151,180
3 | 2020 P 5.39 19,064,820.74 | 23,831,026 8% 1,525,185.66 | 1,386,532
4 | 2021 P 4.88 19,994,230.75 | 24,992,788 9% 1,799,480.77 | 1,635,892
5 | 2022 P 4.83 20,959,666.47 | 26,199,583 10% 2,095,966.65 | 1,905,424
6 | 2023 P 5.32 22,074,022.07 | 27,592,528 10% 2,207,402.21 | 2,006,729
7| 2024 P 4.46 23,058,523.45 | 28,823,154 10% 2,305,852.35 | 2,096,229
8 | 2025P 5.38 24,297,919.09 | 30,372,399 10% 2,429,791.91 | 2,208,902
9| 2026 P 5.83 25,715,297.70 | 32,144,122 10% 2,571,529.77 | 2,337,754
10| 2027 P 4.20 26,795,340.21 | 33,494,175 10% 2,679,534.02 | 2,435,940

Proyectado por AurumConsultoriay Mercado
Fuente: AurumConsultoriay Mercado
Elaboracidn: Autores de esta tesis

Figura3. 14.Flujo de ventas para los proximos 10 afios
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Fuente: Tabla 3.13
Elaboracién: Autores de esta tesis




3.7. Conclusiones

El PerG es un pais atractivo para las inversiones extranjeras, esto le brinda
oportunidad a las nuevas empresas y a la poblacién en general para poder desarrollarse,
disminuyendo la pobreza incrementdndose de esta manera los siglos de consumo, sin
embargo no debemos dejar de tener en cuenta que todavia existen brechas en la
poblacion, el sector construccion esta aportando un 5.6% al PBI de pais, esto obedece
basicamente a que hay mayor inversion por parte del estado en obras de infraestructura

ademas del construccion de nuevas viviendas de forma particular.

El PerG es uno de los paises con economia mas creciente en estos ultimos afios
alrededor de 5.9% en un contexto de inflacion baja con un promedio de 2.9%, esto es
basicamente a que el Perl es un proveedor importante de materias primas, se ve un
panorama muy favorable para las empresas y la poblacién engeneral ya que la pobreza
disminuyo de un 45.5% en el 2005 a un 19.5% en el 2016, dato que favorece al sector
construccion presentado un incremento, ademas que esto representa que se ha

incrementado los ciclos de consumo.

Existen factores externos que vienen afectando el desarrollo econémico del pais
como los factores climaticos, el fendomeno del nifio costero ademas de los escandalos
de corrupcién como el de Odebrecht, que han causado la paralizacion grandes

proyectos.

Nos encontramos en un mercado al 2018 de S/. 17, 187,622.08 anuales
demandados por 3 sectores: Publico, privado y autoconstruccion, el sector publico es
en este momento el que mas demanda de adoquines para sus proyectos de
infraestructura vial y construccion de parques con una proyeccion de demanda anual al
2018 de S/. 12, 792,320.00, la demanda de adoquines estimada al 2027 ascenderiaa S/.
26, 795,340.21, demanda estimada de manera conservadora, segun informacion de
expertos y encuestas a arquitectos existiria una gran demanda por nuevos modelos de
bloques y por la asesoria arquitectonica a momento del adoquinado, se concluye que el
precio de venta oscila ente S/. 0.80 y S/. 1.20 dependiendo del volumen de compra, asi
como el modelo comprado, el 80% de los arquitectos encuestados si ha utilizado
adoquines de concreto en los proyectos. ElI 100% de las municipalidades han utilizado

y utilizaran adoquines de concreto en sus proyectos de infraestructura de los cuales el
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72% de las municipalidades censadas indica tener proyectos futuros con el uso de
adoquines de concreto. EI 72% de encuestados indica que seria viable invertir en
proyectos de adoquinado con disefio arquitectonico. El 90% considera favorable tener

mas disefios de adoquines y no cuenta con ninguna marca en especial.

La oferta actual es oligopdlica dada por la empresa Supermix con un 59% de
participacion del mercado de adoquines de concreto seguida por Conmol SAC (23%),
Postes Arequipa (8%) y Otras micro empresas artesanales (10%), actualmente solo se
ofertan en el mercado 4 tipos de adoquines de concreto (Rectangulares, ondulares,
hexagonales y huecos para jardineria), de los cuales el adoquine rectangular para
transito vehicular es el producto mas vendido este mercado por su uso en proyectos de

infraestructura vial.

Se observa claramente la demanda creciente de adoguines de concreto por su bajo
costo de instalacion, mantenimiento y gran durabilidad, se observa también el gran
interés en nuevos modelos de adoquines y la oferta concentrada en una solo empresa,
asi mismo se ve claramente que existe una gran oportunidad para ingresar al mercado
no solo con los nuevos disefios de adoquines sino quitandole mercado a las micro
empresas artesanales que ofrecen adoquines no tecnificados que no cumplen con las
especificaciones de la norma técnica peruana, por ello es que se ha propuesto al iniciar
nuestras operaciones hacernos de un 6% de la participacién del mercado de adoquines
de concreto, asi mismo abrir el mercado de la distribucion directa a ferreterias e ingresar
al canal moderno (Retail) con nuestros adoguines ornamentales, contando con estos
canales de venta y en base a la participacion de mercado meta se estimada tener una
venta anual inicial de S/. 1, 031,257.32.
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CAPITULO IV. PLAN ESTRATEGICO

4.1. Analisis de la empresa

4.1.1 Mision de la Empresa

Fabricar y comercializar adoquines de concreto con calidad, innovacion y
tecnologia ofreciendo soluciones estéticas de pavimento, desarrollando nuestra marca

en la Region Arequipa y logrando un crecimiento rentable y sostenible.
4.1.2 Vision de la Empresa

Ser reconocidos en la region Arequipa como una organizacion lider en brindar

adoquines de concreto estéticos y practicos.

4.2. Benchmarking del desarrollo de mercado de adoquines ornamentales en

Latinoamérica.

4.2.1 Objetivos:

El objetivo de realizar el benchmarking de adoquines ornamentales en
Latinoamérica es poder ver la evolucion que ha tenido el mercado en este producto, la
aceptacion principalmente de los adoquines con disefios diferentes y la evolucion de los
precios, para de esta manera poder disefiar las estrategias mas apropiadas para el

desarrollo exitoso del negocio en la ciudad de Arequipa.
Paraello analizaremos las siguientes empresas:

e Hormipisos (Ecuador)

e Prefabricados Adoquin-ar (Colombia)

4.2.2 Datos:
= Hormipisos:

Es una empresa ecuatoriana que ofrece 40 modelos diferentes de adoquines de
concreto en 10 colores diferentes, el uso de este material esta cada vez mas
generalizado, esta empresa ofrece diferentes disefios que le da un aire de

exclusividad y hace que la aplicacion sea diferente.
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Los productos de esta empresa tienen cada vez mas uso publico y privado con la
variedad de disefios que ofrece se ha hecho una de las empresas favoritas de muchos
arquitectos y disefiadores porque se ve cada vez mas como una expresion de arte al
alcance de toda la poblacion ecuatoriana, Hormipisos ofrece una solucion practica

y estética para la expresion de sus ideas.

La empresa se caracteriza por tener variedad de modelos los cuales han sido
patentados para poder protegerse de la competencia. La poblacion tiene preferencia

por los modelos mas novedosos independientemente del precio.

Tabla 4. 1. Preciode productos hormipisos

ftems Molde Preciopor m? en$ Preceirc]> gc;r m2
Adoquin Barza 12.00 38.88
Adoquin Espafiol 11.00 35.64
Adoquin Italic 8.00 25.92
Adoquin de Luz 25.00 81.00
Adoquin ecoldgico 12.00 38.88
Adoquin Holandés 7.00 22.68

Fuente: www. hormipisos.com
Elaboracion: Autores de esta tesis

Adoquin-Ar:

Es una empresa colombiana que se dedica a la fabricacion de adoquines de concreto
desde 1988, con los adoquines convencionales, sin embargo, con el transcurrir de
los afios han ido incrementando los productos que ofrece afiadiendo diferentes
modelos y colores para ofrecer nuevas opciones a sus clientes de acuerdo a las

tendencias de Colombia, teniendo gran aceptacion en ese pais.
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Entre la variedad de sus productos tienen los adoquines guias que sirven para los
invidentes, cabe sefialar que la poblacion adquiere los productos mas novedosos

independientemente del precio.

Tabla 4. 2. Precios productos Adoquin.ar

fems Mol | Catombianos | unichd endoles
Adoquglgi%tangular ‘y 440 0.50
Adoquin cuadrado plano ’ 700 0.75
Adoquin tactil gufa ‘ 5700 6.13
Adoquin tactil alerta \‘,,,g 5700 6’13

Fuente: www.adoquinar.com
Elaboracion: Autores de esta tesis

4.2.3 Analisis:

Las empresas Hormipisos y Adogquin-Ar podemos ver que el negocio de adoquines
con disefios especiales y variedad de colores tienen gran aceptacién, sobre todo en el
caso de Hormipisos el patentar sus modelos y darles a sus clientes una amplia variedad
de modelos y disefios le ha permitido mantenerse como una empresa importante en el

mercado ecuatoriano.

Para poder tener un negocio de adoquines ornamentales exitoso en la ciudad de
Arequipa se debe entender al plblico objetivo para poder ofrecerle los disefios precisos
y la variedad de colores se pueda satisfacer sus necesidades, quedando en segundo plano

el tema del precio.

Se debe crear disefios propios y patentarlos para protegernos de la competencia,

ofrecerles a los clientes soluciones estéticas para sus proyectos.
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4.24 Accion:

El éxito de una empresa de adoquines ornamentales en la ciudad de Arequipa sera
posible creando disefios propios y novedosos que logren satisfacer las diferentes

necesidades del mercado objetivo, ofreciendo soluciones estéticas.

La empresa debe realizar sus propios disefios y patentar sus modelos para

protegerse de la competencia.

4.3. Andlisis de precios de los adoquines ornamentales en laciudad de Arequipa.

Actualmente en la ciudad de Arequipa el mercado de adoquines ornamentales no
estadesarrollado totalmente, sin embargo se puede ver los esfuerzos que estan poniendo
las principales empresas que producen adoquines de concreto en resaltar el uso que se
le puede dar en la autoconstruccion, resaltando los beneficios que este producto ofrece,
como durabilidad, resistencia, facil aplicacion, costo pero sobre todo que pueden ser
vistos como decorativos para ciertos espacios de las viviendas de la poblacion
arequipefia, para ello estan ampliado su variedad de colores y disefios, si bien esto esta
generando un incremento en el precio, la poblacion esta utilizando cada vez mas

adoquines de concreto.

También los principales retails de la ciudad de Arequipa como Sodimac y Maestro
comercializan este producto inicialmente solo se vendian los adoquines convencionales
como el rectangular y tipo chacana, ahora ya han incrementado colores y segin la
entrevista realizada a la representante de comercial de Sodimac, existe un claro interés
en ir incrementando la variedad de modelos, en la pagina web de Maestro Home center
tiene una campafia publicitaria donde se ensefia el uso que se le puede dar a los
adoquines en las viviendas, esto con la intencion de despertar el interés en el sector de

auto construccion.
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Tabla 4. 3. Precios Adoquines Arequipa

c Preciopor unidad
Items Molde ens/.
Adoquin rectangular 0.90
Adoquin tipochacana 1.90
Adoquin hexagonal 1.50
Adoquin ondulado 1.20

Fuente: www.sodimac.com,www.supermix.com
Elaboracidn: Autores de esta tesis

Como se puede observar en la tabla 4.3 el precio de los adoquines que tienen mayor
disefio es mas alto, igual tiene aceptacion tanto en el sector privado como publico, lo
que deja espacio para poder lanzar al mercado nuevos disefios y colores variados cuyos

precios seraniguales o ligeramente mayores.

Tabla 4. 4. Precio de Adoquines en Ecuador

N Preciopor unidad % de incrementoen
Items Molde enp:oles relaciéna preciode
Adogquin holandés
Adoquin Holandés 9 1.30
Adoquin Italic LSS 1.60 25%
Adoquin Espafiol . 1.80 40%
Adoquin ecolégico i_‘:ﬁﬁ 2.00 55%

Fuente: www.hormipisos.com
Elaboracién: Autores de esta tesis

En la tabla 4.4 podemos ver los precios de los adoquines en el extranjero mantienen
una relacion que podria ser replicada en la ciudad de Arequipa, cuanto mayor sea el

disefio que tiene el adoquin se puede cobrar un precio mas alto.

Si bien los precios son mayores que los adoquines convencionales, comparandolos
con productos sustitutos el precio sigue siendo bastante mas bajo por lo tanto sigue

siendo un producto atractivo para la poblacion arequipefia.
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4.4. Analisis del sector adoquines de concreto

Segun Michael Porter, existen cinco fuerzas competitivas que suelen afectara todas
las compafiias de un determinado sector, estas fuerzas son: poder de negociacion de los
proveedores, poder de negociacion de los compradores, amenaza de productos
sustitutos, amenaza de competidores potenciales y rivalidad entre empresas existentes,

las cudles se grafican y desarrollan a continuacion.

Figura4. 1. Fuerzas competitivas de Michael Porter

5 FUERZAS DE PORTER

Proveedores
4. Poder de negociacion

de los proveedores

3. Amenaza de los

nuevos entrantes

Competencia en el

mercado
Nuevos .
Sustitutos
entrantes
2. Rivalidad entrelas

empresas

N ) 5. Amenaza de

1. Poder de negociacion de los clientes .

productos sustitutos.

Clientes

Fuentey elaboracion: Kotler. Philip y Anstrong, Gary, Marketing, Décimo cuarta edicion

Cada una de las fuerzas sera evaluada en sus distintas caracteristicas, se le asignara
un valor del 1 al 5, donde uno significa que la fuerza es menos intensa, mientras que el
cinco es mas intensa o perjudicial para la empresa, en funcién al desempefio percibido
del sector. La puntuacién fue definida por el equipo que realizada el plan de negocio

después de los pesos establecidos.

4.4.1 Poder de negociacion de los proveedores

El presente plan de negocio requiere de muchos proveedores, sin embargo, existen
una serie de aspectos que hacen que algunos cobren una mayor importancia de acuerdo

al rubro en el que se encuentran, como, por ejemplo: la cantidad, el costo, disponibilidad
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y relacion insumo — calidad de producto final. Los factores afectan segin el proveedor
sea de materia prima, insumos o suministros la utilidad del producto.

El principal insumo de la produccién primaria:

Cemento: Los proveedores principales para esto son las empresas cementeras las
cuales necesitaremos como materia prima principal ya que los Adoquines son

fabricados en base a cemento.

Existen pocos proveedores comparados con los competidores del sector de

prefabricado de concreto.
No existen sustitutos para estos productos al alcance del sector.

Actualmente nuestro principal competidor Supermix, pertenece a un grupo
econdmico que posee la fabrica de cemento Yura el cual es considerado el principal
proveedor de cemento en el sur del pais por lo que el poder de negociacion de este

proveedor es alto.

Sin embargo, en el mercado encontramos otras marcas de cemento de empresas
mas pequefias fabricados en la ciudad de Arequipa y en el sur del pais como cemento

Wari, cemento Misky, entre otros.

Esta materia prima corresponde el 20% del producto Final por lo que se tiene que
trabajar con un proveedor con el que podamos tener poder de negociacion.

Canteras: Las Canteras son también un proveedor importante para la obtencion de
agregado (arena y piedra) para la mezcla con el cemento y fabricacion el adoquin. Al
ser un material de facil obtencion y al existir un gran nimero de canteras en la ciudad

de Arequipa el poder de negociacion de los proveedores de este material es bajo.

Bajo este analisis podemos apreciar que la cantidad de proveedores de cemento es
limitada, sin embargo, la cantidad de proveedores de agregado es mas variada, por lo
tanto, al tener una cantidad limitada de proveedores de un insumo el poder de
negociacion con los proveedores es mas baja y el costo de un cambio de proveedor nos

podria afectar en el caso del cemento.
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La amenaza de integracion vertical hacia delante de los proveedores de cemento es
latente debido a que actualmente las empresas que fabrican cemento marca Yura y
Misky poseen también una linea de produccion de adoquines de concreto los cuales

seran analizados en la competencia.

La calidad del producto depende de los insumos aplicados es por esto que debemos

asegurarnos de obtener insumos con certificados de calidad.

Tabla 4. 5. Poder de negociacion de los proveedores

N° Caracteristicas Calificacion | Significado

1 | Cantidad de proveedores 2.00 Bajo

2 | Costo de cambio de proveedor 3.00 Media

3 s\rrg}\e;g:éi gei integracion vertical hacia delante de los 4.00 Alto

4 | Contribuciondel proveedora la calidad del servicio 4.00 Alto
Promedio 3.25 Medio

Elaboracion: Autores de esta tesis.

4.4.2 Poder de negociacion de los compradores

El mercado objetivo del presente plan de negocio se centra en el consumo de
adoquines de concreto en la ciudad de Arequipa para obras publicas, obras privadas y
para la autoconstruccion, por lo tanto, los clientes son las municipalidades,

constructoras, arquitectos, ferreterias y retail.

Consideramos que el poder de negociacion de los compradores es medio alto
debido a la competencia de adoquines convencionales, sin embargo, al presentarles una
nueva propuesta de modelos, moldes y colores que la competencia en el momento no

tiene nosotros tendremos un mayor poder de negociacion sobre ellos.

Consideramos que no existe una amenaza de integracion hacia atras por parte de

nuestros clientes debido a la inversion requerida.
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Tabla 4. 6. Poder de negociacion de los compradores

N° Caracteristicas Calificacion | Significado
1 | Cantidad de clientes 5.00 Muy alto
2 | Amenazade integracion hacia atrds 1.00 Bajo

Promedio 3.00 Medio

Elaboracion: Autores de esta tesis.

4.4.3 Amenaza de productos sustitutos
A continuacion, detallamos los diversos productos sustitutos del adoquin concreto:

=  Pavimentos de concreto (de hormigén de cemento): Estan formados por losas de
hormigdn, separados por juntas y colocadas sobre una base. También se les conoce

como pavimentos rigidos y son de color gris claro.

= Pavimentos de asfalto (de hormigon asfaltico): Su superficie o capa de rodadura es
de hormigon asfaltico, sin juntas, se prepara una base y en algunas ocasiones puede
tener adicionalmente una sub base. Se les conoce como pavimentos flexibles y son

de color oscuro o negro.

= “Conformacion y compactacion de subrasante: Consiste en la limpieza de toda la
vegetacion y materia organica existente sobre el area de subrasante a
reacondicionar, se deben efectuar cortes y rellenos no mayores a 20 cm de
espesor”.(Estudio de prefactibilidad para la implementacion de una fabrica de
adoquines en dos municipios del departamento de Suchitepequéz, 2007,
http//www.biblioteca.usac.edu.gt/tesis/03/03_3058.pdf)

=  “Empedrado: Consiste en la colocacion de piedra bola de no mas de 20 cms de
didmetro sobre una superficie previamente conformada y compactada,
preferentemente con material selecto o granular.” ”.(Estudio de prefactibilidad

para la implementacion de una fabrica de adoquines en dos municipios del
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departamento de Suchitepequéz, 2007,
http//www.biblioteca.usac.edu.gt/tesis/03/03_3058.pdf)

= Piedra Laja: es una roca plana, lisa y poco gruesa. La piedra laja se extrae de las
canteras. Su uso tiene sobre todo un enfoque decorativo por lo que se considera

principalmente sustituto de los adoquines ornamentales.

= Porcelanato de exteriores y antideslizantes: EIl porcelanato es un producto cerdmico
que es elaborado a base de mezclas de diferentes arcillas refractarias y feldespatos,
Es resistente al impacto y sus colores no cambian significativamente con el paso
del tiempo. Deigual manera se considera principalmente sustituto de los adoquines
ornamentales.

Frente a estos productos sustitutos el adoquin de concreto segin su espesor y tipo
de uso presenta diversas ventajas como se detalla lineas abajo, segin Supermix,

http://www.supermix.com. pe/prefabricados/adoquines/beneficios.html.

=  Precio: una de las caracteristicas que mas resaltamos frente a estos bienes sustitutos
es el precio del adoquin de concreto ya que tanto el costo de instalacion como el

producto tiene un precio menor al de los demas productos.

= Durabilidad: No sufre de fracturas frente a situaciones de temperaturas extremas,
ofreciendo un pavimento sin grietas. Cuentan con una vida Gtil mayor.

= Resistencia: Resisten diferentes tipos de transito (peatonal, vehicular ligero y

pesado, industrial).

= Facil Instalacion y reinstalacion: Se pueden desinstalar e instalar (reutilizar) en otro

lugar facilmente. No necesita mano de obra calificada para su instalacion.

= Seguridad y garantia: Presenta una superficie antideslizante, aun cuando esta

himedo. Ademas, cuentan con certificado de calidad.

= Capacidad de Produccion: Nuestras plantas estan preparadas para cumplir con los
mas exigentes programas de obras en tiempo record.
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= Ecoldgicos: Los adoquines estan fabricados con materiales naturales y sin

contaminantes y no intervienen procesos quimicos en la ejecucion del pavimento.

= Decorativos: Ofrecemos una variada gama de colores y formas, lo que permite

realizar una amplia diversidad de disefios y combinaciones.

Tabla 4. 7. Amenaza de productos sustitutos

N° Caracteristicas Calificacion | Significado

1 | Cantidad de sustitutos cercanos 4.00 Alto

2 | Relacién precio-desempefio delsustituto 1.00 Bajo

3 | Disponibilidaddelsustituto 3.00 Media
Promedio 2.67 Medio

Elaboracion: Autores de esta tesis.

4.4.4 Amenaza de entrada de nuevos competidores

Respecto a competidores potenciales, existen barreras de entrada que limitan el

facil ingreso al sector como son:

Nivelde inversion: Elnivel de inversion es medianamente alto ya que se requiere
maquinaria automatizada para obtener la calidad necesaria para competir en el

mercado. Esta maquinaria debe ser importada.

Curva de aprendizaje: Principalmente se necesita operarios que puedan
manipular la maquina en sus diversos procesos. La curva de aprendizaje de este

negocio no es de alta dificultad sin embargo si requiere una especializacion.

Conocimiento técnico: Se Requiere que la empresa proveedora de la maquinaria

pueda capacitar al personal que manipulara la maquina.

Alto nivel de gestion operativo: Considerando que el mercado de adoquines de
concreto es altamente competitivo, es importante la gestion operativa y el manejo

constante y minucioso de la operacion para obtener la mayor utilidad.

Sin embargo, hay un riesgo antes mencionado que es la integracion vertical hacia

delante de los proveedores.
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Tabla 4. 8. Amenaza de competidores potenciales

N° Caracteristicas Calificacion | Significado
1 | Nivel deinversion 3.00 Media
2 | Curvadeaprendizaje —experiencia 2.50 Medio
3 | Conocimiento técnico 2.00 Bajo
4 | Altonivelde Gestion operativo 3.50 Medio
Promedio 2.75 Medio

Elaboracion: Autores de esta tesis.

4.4.5 Rivalidad entre empresas existentes

Actualmente en la ciudad de Arequipa el mercado se encuentra dominado por la
empresa Supermix que posee 57% de participacion de mercado, seguido por la empresa

Conmol con un 24%, Postes Arequipa 12% Yy otras empresas 7%.

Si bien la empresa Supermix tiene mayor participacion en el mercado de los
adoquines de concreto, su principal actividad es la venta de concreto premezclado por
lo que no presta mayor interés en ofrecer diferentes disefios o caracteristicas en los
adoquines que fabrica, asi mismo la cobertura de los canales se ve un poco desatendida

ya que trabaja directamente con pedidos a fabrica o a sus distribuidoras directas.

En el caso de las otras empresas solo ofrecen 3 tipos de adoquines de concreto
convencionales: de transito pesado, de transito liviano y peatonal, sin formas ni disefios
especiales. Por lo tanto, las empresas actuales en el mercado no se preocupan por la

diferenciacion del producto.

58



Tabla 4. 9. Rivalidad entre empresas existentes

N° Caracteristicas Calificacion | Significado

1 | Diferenciacién 2.00 Bajo

2 | Diversidad de empresas 2.00 Bajo
Promedio 2.00 Bajo

Elaboracion: Autores de esta tesis.

4.46 Analisis de atractividad:

De la fuerza mas intensa se debe desprender la estrategia, en este caso es poder de

negociacién con los proveedores es la mas intensa.

Tabla 4. 10. Andlisis de atractividad

N° Caracteristicas Calificacion | Significado

1 [ Poderde negociacion de los proveedores 3.25 Medio

2 | Poderde negociacion de los compradores 3.00 Medio

3 | Amenazade productos sustitutos 2.67 Medio

4 | Amenazade ingresode competidores potenciales 2.75 Medio

5 | Rivalidad entre empresas existentes 2.00 Bajo
Promedio 311 Medio

Elaboracion: Autores de esta tesis
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4.5. Evaluacién estratégica

4.5.1 Analisis FODA

A continuacion, se redacta la matriz FODA donde mediante el analisis de la
correlacion de las amenazas y oportunidades, asi como las fortalezas y debilidades, se
propondran las opciones estratégicas mas adecuadas para la implementacion de la
fabrica de adoquines de concreto en la ciudad de Arequipa, con la finalidad de cumplir

con los objetivos generales mencionados en el punto 6.1.3.

Estrategias FO

Tabla 4. 11. Estrategias FO

Fortalezas

1. Contarcon maquinaria moderna que nos
permita realizar diferentes disefios.

2. Enfoque de calidad en el productofinal,
cumpliendo normas de fabricacion para
la resistencia delproductoen sus
diferentes aplicaciones.

3. Capacidad de producciénpara 10
millones de adoquines al afio.

4. Versatilidad de la produccion para
nuevos disefios.

5. Contarcon un stock de seguridad
adecuado para poder atender a los
clientes en forma oportuna.

Oportunidades

. Demanda crecientedelmercado en laciudadde
Arequipatanto delsector plblico como sector
privado.

. El uso de pavimentos de adoquines es muy
amplio, se puedeutilizaren plazas, zonas
peatonales, patios, viasinternas de
urbanizaciones, calles, avenidas paravehiculos
livianos, vehiculos pesados, plataformas de
aeropuertos, zonasde cargas, inclusopara
transito de maquinaria pesada.

. El adoquin tiene unavida Gtilmayora los 30
afios y un costo de mantenimiento menoralos
demés pavimentos.

. Actualmente la competencia no esta explotando
la cualidad estéticadel adoquin aparte de
funcional para fines decorativos.

. Pueden serfabricados de diferentes formas y
colores lo cualademas de estético tambiénes
funcional para la sefializacion de vias.

01-02-05*F1 Definir la correcta capacidad
de producciénde nuestraplanta enfocados
en la creciente demanda.

06-08*F2 Adquisicion detecnologia
orientada a la mejorade la productividad.

03-O7*F2 Asegurar la calidad de
producciénmediante pruebas de laboratorio
periédicasy procedimientos establecidos.

05-06*F4 Estrategia publicitaria para
resaltar los usos y principales caracteristicas
deladoquin.

O7-*F5 Participacidn activaen licitaciones
publicas y privadas para el suministrode
adoquines de concreto.

O7*F5 Ofreceradoquines convencionales:
transito liviano, transito pesadoy peatonales
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10.

La versatilidad en disefios y colores favorece a la
diferenciacion de proyectos basados en la
estéticay funcionalidad.

Preferencia de las municipalidades por
pavimentos de adoquines debido a los costos,
facil colocacién y demas beneficios.

Al norequerirmano de obra calificada las
municipalidades puedenejecutar la construccion
de pavimentos mediante programas sociales que
promueven la contratacion de mano de obra
local, reduciendode esta forma los costos de
instalacion.

Se puede adoquinar en varias etapas 0 tramos
pequefios por lo tantono requiere de
presupuestos elevados para iniciar la obra, esto
es favorable tanto para las municipalidades
como para las constructoras y personas
naturales.

Pueden serreutilizados para la construccion de
un nuevo pavimento, lo que es realmente Gtilen
zonas rurales o urbanas queno cuentencon
redes de servicios completas. Actualmente que
se estarealizando las instalaciones domiciliarias
de gas en laciudad de Arequipa por lo que
favorece tanto para municipalidades como
constructoras.

manteniendo el precio menorde la
competencia

05*F4 Ofrecer5 modelos de adoquines
diferentes al mercado los cuales tendremos
en stock para atencion inmediata.

05-06* F1-F4 Ofrecerun catalogode
disefiosde pavimentovariadosen molde y
color para fabricacion conun tiempode
entrega reducido consensuado conel
cliente.

Elaboracién: Autores de esta tesis
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Estrategias FA

Tabla 4. 12. Estrategias FA

Fortalezas

1. Contarcon maquinaria modernaque nos
permita realizar diferentes disefios.

2. Enfoque de calidad en el productofinal,
cumpliendo normas de fabricacion para
la resistenciadel productoen sus
diferentes aplicaciones.

3. Capacidad de producciénpara
10000000 millones.

4. Versatilidad de la produccion para
nuevos disefos.

5. Capacidad de almacenamiento en
fabrica para stock.

Amenazas

. Presenciade unaempresa lider en elmercado
gue produce sus propios insumos por lo que
podria bajar los costos y de esa manera poneren
riesgo larentabilidad de nuestra empresa.

. Incremento del costode los insumos para la
elaboracionde los adoquines.

. Alto poderde negociacion de Supermix S.A.

. Ingreso de otros competidores en el rubro de
adoquines de concreto.

. Fallas en la instalaciéndel pavimento de
adoquines por parte de alguna empresa
contratistaque podria generar un desprestigio
delproductoporlo tanto del producto.

. Nuevosimpuestos generados por la
municipalidad local.

A3-A2*F1 Desarrollo y blsqueda de nuevos
proveedores.

A2*F1-F2 Haceralianzas estratégicas con
proveedoresy constructoras.

A2-A4*F1-F4 Desarrollo de planes de
producciénenfocados en reduccionde
costos y optimizacion de recursos.

A5*F2 Asegurarnos de la calidad del
producto ofrecidoy brindar asesoria para la
correcta instalacion.

A2-A6*F2 Realizar una 6ptima gestion
operativa con lafinalidad de obtener la
mayor utilidad posible asegurando la calidad
delproducto.

A1*F1-FA4 Realizar campafias publicitarias
en el programa de television y revistas Su
vivienda para posicionar lamarcaen la
mente de los consumidores.

Elaboracion: Autores de esta tesis
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Estrategias DO

Tabla 4. 13. Estrategias DO

Debilidades

1. Serunaempresanuevaen el
mercado de adoquines de
concreto.

2. Noserunaempresareconocida
por los clientes potenciales.

3. Capacidad de capacidadde
almacenamiento limitada.

Oportunidades

1. Demandacrecientedelmercado en laciudadde

2. El usode pavimentos de adoquines es muy amplio, se
puede utilizaren plazas, zonas peatonales, patios, vias
internas de urbanizaciones, calles, avenidas para
vehiculos livianos, vehiculos pesados, plataformas de
aeropuertos, zonas de cargas, incluso para transito de
maquinaria pesada.

4. Actualmente lacompetencia no esta explotando la
cualidad estética deladoquin aparte defuncional para
fines decorativos.

cualademas de estético tambiénes funcional para la
sefializacion de vias.

6. La versatilidad en disefiosy colores favorece a la
diferenciacion de proyectos basados en la estéticay
funcionalidad.

7. Preferenciade las municipalidades por pavimentos de

beneficios.

8. Alnorequerirmano de obra calificada las
municipalidades puedenejecutar la construccionde

forma los costos de instalacion.

iniciar la obra, esto es favorable tanto para las
naturales.

pavimento, lo que es realmente Utilen zonasrurales o
urbanas que no cuenten conredes de servicios
completas. Actualmente que se estarealizando las
instalaciones domiciliarias de gas en la ciudad de

como constructoras.

Arequipatanto delsector piblico como sector privado.

3. El adoquin tiene unavida Gtilmayoralos 30 afios y un
costo demantenimiento menor a los demas pavimentos.

5. Pueden serfabricados de diferentes formas y colores lo

adoquines debidoa los costos, facil colocaciony demas

pavimentos mediante programas sociales que promueven
la contratacion de mano de obra local, reduciendo de esta

9. Se puede adoquinaren varias etapas o tramos pequefios
porlo tanto norequiere de presupuestos elevados para

municipalidades como para las constructoras y personas

10. Pueden serreutilizados para la construccion de unnuevo

Arequipapor lo que favorece tanto paramunicipalidades

01-02*D1 Posicionar el producto
como un productode alta calidad
con unapropuesta de disefio y
estética diferente a lacompetencia.

05-06*D1 Posicionara laempresa
como una empresa eficiente,
sostenible y versatil.

01-04*D1-D2 Centrar nuestra
atencionen canales de distribucion
que no estan siendo atendidos
correctamente por los actuales
competidores con la finalidad de
ganar participaciony hacer
conocidala marca.

Elaboracion: Autores de esta tesis
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Estrategias DA

Tabla 4. 14. Estrategias DA

Debilidades

1. Serunaempresanuevaen elmercado de
adoquines de concreto.

2. Noserunaempresareconocida por los
clientes potenciales.

3. Capacidad de almacenamiento limitada

w

7.

Amenazas

Presencia de unaempresa lideren elmercado
gue produce sus propios insumos por lo que
podria bajar los costos y de esa manera poner en
riesgo larentabilidad de nuestra empresa.
Incremento del costode los insumos para la
elaboracionde los adoquines.

Alto poder de negociacion de Supermix S.A.
Ingreso de otros competidores en el rubro de
adoquines de concreto.

Fallas en la instalaciondel pavimento de
adoquines por parte de alguna empresa
contratistaque podria generar un desprestigio
delproductopor lo tanto del producto.
Nuevos impuestos generados por la
municipalidad local. Alto poder de negociacion
de Supermix S.A.

Barreras de entradaal negocio de nivelmedio.

A1-A3-*D1-D2 Buscar posicionamiento
mediante campafas de marketing y
distribucion parallegara mayor cantidad de
puntos de ventas.

A5*D1-D2 Servicio post ventade
asesoramiento en la instalacion mediante
fichas técnicas.

A7-A4*D1-D2 Lograr ubicarnosentre las 3
mejores empresas de Arequipaen el
segundo afo.

A6-A6*D3 Optimizar el procesode curado
con lafinalidad de incrementar la capacidad
de almacenamiento.

Elaboracién: Autores de esta tesis

4.5.2 Matriz de Perfil competitivo

La matriz de perfil competitivo permite ubicar la posicion de la empresa respectoa

sus principales competidores calificando a cada una para obtener su perfil de acuerdo a

los factores criticos para el éxito en el mercado de adoguines de concreto.
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Tabla 4. 15. Matriz de Perfil Competitivo

POSTES
ADOKING SUPERMIX CONMOL
FACTORES CRITICOS b AREQUIPA
J €s0
DEL EXITO Calificaci Peso Calificaci Peso Calificaci Peso Califica Peso
on Pond. on Pond. on Pond. cion Pond.
Cuotade mercado 0.2 1 0.2 4 0.8 3 0.6 2 0.4
Competitividad en precios 0.2 4 0.8 3 0.6 4 0.8 2 0.4
Calidad del producto 0.2 4 0.8 4 0.8 3 0.6 2 0.4
Lealtad del cliente 0.1 4 0.4 4 0.4 3 0.3 1 0.1
Posicién Financiera 0.1 2 0.2 4 0.4 3 0.3 1 0.1
Disponibilidad de materia
. 0.2 2 0.4 4 0.8 2 0.4 2 0.4
prima
1.0 2.8 3.8 3.0 1.8

Fuente: Elaboraciénautores de esta tesis.

Las empresas que se han tomado en consideracion son las empresas que tienen la
mayor participacién de mercado y que a su vez consideramos son competencia directa

de la empresa que vamos a constituir ADOKING S.A.C.

Para la elaboracion del cuadro anterior se han calificado factores de la competencia
analizados anteriormente en el punto 3.3.5. El rango de calificacion considerado es del

1 al 4 siendo 4 el mayor puntaje.

Tal como se observa la empresa Supermix tiene el mayor porcentaje de
competitividad ademas de ser una empresa de un grupo econémico poderoso y tener la

mayor participacion de mercado en este rubro. Puntaje de 3.8.

Seguidamente se encuentra la empresa Conmol que resalta por la competitividad

en precios. Puntaje 3.0

En tercer lugar, se ubica ADOKING S.A.C. obteniendo el puntaje de 2.8. Donde
resaltamos su baja cuota de mercado al ser una empresa nueva que recién va a

incursionar en el mercado, para lo cual se plantean estrategias de posicionamiento.
4.5.3 Matriz de la Gran estrategia

La matriz de la gran estrategia se basa en dos dimensiones de evaluacion: la
posicién competitiva y el crecimiento del mercado, y permite definir estrategias

genéricas.
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Figura4. 2. Matriz de la Gran estrategia— ADOKING S.A.C.
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Fuentey elaboracion: David, Fred, Conceptos de Administracion Estratégica, quintaedicion.

La empresa ADOKING S.A.C. posee una posicion competitiva con un puntaje de

2.8 siendo el maximo posible 4. Respecto al crecimiento de mercado observamos que
es de 5.6% aproximadamente.

Con los datos obtenidos trasladados en el grafico 5.1 nos posicionamos en el primer
cuadrante por lo tanto podemos decir que la posicion estratégica de la empresa es muy

buena.

Las estrategias de posicionamiento de nuestros productos son importantes para

poseer una posicién competitiva favorable a pesar de la competencia.

En el cuadrante 1 donde nos encontramos posicionados es importante el desarrollo

de mercados por lo cual se propone las siguientes estrategias.
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Figura4. 3. Matriz de Gran Estrategia (GE)

Matriz de la Gran Estrategia (GE)

RAPIDOCRECIMIENTODEL MERCADO

Cuadrante IT Cuadrante I
. Desarrollo de Mercadaos . Desarrollo de Mercados
Penetracion de Mercados . Penetracion de Mercados
Desarrollo de Productos . Desarrollo de Productos
Integracidn Horizontal . Integracion hacia adelante
Desposeimiento . Integracion hacia atras
Liguidacion . Integracion Horizontal
POSICTON «  Diversificacion Concéntrica  POSICION
COMPETITIVA COMPELITIVA
DEBT Cuadrante IIT Cuadrante IV FLERTE
. Reduccion . Diversificacion Concentrica
. Diversificacidn Concéntrica Diversificacidn Horizonta
Diversificacion Horizonta . Diversificacian
Diversificacion Conglomerada
Conglomerada . Aventura Conjunta
Liguidacion
LESNTO CRECIMITENTO DEL MERC ATH)
L

Fuente: David, Fred, Conceptos de Administracién Estratégica, quintaedicion

Tener un catalogo de adoquines de concreto con el objetivo fomentar la compra de

nuestro producto e incrementar nuestra participacion de mercado.

Contar con tecnologia gque permita tener una produccion continua para optimizar
costos y poder atender las 6rdenes de compra de nuestros clientes.

Poner esfuerzos de marketing y distribucion para llegar a los puntos donde no esta

llegando el principal competidor Supermix.

Participar activamente de todas las licitaciones de adoquines de las municipalidades

de Arequipa.
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Tabla 4. 16. Resumen de estrategias

Cadigo

Estrategia

MFODA

MPC

MGE

El

Definir la correcta capacidad de produccionde
nuestra planta enfocados en la creciente demanda.

X

E2

Adquisicionde tecnologia orientada a la mejora
de la productividad.

E3

Asegurar la calidad de produccion mediante
pruebas de laboratorio periddicas y
procedimientos establecidos.

E4

Estrategia publicitaria para resaltar los usosy
principales caracteristicas deladoquin.

E5

Participacion activa en licitaciones pUblicas y
privadas para el suministrode adoquines de
concreto.

E6

Ofreceradoquines convencionales: transito
liviano, transito pesadoy peatonal manteniendoel
precio menorde la competencia.

E7

Ofrecer5 modelos de adoquines diferentes al
mercado los cuales tendremos en stock para
atencioninmediata.

E8

Ofrecer un catalogode disefios de pavimento
variadosen molde y color para fabricacionconun
tiempo de entrega reducido consensuado con el
cliente.

E9

Desarrollo y bisqueda de nuevos proveedores.

E10

Hacer alianzas estratégicas con proveedores y
constructoras.

Ell

Desarrollo de planes de produccionenfocados en
reduccidnde costosy optimizacién de recursos.

E12

Asegurarnos de la calidad del producto ofrecidoy
brindarasesoria para la correcta instalacion.

E13

Realizar campafas publicitarias en el programe de
television y revistas Su vivienda para posicionar
la marca en la mente de los consumidores.

El4

Posicionarel producto como un producto de alta
calidad con una propuestade disefioy estética
diferente a lacompetencia.

E15

Posicionara laempresa como unaempresa
eficiente, sostenible y versétil.

E16

Centrar nuestra atenciénen canales de
distribucion que no esténsiendoatendidos
correctamente por los actuales competidores con
la finalidad de ganar participaciény hacer
conocidala marca.

Elaboracion: Autores de latesis
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4.5 4 Matriz Canvas:

Tabla 4. 17. Matriz Canvas

Aliados Clawe
-Empresas fabricantes de
cemento.

-Canteras de agregados.
-Empresatransportista para la
entrega del material.

Actividades Clawe
-Disefio de adoquines.
-Publicidad y mercadeo.

- Controlestricto dela
produccién.

-Capacitacion a la fuerza de
ventas.

- Gestidn de cobranza.

Recursos Clawe

- Patentesde modelosy
disefio.

- Magquinaria automatizada.

- Certificacion 1ISO 9001, para
asegurar la calidad.

- Participacion en programa
Su vivienda para obtener
posicionamiento.

- Asesoresde ventas.

- Manejo de stockde
seguridad.

Propuestade Valor

Ofreceradoquinesde
concretobellosy duraderos.

Relacion con el Cliente
-Atencionpersonalizada.
-Asesoria gratuitaen disefio
de adoquinado.
-Tiempo de entregaen 24
horas a ferreterias (atencion
con stock).
-Material puestoen obra.
-Bonificacién pornivelesde
compra.

Canales
-Activaciones enpuntode
venta.

-Participacion en ferias
inmobiliarias.

-Paginaweb.

-Redes Sociales.

- Participacion en programa Su
vivienda.

-Participacion en revista Su
vivienda.

-Paneles publicitarios.
-Visitas de asesores de ventas
a los principales clientes.

Segmentos de Clientes

- Sector privado.

- Sectorpublico.
Autoconsstruccion: ferreterias,
retail y arquitectos disefiadores

de casas.
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Estructurade Costes Estructurade Ingresos

-Costos de materia prima. - Comercializacion de adoquines.

-Costos de personal. - Pagos en efectivoy planes de financiamiento 30,45y 60 dias segUn
-Costos de publicidad. segmentode clientes.

-Costos de produccion. - Descuentos especiales por volumen de compra.

-Costos de mantenimiento. - Precios diferenciados segiin modelo de adoquin.

- Precios competitivos iguales o menores a lacompetencia

Elaboracion: Autoresde la tesis
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4.6. Seleccion estratégica

Para seleccionar las estrategias que el presente plan de negocios debe seguir

tomamos como guia las estrategias genéricas de Michael Porter.

Porter definid tres tipos de ventajas competitivas a las que puede aspirar una
compafia: Liderazgo en costes, Diferenciacion de producto y Segmentacion de

mercado.

Liderazgo en costes: Tener costes menores a los de sus competidores para un
producto o servicio similar en calidad. Exige la construccion agresiva de instalaciones
de escala eficiente, la busqueda de reduccion de costes a partir de la experiencia, un
control exhaustivo de gastos variables y fijos. Gracias a tener costes mas bajos logran

competir con precios gque anula al competidor.

Diferenciacion: Se da cuando la empresa oferta un producto o servicio que, siendo
similar con el de otra empresa, posee atributos o caracteristicas que lo hacen que sea
percibido como unico por los clientes basado en el disefio o la imagen de marca, la
tecnologia, las caracteristicas, el servicio al cliente, entre otras. Esto logra que los
clientes estén dispuestos a pagar un mayor precio por el producto ofrecido por la

empresa.

Segmentacion: La estrategia de segmentacion de mercado busca las empresas
entiendan cada vez mas el comportamiento de las personas a la hora de comprar un
producto o servicio y para de esta manera poder ofrecerles un producto que cubra sus
expectativas. Una vez que entiende el comportamiento de los consumidores esta en la
capacidad de segmentar sus mercados objetivos. Se basa en la suposicion de que la
compafiia podra prestar una mejor atencion a su segmento que las empresas que

compiten en mercados mas extensos.

Segun el analisis del sector, se observo que el mercado actual de adoquines esta
dominado por la empresa Supermix que cuenta con una integracion de su cadena
productiva por lo que representa una gran amenaza al poder lograr un liderazgo en

Costos.

Es por este motivo que todas las estrategias antes mencionadas que se adapten

mejor a la estrategia genérica de diferenciacion, seran las elegidas para el presente plan.
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Figura4. 4. Estrategias genéricas de Michael Porter
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Fuentey elaboracion: Kotler. Philip y Anstrong, Gary, Marketing, Décimo cuarta edicion.
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Tabla 4. 18. Matriz de consistencia

(EL) Definir la correcta capacidad de producciénde
nuestra planta enfocados en la creciente demanda.//(E2)
Adquisicionde tecnologia orientada a la mejora de la
productividad.//(E3) Asegurar la calidad de produccion
mediante pruebas de laboratorio periddicas y
procedimientos establecidos.//(E11) Desarrollo de planes
de producciénenfocados en reducciénde costosy
optimizacion de recursos.//(E12) Asegurarnos de la
calidad del producto ofrecidoy brindarasesoria para la
correcta instalacion.

Utilizar tecnologiaque nos
permita mejorar la
productividad.

(E4) Estrategia publicitaria para resaltar los usosy
principales caracteristicas del adoquin. //(E13) Realizar
campafias publicitarias en el programa de televisiony
revistas Su vivienda paraposicionar la marca en la mente
de los consumidores. //(E14) Realizar campafias
publicitarias en el programa de television y revistas Su
vivienda para posicionar la marcaen la mente de los
consumidores.//(E15) Posicionar a la empresa como una
empresa eficiente, sostenible y versatil.

Posicionara laempresaentre
las 3 mejores de la ciudad de
Arequipaen elsegundoafio

(E6) Ofrecer adoquines convencionales: transito liviano,
transito pesadoy peatonal manteniendo el precio menor
de la competencia.//(E7) Ofrecer 5 modelos de adoquines
diferentes al mercado los cuales tendremos en stock para
atencion inmediata.//(E8) Ofrecer un catalogo de disefios
de pavimento variados en molde y color para fabricacion
con un tiempo de entregareducido consensuado conel
cliente.

Ofrecer modelos
convencionales de mejor
calidad a menorprecioy

nuevos modelos con precios
diferenciados al mercado.

(E5) Participacion activaen licitaciones publicasy
privadas para el suministrode adoquines de concreto.
/I(E9) Desarrollo y busqueda de nuevos proveedores
/I(E10) Haceralianzas estratégicas conproveedoresy
constructoras. //(E16) Centrar nuestra atencion en canales
de distribucion que no estan siendo atendidos
correctamente por los actuales competidores conla
finalidad de ganar participacion y hacer conocida la
marca.

Realizar acuerdos comerciales
tanto conclientes como
proveedores para lograr

participaciénde mercado.

Elaboracion: Autores de esta tesis
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4.7. Objetivos estratégicos
= Contar conla mejor tecnologia que nos permitamejorar la productividad:

- Contar con la tecnologia que permita mejorar la productividad, asi como el
desarrollo de modelos novedosos.
- Contar con tecnologia que permita optimizar los procesos y lograr mejores

costos.

= Posicionar a la empresa entre las 3 principales empresas de venta de

adoquines de concreto de laciudad de Arequipa enelsegundo afio:

- Tener presencia en las principales ferias inmobiliarias de la ciudad de
Arequipa, para tener mayor exposicion Yy contacto con las principales
constructoras de la ciudad y todas aquellas personas que visitan estas ferias.

- Participacion activa en el programa de television y revista especializada Su
vivienda que permite exhibir los adoquines de concreto y la variedad de usos

que se le puede dar en el hogar de las familias arequipefias.

=  Ofrecer modelos convencionales de mejor calidad a menor precio y nuevos

modelos con precios dife renciados al mercado.

- Contar conun catalogo de adoquines de concreto con una variedad de disefios
que se muestra a los clientes.
- Ofrecer los adoquines convencionales a un menor precio que la competencia,

pero de gran calidad.

= Realizar acuerdos comerciales tanto con clientes como proveedores para

lograr participacion de mercado.

- Haceracuerdos comerciales con los principales proveedores para garantizar
la disposicion de materia prima para poder atender las érdenes de compra de
manera oportuna.

- Ofrecer descuentos especiales a los clientes por volimenes de compra

especiales.
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- Ofrecer atencion de pedidos en un tiempo menor que el de la competencia

para determinados clientes.

4.8. Conclusiones:

Del analisis de las 5 fuerzas de Porter se concluye que el poder de negociacion de
los proveedores es la mas intensa por lo que se debe realizar esfuerzos para realizar
convenios y acuerdos comerciales que le garanticen a la empresa tener lo insumos

necesarios para garantizar la continuidad de la produccion.

Una de las principales amenazas detectadas después de hacer el analisis es la
presencia de una empresa lider en el mercado que es Supermix por lo tanto los esfuerzos
de marketing y distribucion deben estar dirigidos a incrementar el consumo de los
adoquines de concreto en el mercado actual, buscar atender a los clientes que
actualmente son atendidos por los productores artesanales porque ellos no tienen una

oferta de productos tecnificados.

Se debe contar con la tecnologia adecuada que le permita producir los adoquines
de concreto de buena calidad y los 5 disefios que ofrecera inicialmente para poder

atender la demanda actual.

El principal objetivo de la empresa el posicionarse como una de las 3 empresas que
lideran el mercado por lo cual debe concentrar sus esfuerzos en de marketing y ventas

en posicionarse en la mente de los consumidores.

Realizar acuerdos comerciales con proveedores y clientes permite lograr un

posicionamiento para lograr participacion de mercado esperada.
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CAPITULO V. PLAN DE MARKETING

El plan de marketing se realiza con base del estudio de mercado y del plan
estratégico, para implementar diferentes tacticas que permitan lograr los resultados
deseados. En este caso, primero se desarrollara, un perfil para cadauno de los diferentes
tipos de clientes del sector, posteriormente se plantean las estrategias para la cartera de
productos, determinar los precios de los mismos y analizar el desempefio futuro de
estos, también se plantean estrategias de promocién, distribucion y posicionamiento.

Finalmente se aterrizan todas estas ideas en costos para su posterior analisis financiero.

5.1. Perfil de los clientes

Para segmentar el tipo de cliente, se ha analizado teniendo en consideracion que
cada uno tiene caracteristicas propias en cuanto a su forma de adquisicion y uso final

de los adoquines.
5.1.1 Sector publico:

El sector publico esta comprendido basicamente por las municipalidades locales y
otras instituciones que adquieren el adoquin de concreto para utilizarlo principalmente
en obras de mejoramiento vial, parques, sardineles, lozas, veredas, jardines y
edificaciones publicas. La manera de contratar con el estado se da bajo las siguientes

modalidades:

= Licitacion publica: Esta modalidad se utiliza para la contratacion de bienes,

suministros 'y obras.

=  Adjudicacion de Menor cuantia: Modalidad empleada para los casos en los cuales
el monto a contratar es inferior es inferior a la décima parte del limite minimo
establecido por la ley del presupuesto del sector pablico para aquellos casos de

licitacién publica y concurso publico.

= Adjudicacion directa: Modalidad empleada cuando el monto a contratar es mayo al
50% del limite méaximo establecido para la adjudicacion directa en las normas

presupuestaria.
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Las municipalidades cada vez usan més este material por su facil uso y mantenimiento

cada vez son mas distritos los que estan utilizando este material.
5.1.2 Sector privado:

En este sector estan comprendidas las empresas constructoras de la ciudad de
Arequipa y del resto del pais que realizan obras en la ciudad de Arequipa utilizando este
material en obras de mejoramiento vial, parques, sardineles, lozas, veredas, jardines y
edificaciones publicas., principalmente las obras que realizan son aquellas de

condominios.
5.1.3 Sector de autoconstruccion:

En este sector estdn comprendidos los clientes que realizan reparacion o
mejoramiento de sus viviendas utilizando el adoquin de concreto en el area de jardines
y estacionamientos principalmente, en la actualidad estos clientes adquieren sus

productos en los principales retails de la ciudad.

Con la presente tesis se busca incentivar mas el consumo para la autoconstruccion
en las principales ferreterias de la ciudad, las cuales valoran mucho el sistema de pago
otorgado por la distribuidora.

5.2. Estrategia de producto

Segin lo mencionado anteriormente, para el desarrollo de la presente tesis se

segmentaran los adoquines de concreto en dos grandes grupos:

=  Adoquines de concreto convencionales: peatonal, transito vehicular ligero y

transito vehicular pesado de forma y color estandar (rectangular y color gris).

=  Adoquines de concreto ornamentales: peatonal, transito vehicular ligero y transito
vehicular pesado de formas y disefios variados enfocados a resaltar los beneficios

estéticos del adoquin.
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Figura5. 1. Estrategiade producto segin O Shaugnessy
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Fuentey elaboracion: Marketing en el Siglo XXI. 52 Edicion

Teniendo como guia la teoria de Estrategia de producto segin O"Shaugnessy, para
ambos productos buscamos estrategias que nos generen ingresos estables es por este
motivo que planteamos las siguientes estrategias:

La estrategia de producto para los adoquines de concre to convencionales:

= Obtener una calidad de producto igual o superior a la competencia cumpliendo con
la normativa peruana y mediante constantes pruebas de laboratorio para demostrar

las caracteristicas mas relevantes como resistencia.

= Ofrecer 4 tipos de colores Rojo, amarillo, negro y natural.

78



Figura5. 2. Gréfico Colores de seguridad2015

Fuentey elaboracién: www.concreteracerrogrande.com

Estrategia de producto para los adoquines de concreto ornamentales:

Buscamos un ingreso estable por lo que se ha desarrollado una nueva linea de
productos ofreciendo una variedad de moldes y colores para satisfacer las necesidades
arquitectonicas o de estética del cliente para lo cual ofreceremos 4 moldes diferentes
que mantendremos en stock de 10000 unidades fijas para poder ofrecer la atencién
inmediata del producto, para cantidades mayores se indicara al cliente un tiempo de
entrega. Asi mismo se ofrecera un catalogo variado de moldes para fabricar a pedido

con un tiempo de entrega consensuado con el cliente.

5.3. Estrategiade precio:

Las estrategias de precios que se proponen en la presente tesis son los siguientes:
5.3.1 Sector publico:

El precio que se considera para los adoquines convencionales sera menor que el
que actualmente se oferta en el mercado para asi de esta manera poder lograr mayor
participacion del mercado, ademas de ofrecerles un descuento especial por volumen de

compra se les otorgara un plazo de pago de 30 dias.

A este sector también se le ofrecerd los adoquines ornamentales cuyo costo es

mayor que el adoquin rectangular.

5.3.2 Sector privado:

El precio que se considera en este sector sera:
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Para los adoquines convencionales contamos con las politicas de precios bajos con
el objetivo de lograr participacion de mercado, ofreciéndoles también un descuento

especial por volumen de compra.

Para los adoquines ornamentales se le ofrecera un precio especial que varia de
acuerdo al modelo teniendo en cuenta que se le ofrecera un descuento especial por tipo
de descuento.

Se le otorga un plazo de 30 dias de pago.
5.3.3 Autoconstruccion:

En los adoquines convencionales se les otorgard un precio menor que al del
mercado con descuentos especiales por volumen de compra.

En los adoquines ornamentales los precios variaran por tipo de modelo con

descuentos especiales por volumen de compra.

En este sector se esta buscando fomentar la venta de este producto para ampliar el

mercado e incentivar el uso de los adoquines ornamentales.
Se considera un plazo de pago de 30 dias.

5.4. Estrategiade promocion/comunicacion/ventas:

Se buscara tener participacion en las principales ferias inmobiliarias de la ciudad
de Arequipa como por ejemplo la FIA, para lograr posicionarnos en la mente de los
consumidores finales y las principales constructoras de la ciudad para que tengan

preferencias por el producto.

Se contratara un espacio en el programa y revista SUVIVIENDA que tiene llegada

a todas las familias arequipefias y a las principales constructoras de la ciudad.

Para el sector publico contaremos con asesores especializados que visitaran a las
municipalidades y se entrevistaran con las personas encargadas de proyectos para
fortalecer el consumo de adoquines convencionales e incentivar el uso de adoquines
ornamentales.

Se contratara paneles publicitarios en las principales vias de la ciudad.
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5.5. Estrategia de distribucion:

Dar a conocer el producto en los consumidores finales para fomentar el uso de los
adoquines convencionales y ornamentales llegando a las principales ferreterias de todos

los distritos de la provincia de Arequipa, con el objetivo de tener mayor cobertura.

Se tendra stock disponible en almacén de la planta para poder atender los pedidos
lo més rapido que sea posible sobre todo para las ferreterias ya que muchas de ellas
indicaron tener interés por vender el producto, pero su principal limitante era su

capacidad de almacenamiento.

Para las constructoras y el sector publico se realizara la entrega del producto puesto
en obra, costo de S/.30.00 por viaje.

Se ingresara a los principales retails de la ciudad de Arequipa para incentivar el
consumo en el sector de autoconstruccion, el costo de distribucién serad de S/.150 por
viaje.

Para fines de contabilizar los costos de distribucion utilizaremos una base de 5

viajes diarios para ferreterias y 4 viajes mensuales para el canal retail, los detalles se

muestran en la tabla linea abajo.

Tabla 5. 1. Costos de distribucion

Costos anuales Costo anual (S/)
Ferreterias 18,720.00
Retail 7,200.00
Total Presupuesto Anual distribucion 25,920.00

Elaborado: Porlos autoresde la tesis

5.6. Posicionamiento:

Se busca posicionar el producto en la mente del consumidor con los siguientes
atributos: durabilidad, resistencia, facil instalacion, disefios novedosos.

Esto con el objetivo de lograr conseguir posicionar este producto en mente de los

consumidores.
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5.7. Estructura de costos:

Los costos en los que se incurrirdn en marketing se detallan a continuacion, cabe

mencionar que dichos costos seran reducidos a la mitad a partir del tercer afio.

= Presupuesto de participacion en ferias inmobiliarias.

= Presupuesto de material de publicidad.

5.7.1. Participacion en ferias inmobiliarias

Se tiene el objetivo de participar en las principales ferias inmobiliarias de la ciudad

que se detallan a continuacion:

Tabla 5. 2. Presupuesto FIA

Feria Interngé:ll'gglal Arequipa Cantidad Costcz SU/I’.I)ItaI'IO Costo total (S/.)
Alquilerstand 1 3500 3500
Personal 2 1000 2000
Implementacion stand 1 1000 1000
Bannerpromocional 2 120 240
Trifoliado 1000 0.6 600
Volantes 2000 0.8 1600

Presupuesto Total FIA 8,940.00

Elaborado: Porlos autores de la tesis

Tabla 5. 3. Presupuesto Expo vivienda Mall Aventura.

Sch eAnS: thYiI g:; aventura Cantidad Cles tczsu /n)' tario Costo total (S/.)
Alquilerstand 1 4000 4000
Personal 2 1000 2000
Implementacion stand 1 1000 1000
Banner promocional 2 120 240
Trifoliado 1000 0.6 600
Volantes 2000 0.8 1600

Presupuesto Expo vivienda 9,440.00

Elaborado: Porlos autores de la tesis

5.7.2. Material publicitario:

Se esta considerando también en este rubro la participacién en el programa vy

revistas especializada Su vivienda de Arequipa.
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Tabla 5. 4. Presupuesto promocion y publicidad

oz ] Costo Costo Mensual
Promocion Cantidad unitario (S/.) s/) Costo total (S/.)
Trifoliado comercial 1000 0.08 80 960
Volantes promocionales para
actividad comercial 1000 0.09 %0 1080
Planeles publicitarios 2 2500 5000
Pago mensual panel publicitario 2 2500 5000 60000
Programay Revista Su vivienda 1 5000 5000 60000
Paginaweb 1 800 800
Total PresupuestoAnual 127,840.00
Elaborado: Por los autoresde la tesis
5.7.3. Total, costos de marketing
Tabla 5. 5. Costos anuales
Costos anuales Costo total (S/.)
Presupuesto FIA 8,940.00
Bxpo Vivienda Mall Aventura Arequipa 9,440.00
Presupuesto Anual promocion 127,840.00
Total de presupuestode ventas 146,220.00

Elaborado: Por los autores de la tesis

5.8. Conclusiones:

La participacion en las ferias inmobiliarias es una vitrina importante que permitira

exponer el producto tanto para las constructoras mas importantes de la ciudad como

para el consumidor final, lo que no ayudara a posicionar el producto en la mente de los

consumidores.

La empresa apuesta por la diferenciacion de su producto para poder lograr

posicionarse entre una de las empresas mas importantes de la ciudad.

Se debe poner énfasis en resaltar los adoquines ornamentales que ofrece la empresa

lo que le permite diferenciarse de la competencia.
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El tener una participacién activa en el programa de television Su vivienda y a
revista de mismo nombre no brinda la oportunidad de estar en contacto permanente con
las principales constructoras de la ciudad y llegar a mas hogares de la ciudad e ir

incentivando el uso de los adoquines de concreto en los jardines, cocheras, etc.

Es importante que nuestros clientes encuentren el atributo de disefio como parte

importante del producto ademas de ser durables y de facil mantenimiento.

La empresa busca llegar a mas puntos de distribucion mediante las ferreterias para

poder llegar a la mayor cantidad de clientes potenciales.

Se ingresard a SODIMAC uno de los retail mas importantes de la ciudad de
Arequipa para incentivar el consumo de adoquines de concreto ornamentales

principalmente sin dejar de lado los convencionales, esto para buscar mayor cobertura.
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CAPITULO VI. PLAN OPERATIVO

El presente capitulo busca determinar el tamafio y recursos necesarios para
implementar la produccion y comercializacion de adoquines de concreto en la ciudad

de Arequipa.

6.1. Objetivo estratégico

En el presente capitulo se describird los aspectos técnicos del producto, se detallara
el proceso productivo, las caracteristicas de la materia prima e insumos, el tipo de
equipo y maquinaria a utilizarse ademas del calculo del tamafio y localizacion de la

planta de produccion.

6.2. Aspectos técnicos del producto

Las especificaciones técnicas para pavimentaciones con adoquines de concreto se
basan en la Norma Técnica Peruana NTP 399.611:2010 (revisada el 2015) Unidades de

albafiileria, adoquines de concreto para pavimentos.

Esta Norma Técnica Peruana define los requisitos que deben cumplir los adoquines
de concreto, fabricados para construccion de pavimentos y se aplica a todos los
adoquines de concreto destinados para su uso en pavimentos peatonales, de transito

ligero, transito pesado, patios industriales o de contenedores.
Clasificacion

Los adoquines de concreto elaborados de acuerdo con esta NTP deberan estar

conforme a los tres tipos, tal como sigue:
= Tipo I: Adoquines para pavimentos de uso peatonal.
= Tipo Il: Adoquines para pavimentos de transito vehicular ligero.

= Tipo IIlI: Adoquines para pavimentos de transito vehicular pesado, patios

industriales y contenedores.
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Materiales

Los materiales utilizados en la fabricacion de los adoquines deberan cumplir con

las siguientes normas técnicas:

=  Agua de mezcla: NTP 339.088.

= Cementos: NTP 334.009, NTP 334.082 y NTP 334.090.
= Agregados: NTP 400.037

= Aditivos quimicos: Cuando se requiera utilizar aditivos éstos deberan cumplir con

las siguientes normas técnicas:

- Aditivos incorporadores de aire: NTP 334.089.

- Pigmentos para concreto de color: PNTP 339.231 Especificaciones
normalizadas para pigmentos en masa de concreto coloreado.

- Aditivos quimicos en pastas, morteros y hormigbn (concreto).
Especificaciones: NTP 334.088

- Otros constituyentes: Para los materiales que no estén comprendidos en las
Normas técnicas, debe establecerse previamente que son adecuados y no
perjudiciales para su utilizacion en concreto mediante ensayos o por la

experiencia de campo.
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Tabla 6. 1. Espesor nominal y resistenciaala compresion

Resistenciaala compresion, min.
. Espesor | MPa (kg/cm2)
Tipo .
nominal Promedio de 3 . .
) Unidad Individual
unidades
| 40 31(320) 28 (290)
(peatonal) 60 31(320) 28 (290)
60 41 (420) 37 (380)
It 80 37 (380) 33 (340)
(Vehicular ligero)
100 35(360) 32 (325)
m
(Vehicular pesado, patios
industrialeso de >80 55 (561) 50 (510)
contenedores)

Fuente: NTP399.611
Elaboracion: Autores de esta tesis

Tabla 6. 2. Toleranciadimensional

Toleranciadimensional, max.
(mm)
Longitud Ancho Espesor
+1,6 +16 +32

Fuente: NTP399.611
Elaboracion: Autores de esta tesis
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6.3. Requerimiento para la produccion

En el proceso de la produccion es necesario tener en claro los recursos a ser
utilizados, el esquema de flujo de la fabricacion y los factores de calidad que asegure el

mejor producto.

Para asegurar la calidad de los adoquines de concreto se deberé controlar, durante
la fabricacién, la dosificacion de los materiales de la mezcla definida, la cual se

recomienda se efectle por peso.

Un factor indispensable que deben cumplir los adoquines de concreto es la
uniformidad, no soélo en lo relativo a la constancia de sus dimensiones, sino también en
cuanto a la densidad, calidad, textura superficial y acabado. (Elaboracion y uso de
bloques de hormigon y bloques de arcilla en mamposteria, 2011,Guayaquil,
http://www.dspace.espol.edu.ec/handle/123456789/21259)

La uniformidad de los adoquines depende en gran medida de su proceso de

fabricacion y del mismo, son factores determinantes los siguientes:
= La cuidadosa seleccion de los agregados.

= El correcto estudio de la dosificacion.

= El adecuado disefio del adoquin.

= Una perfecta ejecucion del mezclado, moldeo y compactacion.
= Un adecuado curado y almacenamiento.

En resumen, sera necesario controlar durante la produccién. (Fabricacion de
bloques de concreto con una mesa vibradora, 2001,

http://www.bvsde.paho.org/bvsade/e/fulltext/uni/proy8. pdf)

6.3.1 Flujograma de produccion

El flujograma de produccién muestra la secuencia del desarrollo de las actividades

del proceso para la obtencién del producto final que es Adoquines de Concreto.

88


http://www.dspace.espol.edu.ec/handle/123456789/21259

La calidad del producto final dependera de que los diferentes procesos se realicen
cumpliendo con los requisitos técnicos.

De la misma manera, en cada proceso desde las actividades iniciales hasta las
finales, deben organizarse eslabonadas y por etapas claramente definidas, que

concluyen en la elaboracion del producto.

Figura6. 1. Procesode produccion

Fuente: Paginaweb en.QUNFENG.com
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Figura6. 2. Flujograma de la produccion

1.- SELECCION DE LOS
MATERIALES

- Agregado fino.
- Cemento Portland.
- Agua

2.- DOSIFICACION Y MEZCLADO

- Se dosificaen volumen1:2:2
Cemento:arena gruesa :arenafina.

- Se mezcla con equipo primero en seco.

- Se agrega agua hasta obtener latextura
deseada.

3.- TRASLADO DE MEZCLA

- Traslado de mezclay alimentacion de
maguinade adoquines.

4. ALIMENTACION DE MEZCLA

- - La maquina semiautomatizada
procede a vacear lamezcla de la tolva de
alimentacion a los moldes .

.MOLDEADO Y COMPACTACION

Moldeadoy compactaciénde adoquines
diante proceso neumaticoy vibracion.

- Desmoldado

6. PALETIZADO

- traslado automatico del palet de la zona
de moldeado a lazona de paletizado a la
espera de sertrasladado.

8. ALMACENAMIENTO

-Los bloques deben mantenerse secos y
protegidos de lahumedad.

Elaboracion: Autores de esta tesis
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6.4. Plan de produccion

a) Seleccion de materiales
Abastecimiento de Arena fina y arena gruesa

Cada 3 dias se recibird una volquetada de 15m3 de cada uno de estos insumos
(arena gruesa y arena fina) en el area de almacenamiento de materia prima. Con ayuda
de una retroexcavadora se procede a cargar la arena hacia la tolva de alimentacion para
ser luego transportadas hacia la tolva de distribucion de materiales. Para este proceso se

requieren; 01 operario de retroexcavadora y 01 retroexcavadora.
Abastecimiento de cemento

Cada 3 dias se recibira 15 bolsones Big Bags de cemento (peso de 1 tonelada por
big bags). EI cemento llegado en bolsones big bag es trasladado al area de acopio de

cemento con ayuda de una retro excavadora.
En este proceso se requieren 01 operario de retroexcavadora y 01 retroexcavadora.
b) Dosificacion y Mezclado

Dosificacion esel termino que se utiliza paradefinir las proporciones de agregados,
agua, cemento que conforman la mezcla para la elaboracion de la unidad. En el caso de
los adoquines de concreto convencionales las proporciones son de 1:2:2 (1 proporcion
de cemento para 2 proporciones de arena fina y 2 proporciones de arena gruesa).

Los insumos (arena, piedra y cemento) a utilizarse son pesados de acuerdo al molde
del modelo a fabricar. Se requiere de dos balanzas industriales; una para cemento y la
otra para agregados, para la medicion de los aditivos se utiliza una cuenta litros. En esta

parte del proceso también mide la cantidad de agua a usarse para la mezcla.

Una vez cargado todos los materiales para la fabricacion de adoquines la maquina

procede al mezclado mecanico.

Para el proceso se requiere: 01 tolva de balanza de cemento, 01 tolva de balanza de
agregados, 01 vaso dosificador, 01 operador de planta, 01 técnico de calidad.
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c) Trasladode mezcla

Traslado de mezcla mediante faja transportadora y alimentacion de maquina de

adoquines.

En este proceso se requieren de 01 faja transportadora y 01 maquina de

fabricaciones de adoquines.

d) Alimentacién de mezcla
La maquina semi automatizada procede a vaciar la mezcla de la tolva de alimentacién

a los moldes.

e) Moldeadoy compactacion

Obtenida la mezcla la maquina procede a vaciarla dentro del molde metélico. En
este proceso, en el caso de los moldes de colores, la capa de color estratiforme es
colocada como parte del procedimiento. Finalmente, al producto terminado se le aplica
el aditivo antisol mediante un aspersor de la maquinaria. Este aditivo es apicado con la

finalidad de minimizar el tiempo de curado de 7 a 2 dias.
f) Paletizado

Las parihuelas producidas por la maquina seleccionada tiene dimensiones de
680x535mm. Una vez terminado la parihuela de produccioén se procede manualmente a
colocar los adoquines en parihuelas de tamafio comercial para su posterior traslado a la

zona de almacenamiento.
En este proceso se requieren de 01 ayudante.
g) Almacenamiento

Una vez colocados los productos terminados en parihuelas comerciales, se procede a
trasladarlos mediante montacarga. Debido al uso de aditivo antisol, no es necesario pasar

por el procedimiento de curadoy la forma de almacenamiento es mas optima.

Se procedera a almacenar parihuelas de 600 adoquines.
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Los productos con mas de 2 dias de fabricaciones seran almacenados en torres de
maximo 3 parihuelas para un uso éptimo del espacio.

En este proceso se requieren de 01 operador de bobcat y 01 bobcat.

6.4.1 Requerimiento de maquinaria

Seleccion de Maquinaria

Se contactd con varias empresas de maquinarias nacionales como internacionales
y declinamos por una terna la cual se analiz6 por medio de un cuadro comparativo para
poder decir la mas importante, se evaluaron las maquinas por caracteristicas importantes
para el proceso producto a cada caracteristica se le asigné un peso porcentual de acuerdo
a la importancia que consideramos va a tener al momento de la puesta en marcha, asi
mismo se calificd con un puntaje de 1 al 5 por nivel de importancia donde 1 es no
importante y 5 muy importante, de esta manera de cuantifico las caracteristicas, dichas
puntajes fueron multiplicados por el peso porcentual de cada caracteristica y asi por
medio de un promedio ponderado se obtuvo la mejor eleccion, la tabla comparativa se

muestra lineas abajo (tabla 6.3) junto con la tabla de evaluacion (tabla 6.4)
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Tabla 6. 3. Tabla Comparativa

Modelo QTY4-20 QT4-15A QTF3-20
Origen CHINA COREA CHINA
Precio FOB $24,400.00 $18,500.00 $23,172.00
Precio $35,380.00 $26,825.00 | $33,599.40
Nacionalizado
. Adoquin Rectangular
Capacidad (8hr/dia) 45000 20160 14400
Adoquin Ornamental (8hr/dia) 29250 14160 11520
. 15-20 15-20
Ciclos 14 - 20 s/molde smolde s/molde
Poder 16.5 Kw 26.2 Kw 20.75 Kw
Presion Max. 20 Mpa. 12 Mpa. 16 Mpa.
Alimentacion Electricidad Electricidad Electricidad
Mantenimiento Tercerizado Tercerizado Tercerizado
el No Incluye Incluye
Serv. Post Venta (Instalacion) uy uy
Elaboracion: Autores de esta Tesis
Tabla 6. 4. Cuadro de Evaluacion, calificaciony Seleccién de maquinaria
QTY4-20 QT4-15A QTF3-20
.. ., . Punt. . Punt. . Punt.
Criterio de Evaluacion | Peso [ Puntaje Ponde ratil Puntaje ] N Puntaje Ponderado
Precio Nacionalizado | 30.00% 3 0.9 4 1.2 3 0.9
Capacidad Instalada | 20.00% 5 1.5 3 0.9 2 0.6
Poder de Maquina 5.00% 4 1.2 2 0.6 3 0.9
Compresion Maxima 5.00% 4 1.2 2 0.6 3 0.9
Alimentacién 5.00% 3 0.9 3 0.9 3 0.9
Mantenimiento 20.00% 2 0.6 2 0.6 2 0.6
Servicio Post Venta 15.00% 5 15 2 0.6 2 0.6
TOTALES 100.00% 7.80 5.40 5.40

Elaboracion: Autores de esta Tesis
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Se puede observar que la maquina QTY4-20 es la que obtuvo mayor puntaje vy la
cual se debera adquirir segin esta evaluacion. Las especificaciones técnicas de las

maquinarias se encuentran en el ANEXO 8.

Para la implementacion del presente plan de negocios se requiere de la siguiente

maquinaria:
Magquina automatica de fabricacion de Bloques y adoquines:

Se requiere que el modelado se haga a presion hidraulica, una maquina
semiautomatica o automatica con moldes intercambiables que haga una produccion
diversa de productos finales a diferentes presiones y sistema de alimentacion de capa
de color.

Bajo estos requerimientos y realizando una investigacion de la maquinaria

disponible en el mercado es que se opt6 por la obtencion de la siguiente maquina:

Tabla 6. 5. Seleccién de maquinaria

Marca: QUNFENG
Modklo: QTY4-20
Origen: CHINO

Elaboracion: Autores de esta tesis
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Figura6. 3. Modelo de maquinaria

Fuente: Paginaweb En.QUNFENG.com

Caracteristicas

La capa de color estratiforme puede ser alimentada dos veces por el sistema simple
de distribucion horizontal.

La presion y vibracion: combinadas organicamente. El producto terminado es de

alta densidad y tiene excelente capacidad.

La maquina para fabricar bloques de concreto contiene una estructura compacta, de
funcion sencilla, conveniente mantenimiento, capacidad estable, eficiencia y Buena
practicidad.
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Tabla 6. 6. Parametros Técnicos de maquina para fabricar bloques de concreto QFT3-20

Dimensiones 5130x3860x2520mm
Rango de presion 8MPa
Vibracion Tablade vibracion
Frecuencia de Vibracion 3800-4200r/min.
Tamafio de la paleta 1200 x 1000mm
Tiempo delciclo 15-20sec.
Potencia 19.95 kW
Vida Util 10 afios
Peso 3808kg

Fuente y Elaboracion: FUJIIAN SHUNDEFU IMPORT & EXPORT (GROUP) CO., LTD.

Figura6. 4. Mezclador de concreto JS500

Fuente: Paginaweb En.QUNFENG.com
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Aplicacién

El Mezclador de concreto puede ser usado en varios tipos de industrias y proyectos
de arquitectura e ingenieria, tales como: Fabricas pequefias y medianas, autopistas,
puentes, conservaciones de agua, muelles y demas. EI Mezclador de concreto puede ser
usado para mezclar cemento seco y duro, concreto de alta fuerza y concreto

conglomerado ligero.

Tabla 6. 7. Parametros Técnicos del Mezclador de concretoJS500

MODO/ITEM JS500
Capacidad de alimentacion(L) 700
Capacidad de propagacion (L) 500
Productividad(m/h) >=6
Max diametro del principal material(mm)
] Cantidad 28
Espéatulas de mezclado
Rev. 4
Potencia (KW) 10.5
. ) Trabajo(mm)
Dimensiones (LXAXA) 1490x1470x1250
Transporte
Peso(kg) 1580
Vida Util 5 afios

Fuentey Elaboracion: FUJIIAN SHUNDEFU IMPORT & EXPORT (GROUP) CO., LTD.

Figura6. 5. Transportadora de Concreto

Fuente: Paginaweb En.QUNFENG.com
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Tabla 6. 8. Presupuesto cinturdn trans portador

Nombre del producto
Mesa de Trabajo ancho
Altura

Transporte cinturénancho
Longitud telescopicagama

Capacidad de carga
Velocidad

Potencia

Ancho de transporte
Vida util
Caracteristicas:

Cinturén transportador de concreto
720mm
700-2500mm
600mm
2200-6900 (tipo de gravedad)
2000-4000 (tipo de motor)
50 kg/m
10-20 m/min
1.5/2.2kw
600mm

10 afos

Transportador de concretorecto o inclinado para concreto, el transportador es movily de mucha

practicidad al momento de produccion.

Fuente y Elaboracion: FUJIIAN SHUNDEFU IMPORT & EXPORT (GROUP) CO., LTD.

Figura6. 6. Minicargador Multiple Bobcat YND485G

Fuente: loongheen, en, alibaba.com



Tabla 6. 9. Especificaciones técnicas Minicargador Multiple Bobcat YND485G

Especificaciones

Carganominal (kg) 500
Cargade vuelco (kg) 1000
Capacidad de la cuchara (my sup3;) 0.25-0.4
Peso (kg) 2200
Max. velocidad de desplazamiento (km/h) 12
Bomba hidraulica de flujo (I/min) 75
Capacidad deldepésito (L) 50
Neumaticos 27*8.5-15-8NHS
Dimensiones (mm) 2900 x 2000 x 1300

Dimensiones
Alturaa la extensién maxima (mm) 3300
Alturaapasador del Cucharén (mm) 2725
Anchocon Cucharén (mm) 1300
Anchode via (mm) 1080
Distanciaentreejes (mm) 891
Suelo(Mm) 150
Angulo de descarga 40°
Altura de descarga (mm) 2050
Alcance méximo (mm) 790
Rollbacksuelo 26°
Angulo de salida 20 °

Motor

Fabricante/modelo YND485G
Potencianeta 40hp/2600 rpm

4 cilindros en linea, refrigerado por

Tipo agua, 4tiempos, motor diesel

Desplazamiento (L) 2.156

Fuentey elaboracion: Shandong Loongsheen Heavy Industry Co., Ltd.

100



Dosificar el concretoPL1200

Figura6. 7. Dosificador

Fuente: loongheen, en, alibaba.com

Tabla 6. 10. Especificaciones técnicas grafico dosificador de concretoPL1200
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8531*
Parael nivel de
PL1200 | 4m*3 1.2 72 2T 3 2500 | cinturén 10.6 3.5
eléctrico
2000*2900

Fuentey elaboracion: FUJIAN SHUNDEFU IMPORT & EXPORT (GROUP) CO.,, LTD.
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Presupuesto:

Tabla 6. 11. Inversion en maquinaria y equipos

PRECIO
DESCRIPCION CANTIDAD | UNITARIO | COSTO(S/)
(S/)

Magquina fabricadora de adoquines 1 65,772 65,772
Mixer 1 11,745 11,745
Faja transportadora 1 4,228 4,228
Dosificadorde concreto 1 20,671 20,671
Paletizador 1 12,215 12,215
Bobcat 1 90,882 90,882
Stocka montacarga manual 1 3,240 3,240
TOTAL 208,753

Fuente: Anexos 7,8y 9 Elaboracion: Autores de esta tesis

6.5. Control y Calidad

a) Dimensionamiento

Se mide en cada muestra entera el largo, el ancho y la altura, con la precision de

1mm; cada medida se obtiene como el promedio de tres medidas en los bordes y al

medio en cada cara.

Cada molde fabricado tiene sus especificaciones de medidas que deberan ser

testeadas.

b) Resistencia a la compresion

La resistencia a la compresién de la unidad de albafiileria, es su propiedad mas

importante; en general no sélo define el nivel de su calidad estructural, sino también el

nivel de su resistencia a la intemperie o cualquier otra causa de deterioro.

Los bloques deben tener una resistencia media a la compresion de 380 kg/cm2 a

los 28 dias.
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c) Absorcion de agua

Es la propiedad del material de atrapar agua, se determina pesando el material seco
(llevandolo al horno a 110°C), luego se introduce al agua durante 24 horas y se obtiene

el peso saturado.

El porcentaje de absorcién no debe ser mayor a un 12%

6.6. Capacidad de produccién

Tabla 6. 12. Capacidad de produccion.

. Produccion
. Tamano Pzs./ Pzs./ Pzs./8
Items Molde anual
(LxAXA) molde  hora horas i
(300dias)
Adograstipo
240x240x90mm 2 360 2,880 864,000
Chacana

Adoquin f
q ) 200x100x60mm 10 1,440 11,520 3,456,000
convencional A Y

Adoquin
225x225x60mm 4 720 5,760 1,728,000
TREBOL
Adoquin
200x110x60mm 8 1,152 9,216 2,764,800
ABANICO
Adoquin
225x90x60mm 8 1,152 9,216 2,764,800
TIPO |
Adoquin
L 200x180x60mm 6 964 7,712 2,313,600
tulipan
Adoquin | s
. 220x115x60mm 8 1,152 9,216 2,764,800
mofio \

Elaboracion: Autores de esta tesis
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6.7. Costo de produccion

Para obtener el costo de materia prima en la produccion se tomé en consideracion
el costo del metro cdbico de concreto segun las especificaciones técnicas del disefio de

concreto.

Tabla 6. 13. Costode Materia Prima

COSTOPOR
MATERIALES COSTO(S/) KG/M3
CEMENTO BIG BAG DE 1.5 TN. 602.00 0.401
ARENA FINA *M3 60.00
ARENA GRUESA *M3 42.50
ADITIVO* LT 3.20

Elaboracion: Autores de esta tesis

Tabla 6. 14. Costode metro clbico de concreto

MATERIAL UNIDAD | CANTIDAD |COSTOUNIT
CEMENTO KG 510.00 204.68
ARENA FINA *M3 m3 0.50 30.00
ARENA GRUESA *M3 m3 0.50 21.25
ADITIVOS Lts 1.20 3.84
Costo m3de concreto 259.77

Elaboracion: Autores de esta tesis

Una vez obtenido el costo del m3 de concreto se calculd la cantidad de adoquines

que podemos fabricar por metro cubico segun cada modelo producido.

Seguidamente se procedié a colocar una ponderacion de la produccion segin cada

modelo con el fin de obtener un costo de materia prima promedio ponderado.
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Tabla 6. 15. Costode materia prima promedio ponderado

Elaboracion: Autores de esta tesis

. Costode  Ponderado Costo de
) . unidades ., .,
_ Dimensiones produccion por produccion
Item Molde por m3 de o
(LxAXA) Unitario producto ponderado
concreto
(S) % (S)
Adogras
tipo 0.24 0.24 0.09 10%
192.90 1.32 0.13
Chacana
Adoquin
convencion f 0.20 0.10 0.06 50%
A 833.33 0.31 0.15
al .
Adoquin
0.23 0.23 0.06 10%
TREBOL 329.22 0.77 0.08
Adoquin
0.20 0.11 0.06 10%
ABANICO 757.58 0.34 0.03
Adoquin
0.23 0.09 0.06 10%
TIPO | 823.05 0.31 0.03
Adoquin
0.20 0.18 0.06 5%
ornamental 462.96 0.55 0.03
Adoquin
0.22 0.12 0.06 5%
ornamental 658.76 0.39 0.02
Costo de materia prima promedio ponderado 0.47

Dado que nuestro andlisis de la demanda estd en base a la cantidad de soles

invertido en este producto por cada tipo de cliente es que debemos obtener el precio

promedio ponderado de adoquin para poder dividir la demanda total proyectada entre

el precio y obtener la cantidad de produccion anual.

El precio unitario fue asignado segin precios de mercado, la ponderacion por

producto fue estimada segun estudio de mercado.
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Tabla 6. 16.Preciounitario ponderado

. Precio
Precio .
o Ponderado por unitario
Item Molde Unitario
producto % ponderado
(S/)
(/)
Adograstipo
J P 10%
Chacana 2.00 0.20
Adoquin
) 50%
convencional 0.80 0.40
Adoquin
10%
TREBOL 2.00 0.20
Adoquin i .
e 10%
ABANICO 0.90 0.09
Adoquin
10%
TIPOI 0.80 0.08
Adoquin
5%
ornamental , 1.50 0.08
.
Adoquin
5%
ornamental 1.20 0.06
Precio unitario
ponderado 111

Elaboracion: Autores de esta tesis

Para obtener la produccion anual promedio en unidades, se procedié a dividir la
demanda estimada de participacion de mercado en soles entre el precio unitario

ponderado.
Produccién anual promedio de unidades = S/2,831,702.21 /S/1.11
Produccion anual promedio de unidades = 2,562,626 adoquines de concreto

Produccion mensual promedio de unidades = 213,552 adoquines de concreto
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Costos de mermas

Se realizado visitas y entrevistas con jefes comerciales de empresas del rubro como
SUPERMIX y CONMOL para poder determinar un porcentaje de las mermas, el jefe
comercial de Supermix nos indic6 que existe gran cantidad de mermas al momento de
la distribucion alrededor de 3 a 6% Y el jefe comercial de CONMOL indico que tienen

mayor cantidad de mermas en la produccion alrededor de un 4 %.

Para el proyecto se considerara 2 tipos de mermas, las causadas durante la
produccion y las causadas por la distribucion de productos para ambos se consideraran
un 5% sobre la produccion total para mermas de produccion y un 5% sobre la

produccion total para las mermas sobre la distribucion.

6.8. Dimensionamiento De Planta

La planta se dimensionara en base las &reas de almacenamiento, areas de curado,

areas de produccién, patio de operaciones y transito, y area administrativa.
Calculo del almacén

El almacén se calcularéd en base al stock de seguridad de cada disefio de adoquin
estos se armaran en torres de 3 niveles, para el &rea solo se consideraré el area ocupada

por cada torre.

Se ha establecido el layout propuesto que se muestra en Figura N°105, el cual
comprende 45 torres de 3 niveles de pallet, las dimensiones del pallet son 1 x 1.20 m,
se considerara 2 m de ancho de pasadizo para maniobras del montacargas, el &rea total

para el almacén es de 140.8 m2.
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Figura6. 8. Layout de Almacén de Producto Terminado

11m
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Elaboracion: Autores de esta tesis

Célculo del &rea de curado

El area de curado se calculara en base al promedio ponderado de produccion
para establecer la cantidad producida en base al requerimiento del mercado (peso) y la
cantidad promedio ponderado de adoquines por pallet, se estimaran torres de 8 niveles
de pallet para el curado, el célculo se realizara en base al &rea ocupara por cada pallet,
la dimension del pallet es de 1 x 1.2 m, en la tabla N° 108 se muestra el calculo de los
promedio ponderados antes expuestos, ha establecido el layout propuesto que se
muestra en Figura N°106, el cual comprende 50 torres de 8 niveles de pallet, las
dimensiones del pallet son 1 x 1.20 m, se considerara 2 m de ancho de pasadizo para

maniobras del montacargas, el area total para el almacén es de 379.1 m? (22.3 x 17 m)
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Tabla 6. 17. Promedio ponderado de N° Adoquines * (pallet) (dia)

Promedio Promedio
~ Pzs./ Ponderado de Ponderado de
Items Molde Pzs./ 8 horas | Peso . .

molde N° adoquines * | N° adoquines *
Pallet dia
Adograstipo
2 2880 10% 0.2 288
Chacana
Adoquin
||l' 10 11520 50% 5 5760
convencional :
b} i
Adoquin
4 5760 10% 0.4 576
TREBOL
Adoquin
8 9216 10% 0.8 921.6
ABANICO
Adoquin '
o 8 9216 10% 0.8 921.6
TIPOI o
Adoquin
6 7712 5% 0.3 385.6
ornamental
Adoquin
8 9216 5% 0.4 460.8
ornamental
Totales 1 7.9 9313.6

Elaboracion: Autores de esta tesis
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Calculo de N° de Torres
Produccion Promedio diaria = 9314 Adoquines

N° de promedio adoquines * Pallet = 8 adoquines

adoquines

N° de Pallet a utilizar = (9314 adoquines)/(8 )

pallet

N° de Pallet a utilizar = 1165 pallets

N° de Torres = N° Pallets/ (82 L &

a
torre

)

N° de Torres = 146 Torres

Célculo del &rea de produccion, patio de operaciény transito

Segun las especificaciones técnicas del proveedor de la maquina de adoquines de

concreto se requieren un total de 500 m? para el area productiva, operacion y transito.

Figura6. 9. Area de produccion

Fuente: loongheen,en,alibaba.com
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Célculo de MateriaPrima

El area de materia prima se estima en base a los 3 componentes mayoritarios para
la produccién de adoquines de concreto, los cuales 2 (Arena Fina y Arena Gruesa) se
almacenaran por volquetada la cual ocupa un area de 16m? por volquetada, el total de
ambas materias ocuparan unos 32 m? y el cemento se almacena en BIG BAG con

dimensiones de 1.5 x 1.5 m, requerimos unos 6 big bag ocupando un area de 13.5 m2.

Area total de materia prima= Area de Arena + Area de cemento
Area total de materia prima= 16 + 13.5 m2

Area total de materia prima= 29.5 m2

Calculo del Area Administrativa

Se utilizaran 2 contenedores para las areas administrativas las cuales ocuparan
un total de 28.26 m2.

El Area total de la planta se estima por la suma de todas las demas éareas:

Almaceén: 140.80 +
Curado: 379.10
Produccion: 500.00
Materias Primas: 29.50
Administrativo: _ 28.26
Sub Total 1077.66 +
Transito y expansion: _422.34
Total 1500.00 m?
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6.9. Localizacion

La localizacion del proyecto contribuye también a la maximizacion de la
rentabilidad del presente plan de negocios para lo cual se consideraran criterios de

seleccion técnica, econdmica, tributaria, legal, social, topografica, entre otros.
Los siguientes factores seran evaluados para la seleccion de la localizacion:
= Medios de transporte y costo.
= Disponibilidad y costo de mano de obra.
= Cercania de canteras para obtencion de agregado.
= Cercania con principales clientes.
= Disponibilidad de servicios: energia eléctrica, agua potable, otros.

= Valor por metro cuadrado.

6.9.1 Macro localizacion:

El area geografica del presente plan de negocios es la ciudad de Arequipa por ser

la ciudad donde radican los inversionistas.

Segun estudios de la Universidad Nacional de San Agustin, la ciudad de Arequipa
contribuye en el PBI de la region Arequipa un 74,2 % de su PBI, de esta forma el PBI

de la region Arequipa es el mas alto después de Lima.

La ciudad de Arequipa es el segundo polo de desarrollo industrial del pais,
altamente diversificada por empresas lideres productoras de bienes de consumo,
insumos y bienes de capital de alcance nacional y regional. La actividad industrial se
centraliza principalmente en el parque industrial, que cuenta con facilidades para el
desarrollo. Segun el informe Econdmico y Social de la Region Arequipa del Banco
Central de Reserva, en el periodo 2007-2014 el sector significd el 16 por ciento del

crecimiento de la produccion regional.

Bajo esta caracteristica es que la ciudad de Arequipa se encuentra localizada cerca

alos principales productores de los insumos mas importantes (cemento y agregado).
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Cuenta con un clima secoy soleado durante aproximadamente 9 a 10 meses al afio

lo que favorece un proceso mas rapido de curado del producto.

6.9.2 Micro localizacion:

Para la micro localizacion de la fabrica de adoquines se tiene en consideracion los

principales parques industriales de la ciudad.

Para realizar la evaluacion de las alternativas, se calificaron factores cualitativos
por puntos. Se han seleccionado factores que se consideran tendran un mayor impacto
en las operaciones del proyecto. Se ha asignado un peso ponderado a cada factor
mediante consenso del grupo. Se ha calificado del 1 al 5 a cada uno de los factores de
acuerdo al criterio del equipo. Se multiplica el peso ponderado por la calificacion

asignada para obtener la calificacion final y de esta forma seleccionar al de mayor

puntaje.
Tabla 6. 18. Bvaluacion cualitativa por puntos para localizacion
Pg. Ind.
Pg. Ind. Yura
] Socabaya
Factores a considerar Peso
_ | Calif. _ | Calif.
Calif. . Calif. .
Final Final
1 | Precio terreno (m?) 0.35 3 1.05 5 1.75
2 | Cercania a canteras (agregados) 0.25 4 1.00 4 1.00
3| Cercaniaapuntosde venta 0.18 4 0.72 4 0.72
Cercaniaaaccesos aotras ciudades de la
4 B 0.12 2 0.24 5 0.60
region
5| Acceso/Costo demano de obra 0.10 5 0.50 5 0.50
Total 1.00 Total 3.51 Total 4.57

Elaborado: Autores de la tesis

Basicamente la diferenciacion entre ambas localizaciones esta dada por el precio
de terreno y la cercania a otras ciudades de la region ya que Yura se encuentra cerca de
la carretera de salida a Puno, Juliaca, Cusco y cerca de la nueva carretera la Joya que

conecta con la panamericana Sur.
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En base a la evaluacion cualitativa por puntos para la localizacion, hemos definido

la localizacién en el parque industrial ubicado en Yura.

6.10. Conclusiones

El producto es un prefabricado a base concreto para instalacion de después de
producido, la Norma Técnica Peruana NTP 399.611:2010 (revisada el 2015) Unidades

de albaiiileria, adoquines de concreto para pavimentos, entiende caracteristicas

minimas de resistencia y tamafio, asi mismo comprende los tipos de agregados a incluir
en la produccion para que este sea considerado adoquin de concreto. Considera 3 tipos

de adoquines: peatonal, transito vehicular ligero y vehicular pesado.

La produccion de adoquines se hace a base de cemento, arena gruesa, arena fina y
agua, dicha mezcla luego es transportada y compactada por la maquina de moldeo que
brinda a los adoquines una resistencia de 320 -561 kg/cm?, estos adoquines recién
comprimidos seran almacenados en pallets para su posterior curado por Max. 7 dias y

luego almacenado en productos terminados.

Se requeria una linea de produccién de prefabricados de concreto que sera
importada de china, estas comprenden la tolva dosificadora, el mixer de concreto, faja
transportadora, maquina compactadora, la maquina palletizadora, dicha maquina cuenta
con una produccion segun adoquin convencional maxima de 3.456 millones de
adoquines a un solo turno de 8 horas, para aumentar la capacidad se puede trabajar a
doble o triple turno de 8 horas. Asi mismo se requiere de un mini cargador maltiple

Bobcat y una stocka de carga para retirar el producto terminado.

Se produciran 7 tipos de adoquin, 2 de ellos ya existente en el mercado para poder
capturar la cuota de mercado demandante de estos 2 tipos (Convencional y adogras),

los otros 5 son disefios nuevos patentados (tipo I, Hueso, Tulipan, Trébol y abanico).

Los resultados de micro localizacién indicaron el area de Yura como mejor opcion
para la ubicacion de la planta por ser mas accesible a las canteras de agregados y facil
accesoa las areas comerciales parala disrupcién de los productos, el areatotal calculada

para la planta es de 1500m?.
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CAPITULO VII.ESTUDIO ADMINISTRATIVO LEGAL Y PLAN
ORGANIZACIONAL

El plan organizacional es un factor muy importante al momento de poner en marcha
la empresa, se deben tener en cuenta un plan que vaya acorde a las expectativas futuras
de la empresa teniendo en consideracion el requerimiento de persona y definir

claramente las funciones que cada empleado tendra.

Una politica re reclutamiento bien disefiada permitira contar con el personal idéneo

para cada puesto de tal manera que se lograran los resultados requeridos.
7.1. Estudio Administrativo Legal

7.1.1 Marco legal general

Para el funcionamiento de la empresa privada para la fabrica de adoquines de
concreto, es necesaria la realizacion de una serie de procedimientos administrativos,
ello conforme ala Ley N° 28015: “Ley de Promocion y formalizacion de la Micro y
Pequefia Empresa”, Decreto Supremo N° 046-2017-PCM: “Decreto Supremo que
aprueba el Texto Unico Ordenado de la Ley N° 28976, Ley Marco de Licencia de
Funcionamiento y los Formatos de Declaracion Jurada”, la Ley N° 30619: “Ley que
modifica la Ley 28976, Ley Marco de Licencia de Funcionamiento, acerca de la
Vigencia del Certificado de Inspeccion Técnica de Seguridad en Edificaciones”, Ley
N° 29664: “Ley que crea el Sistema Nacional de Gestion del Riesgo de Desastres
(SNAGERD)”, Decreto Supremo N° 058-2014-PCM: ‘“Reglamento de Inspecciones
Técnicas de Seguridad en Edificaciones”, Decreto Supremo N° 018-2017-PCM:
“Decreto Supremo que aprueba medidas para fortalecer la planificacion y operatividad
del Sistema Nacional de Gestion del Riesgo de Desastres Mediante la adscripcion y
trasferencia de funciones al Ministerio de Defensa a través del Instituto Nacional de

Defensa Civil-INDECI y otras disposiciones”.
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7.2. Estudio Administrativo legal:

7.2.1 Marco legal general

Para el funcionamiento de la empresa privada para la fabrica de adoquines de
concreto, es necesaria la realizacién de una serie de procedimientos administrativos,
ello conforme ala Ley N° 28015: “Ley de Promocion y formalizacion de la Micro y
Pequeia Empresa”, Decreto Supremo N° 046-2017-PCM: “Decreto Supremo que
aprueba el Texto Unico Ordenado de la Ley N° 28976, Ley Marco de Licencia de
Funcionamiento y los Formatos de Declaracion Jurada™, la Ley N° 30619: “Ley que
modifica la Ley 28976, Ley Marco de Licencia de Funcionamiento, acerca de la
Vigencia del Certificado de Inspeccion Técnica de Seguridad en Edificaciones”, Ley
N° 29664: “Ley que crea el Sistema Nacional de Gestion del Riesgo de Desastres
(SNAGERD)”, Decreto Supremo N° 058-2014-PCM: “Reglamento de Inspecciones
Técnicas de Seguridad en Edificaciones”, Decreto Supremo N° 018-2017-PCM:
“Decreto Supremo que aprueba medidas para fortalecer la planificacion y operatividad
del Sistema Nacional de Gestion del Riesgo de Desastres Mediante la adscripcion y
trasferencia de funciones al Ministerio de Defensa a través del Instituto Nacional de

Defensa Civil-INDECI y otras disposiciones”.
7.2.2 Marco legal especifico:

Requisitos parasolicitar una Licenciade Funcionamiento:

Solicitud de Licencia de Funcionamiento con caracter de Declaracion Jurada, que

incluya:

Tratandose de Personas Juridicas: Su nimero de RUC, y el nimero de DNI o Carné

de Extranjeria de su representante legal.
Paso 1. Busqueda y reserva del nombre de la empresa en Registros Pablicos
Paso 2. Elaboracion de la minuta
Paso 3. Elevar minuta a escritura pablica

Paso 4. Inscribir Escritura Publica en Registros Publicos
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Paso 5. Obtencion del nimero de RUC
Paso 6. Elegir régimen tributario
Paso 7. Libros contables

Paso 8. Inscribir trabajadores en EsSalud

Procedimientos para el otorgamiento de lalicencia de funcionamiento:

= Solicitud con caracter de declaracion jurada que incluya nimero de RUC, DNI

0 carné de extranjeria.

= Vigencia de poder del representante legal o carta poder con firma legalizada.

» Declaracion jurada de observancia de condiciones de seguridad o inspeccion
técnica de seguridad en defensa civil o multidisciplinaria, segun corresponda

al tamafio del local y giro del negocio.

7.3. Registro de Patente:

Una patente es un titulo otorgado por el estado a un solo titular para poseer el
derecho de exclusividad de comercializar un modelo oinvento enun territorio y tiempo

determinado, 20 afios.
Caracteristicas de una patente:
e Ser novedosa.
e Tener nivel de invento.
e Se debe aplicar industrialmente.
e Se debe presentar una descripcion clara y completa.

La empresa buscando tener disefios novedosos y gque no sean facilmente copiados
por la competencia realizard sus disefios ornamentales propios y buscara protegerlo

mediante el registro de patentes.

117



Se busca tener disefios novedosos que les permita a los arquitectos y las empresas
constructoras poder utilizar estos disefios en sus construcciones, que les permita

desarrollar su creatividad y plasmar sus mejores ideas.

Para poder realizar el registro de la patente presenta ante INDECOPI una solicitud
donde se incluye una descripcion lo mas detallada posible de los modelos de adoquines
de concreto que se quiera patentar, acompafiarlos de dibujos y las especificaciones
técnicas necesarias. La cual sera evaluada por INDECOPI para ver la viabilidad de la
inscripcion.

7.3.1 Pasos para registrar una patente segun pagina web de INDECOPI:

e Realizar el pago del 35.2% de la UIT.

e Presentar solicitud con codigo F-DIN-01/12 impreso donde debe registrar los

siguientes datos:
e Datos de identificacion.

e Nombre, domicilio y nacionalidad del inventor(es) y titulo o denominacién

de la invencion.
e Descripcion de la invencion en idioma castellano (en 2 ejemplares)
e Una o mas reivindicaciones en idioma castellano (en 2 ejemplares).

e Resumen con el objeto y finalidad de la invencion en idioma castellano (2

ejemplares).
De ser necesario:
e Figuras o dibujos técnicos en formato A4 (2 ejemplares)
e Certificado de exhibicion.

e Copia del documento de Cesion de Inventores con las firmas debidamente

legalizadas.

e Indicacion del nimero de registro del Contrato de Accesoy copia del mismo.
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Copia del documento que acredita la licencia de autorizacién de uso de

conocimientos tradicionales.

7.4. Politicas Organizacionales

Las politicas del plan organizacional permitiran un mejor manejo de la motivacion,

desemperio y control del capital humano para un mayor rendimiento.

Politica de comunicacion, es importante que todos los empleaos tengan
conocimiento de todas las politicas y lineamientos a los cuales se deben

ajustar.

Politica de sistemas de informacién de la productividad, los trabajadores
registran la informacion de los procesos gue realizan y los puestos superiores
se encargan del seguimiento y el procesamiento de dicha informacion para

la toma de decisiones.

Supervision  de trabajo, observacion permanente del correcto

comportamiento del personal durante los horarios de trabajo.
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7.5. Estructura organizacional

Figura?. 1. Estructura Organizacional Adoking SAC

GERENCIA

Supervisorde
Ventas calidad
J
[
Operador Ayudante Opﬁ%lgg g:rrg:dor

\_
\_

Elaboracion: autores de esta tesis.
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7.5.1 Requerimiento de personal:

Inicialmente se requerira el siguiente personal

Tabla 7. 1. Cuadro de requerimientode personal

Area Requerimientode personal Total
Jefe de Operaciones 1
Operadorde planta
Ayudante de planta
Operario cargadory monta carga
Controlde calidad Supervisor de calidad
Gerente - Administrador

Operaciones

Asistente de gerencia
Vendedor

Administracion

] L

Total 8

Elaboracion:autores de esta tesis

En el aspecto contable se contara con el servicio de un estudio externo.

7.5.2 Descripcion de funciones y responsabilidades:

Tabla 7. 2. Manual de funciones gerencia

Unidad: Gerencia
Puesto: Gerente general
Finalidad:
Su principal funcién es la toma de decisiones financieras, organizacionales y estratégicas de la
empresa.
Funciones:

=  Tomade decisiones financieras.
= Tomadedecisiones para lacomprade nuevos equipos.
=  Autorizar contratacionesy desvinculaciones de personal.

= Otras.

Elaboracion: Autores de esta tesis
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Tabla 7. 3. Manual de funciones Asistente

Unidad: Gerencia
Puesto: Asistente de Gerencia
Finalidad:

Su principal funcion manejar laagendadel gerente.

Funciones:

= Llevar unregistro de todas las citas del gerentecon clientesy proveedores.
= Contestary realizar las llamadas asignadas porel gerente.

= QOrganizar las reuniones conel personal a solicitud del gerente.

= QOtras asignadas porelgerente.

Elaboracion: Autores de esta tesis

Tabla 7. 4. Manual de Jefe de operaciones

Unidad: Operaciones
Puesto: Jefe de operaciones
Finalidad:

Desarrollar las actividades de operaciones de la planta de adoquines.

Funciones:

= Tenermanejo oportunode los requerimientos de adoguines para su atencion oportuna.

= Informar a la gerencia oportunamente del requerimiento de materia prima para la
elaboraciénoportuna de los adoquines.

= Informara la gerencia del requerimiento de personal para las operaciones de laempresa.

= Tenercontroldelpersonal delarea operativa de la plantade adoquines.

= Otros asignados por lagerencia.

Elaboracion: Autores de esta tesis
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Tabla 7. 5. Manual de supervisor de calidad

Unidad: Operaciones
Puesto: Supervisorde calidad
Finalidad:

Su principal funcion es realizar el control de calidad del producto

Funciones:

= Realizar inspecciones, pruebas y procedimientos requeridos para velar por la calidad del
producto terminado.

= Observary monitorear las operaciones.

= Determinar la causade los dafios o defectos en el producto terminado

= Verificar el cumplimiento de las buenas practicas

= Mantenerun archivocontodas las inspecciones y controles.

Elaboracién: Autores de esta tesis

Tabla 7. 6. Manual de funciones vendedor

Unidad: Comercial
Puesto: Vendedor
Finalidad:

Realizar todas las acciones comerciales para maximizar las ventasy llegar a las metas propuestas.

Funciones:

= Concretar y mantener los acuerdos comerciales con los principales clientes de la
empresa.

= Buscarclientes potenciales para nuevos acuerdos comerciales.

= Llevaruncontrolde lameta.

= Cumplir la metaestablecida por la gerencia.

= Hacerseguimientopostventaa los principales clientes.

= Otros asignados por lagerencia.

Elaboracion: Autores de esta tesis
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Tabla 7. 7. Manual de funciones de operador

Unidad: Operaciones
Puesto: Operador
Finalidad:

Su principal funcion es operar lamaquina para la produccién de la planta.

Funciones:

Operarde maneraadecuadala maquina.

Cumplir con la producciénsolicitada.

Informar sobre el correcto funcionamiento de la maquina

Informar de cualquier desperfecto que pudiera perjudicar la produccion.
Informar oportunamente sobre el requerimiento de materiales para la produccion.
Otras asignadas por el jefe de operaciones.

Elaboracion: Autores de esta tesis

Tabla 7. 8. Manual de funciones ayudante

Unidad: Operaciones
Puesto: Ayudante
Finalidad:

Su principal funcion es asistiral operario en las funciones queeste le delegue

Funciones:

Realizar el traslado de los adoquines a la zona de secado.

Trabajar en conjuntoconeloperario para lograr la produccién solicitada.
Informar oportunamente sobre el requerimiento de materiales para la produccion.
Otras asignadas porel operario.

Elaboracion: Autores de esta tesis
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Tabla 7. 9. Manual de funciones operariocargador monta carga

Unidad: Operaciones
Puesto: Operario cargadory monta carga
Finalidad:

Su principal funcion es operar eel cargador y monta carga.

Funciones:

= Abastecer las tolvas de dosificacion con materia prima

= Operarde maneraadecuadala maquinariaasignada

=  Trasladarproductoterminadaal&reade curadoy almacén

= Informar de cualquier desperfecto que pudiera perjudicar la produccion

= Abastecer los camiones conelproductoterminado.

= Otras asignadas por el jefe de operaciones.

Elaboracion: Autores de esta tesis

7.6. Cultura organizacional y valores:

La cultura organizacional es conjunto de normas y valores que son compartidos por
las personas y los grupos en una organizacion, y que controlan la forma en que
interactian entre si y con el exterior. La cultura de una empresa busca alinear el

comportamiento de los trabajadores para facilitar la obtencion de los resultados.

La cultura organizacional debe esta alienada con la estrategia, buscando la
eficiencia de los procesos buscando optimizar los recursos para mejorar os resultados
de la empresa, sin perjudicar la calidad del producto. La cultura organizacional debe
tener pilares que permitan que se logren los objetivos y siendo responsabilidad de la

empresa hacer los esfuerzos necesarios para su implementacion.

= Comunicacion, se deben brindar las herramientas necesarias que faciliten el flujo
de informacion entre todos los miembros de la empresa indistintamente del area al

gue pertenezcan.

= Manejo de informacion, implica la recoleccion y transformacion de datos en
informacion que sirva para la toma de decisiones y control de la productividad.
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= Retribuciones por logro de objetivos, se deben plantear objetivos reales y
alcanzables para que de esta manera el personal busque obtener la mayor

productividad.

= Capacitaciones constantes, la empresa debe fomentar a capacitacion constante para
que de esta manera se puedan utilizar mejor los recursos y lograr mejores

resultados.

7.7. Proceso de reclutamiento y seleccion de personal

Cuando se trata de realizar el reclutamiento del personal el principal paso el tener
bien determinado el perfil de puesto parasaber cual esel perfil mas adecuado para cubrir

una determinada plaza.

Una correcta seleccion de personal permitira tener mejor desempefio en los puestos

asignados lo que generara mejores resultados laborales.

Como el requerimiento de personal es minimo solo se haré un proceso de seleccion
antes de iniciar operaciones, para lo cual se realizara la convocatoria en el diario el
pueblo, luego se procedera a la revision de curriculos y se pasara a las entrevistas

personal par de esta manera elegir al personal mas idoneo para el puesto.

Una vez seleccionado el personal se le capacitara tanto en los aspectos propios de
su puesto como en la cultura organizacional, para que de esta manera se logren mejores

resultados.

Se iniciara con un proceso de prueba de tres meses y todo el personal sera
contratado por el primer afio, donde se evaluara su desempefio y en base a eso se tomaré

la decision de mantener el vinculo laboral.

7.8. Sistema de retribuciones y recompensas:

La retribucion econdmica que se les brinda a los trabajadores esta compuesta por
dos montos, uno fijo que se entrega mensualmente que incluye sus beneficios sociales,

en el caso de los vendedores se le asignara comisiones del 2%.
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Tabla 7. 10. Sistemade retribuciones y recompensas

p Requerimiento de Salario Seguro | Beneficios | Total Total
Area Total - .
personal mensual social sociales | mensual anual
1 Jefe de Operaciones 2,000 180 765 2,945 35,340
1 Operador de planta 1,500 135 595 2,230 26,760
Operaciones 1 | Ayudante de planta | 1,000 90 425 1,515 18,180
| Operariocargadory | 54, 135 595 2,230 26,760
montacarga
Control de 1 Supervisor de 2,000 180 765 2,945 | 35340
calidad calidad
1 Gerente 3,000 270 1,105 4,375 | 52,500
Administrador
Administracion 2 Vendedor 2,000 180 765 5,890 70,680
Asistente de
1 gerencia 1,000 90 425 1,515 18,180
Total 9 23,645 283,740

Elaboracion: Autores de esta tesis

7.8.1 Motivacion y retencion del talento:

La rotacion del personal es un costo muy elevado para las operaciones de cualquier

empresa, tanto en términos monetarios, ya que repercute en la calidad y productividad,

ya que se invierte mucho tiempo en la capacitacion y adiestramiento del nuevo

trabajador.

Dentro de las estrategias planteadas, algunas atacantanto las motivaciones externas

como internas de los trabajadores,

es decir,

reconocimiento, producto de labores bien realizadas.

retribuciones economicas y de

= Retribuciones adicionales por cumplimiento de metas planteadas en el cuadro de

remuneracion de anterior punto.

= Fomentar la participacion de los trabajadores en cursos vy talleres relacionados con

las actividades que realizan.

7.9. Conclusiones

Se debe tener un correcto perfil del puesto a fin de poder hacer un correcto proceso

de seleccion que permita disminuir el error al momento de contratacion.
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Los trabajadores deben ser controlados y deben tener clara cual es su meta de
produccion para que puedan alcanzarla y de esta manera también podran beneficiarse

con los bonos.

Se debe mantener un registro y procesamiento de informacién adecuado para poder
controlar los indicadores de desempefio y tomar decisiones basadas en informacion

confiable.

Los trabajadores deben de ser motivados tanto intrinseca como extrinsecamente, es
decir, deben recibir remuneraciones extras por un buen desempefio, pero al mismo
tiempo deben recibir reconocimientos no monetarios y felicitaciones por las acciones

realizadas eficientemente.

Se debe realizar esfuerzos por retener al personal para evitar la alta rotacion del

mismo.

Las politicas y los valores institucionales deben ser trasmitidos constantemente

para que los trabajadores interioricen estos conceptos y se comporten de acuerdo a ellos.

Las funciones de los trabajadores deben ser claras, a fin de que no existan

confusiones de puesto, se establece al encargado de cada actividad.

Se debe realizar un registro de los disefios de adoquines para poder patentarlos ante
INDECOPI y protegerse de la competencia.
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CAPITULO VIII. PLAN ECONOMICO - FINANCIERO

En este capitulo se evalia la factibilidad econdmica y financiera del presente plan
de negocio. Paraello se lleva acabo un anélisis integral del grado de inversion requerido
para la implementacion, el capital de trabajo necesario y la factibilidad del negocio en

general. Se contempla ademas un andlisis de sensibilidad en distintos escenarios, a fin
de medir el riesgo ante variaciones de costo y demanda.

8.1. Supuestos generales y procedimiento

Los supuestos generales de esta evaluacion son los siguientes:

La evaluacién financiera se realiza en nuevos soles y a valores nominales.

No se toma en cuenta en el flujo el impuesto general a las ventas (IGV).

Se considera una tasa de impuesto a la renta (IR) de 29.5%.

Se utilizara el método de depreciacion en linea recta.

El procedimiento a utilizar sera el siguiente. En principio, enbase a la informacion
proporcionada en los planes de operaciones, de recursos humanos y de marketing, se
calculara la inversion total, los costos de operacion a 10 afios y la proyeccion de ingresos
del negocio en el mismo periodo de tiempo. En base al flujo de caja obtenido, se

estimara el TIR y el VAN, este dltimo tomando como tasa de descuento el costo de
capital de los accionistas.

8.2. Horizonte de evaluacion

El horizonte de evaluacion depende mucho de las caracteristicas de cada proyecto,

segun Sapag una opcion estomar el tiempo de vida de los activos que concentran gran
parte de las inversiones. (Sapag 2008).

Bajo este concepto, se ha optado por evaluar el proyecto en 10 afios que
corresponde a la vida til de la maquina fabricadora de adoquines de concreto.

8.3. Inversion Inicial

La inversion inicial incluye todos los activos fijos, tangibles e intangibles, que se

necesitan para iniciar las operaciones del negocio. Algunos activos fijos tangibles son
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el terreno, obras civiles, maquinaria, oficinas, mobiliario, herramientas, mientras que
algunos activos intangibles son tramites de constitucion. Asi mismo la inversion inicial
contempla el capital de trabajo necesario para el inicio de obra como materia prima,
mano de obra, stock de seguridad permanente, entre otros.

La inversion inicial requerida para el proyecto asciende a S/. 629,899 talcomo se
muestra en la tabla 8.6.

8.3.1 Inversion Tangible
Se denomina inversion tangible a todo material que tiene presencia fisica.

Inversién en terreno

Tabla 8. 1. Inversion en adquisicion de terreno

PRECIO
DESCRIPCION CANTIDAD UNITARIO COSTO(S/)
)
Adquisicionde Terreno concerco
o 1 248,000 248,000
perimétrico
TOTAL 248,000

Fuentey elaboracion: Autores de esta Tesis

Inversién en maguinariasy equipos

Bienes tangibles que constituyen los activos de la empresa destinados a las
actividades de produccion.
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Tabla 8. 2. Inversion en maquinariay equipos

PRECIO
DESCRIPCION CANTIDAD | UNITARIO | COSTO(S/)
(S/)
Construccién de cobertura metalica 500m2 1 42,000 42,000
Magquina fabricadora de adoquines 1 65,772 65,772
Mixer 1 11,745 11,745
Faja transportadora 1 4,228 4,228
Dosificadorde concreto 1 20,671 20,671
Paletizador 1 12,215 12,215
Bobcat 1 90,882 90,882
Stocka montacarga manual 1 3,240 3,240
Moldes paraadoquines 7 1,300 9,100
TOTAL 259,853
Fuentey elaboracion: Autores de esta Tesis
Inversion en oficinas, equipos de cémputo y muebles
Tabla 8. 3. Inversion en equipos de computo y muebles
PRECIO
DESCRIPCION CANTIDAD UNITARIO COSTO(S/)
(S/)
Contenedor 2 5,000 10,000
Equipo de computo 2 2,500 5,000
Muebleria 2 1,500 3,000
TOTAL 18,000

Fuente y elaboracion: Autores de esta Tesis

Total, inversion tangible:

S/. 525,853 soles.
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8.3.2 Inversion intangible

Los principales gastos intangibles son la constitucion de la empresa y licencia de

funcionamiento.

Tabla 8. 4. Inversion en equipos de computo y muebles

PRECIO
DESCRIPCION CANTIDAD UNITARIO COSTO(S))
(/)
Instalaciony puestaen marchade equipos 1 16,200 16,200
Constitucion, permisos, licencias, tramites. 1 3,800 3,800
TOTAL 20,000

Fuentey elaboracion: Autores de esta Tesis

Total, inversion intangible:

8.3.3 Capital de trabajo.

S/. 20,000 soles.

El capital de trabajo es el recurso econémico adicional, diferente de la inversién

inicial, que se requiere para poner en marcha la empresa.

En el presente plan de negocios el capital de trabajo esta compuesto por el stock

permanente de seguridad que tendremos en obra y la compra anticipada de materia

prima correspondiente a un mes de produccion.

En el capitulo VI de operaciones se calcul6 la cantidad de stock permanente de

adoquines a fabricar el cual corresponde a 80 mil unidades de adoquines a un costo de

produccion de 0.5315 céntimos.

Tabla 8. 5. Capital de trabajo Costos directos

] PRECIO
DESCRIPCION CANTIDAD | UNITARIO | COSTO(S/)
S/
STOCK MINIMO DE SEGURIDAD (unidades
adoquin) 80,000 0.53 42,521
INSUMOS (para 1 mes de produccion) 1 41,525 41,525
TOTAL 84,045

Fuentey elaboracion: Autores de esta Tesis
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8.3.4 Inversion total

Tabla 8. 6. Inversion total requerida

DESCRIPCION INVERSION (S/)
Inversiéntangible 525,853
Inversidnintangible 20,000
Capital de trabajo 84,045
Total 629,899

Fuentey elaboracion: Autores de esta Tesis

8.3.5 Cronograma de inversiones

En el transcurso de las operaciones se requiere la renovacién de algunas

maquinarias y equipos para lo cual se ha realizado el siguiente cronograma.
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Tabla 8. 7. Cronograma de inversiones tangibles

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Adquisicionde terreno 248,000

Construccionde cobertura metalica
500m2 42,000

Magquina fabricadora de adoquines 65,772

Mixer 11,745 11,745

Faja transportadora 4,228

Dosificador de concreto 20,671

Paletizador 12,215

Bobcat 90,882 90,882

Stocka montacarga manual 3,240 3,240

Moldes paraadoquines 9,100 9,100 9,100 9,100 9,100 9,100 9,100 9,100 9,100 9,100 9,100
Contenedor 10,000

Equipo de computo 5,000 5,000 5,000 5,000
Muebleria 3,000 3,000

TOTAL INVERSION TANGIBLE 525,853 9,100 9,100 14,100 9,100 117,967 14,100 9,100 9,100 14,100 9,100

Fuentey elaboracidn: Autores de esta Tesis
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Tabla 8. 8. Cronograma de inversiones intangibles

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Instalaciony puestaenmarcha
de equipos 16,200
Licencias, permisos y marcas 3,800
TOTAL INVERSION
INTANGIBLE 20,000 - - -
Fuente y elaboracion: Autores de esta Tesis
8.3.6 Estructura de inversiones
Tabla 8. 9. Estructura de inversiones
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
. . ) 525,853 9,100 9,100 14,100 9,100 117,967 14,100 9,100 9,100 14,100 9,100
Activos Fijos Tangibles
Activos Fijos Intangibles 20,000 - - - - - - - - - -
Total Activos Fijos 545853 9,100 9,100 14,100 9,100 117,967 14,100 9,100 9,100 14,100 9,100
Aportes Capital de Trabajo 84,045 - - - - - - - - - -
Total Inversiones 629,899 9,100 9,100 14,100 9,100 117,967 14,100 9,100 9,100 14,100 9,100

Fuentey elaboracion: Autores de esta Tesis
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8.3.7 Fuentes de financiamiento

Los accionistas del presente proyecto realizaran el aporte del 100% de capital por

el monto total de la inversion inicial de 629,899 soles.

8.4. Presupuesto costos

8.4.1 Costos de personal

Los costos del personal se detallan segun el analisis realizado en el capitulo V11 del

presente documento.

Tabla 8. 10. Estructuracostos de personal administrativo

" Requerimientode | Salario Seguro |Beneficios| Total
Area | Total X :
personal mensual social sociales | mensual
- 1 Gerente -
2 Administrador 3,000 270 1,105 4,375
@
:g 2 Vendedor 2,000 180 765 5,890
s |1
Asistente de gerencia| 1,000 90 425 1,515
Total 4 11,780
Fuentey elaboracion: Autores de esta Tesis
Tabla 8. 11. Estructuracostos de personal operativo
< Requerimiento de Salario Seguro |Beneficios| Total
Area | Total X .
personal mensual social sociales | mensual
" 1 Jefe de Operaciones 2,000 180 765 2,765
(5]
c
2 1 Operador de planta 1,500 135 595 2,095
@
§- 1 Ayudante de planta 1,000 90 425 1,425
1 Operario bobcat 1,500 135 595 2,095
Control
de calidad . Supervisor de calidad 2,000 180 765 2,945
Total 5 11,325

Fuentey elaboracion: Autores de esta Tesis
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8.4.2 Costos Fijos

Costos fijos por servicios

Tabla 8. 12. Costos fijos de servicios

Servicio Costo Fijo mensual (S/) Total anual (S/)
Agua 30.00 360.00
Luz 300.00 3,600.00
Internet, teléfono 200.00 2,400.00
Vigilancia 1,700.00 20,400.00
Disposicion residuos 500.00 6,000.00
Contabilidad 200.00 2,400.00
TOTAL 3,130.00 37,560.00

Fuente y elaboracion: Autores de esta Tesis

Total, costos de marketing

Segun el analisis realizado en el capitulo V de plan de marketing se establecieron
los siguientes costos anuales.

Tabla 8. 13. Costos de marketing

Costos anuales Costo anual (S/)
Presupuesto FIA 8,940.00
Bxpo Vivienda Mall Aventura Arequipa 9,440.00
Presupuesto Anual promocién 127,840.00
Total de presupuestode marketing 146,220.00

Fuente y elaboracion: Autores de esta Tesis

Total, costos de distribucion

Segun el analisis realizado en el capitulo V de plan de marketing se establecieron
los siguientes costos anuales.

Tabla 8. 14. Costos de distribucion

Costos anuales Costo anual (S/)

Ferreterias 18,720.00
Retail 7,200.00
Total Presupuesto Anual distribucién 25,920.00

Elaborado: Porlos autores de la tesis
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Depreciacion

Tabla 8. 15. Depreciacion anual
ACTIVO |N\C/%§/?T oN V'?AA}lg' L DTSE&LA(CS'/?N

Construccidn de cobertura metéalica 500m2 42,000 10 4,200
Magquina fabricadora de adoquines 65,772 10 6,577
Mixer 11,745 5 2,349
Faja transportadora 4,228 10 423
Dosificador de concreto 20,671 10 2,067
Paletizador 12,215 10 1,221
Bobcat 90,882 5 18,176
Stocka montacarga manual 3,240 5 648
Moldes paraadoquines 9,100 1 9,100
Instalaciony puestaenmarchade equipos 16,200 10 1,620
Contenedor 10,000 10 1,000
Equipo de computo 5,000 3 1,667
Muebleria 3,000 5 600

DEPRECIACION ANUAL 49,649

Fuente y elaboracion: Autores de esta Tesis

8.4.3 Costos Variables

En el presente plan de negocios los costos variables estdn dados por los costos

directos de produccién por unidades Yy estan en base al calculo realizado en el capitulo

VI de operaciones donde se calculo el costo unitario de materia prima en 0.47 céntimos

por unidad, costo de mano de obra directa por unidad en 0.0486 soles y costo directo de

servicios por unidad (luz, agua) en 0.0069 soles.

Asimismo se considera que los materiales constan de una compra anticipada de 30

dias para la fabricacion del bien lo cual es considerado como capital de trabajo.
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Tabla 8. 16. Costovariable de produccién

COSTOS Costo soles
Materia Prima 0.4760
Mano Obra Directa 0.0486
Costosdirectos (Agualuz) 0.0069

0.5315

Fuentey elaboracion: Autores de esta Tesis

Tabla 8. 17. Costos directode produccion

1 2 3 4 5

Costo directode produccion | 498,294 611,864 736,956 869,493 1,012,752

6 7 8 9 10

Costo directode produccion | 1,066,597 1,114,167 1,174,054 1,242,540 1,294,727

Fuente y elaboracidn: Autores de esta Tesis

8.5. Evaluacion del Negocio

Con la informacion mostrada anteriormente, se preparé un flujo de caja del
proyecto, considerando la inversion inicial, ingresos y egresos. Este flujo permite
planificar, ordenar y controlar la liquidez de la empresa, asi como determinar la utilidad
del proyecto y estimar su rentabilidad.

8.5.1 Tasa de descuento

Para el célculo del costo de capital del accionista se tom6 como referencia dos

evaluaciones:

Seqguin Damodaran:

Se tom6 como referencia el costo de capital esperado para industrias del sector
construccion en 9.93% (Damodaran Industrias Estados Unidos) y a este dato se le
agrego el riesgo pais (Country risk Premiun) de Peru equivalente a 1.71%.

Estos dos montos equivalen a 11.64% que corresponden a el costo de capital
esperado por industrias del sector en Per0. Es la rentabilidad minima por sobre la cual

deberia estar cualquier negocio, en condiciones similares de riesgo.
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Sequn rentabilidad de patrimonio de empresas similares:

Se analizaron las 3 empresas cementeras de Perd que cotizan en la bolsa de valores

de Lima evaluando su informacion financiera (Anexo N° 10).

Sin embargo, se decidié tomar como referencia el promedio de los Gltimos cuatro
afios de rentabilidad de patrimonio de la empresa Yura S.A. ya que es una industria del
sector cemento y concretos al igual que la empresa Supermix que pertenece al mismo

grupo econdémico y ademas es nuestra principal competencia.

Bajo este criterio se obtuvo una rentabilidad de patrimonio promedio de 17.95%

para la empresa Yura.

De acuerdo con la metodologia aplicada y la evaluacion realizada se establecié una

tasa de descuento de 18% la cual sera igual al costo de capital del accionista.

Flujo de valor de salvamento

Se esta considerando un valor de salvamento simbdlico para la mayoria de los

equipos.

El en caso del terreno, con la finalidad de que su valorizacion no influya en el
analisis de evaluacion economica, se esta considerando que al finalizar el proyecto, en
el afo 10, su valor de venta sera igual al valor de compra a pesar que actualmente el
terreno se encuentra en una zona con planificacion de parque industrial que recién esta

siendo habitada.

En la evaluacion economica y financiera el flujo de valor residual es considerado

un flujo adicional para poder analizar mejor la inversion.
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Tabla 8. 18. Valor de salvamento

VALOR EN

ACTIVO INVERSION | LIBROSAL | “ventA
ANO 10

ADQUISICION DE TERRENO 248,000 248,000 248,000
CONSTRUCCION DE COBERTURA
METALICA 500m2 42,000 - 1
MAQUINA FABRICADORA DE ADOQUINES 65,772 - 1
MIXER 11,745 - 1
FAJA TRANSPORTADORA 4,228 - 1
DOSIFICADOR DE CONCRETO 20,671 - 1
PALETIZADOR 12,215 - 1
BOBCAT 90,882 - 1
STOCKA MONTACARGA MANUAL 3,240 - 1
MOLDES PARA ADOQUINES 9,100 - 1
INSTALACIONY PUESTA EN MARCHA DE
EQUIPOS 16,200 - 1
CONTENEDOR 10,000 - 1
EQUIPO DE COMPUTO 5,000 3,333 3,330
MUEBLERIA 3,000 - 1
VALOR DE RECUPERO 251,333 251,342

Fuentey elaboracion: Autores de esta Tesis

Tabla 8. 19. Flujo de cajavalor de salvamento al afio 10

Flujo de caja valor de salvamento ANO 10
Valor de salvamento 251,342
Valor en libros 251,333
Ganancia 9
Impuesto alarenta 3
FC valorde salvamento 251,339

Fuentey elaboracion: Autores de esta Tesis
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Estado de Resultados — Evaluacion Econdmica

En la siguiente tabla se muestra el estado de resultados para los 10 afios de vida del

proyecto. Es importante resaltar que la inversion inicial esta considerada enel afio 0.
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Tabla 8. 20.

Estado de resultados

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Ingresos por Ventas 1035945 1,272,054 1532118 1,807,660 2105494 2,217,436 27316333 2,440,836 2,583,219 2,691,714
Costo directode produccion -498,294  -611,864 -736,956 -869,493 -1,012,752 -1,066,597 -1,114,167 -1,174,054 -1,242540 -1,294,727
Gastos administrativos -178,920  -178,920 -178920 -178,920 -178920 -178920 -178920 -178920 -178,920 -178,920
Gastos de marketing -146,220  -146,220 -73,110 -73,110 -73,110 -73,110 -73,110 -73,110 -73,110 -73,110
Comision de Venta -20,719 -25,441 -30,642 -36,153 -42,110 -44,349 -46,327 -48,817 -51,664 -53,834
Merma -24,915 -30,593 -36,848 -43,475 -50,638 -53,330 -55,708 -58,703 -62,127 -64,736
Gastos de distribucion -25,920 -25,920 -25,920 -25,920 -25,920 -25,920 -25,920 -25,920 -25,920 -25,920
Costo de mantenimiento -24,915 -24,915 -24,915 -24,915 -24,915 -24,915 -24,915 -24,915 -24,915 -24,915
Gastos Operativos -421,608 -432,009 -370,355 -382,493 -395,612 -400,543 -404900 -410,384 -416,656  -421,435
Depreciacién -49,649 -49,649 -49,649 -49,649 -49,649 -49,649 -49,649 -49,649 -49,649 -49,649
Total Costos -969,551 -1,093,522 -1,156,960 -1,301,634 -1,458,013 -1,516,789 -1,568,716 -1,634,087 -1,708,845 -1,765,811
Utilidad Operativa 66,393 178,532 375,159 506,026 647,480 700,647 747,618 806,750 874,373 925,903
Impuesto a laRenta -19,586 -52,667  -110,672 -149,278  -191,007 -206,691 -220,547 -237,991 -257,940 -273,141
Trib. a Pagar x Oper. -19,586 -52,667 -110,672 -149,278 -191,007 -206,691 -220,547 -237,991 -257,940 -273,141
Utilidad Neta 46,807 125,865 264,487 356,748 456,474 493956 527,070 568,759 616,433 652,761

Fuente y elaboracion: Autores de esta Tesis
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8.5.2 Evaluacién Econémica

Tabla 8. 21. Flujo de caja operativo

| 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Total Ingresos 949,616 1,252,378 1,510,446 1,784,698 2,080,674 2,208,107 2,308,092 2,430,461 2,571,353 2,906,982
p(r:icr’n”;praA“”Cipada de materia 41525 50,989  -61,413 72,458 84,396 88,883 92,847 97,838 -103,545 -107,894 ;
Materia Prima para stock de 42,521 42,521
seguridad
P(;I"rf]g’ del Periodo de Materia 456,770 560,875 675,543  -797,035  -928,356 977,714 1,021,320 1,076,216  -1,138,995  -1,186,833
Costo directo de produccion 84,045 507,759 622,288  -748,001  -881,431  -1,017,240  -1,070,561 1,119,158 1,179,761 -1,246,889  -1,144,312
Gastos administrativos 178,920 -178,920  -178,920  -178,920  -178,920 -178,920 -178,920 -178,920 -178,920 -178,920
Gastos de marketing 146,220  -146,220 73,110  -73,110 73,110 73,110 73,110 73,110 73,110 73,110
Comision de Venta 20,719 -25,441 30,642 -36,153 42,110 44,349 46,327 48,817 51,664 53,834
Merma 24915  -30,593 36,848 -43,475 -50,638 53,330 55,708 58,703 62,127 64,736
Gastos de distribucion 25920  -25,920 25920  -25,920 -25,920 225,920 -25,920 225,920 -25,920 25,920
Costo de mantenimiento 24,915  -24,915 24,915  -24,915 -24,915 24,915 -24,915 24,915 -24,915 24,915
Gastos Operativos 421,608 -432,0090  -370,355  -382,493  -395,612 400,543 -404,900 -410,384 -416,656 421,435
Impuesto a la Renta 19,586 52,667  -110,672  -149,278  -191,007 206,601 -220,547 -237,991 -257,940 273,141
Total Egresos 84,045 948,953 -1,106,964 -1,229,028 -1,413,202 -1,603,858  -1,677,795 1,744,605 1,828,136 -1,921,485  -1,838,889
Flujo Caja Operativo 84,045 663 145414 281,419 371,497 476,816 530,312 563,487 602,325 649,868 1,068,093

Fuentey elaboracion: Autores de esta Tesis
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Tabla 8. 22. Bvaluacién Econdmica

| 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 |
| Flujo Caja Operativo | -84,045 663 145,414 281,419 371,497 476,816 530,312 563,487 602,325 649,868 1,068,093 |
| Inversiones A/F | -545,853 -9,100 -9,100 -14,100 -9,100 -117,967 -14,100 -9,100 -9,100 -14,100 -9,100
| FC Valor de salvamento| - - - - - - - - - 251,339
| Flujo Caja Econémico -629,899 -8,437 136,314 267,319 362,397 358,849 516,212 554,387 593,225 635,768 1,310,332

Fuente y elaboracidn: Autores de esta Tesis

Tabla 8. 23. BEvaluacién Econémica Resultados

K

VAN

TIR

| Evaluacion econémica

18%

884,098

36.94%

VANE :Elvalor actual neto econémico gue se obtiene con la presente evaluacion paralos diez afios que dura el proyecto esde S/.884,098
lo cual significa que la suma de los beneficios actualizados supera a la inversion total.
TIRE : En la evaluacion se obtiene una tasa interna de retorno economico igual a 36.94%, lo que supera a la rentabilidad minima exigida

por los inversionistas que es del 18%.
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8.5.3 Valor de recupero

Tabla 8. 24. Flujo de caja acumulado

| 0 1 2 3

4

5

6 7 8 9 10 |

| Flujo de caja acumulado -629,899 -638,335 -502,021 -234,703

127,694

486,543

1,002,755 1,557,142 2,150367 2,786,135 4,096,467|

Fuentey elaboracion: Autores de esta Tesis

8.6. Célculo de valor de recupero

periodo anterior al cambio de signo 3
valor absoluto del flujo acumulado 234,703
flujo de caja en siguiente periodo 362,397

| periodo de recupero 3.65 |

El valor de recupero estimado para el presente plan de negocios es de 3.65 afios lo que se traduce en un periodo corto de recuperacion y un

retorno rapido de la inversion.
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8.7. Analisis de escenarios

Con la finalidad de analizar la sensibilidad del proyecto se han propuesto 4 posibles

escenarios:

Pesimista 1: Una reduccion en las ventas en un 20% frente a una recesion
econdmica o por factores politicos y un incremento en el costo de produccion en un
20% frente al incremento de precios de los insumos junto a un mayor porcentaje de
merma debido a la incorrecta manipulacién del producto final harian que el proyecto no
sea rentable para los accionistas ya que se obtendria una TIR de 15% menor al costo

promedio de capital del accionista.

Pesimista 2: Una reduccién en el precio en un 10% debido a un nuevo competidor
o frente a mejoras en la tecnologia de la competencia y un incremento en el costo de
produccion en un 10% por el incremento del costo de distribucion y un incremento en
el precio de los insumos seria aln sostenible, es decir el proyecto seguiria siendo
rentable con una TIR de 26% y un VAN de 368,155 soles.

Moderado: En este escenario no se tiene ninguna variacién en ventas ni en costos

por lo que se obtienen los mismos resultados anteriores de la evaluacion econdémica.

Optimista: Bajo este escenario se tiene un incremento en las ventas de 15%
considerando que las estrategias de marketing tanto para el sector publico como el sector
privado son mas Optimas, nuestro producto ornamental tiene mayor acogida y a su vez
una reduccion en el costo de produccion de 10% debido a una mejor manipulacion del
producto final que reduciria las mermas y una alianza estratégica con una empresa de
transporte con la finalidad de reducir los costos de distribucion lo que resultaria en un
proyecto altamente rentable con un TIR de 51% y un VAN econémico de 1,586,407
soles.
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Tabla 8. 25. Andlisis de escenarios

Resumen de escenario
Pesimistal Pesimista2 Moderado Optimista

Celdas cambiantes:
Factor_\entas 0.8 0.9 1 115

Factor_costo 1.2 11 1 0.9

Celdas de resultado:

VANE -112220 368,155 884,098 1,586,407
TIRE 15.46% 26.12% 36.94% 50.83%

Fuentey elaboracion: Autores de esta Tesis

8.8. Conclusiones
= Parael presente plan de negocios se aplicd un horizonte de evaluacion de 10 afios.

= La inversion inicial requerida para el presente proyecto asciende a S/.629,899
compuesto por terreno, maquinaria y equipos, bienes intangibles y capital de

trabajo.

= El aporte de capital sera afrontado 100% por los accionistas por lo que no sera
necesario financiamiento.

= |La tasa de descuento aplicada para la evaluacién econémica y financiera del

presente proyecto es de 18%.

= Enla evaluacion econdémica se obtuvo un VAN positivo de S/.884,098 soles lo cual

significa que la suma de los beneficios actualizados supera a la inversion total

= El periodo de recuperacion es de 3.65 afios por lo tanto se tiene un retorno rapido

de la inversion.
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CAPITULO IX. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

=  Segun el estudio realizado se concluye que en la actualidad hay un entorno
favorable para el mercado de adoquines de concreto convencionales, el paises
cuenta con economia creciente alrededor de 5.9% en promedio y enun contexto de
inflacion baja de 2.9%, la pobreza disminuyo de un 45.5% a 19.5% en el 2016,
dato que favorece al sector construccion presentado un incremento en los ciclos de
consumo, el sector construccion estd aportando un 5.6% al PBI de pais, esto
obedece basicamente a que hay mayor inversion por parte del estado en obras de
infraestructura ademas del construccion de nuevas viviendas de forma particular,
el Instituto Municipal de la Planificacion de Arequipa ha calculado que la ciudad
(26%) ha crecido en la ultima deécada, es por este motivo que El Plan de Desarrollo
Metropolitano 2016 - 2025 de Arequipa establece una politica de expansion urbana,
por el cual ha incrementado los proyectos de infraestructura vial de los municipios
para el uso de adoquines, segun la encuesta realiza a las ferreterias y arquitectos de
la ciudad de Arequipa hay un claro interés por mayores disefios de este tipo
producto ya que se pueden emplear en las viviendas en el area de jardines,
estacionamiento y areas libres. La industria cuenta con pocos ofertantes y una
demanda muy creciente por su facil implementacién, bajo costo de mantenimiento

y durabilidad.

=  Nosencontramos en un mercado al 2018 de S/. 17, 187,622.08 anuales demandados
por 3 sectores: Publico, privado y autoconstruccion, el sector publico es en este
momento el que mas demanda de adoquines para sus proyectos de infraestructura
vial y construccion de parques con una proyeccion de demanda anual al 2018 de
S/. 12, 792,320.00, la demanda de adoquines estimada al 2027 ascenderia a S/.
26.795,340.21, demanda estimada de manera conservadora, segun informacién de
expertos y encuestas a arquitectos existiria una gran demanda por nuevos modelos
de bloques y por la asesoria arquitectonica a momento del adoguinado, se concluye
que el precio de venta oscila ente S/. 0.80 y S/. 1.20 dependiendo del volumen de
compra, asi como el modelo comprado, el 80% de los arquitectos encuestados si ha
utilizado adoquines de concreto en los proyectos, el 10% de la cuota del mercado

la abarca las micro empresas y empresas artesanales, lo que brinda un panorama
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favorable para el ingreso de una nueva empresa con productos tecnificados y una

nueva oferta de productos ornamentales.

La oferta actual es oligopolica dada por la empresa Supermix con un 59% de
participacion del mercado de adoquines de concreto seguida por Conmol SAC
(23%), Postes Arequipa (8%) y Otras micro empresas artesanales (10%),
actualmente solo se ofertan en el mercado 4 tipos de adoquines de concreto
(Rectangulares, ondulares, hexagonales y huecos para jardineria), de los cuales el
adoquine rectangular para transito vehicular es el producto mas vendido este

mercado por su uso en proyectos de infraestructura vial.

Se concluye que la principal estrategia es la diferenciacion y se contara inicialmente
con 5 de disefios que se diferencien de las demas empresas, para lo cual se debe
contar con una maquina de Ultima tecnologia que nos permite ofertar los disefios
ofrecidos en un plazo razonable, hacer grandes esfuerzos de marketing durante el
primer afio para poder posicionar a la empresa entre las 3 principales de la
Arequipa, se realizaran acuerdos comerciales con proveedores para garantizar el
abastecimiento de materia prima y con los clientes para asegurar el posicionamie nto

de la empresa.

Segun el plan de Marketing realizado se considera que el disefio y la alta calidad
del producto nos permitira tener el posicionamiento esperado en un corto plazo. Se
ofreceréa los adoquines convencionales aun precio menor que la competencia y en
el caso de los adoquines ornamentales se contara con precios diferenciados por
modelos, ofreciéndoles descuentos especiales por volumen de compra y pagos a 30
dias. Participacion activa en ferias inmobiliarias y Programa de television vy revista
especializada Suvivienda para tener mas llegada al publico objetivo, ademas se
busca mayor cobertura ingresando a las principales ferreterias de la ciudad de
Arequipa, asi como Sodimac uno de los retail que tiene presencia en la ciudad de

Arequipa.

El presente plan de negocios requiere de una inversion inicial de S/. 629,899.00
compuesto por terreno, maquinaria y equipos, bienes intangibles y capital de

trabajo. La capacidad de aporte de los accionistas es el 100% de la inversion.
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El costo de capital del accionista es de 18%. La evaluacion financiera del presente
plan de negocios nos demuestra la rentabilidad del negocio con un VAN positivo
de S/.884,098.00 El valor de recupero estimado para el presente plan de negocios
es de 3.65 afios lo que se traduce en un periodo corto de recuperacion y un retorno

rapido de la inversion lo que hace mas atractivo el negocio.

Recomendaciones:

Dado que el presente plan de negocios es altamente rentable se puede evaluar la
posibilidad de utilizar la capacidad de planta disponible en un segundo turno para

la fabricacion de bloguetas de concreto, previo estudio de mercado.

En el presente plan de negocios se evalud la produccion de 5 disefios, sin embargo,
dada la versatilidad de la maquina se puede considerar ampliar la cartera de

productos por disefios mas novedosos.

Considerar realizar un estudio de mercado en otras provincias dentro de la regién

sur con la finalidad de ampliar la cobertura de mercado.

Estar constantemente informado de los nuevos proyectos inmobiliarios de la ciudad

de Arequipa para poder realizar mayores ventas.

Estar pendiente de las nuevas tendencias en adoquines de concreto en otros paises
para poder innovar Yy ofrecer nuevos disefios en la ciudad de Arequipa.
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ANEXOS
Anexo N° 1.
Encuesta a las Municipalidades
MUNICIPALIDADES - Gerentes de proyectosy formuladores de perfiles y proyectos

Estimado(a) Sr.(a) le agradezco nos permita unos minutos de su tiempo para realizar una
encuesta de estudio de mercado para PLAN DE NEGOCIOS PARA LA
IMPLEMENTACION DE UNA FABRICA DE ADOQUINES DE CONCRETO EN LA
CIUDAD DE AREQUIPA

Le agradeceré pueda contestar las siguientes preguntas:

1. ¢Se utiliza o se ha utilizado adoquines en los proyectos de la municipalidad?
a) Si
b) No,;Porqué2«®... S 3.....% L. LA A . . ...

a) Pistas

b) Veredas

¢) Sardineles

d) Parques

e) Losas

f) Reparacion y mantenimiento de pistas
g) Modificaciones de tuberias.

4. icual es la cantidad aproximada de prefabricados de adoquines de concreto que utiliza por
proyecto?

5. Indique el gasto anual presupuestado en sus proyectos en este tipo de producto?

2013 2014 2015 2016 2017

6. Segun usted, ¢Cual es el beneficio del uso de adoquines comparado con otro tipo de
material?

7. ¢Que atributos busca en ese tipo de material?
a) Calidad
b) Durabilidad
c) Disponibilidad
d) Disefio
e) Facilidad de instalacion
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f) Requiere mano de obra barata
o) T 11 01 PSP

8. Han evaluado realizar mayor adoquinado de pistas y calles? ;Por qué?

9. Tienen proyectos futuros con el uso de este material en otras obras ademas de pistas y
calles?

10.¢Realizan las obras de adoquinado bajo ejecucion directa o licitacion?
a) Ejecucion directa
b) Licitacion
c) Ambas ¢Bajo queé criterio se decide CUl apliCar?...............ccoeveeeiiviveiineniiiiiiieeeen,

12.:Qué tipo de adoquines se utiliza mayormente?
a) Rectangular
b) Ondular
¢) Hexagonal macizo
d) Hexagonal doble
e) Chacana \
Il Otras. K e, .. .. ... . ... . ... USRI ;

13.;Considera usted viable que se invierta en obras donde se resalte el disefio personalizado y
la estética como diferenciador?
d) Si
e) No
) (POROUERT.... e ™. RS, A ... ...

14.;Le interesaria tener mas opciones de moldes, disefios de pavimentacion para sus
proyectos que sean sugeridos por la empresa proveedora de adoquines?
a) Si
b) No, ¢Por qué?
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Anexo N° 2,
Encuesta a las Constructoras
CONTRUCTORAS

Estimado(a) Sr. (a) le agradezco nos permita unos minutos de su tiempo para realizar una
encuesta de estudio de mercado para PLAN DE NEGOCIOS PARA LA
IMPLEMENTACION DE UNA FABRICA DE ADOQUINES DE CONCRETO EN LA
CIUDAD DE AREQUIPA

Le agradeceré pueda contestar las siguientes preguntas:

15.¢Utiliza o ha utilizado adoquines en los proyectos que ha ejecutado?
c) Si
d) NO, (POrQUE?........ B .. s B oo veeeeeerenrnnrannnssnrensee s

16.;Tiene proyectos futuros con el uso de este material?
) Sk, GCUAIBS? ...t ittt et et et e et et et et et et e ek et et e s s e eh e e et e er e e

17.;Licita usted con el estado?
a) Si
b) No, ¢Por qué?

En caso de a)

18.Cual es el volumen o cantidad aproximada que utiliza del material en sus proyectos
licitados?

20.¢Qué proyectos ha realizado usted para el estado con el uso de adoquines?
i) Pistas
) Veredas
k) Sardineles
) Parques
m) Losas

21.Dentro de que sector considera usted que ha tenido mayores proyectos con Adoquines de
concreto:
a) Mayormente sector privado
b) Mayormente sector publico
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c) En la misma proporcion sector privado y sector publico.

22..En qué tipo de proyectos aplica los adoquines? (Puede escoger mas de uno)
a) Complejos habitacionales
b) Urbanizaciones
c) Parques
d) Departamentos
e) Dentro de fabricas
1) (T P

23.Cudl es el volumen o cantidad aproximada que utiliza del material en sus proyectos
privados?

25.¢En qué area lo aplica?
a) Pistas
b) Veredas
¢) Sardineles
d) Estacionamientos
e) Plazas o parques
f) Losas
IR QoS . NEER: .. . ... . o .S UE— ... &F.......

27.Segun usted, ¢Cual es el beneficio del uso de adoquines comparado con otro tipo de
material?

28.:Qué atributos busca en ese tipo de material?
h) Calidad
i) Durabilidad
j) Disponibilidad
k) Disefio
[) Facilidad de instalacion
1) IO (L J TP

29.¢,Donde compra los adoquines?
a) Ferreteria
b) Retail (Maestro, Sodimac)
c) Fabricante
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d) Distribuidor
) T 11 017 PP

30.¢Qué proveedores de adoquines conoce usted?

33.Como considera Ud. el costo de este material?
a) Barato
b) Moderado
c) Caro

34.¢Recibe algln tipo de descuento por compras por volumen?
a) Si. ¢QUE tiP0 de FACIIdAES? .........uuuieiiiiii e
b)i N,/ POREUE 2. ... ... (O, .. ..ot MR ... ...

35.¢Qué facilidades de pago le ofrecen?

a) Contado

b) Crédito a 15 dias

c) Crédito a 30 dias

d) Crédito a 45 dias

e) Crédito a 60 dias

) RCOEeS". . (U ... ... . . conu. - .. SRR ... . &F.......
36.¢Cuénto es el tiempo de despacho que le atienden los adoquines?

a) Inmediato

b) 1-2dias

c) 3-6dias

d) Una semana

e) Diez dias

f) 2 Semanas

37.¢Cual es La unidad de medida de compra de adoquines a su proveedor?
a) Unidades
b) Metros cuadrados.

38.¢Qué tipo de adoquines utiliza?
g) Rectangular
h) Ondular
i) Hexagonal macizo
J) Hexagonal doble
k) Chacana o
D) ORIOS. ittt
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39.¢Considera importante el disefio con adoquines en los proyectos que usted ha ejecutado?
g) Si
h) No
1) P OF QUE? .ot

40.;Le interesaria tener mas opciones de moldes, disefios de pavimentacién para sus
proyectos que sean sugeridos por la empresa proveedora de adoquines?
c) Si
d) No
B)  POT QUE? ...
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Anexo N° 3.
Encuesta a las Ferreterias
FERRETERIAS

Estimado(a) Sr.(a) le agradezco nos permita unos minutos de su tiempo para realizar una
encuesta de estudio de mercado para PLAN DE NEGOCIOS PARA LA
IMPLEMENTACION DE UNA FABRICA DE ADOQUINES DE CONCRETO EN LA
CIUDAD DE AREQUIPA

Le agradeceré pueda contestar las siguientes preguntas:

1. ¢Comercializa usted adoquines de concreto?
a. Si
D, NO, (POF QUE?. ... i it e e fiiianen ee e ee e set e e an e et ees e eeen sen 1 eewes e w0 een e en e ar 00
En caso de b)
1.b). Le interesaria vender este producto? (Si responde No acaba la encuesta)
a) Si(encasodemarcar estarespuesta pase a la pregunta 16)

Las preguntas 2 hasta la 16 seran respondidas Unicamente por aquellas personas si venden
el producto.

2. Mayormente ;/Para qué tipo de proyectos llevan los adoquines?
Pistas

Veredas

Sardineles

Parques

Losas

o oooTe

2. Segun usted, ¢Cual es el beneficio del uso de adoquines comparado con otro tipo de
material?

3. ¢Qué atributos ha visto usted que busca el cliente en ese tipo de material?

Calidad
Precio
Durabilidad
Disponibilidad
Disefio

®aoop

) Shy GCUAI .. s
e) No, ¢Con qué proveedores trabaja UStea?..........cuuuriieeriiiiiiie e
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6. ¢Por qué motivo no son sus proveedores?

7. ¢(Qué beneficios recibe usted de su proveedor?

g) Formade pago

h) Consignacion

i) Promociones

) L€ 0 TR
8. (Cudl es el precio de los adoquines que compra actualmente?

9. ¢(Qué formas de pago le ofrece su proveedor actual?

a) Contado

b) Crédito a 15 dias

c) Crédito a 30 dias

d) Crédito a 45 dias

e) Crédito a 60 dia

f) Otros.
10.;Cuél es la rotacion mensual que tiene este producto (ventas en millares)?

c) Alta (50 a 100 millares)

d) Media (20 a 50 millares)

e) Baja (menos de 20 millares)

T)  OLrOS COMEBNTAIIOS. .. .vuuieeteeitii e e e et ettt e e e e ettt e e e e e e ettt e e e e ea b s e eneannae e e e
11.;Qué cantidad aproximada compra mensualmente de adoquines de concreto?

Qué tipo de adoquines vende en su ferreteria?
Rectangular

Ondular

Hexagonal macizo

Hexagonal doble

Chacana

+P a0 o

12.Por favor indiqueme la rotacion de los adoquines que me menciono en el punto anterior
segun tipo de adoquin utilizando las siguientes escalas: (1) Muy poco, (2) poco, (3)
regular, (4) mucho, (5) bastante.
a) Rectangular
b) Ondular
¢) Hexagonal macizo
d) Hexagonal doble
e) Chacana
f) Otros

AN AN AN AN A
N N N N N

13.¢Le interesaria ofrecer a sus clientes mas opciones de moldes y disefios de pavimentacion
que sean sugeridos por la empresa proveedora de adoquines?
f) Si
G) NO GPON QUE? ... e e e e e

14.;Considera usted la posibilidad de vender adoquines de concreto con nuevos disefios?
a) Si
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b) No ¢Por qué?
Las preguntas 17 hasta la24 seran respondidas exclusivamente por aquellas que no
venden adoquines de concreto pero si les interesaria hacerlo.
15.¢;Qué atributos consideraria importantes para poder vender adoquines de concreto?
a) Calidad
b) Precio
c) Durabilidad
d) Disponibilidad
e) Disefio

16.¢Para qué proyectos cree usted que serian Utiles los adoguines de concreto?

a) Pistas

b) Veredas

c) Sardineles

d) Parques

e) Losas

) Otrogh...."™. . . D SR 7. ... ...
17.;Qué tipo de adoquines conoce?

a) Rectangular

b) Ondular

¢) Hexagonal macizo

d) Hexagonal doble

e) Chacana

Il Otros . - 7 .. . . . .. S ... W
18.;Cuéles cree usted que serian sus clientes potenciales para la venta de adoquines de

concreto?

20.;Qué beneficios le gustaria de un proveedor que le venda adoquines de concreto?
a) [Formade pago
b) Consignacion
c) Promociones
d) Otros........ 0. "4 £ .. 4 4. 9.8 ...
21. ;Le interesaria ofrecer a sus clientes opciones de moldes y disefios de pavimentacion que
sean sugeridos por la empresa proveedora de adoquines?
a. Si
b. No ¢Por qué?

22.;Considera usted la posibilidad de vender adoguines de concreto con nuevos disefios?
a. Si
b. No ¢(Por qué?
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Anexo N° 4.
Encuesta a Arquitectos
ARQUITECTOS DESENADORES DE CASAS SEGMENTO AY B

Estimado(a) Sr.(a) le agradezco nos permita unos minutos de su tiempo para realizar una
encuesta de estudio de mercado para PLAN DE NEGOCIOS PARA LA
IMPLEMENTACION DE UNA FABRICA DE ADOQUINES DE CONCRETO EN LA
CIUDAD DE AREQUIPA

Le agradeceré pueda contestar las siguientes preguntas:

41.;Utiliza o ha utilizado adoquines en los proyectos que ha ejecutado?
e) Si
F) NO, (POr QUE?........ ot e eveen e e OB e eeeennensenneeeeeeeeaaenennennns

42.;Tiene proyectos de vivienda futuros con el uso de este material?
) Sk, GCUAIBS? ...t ittt sttt et et e et e et et et ees e ek et e eta e en e es e eh e e et e er e e an

43.Dentro de que sector considera usted que ha tenido mayores proyectos con Adoquines de
concreto:
f) Mayormente sector privado
g) Mayormente sector publico
h) En la misma proporcion sector privado y sector publico.

44.;En qué tipo de proyectos aplica los adoquines?
k) Complejos habitacionales
I) Urbanizaciones
m) Parques
n) Departamentos
0) Dentro de fabricas

45.:En qué area lo aplica?
h) Pistas
i) Veredas
j) Sardineles
k) Estacionamientos
I) Plazas o parques
m) Losas

46.Segun usted, ;Cual es el beneficio del uso de adoquines comparado con otro tipo de
material?
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48.Como considera Ud. el costo de este material?
d) Barato
e) Moderado
f) Caro

49.;Qué atributos busca en ese tipo de material? (Puede escoger mas de una opcion)
n) Calidad
0) Durabilidad
p) Disponibilidad
q) Disefio
) T 11 0T

51.¢Qué tipo de adoquines utiliza?
m) Rectangular
n) Ondular
0) Hexagonal macizo
p) Hexagonal doble
g) Chacana [
T)  OBI0S.uuuttttiieeee e e e e e et e e e e e e e e e e s e e aeeees "

52.¢Considera importante el disefio con adoquines en los proyectos que usted ha ejecutado?
) Si
k) No
ool e T

53.¢Le interesaria tener mas opciones de moldes, disefios de pavimentacién para sus
proyectos que sean sugeridos por la empresa proveedora de adoquines?

h) Si
i) No
ROrUE? . ... . . .. S A 2 ........ &..........

54.;Realiza perfiles o proyectos para el estado?
g) Si
h) No
Por qué?.. .M. 8. L. .V e gl N

En caso de a)

55.¢Qué perfiles o proyectos ha realizado usted para el estado con el uso de adoquines?
0) Pistas
p) Veredas
q) Sardineles
r) Parques
s) Losas
1 T O 1 (o< P
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Anexo N° 5.
Cartilla Encuestada a los Arquitectos




Anexo N° 6.

Entrevista a Experto

TEMA: Ofertay demanda de adoquines de concreto
Nombre: Francisco Vargas Barreda

Cargo: Jefe Comercial Regional Supermix
Empresa: Supermix S.A.

Fecha: 16/07/2017

Hora: 14:30 hrs

TEMA: Presentacion de la linea de adoquines ornamentales
Cargo: Gerente Comercial Arequipa

Empresa: SODIMAC

Fecha: 08/08/2017

Hora: 17:30 hrs
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Anexo N° 7,

Proforma de Nacionalizacion de las Maquinarias

Oficina Administrativa:

Elmer Faucett N* 28,

R.U.C. N° 20521165031

“ Of. 215 Callao - Pe
Oficina Central:

PROFORMA
' Aduana Sty Mor
' N° 001/0004795

SENOR (ES) : ADOKING SRL FECHA . 15/10/2017

RUC. 0 REF. CLIENTE :

DIRECCION : IMPORT 1 X 40 FCL INV 1922366 KAPPESBERG ORDEN : 2017/*000844

DUA N 118-/ FOB USD$: 24,400.000 | AWL-B/L

FECHA DUA FLETE USD$: 2,119.000 | LINEA AEREA-NAVE : IMPORT 1 X 40 FCL

FECHA PAGO TRIBUTOS SEGURO USD $: 262.775 | FECHA LLEGADA/SALIDA

TIPO DECAMBIO 3.322 CIF UsD$: 26,781.775 | BULTO-PESO : 1.00

DERECHOS DE ADUANA Y OTROS TOTAL GASTOS

LGV 4,285.08] COMISION 180.00

.P.M 535.64] TRANSPORTE 265.00

PERCEPCION L.G.V. 1,264.10] TRANSMISION ELECTRONICA 60.00
AFORO 45.00
ESTIBADORES CUADRILLAS 110.00
GASTO DE DESPACHO 60.00
GASTOS ADMINISTRATIVOS 40.00
VoBo 365.00|
DEVOLUCION DE CONTENEDOR 230.00
SERV DE ALMACEN 495.00|

TOTAL DERECHOS] US$ 6,084.82

LOS COSTOS SON APROXIMADOS

REQUIERE CERTIFIADO DE ORIGEN, DE LO CONTRARIO PAGARA AD-VALOREN

TRANSPORTE LOCAL SOLO CON ENTREGA EN LIMA METROPLOTANA

SE REQUIERE EL. ABONO DE LOS IMPUESTOS 'Y DERECHOS EN SOLES

Continental Cta.Dolares 011 384 000100029463 55

Cta. Soles 001 384 000100029471 58 SUB-TOTAL uss 1,850.00

Interbank Cta.Dolares  003-296-003000676643-17

Cta. Soles 003-296-003000676636-18 1.G.V. (18%) uss 333.00

Preferible depositar en soles al T.C. del dia.

" el transporte para trasladar su mercaderia del terminal asu almacen, TOTAL DERECHOS Us$ 6,084.82

no cuenta con cobertura de seguro "
TOTAL PROFORMA US$| 8,267.82

SON : SIETE MIL TRESCIENTOS SESENTITRES Y 00/100 DOLARES AMERICANOS.

GLOBAL ADUANA S.A.C.

BANCO CTA. CTE. DOLARES CODIGO CUENTA INTERBANCARIA CTA. CTE. SOLES COD. CTA INTERBANCARIA
(CCl) DOLARES (CCl) SOLES
CONTINENTAL 100029463 011 384 000100029463 55 100029471 011 384 000100029471 58
INTERBANK 296-300067664-3 003-296-003000676643-17 296-3000676636 003-296-003000676636-18

170



Anexo N° 8.

Cotizacion de Maquinaria y Equipos

A8 2 AR Bk DA R AT

FUJIAN SHUNDEFU IMPORT & EXPORT (GROUP) CO., LTD.

Quotation for QTY4-20 Hydraulic Block Forming production line

Spec

Qua

Ilt\f(;n Description | ificat Photo ntit | unit Ur('{tjspgfe Totaljgrggunt
' ion y
Block
making set
machine
Pallet
Feeding set
system .
Materials | QTY US$14,000.
system
Hydraulic
station Sl
Contoller set
Block 1 -
Conveyor
2 c 2l 6-7m __.:T‘vi*"' 1 set | US$900.00 US$900.00
onveyor s
3 Con_crete JS50 1 set US$2,500.0 US$2,500.00
mixer 0 0
Batching
4 machine Zbg — M 1 set US$4(’)400'0 US$4,400.00
(options) =
Stacking
5 machine 1| set | US92000.00 1sep 600.00
(options)
size -
6 Mould y%su f'_*‘ 1| set Free US$0.00
want
7 Tools 1 set Free US$0.00
8 Tog’".FOB US$24,400.00
rice
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Conditioin and Terms:

1. The above price is based on Fuzhou/Xiamen/Lianyungang port

2. Delivery time: within 20 days after the receipt of the deposit or L/C.

3. Term of Payment : 30% deposit by T/T,70% balance before shipment or L/C at sight.

4.Packing: container loading

5.Documentations: commercial invoice, packing list,bill of lading,certificate of origin.

DESCRIPYION OF QTY4-20 HYDRAULIC BLOCK FORMING MACHINE

3740(L)%1700(W)x26
Overall Size 50(H)mm "

Cycle 15-20 Seconds

standard block:
45000pcs
Capacity(8h) Porous block: 17280
pcs/pallet

hollow block :5760pcs

standard brick 24

pcs/pallet

Forming Quantity Bgst’/OpLIaS”te)LOCki 12
hollow block: 4
pcs/pallet

Power 16.5kw
900(L)*600(W)x35(

Pallet Size Hymm

Electrical source 380V/50Hz

Total Mass 5000kg

INRODUCTION OF QTY4-20 BLOCK
SHAPING MACHINE

Characters:

By adopting the advanced and special welding
technology, and widely using imported

components, QTY4-20 hydraulic forming block
machine has a good reliability that can

ensure along-term stability of the production.
With unigue structure, unique discharging

and arch breaking mechanism, the hydraulic block machine can ensure the smooth and
accurate discharging of the materials by running the multiple

mixing forks in the batching system to disc harge the materials compulsorily into the molds,
which can guarantee the strength of the final blocks and

the uniformity of their weight. It can use the computer to control the flow and pressure of the
hydraulic system so as to achieve a vertical synchronous
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vibrations, frequency conversion and braking. This production line have the following
advantages:

1) By adopting the shaking-type independent materials discharge ways, this hydraulic block
forming machine succeeds in solving the problems of

materials discharge for the porous bricks and hollow blocks.

2) Equipped with manual hydraulic control valve, this hydraulic block forming machine can
be upgraded to a dual formulation machine with only one

to avoid the duplication of investment.

3) With the advantages of the reasonable design, stable performance and easy maintenance, it
can achieve a multi-use of one machine. The final

blocks can be stacked directly for 10-12 layers after forming, which need not use any
pallets.
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WRRAEEREZERLT

Shandong Zhuxin International Trade Co.,Ltd.
Seven Zhang/E-mail:sevenzhang0708@outlook.com/Whatsapp:+8615969942861

QTF3-20 brick making machine quotation

QTF3-20 Block
1 1 set
Making Machine Host
Brick Mould
2 4 Pcs/1 set
390*190*190mm
$20759 $20759
Hydraulic Pressure
3 1 set
Station
4 PLC 1 set
5 Colour Fabric Machine 1 set
6 Conveyor Belt(6m) 1 set $546 $546
75 JS400 Mixer 1 set $1010 $1010
8 JS350 Mixer 1 set $850 $850
9 Pallet 1set $7 $7
Total FOB(Qingdao) Port Of China: $23172
Remark:

1) Payment term: 30% as deposit by T/T and the balance 70% paid on receipt copy of
B/L.,if other payment term,we can consult.

2) MOQ: 1 set

3) Port of shipment: FOB Qingdao, China

4) Delivery time: Within 15-30 days for a 1 container order.

5) Package in shipment:Usually safety export package(iron box) for LCL,Nude package
forfull container or according to customer's request.
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zhuxin inlemation*Mr ade

Shandong Zhuxin International Trade Co.,Ltd.

Seven Zhang/E-mail:sevenzhang0708@outlook.com/Whatsapp:+8615969942861

| QTF3-20 Brick Making Machine

N Rated Molding 2 i Vibration
Item Dimension
0. Pressure form Frequency
16MPa vibration and | 5990%*4260%2620 4500r/min
pressure mm
| QTF3-20 Power Weight Pallet size Molding cycle
About "
20.75kw 3150kg 680*550mm 15-20s/mold

1) This machine can produce different blocks by changing mold.

2) A machine comes with a free mould, extra molds can be customized,

but need to charge.

3) The JS400 Mixer is for concrete,the JS350 Mixer is for color fabrics.
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@ Shandong Zhuxin International Trade Co.,Ltd.

g&fig BiPfsm
Seven Zhang/E-mail:sevenzhang0708@outlook.com/Whatsapp:+8615969942861

Block Sample

176



<

S Shandong Zhuxin International Trade Co.,Ltd.
Seven Zhang/E-mail:sevenzhang0708@outlook.com/Whatsapp:+8615969942861

X Theoretical yield
Product Type Sample e A quantity
(mm) Per hour | 10 hours
Bread paver 200x100x60 10 1800 18000
S color paver 225x112.5x60 8 1440 14400
Brick block 390x190x190 4 960 7680
Standard brick 240*115*53 28 67200pcs | 672000pcs

This is the size of bricks all can be done by QTF3-20 or

according to your requirement.

Support Equipment
JD350 Mixer
Feeding capacity 500L
Discharging capacity 350L
Cycle 35~40s
Power 5.5kw
Weight 500kg
Dimensions 1200*% 1200* 1150mm
Mixing volume 0.55m3/h
Diameter 1200mm
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Shandong Zhuxin International Trade Co.,Ltd.
Seven Zhang/E-mail:sevenzhang0708@outlook.com/Whatsapp:+8615969942861

Conveyor Belt

Dimensions 600(L)*75(W)
Capacity 2m/s
Power 0.75kw(220v-380v)
Weight 500kg
Supporting Pallet
Dimensions 680*550mm
We _produce different Slzeas per customer's detailed
requirement.
Auto Stacker

Automatic Brick Collecting stacker machine System can
Collect and stack up produced concrete bricks.meanwhile,it
can clean and stack up the pallets. Save 5-6
persons,improve production efficiency.

The support equipment is optional according to individual demand.

Hydraulic Pressure

RLC Station

Different Mould
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Any other question just contact me freely.

Sev en
WhatsApp: +86 15969942861

:)
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' Gaotang QiLu Hydraulic Machinery Co.,Ltd

Dingzhang Industry Park, Gaotang,Shandong,252800,P.R. China
Tel: +86-(0)635 3833 877 Fax: +86-(0)635 3833 999

To: Mr Jaime Nieto From: shirly wong Email:info@qlmszj.com

Date: October 18.2017 Valid: 45days COREA

QT4-15A semi-automatic 2017 latest earth clay brick

building block machine

FREEH

QILU ZHUANJI
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NO. |Name of part |Configuration |Photos |[Price
1 QT 4-15A 3300%2250%2640 |3 f
Host mm
machine
2 Hydraulic oil | 11kw
station
FOB Qingdao
3 Pallet feeder |1 set
USD 18500 for
One set
4 Brick lset
receiver
5 | Conveyor belt|1lset
6 Pallets 20sets | free
(1150%580mm)
7 stand block |l1set

L | free
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mould ( 240%110*53m
m)

(1)From 1 to 7, FOB Qingdao USD 18500 for one set brick
making machine , two sets brick making machine is FOB

Qingdao USD37000

Remark :

1. Payment terms:40% T/T in advance and balance T/T before the shipment.
2.Delivery time:4 weeks

3.M0Q:1sets

4. After-sales:

1)Seller will design the layout plan based on user’ s ground plot.

2)Buyer is responsible for cost of Installation, assembling of equipment,
training of local workers, seller’ s engineers’ travelling expenses,
accommodation expenses and daily wages of USD80/day per person.

3)Warranty: one year. Warranty is not covered for any misuse or man-made
fault by user. Under warranty period, buyer needs to cover air-ticket &
accommodation of engineers of not more than 7days per visit and/or till
machine is fit to run

4) After warranty period, buyer needs to cover all fees (including visa,
tickets, accommodation & wages ofUSD85/day per person .

182




Production Capacity of QT4-15A Type

Specificati |products |Pieces/pa Pieces/year | remarks
ons 1let o
Hollow block [ 390 X190 | 4 7680 2304000
X190
mm
Standard 240 X 115 | 28 53760 16128000
8Hours/day
brick 53
Tk 300Days/year
mm
Porous brick | 240 X 115 | 14 14160 6048000
X90
mm
Pavement 200 X100 | 14 20160 6048000
brick X60
(single "
brick)

Technical Parameters of QT4-15A Type

Dimensions of

frame

main

3300 X 2250 X 2640 (mm)
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Molding area 900 X 560 (mm)

Molding height 60-200 (mm)

Molding cycle 15-20S/times

Dimensions of pallet 950 X 580 (mm)

Weight of main frame 4T

Power of main frame 26. 2kw

QT4-15A Production line flow chart

Mixer conveyor belt

host machine

production process:

Ist step: All kinds of raw material will be sent

from site to Mixer by wheel loader

2nd step: JS500 will mix the material fully (sand,

cement, stone powder)

3rd step: the conveyer will convey the mixed

material to host machine hopper
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4th step: material distributing machine will fill
the moulds box fully.

hbth step: the brick machine will press into

bricks.
6th step: the bricks will be push out on the pallet

7th step: green brick on pallet be transported to

manual cart per 3pallets

8th step: Manual cart will deliver green bricks

into curing yard

9th step: 10-12 hours of sun proof maintainence

and stacking
10th : step: Water conservation 3—hdays

11th : step: sold

Raw material
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Slag

River sand

Mountain flour

Brick sample

Carbon residue
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Certificate

CERTIFICATE

Temuzan

T i - I

Comapny profile

Company is the Chinese concrete brick making machine of
professional development and the manufacturer, our commitment

to Africa, South America, central Asia real estate builders

and all kinds of brick factories provide the brick making

machine production line design and manufacturing services, and
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our user community mainly municipal material and wall

building materials manufacturers, we have ten years experience
brick machine industry research and development engineers and
large CNC boring machine, heat treatment and other processing
equipment Is to let customers at the lowest cost of investment,

profits in the shortest time.

OUR ADVANTAGES

-

11 11 years' export experience :
Years
b : ad
m Annual production capacity is strong

i We have advanced R & D equipment

/s\ Quality assurance service guarantee
The company has passed

1ISO9001:2008 certification

WORKSHOP
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OUR TEAM
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Anexo N° 9.

Calculo del Costo Nacionalizado de las Maquinarias

CONCEPTO IMPORTE ($)

VALOR FOB $24,400.00
FLETE $2,119.00
SEGURO $262.78
VALOR CIF $26,781.78
IGV $4,285.08
IPM $535.64
PERCEPCION $1,594.51
TOTAL IMPUESTOS $6,415.23
GASTOS DE ADUANA $2,183.00
COSTO NACIONALIZADO $35,380.00
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ltem Distribucién Gastos de Costo
No Especificaciones Foto Cantidad Unid.| Precio FOB del precio aduanas inc. Nacionalizado
) FOB impuestos Inc. Impuestos
1 QTY4-20 Maguina productos de 1 set |  $14,000.00 57.38% $6,300.00 $20,300.00
adoquines
2 6-7m Faja transportadora 1 set $900.00 3.69% $405.00 $1,305.00
3 JS500 Mixer 1 set $2,500.00 10.25% $1,125.00 $3,625.00
4 PLD800 Dosificadora de concreto 1 set $4,400.00 18.03% $1,980.00 $6,380.00
5 Palletizadora 1 set $2,600.00 10.66% $1,170.00 $3,770.00
Total FOB Price $24,400.00 100.00% $10,980.00 $35,380.00
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Anexo N° 10.
Costo de Capital del Sector Construccion segin DAMODARAN

Industsy Name Number of Firms EBetn Cost of Equity
Advertizing 41 136 10.21%
Aerpzpace Defenze 26 1.07 8.56%
Air Transpert 18 1.12 8.83%
Apparel 38 0.8% 7.46%
Auto & Truck 15 0.85 7.26%
Auto Partz 3 1.12 8.84%
Banks (Money Center) 10 0.86 7.34%
Banks (Regional) 643 0.47 5.14%
Beverage ( Alcoholic) 25 0.79 6.96%
Beverage (Soft) 36 0.91 7.64%
Broadcasting 30 112 9.39%
Brokerage & Investment Banking 43 1.08 8.58%
Building Materizals 41 1.01 8.18%
Business & Consumer Services 165 1.07 8.54%
Cable TV 14 112 8.80%
Chemical (Basic) 45 1.00 8.15%
Chemical (Diverzified) g 1.52 11.09%
Chemical (Specialty) 100 1.20 9.27%
Coal & Felated Energy e 1.36 10.21%
Computer Services 117 0.59 8.06%
Computers Peripherals 35 1.06 8.46%
C ction Supplies 51 131 9.93%
Diversified 24 0.76 6.80%
Drugs (Biotechnology) 426 1.40 10.43%
Drugs (Pharmacentical) 164 1.02 8.23%
Education 36 123 9.42%
Electrical Equipment 119 1.14 8.96%
Electromics (Consumer & Offics) 24 1.08 8.61%
Electronics (General) 164 0.86 7.37%

Fuente: Damodaran. http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/wacc.htm
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Anexo N° 11,

Riesgo Pais Peru

Country Aftica Moody's rating Rating-based Default Spread | Total Equity Risk Premium | Country Risk Premiwm
Pakistan Asiz B3 1.51% 14.94% 9.25%
Panama Central and South America Baa 2.20% 8.40% 271%
Papua New Guinea Asiz B2 6.36% 13.31% 1.82%
Daraguay Central and South America Bal 189 9 74% 3% |
Pery Cenal and South America A3 139% 1.40% 171% |
Philippines Asiz Baa 2.20% 8.40% 2.71%
Poland [Eastern Europe & Russia A2 0.98% 6.90% 121%
Portugal Westem Eurape Bal 2.8%% 9.24% 3.55%
Qatar Middle East Aad 0.57% 6.40% 0.71%
Ras Al Khaimah (Emirate of) Middle East A2 0.98% 6.90% 121%
Romania Easter Europe & Russ Baa3 2.54% 8.82% 3.13%
Russia Eastem Europe & Russ Bal 2.89% 9.24% 3.55%
Rawanda Affica 2 6.36% 13.51% 7.82%
Saudi Arabia Middle East Al 0.81% 6.69% 1.00%
Senegal Affica Bl 3.20% 12.09% 6.40%
Serbia [Eastern Europe & Russia Bl 5.20% 12.09% 6.40%
Sharjah Middle East A3 1.3%% 7.40% 1.71%
Singapore Asiz Aaa 0.00% 3.69% 0.00%
Slovakia [Eastern Europe & Russia A2 0.98% 6.90% 121%
Slovenia [Eastem Europe & Russia Baa3 2.54% 8.82% 3.13%
South Africa Affica Baal 220% §.40% 2.71%
Spain Wester Europe Baa2 2.20% 840% 271%

Fuente: bamodaran.

http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/ctryprem.html
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Anexo N° 12.

Anélisis de Empresas del Rubro
YURAS.A.

INDUSTRIALES

Informacion Corporativa Hechos de Importancia Informacidén Financiera

Informacion General

La actividad principal de la sociedad es la elaboracion de cemento incluyendo La extraccion y molienda de los minerales metilicos y no metalicos; la
preparacion, transporte y venta de concreto premezclado; asi como la realizacion de todas las actividades mineras, industriales y comerciales
vinculadas a dicho objeto, incluyendo la comercializacion interna y externa de su producto. Asimisme, puede dedicarse a la prestacion de servicios de
asesoria estratégica.

Indices Financieros

Liquidez 1.0542 0.5863 11867 1.2984
Rotacidn de Activos 0.5450 0.3625 0.2819 0.3103
Solvencia 0.4426 0.5723 0.5900 0.5478
Deuda / Patrimonio 0.7940 13383 1.43%90 126
Rentabilidad de Actividades Ordinarias % (*) 247688 24127 19 5650 19 8535
Rentabilidad de Patrimonio % 242174 205212 13.4527 13.6255
Valor en libros % 383.2314 45279 523.0687 556.9713

CEMENTOS PACASMAYO S.AA.
INDUSTRIALES

Informacidn Corporativa Hechos de Importancia Informacion Financiera Informacion del Valor Historico de Cotizaciones

Informacion General

La sociedad tiene por objeto dedicarse a la elaboracidn y fabricacidn de cementos, cal, agregados, blogues y ladrillos de cemento, concreto pre-
mezclado y otros materiales de construccidn, sus derivadaos y afines, incluida su comercializacién y venta, en el Perl y en el extranjero. Asimismo, la
sociedad podra realizar todo tipo de actividades mineras de cateo, prospeccion, exploracidn, desarrollo, explotacion, comercializacion, labor general,
beneficio y transporte, asi como realizar todas las actividades relacionadas con la prestacidn del servicio de transporte de mercancias en general y de
materiales y residuos peligrosos, incluidos insumes quimicos y bienes fiscalizados y celebrar y suscribir todos los actos y contratos convenientes para

la consecucion de su objeto social

Indices Financieros

Liquidez 12.3789 65775 37218 51703
Rotacion de Activos 0.2926 0.2656 0.2531 0.2609
Solvencia 0.3668 0.3565 03995 0.4069
Deuda / Patrimonio 0.5792 0.5540 0.6654 0.6859
Rentabilidad de Actividades Ordinarias % (*) 17.6223 23.444 263205 14.1430
Rentabilidad de Patrimonio % 81436 9.6774 1.0924 6.2210
Valor en libros % 308.3639 3423820 333.8787 3208858
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UNION ANDINA DE CEMENTOS S.A.A. -UNACEM S.AA.
INDUSTRIALES

Informacion Corporativa Hechos de Importancia Informacidn Financiera Informacién del Valor Histdrico de Cotizaciones

Informacion General

El objeto de la sociedad es dedicarse a la elaboracion y fabricacion de clinker, cemeantos y otros materiales de construccion, en el pais y en el
extranjero, incluida su comercializacion y venta, asi como la operacion del muelle de Conchén e instalaciones complementarias. La sociedad puede
efectuar todas las operaciones, actos o contratos y desarrollar las actividades mineras, industriales, comerciales y portuarias necesarias o
convenientes para la produccion y comercializacion de clinker, cementos y otros materiales de construccion, e invertir en otras sociedades dedicadas
a las actividades eléctricas.

Indices Financieros

Liguidez 1.0393 1.0151 1.3195 1.0553
Rotacién de Activos 02728 0.2251 0.2256 0.2173
Solvencia 0.4776 05668 05753 0.5440
Deuda / Patrimonic 0914 13086 13545 1.2025
Rentabilidad de Actividades Ordinarias 3 {*) N.4691 15.4071 6.6989 16.7406
Rentabilidad de Patrimaonio % 5.9899 80050 35586 80138
Valor en libros % 207.5990 22009 2228721 236.6320

YURA

PACASMAYO

UNACEM S.A.A.

ventas ROE

ventas ROE

ventas ROE

2016

2015

2014

2013

0,
1,001,433 13-63%

0
942,240 13.45%

0
1,005,184 20-52%

0
981,652 24.22%

821,426 6.22%
818,875 11.09%
822,496 9.68%

829,307 8.14%

1,865,100 5.99%
1,949,355 8.01%
1,882,982 3.56%

1,775,193 8.01%

| 17.95%

| 8.78%
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