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César David Bustamante Quispe

Ingeniero electronico y mecénico de mantenimiento, con conocimientos en procesamiento de
minerales, instrumentacion, automatizacion, gestion de proyectos, gestion de mantenimiento de
maquinaria pesada; con excelentes habilidades interpersonales, experiencia en administracion y
desarrollo de negocios, equipos de mercadeo, contratos de servicio y soporte postventa para
compafiias mineras en Peru, interesados en la seleccion y evaluacion de equipos que permiten
mejorar la rentabilidad de procesos en minas y plantas de procesos minerales. habilidades para
descubrir y generar oportunidades de negocios, penetrar y desarrollo de mercados dominados por
la competencia; orientado al cumplimiento de objetivos, proactivo, innovador, amplia red de
contactos y aprendizaje continuo.

EXPERIENCIA PROFESIONAL

PRECISION PERU

Permanencia : Setiembre 2014 — diciembre 2020
Cargo : Jefe de Producto
Funciones

+  Encargado del area de mineria a nivel nacional.

. Desarrollo de la oferta de producto para el sector minero, incremento de la facturacién de 200
mil dolares a 2.8 millones en tres afios.

*  Capacitacioén del personal de ventas y servicios.

* Asesoria a las empresas mineras para que puedan mejorar su rentabilidad realizado mejoras
tecnolégicas en plantas concentradoras (chancado, molienda, flotacion y filtrado) y plantas de
lixiviacion.

. Especialista en fajas transportadoras, muestreo y andlisis de minerales.

. Especialista sistemas oleo hidraulicos para mantenimiento de molinos y sistemas de bloqueo
para chutes y aprom feeders.

. Elaboracién de presupuestos y planes de ventas; disefar, planificar y ejecutar el programa de
desarrollo de producto

PROACTIVA MEDIO AMBIENTE

Permanencia : Abril 2014 — Junio 2014

Proyecto: Planta de tratamiento de aguas residuales Kayra - Sedacusco

Cargo : Instrumentista.

Funciones

» Asegurar el correcto funcionamiento y mantenimiento los instrumentos, controladores y
SCADA.

. Realizar montaje y desmontaje de equipos electronicos, electromecanicos y mecanicos.

. Realizar maniobras con grupos electr6genos y calderas.

. Mantenimiento de tableros eléctricos.

. Inspeccién y mantenimiento eléctrico, instrumentacién y electromecanico de la linea de
biogas.

MEGATRACTORS S.A.C.

Permanencia : Abril 2013 — Setiembre 2013
Cargo : Instructor y Docente.
Funciones

* Instructor de seguridad y riesgos.
. Docente de Mantenimiento Eléctrico.
. Docente de Mantenimiento Electrénico.



+ Docente de Mantenimiento electro- mecénico, hidraulico y neumatico para magquinaria
pesada.

MALCOM S.A. Contratistas Generales.

Permanencia : Febrero 2012 — Mayo 2013
Cargo : Ingeniero Supervisor Eléctrico de Calidad.
Funciones

e  Supervision de los trabajos en campo (NTCSER, NTCSEU, PROCEDIMIENTO 680-
OSINERMING).

e  Dirigir capacitaciones periddicas para mejorar la correcta ejecucion de los trabajos eléctricos
de contraste.

e Organizacion, planificacién y preparacién de programas para trabajos de campo.

e Instruccion del personal técnico y de apoyo en normas de seguridad y calidad eléctrica.

e  Elaborar liquidaciones de trabajo.

LATINTECNA

Permanencia 19 de agosto 2011 — enero 2012

Proyecto: EPC 21, Ampliacion de la planta de tratamiento de gas natural Camisea
Cargo : Inspector Jr. Electro-Mecanico

Funciones

e  Preservacion de equipos ELECTROMECANICOS E INSTRUMENTACION.
e Inspector Jr. Mecanico y Piping.

e  Elaboracion de protocolos de liberacién de equipos mecanicos y tuberia.

e  Pruebas hidraulicas, neumaticas, para inspeccion de tuberia.

e Inspeccion de sistemas de tuberia y verificacion de pre fabricados en piping.
e Trazabilidad de soldadura e inspecciones de las mismas.

e  Mantenimiento y verificacién de instrumentos.

EMPRESA DE GENERACION ELECTRICA MACHUPICCHI S.A. “EGEMSA”

Permanencia Junio 2011 - Agosto 2011
Cargo : Practicante.
Funciones

e  Mantenimiento mecanico, eléctrico, electrénico e instrumentacién en lineas de transmision y
sub estaciones.

e Mantenimiento de los equipos electro-mecanicos y electronicos del taller central de
mantenimiento.

e  Ensayos no destructivos de ultrasonido y liquidos penetrantes en soldadura.

HOSPITAL REGIONAL DEL CUSCO

Permanencia Febrero 2011 - Mayo 2011
Cargo : Practicante.
Funciones

*  Mantenimiento de equipos biomédicos.

*  Mantenimiento de equipos de la casa de fuerza y calderas.
*  Mantenimiento de equipos electro-mecanicos.

+  Cableado estructurado.



INSOTEG PERU S.A.C.

Permanencia : Julio 2010 — Diciembre 2010
Cargo : Técnico
Funciones

. Instalacion, configuracion y mantenimiento de equipos de CCTV.
. Instalacion de sistemas de seguridad.

. Instalacion de pozos a tierra.

+  Cableado Estructurado

RED DE COMUNICACIONES DE LA UNSAAC

Permanencia : Octubre 2009 — Abril 2010
Cargo : Practicante.
Funciones

. Instalacion de Puntos de acceso de Internet y telefonia IP.

* Instalacion y Configuracion de equipos de cOmputo y red.

. Instalacion y Mantenimiento de sistemas de absorcion Eléctrica (Puesta a Tierra).

. Mantenimiento del sistema de radio enlace ciudad universitaria — facultad de agronomia.

FORMACION PROFESIONAL

¢ Ingeniero Electrénico// Tercio superior Agosto 2004- Junio 2010
Universidad Nacional de San Antonio Abad del Cusco.

e Maestria en administracion MBA junio 2018 — Enero 2021
Mencion: Transformacion Digital
Universidad ESAN

e Técnico Operativo Setiembre 2010 — junio 2013

Servicio Nacional de Adiestramiento en Trabajo Industrial, SENATI.
OTROS ESTUDIOS

Diplomas
e Diploma en mantenimiento de maquinaria pesada Marzo 2013 — Noviembre 2013
Gica Ingenieros maquinaria Pesada y Oleo hidraulica

e Diploma en Instrumentacién y Control Industrial Agosto 2014 - Julio 2015
Instituto Tecnoldgico Superior, TECSUP.

e Diploma en Gerencias de Proyectos PMI Agosto 2016 — Febrero 2017
Universidad ESAN

e Diploma en Procesamiento de Minerales Junio 2017 — Enero 2018
Instituto Tecnolégico Superior, TECSUP.

e Ofimatica nivel avanzado
o Disefiador CAD (2D y 3D)



Eleazar ElImer Castillo Chino

Profesional con vocacion en el campo de los negocios empresariales. Ingeniero comercial con
formacion en administracion, finanzas, marketing y comercio exterior. Con experiencia en
Administracién general, administracion de personal, Ventas B2B, B2C y ventas con el estado,
exportaciones e importaciones, control y auditorias.

Responsable, proactivo, con capacidad para trabajar bajo presion. Mi vision es ser un profesional
competente en el mercado laboral, teniendo como base aprendizaje continuo, aplicacion practica y
la retroalimentacion.

EXPERIENCIA PROFESIONAL

J&E MADERA S.A.C.

Permanencia : Diciembre 2014 — Actualidad
Cargo : Gerente General.
Funciones

e Organizar, dirigir, coordinar y controlar todas las actividades administrativas, financieras,
ventas y el talento humano.

e Formular y proponer lineamientos de politicas para un adecuado funcionamiento
Administrativo, Contable y Operacional.

e Responsable de las estrategias empresariales para obtener mayor participacién de
mercado.

e Con experiencia en evaluacién y formulacidon de proyectos (econémico/financiero) para
planes de negocios.

e  Con amplio conocimiento en estrategias financieras para generar valor.

e Tomar decisiones bajo presion frente a situaciones de dificultad, minimizando el riesgo, y
luego tomar medidas necesarias y buscar soluciones.

MADERAS EDIFRAN S.A.C.

Permanencia : Noviembre 2013 — Noviembre 2014
Cargo : Gerente de Ventas.
Funciones:

e Elaboracién de Estrategias de ventas, preparacién del plan de campafias publicitarias,
Comercio Electrénico

e Realizacién de presupuesto de ventas por producto en cada punto de venta.

e Hacer estudios de mercados para analizar la viabilidad de lanzar nuevos productos al
mercado.

e Participacién en las ventas mediante programas de compras estatales, preparacion de
expedientes para licitaciones.

e Elaborar el plan para el lanzamiento de promociones, ofertas y descuentos por Tienda.

MADERAS ANDINO S.A.

Permanencia : Junio 2011 — Noviembre 2013.
Cargo : Sub Gerente.
Funciones:

o Elaboracién de estrategias planes y metas, presentandolos ante la Gerencia General,
cumplir con su ejecucion, supervision y evaluacion de resultados.
o Representar ante terceros y encargado de todas sus funciones del Gerente General cuando



se encuentre ausente.

e Formular y proponer a la Gerencia General lineamientos de politicas para un adecuado
funcionamiento Administrativo, Contable y Operacional.

e Evaluar periédicamente las actividades relacionadas con la administracion de Recursos
Humanos y Financieros de la Empresa.

e Tomar decisiones bajo presion frente a situaciones de dificultad, minimizando el riesgo, y
luego tomar medidas necesarias y buscar soluciones.

MADERAS ANDINO S.A.

Permanencia : Mayo 2010 — Mayo 2011
Cargo : Administrador General
Funciones:

e Organizar, dirigir, coordinar y controlar todas las actividades administrativas y financieras

¢ Realizar mecanismos de control y Auditorias Internas segin reglamentos de comprobantes
de pago, Legislacién Laboral, Legislacion Aduanera, etc.

e Elaborar y coordinar el manejo de cuentas corrientes en los bancos, saldos en las cuentas,
control del estado de pagos, generar cheques y otros.

e Coordinacion con el area contable para los pagos de impuestos, tributos y otros (IGV,
Renta, SPOT, AFP, Essalud, etc).

e Tomar decisiones bajo presion frente a situaciones de dificultad, minimizando el riesgo, y
luego tomar medidas necesarias y buscar soluciones.

V&B CONSULTORES

Permanencia : Octubre 2009 — Abril 2010
Cargo : Analista Administrativo.
Funciones:

e Elaborar cuadros de reportes de ingresos y cobranza.

e Elaboracion de expedientes Técnicos y econémicos para participar en compras del estado.
e Realizar los presupuestos de venta, costos y gastos financieros.

e Apoyo en larealizacién de auditorias internas y externas que se ejecute.

ESTUDIO BELTRAN S.A.C.

Permanencia : Noviembre 2008 — Setiembre 2009
Cargo : Analista de desarrollo humano
Funciones:

e Promover, planificar y mejorar el plan de clima laboral Anual.

e Disefar y hacer el seguimiento del plan anual de capacitacion de los colaboradores.
e Responsable de reclutamiento, evaluacién y seleccién de personal nuevo.

e Encargado de la evaluacion del desempefio anual del personal de la empresa.

o Responsable de ejecutar, planificar y organizar un plan de capacitacion mejora del
clima laboral.



ZOFRATACNA - Zona franca de Tacna

Permanencia : Febrero 2008 — Octubre 2008
Cargo: “Responsable de Orientacion al Cliente y Tramite documentario de
la Gerencia de Promocion.”

Funciones

e Orientacion a Usuario sobre los servicios que ofrece la plataforma de la zona franca,
informacion de los beneficios tributarios, Aduaneros y logisticos.

o Responsable de mesa de parte y Tramites documentario de los servicios de la plataforma
para los usuarios.

e Realizacion de encuestas a los usuarios de la Zona Franca, sobre la atencion del personal de
Operaciones, para Gestién de calidad.

o Elaboracién de material Publicitario y distribucion de los beneficios que cuenta franquicia
turistica en Tacna.

FORMACION PROFESIONAL
o ESAN GRADUATE SCHOOL OF BUSINESS. junio 2018 — Enero 2021

Maestria de Administraciéon

e Universidad Privada de Tacha Junio 2002- Julio 2007
Ing. Comercial
OTROS ESTUDIOS
Diplomas y cursos:
e Diploma en Operaciones para el comercio Exterior Octubre 2006 — Abril 2007

Universidad Privada de Tacna.

e Curso: Logistica comercial global de productos y servicios Setiembre 2007
“Optimizacion Estratégica actual y futura de ZOFRATACNA”
Instituto Neuman Business school.

e Ofimatica nivel avanzado
¢ Ingles Nivel Avanzado



Katherine Natalia Fuertes Rios

Ingeniera Textil bilinglie con mas de 12 afios de experiencia en el Sector Textil Exportador, en &reas de
Ingenieria, Desarrollo de Producto y Gestion Comercial, con conocimientos en comercio internacional,
generando valor liderando equipos de manera empatica con un enfoque estratégico del negocio.
Experiencia en Gestion comercial a alto nivel, Gestion de operaciones con enfoque al desarrollo de
producto, aseguramiento de calidad y optimizacion de costos. Con capacidad para asumir retos y
obtener resultados, mediante una actitud proactiva y de compromiso que colabora con la gestion de
equipos multidisciplinarios de manera competitiva a nivel interno y externo de las empresas.

EXPERIENCIA PROFESIONAL
Textiles Camones S.A.

Produccién y comercializacion de telas y confecciones en tejido de punto. Ubicado entre los 10 primeros
exportadores del Ranking exportador textil del Pera.

Ejecutivo Comercial — Area Comercial Junio 2014 — Marzo 2020

Gestionar cuentas de clientes de habla inglesa y/o de presencia internacional, mediante el
asesoramiento técnico y comercial de programas o colecciones de prendas a nivel de muestras y
produccion. Incluyendo el seguimiento a programas de produccion tanto en pre y post venta, asi como el
cumplimiento de proyecciones de ventas del plan de produccion para exportaciones dirigidas a EEUU,
Espafia, Italia, Argentina y Brasil.

Liderar un equipo cuya mision es la atencion rapida, ofreciendo alternativas innovadoras, optimizacién de
recursos y asegurando la calidad. Manteniendo buenas relaciones laborales y adaptacion para el trabajo
a presion. Reporta a la Gerencia Comercial.

» Clientes del hemisferio Norte atendidos: Guess? Inc., Guess Europe, Oakley, Target, Armani
Exchange, Stitch fix, Zara. Resultados obtenidos: Incremento de pedidos en Guess? Inc. De 15,000
ud/mes a 40,000 ud/mes, Incremento de pedidos de Oakley de 3,000 ud a 200,000 ud en 6 meses,
Incremento de pedidos de Armani Exchange de 5,000 ud a 100,000 ud en 6 meses.

» Clientes del hemisferio Sur atendidos: Penguin, Polo club, Track & Field, Restoque, Marfinno — Lojas
Renner, Gestion de mantenimiento de cuenta e incremento de pedidos mediante planes proyectados
de compra y cumplimiento de fechas de entrega.

» Atencién al cliente via electrénica o presencial mediante visita a sus oficinas para coordinaciones de
produccién, presentacion de colecciones e intercambio de ideas con equipos de disefio, asi como
participacion en las convenciones de proveedores organizadas por el cliente para estar informados de
las proyecciones del afio y las nuevas metas. Objetivo: Fidelizacion del cliente.

« Inteligencia Comercial y on boarding de cliente, Resultado obtenido: Target, el 2° Retail mas grande de
EEUU ingres6 como cliente y por primera vez en el mercado peruano. Stitch Fix, 1° cliente que realiza
comercio electronico de prendas sin contar con tiendas fisicas.

» Evaluacion de costos, fechas de entrega, proyecciones de pedidos y resultados de auditorias de
calidad como parte del seguimiento pre y post venta.

* Representacion de la empresa en eventos comerciales anuales como: Peri Moda — New York, Perd
Moda - Lima, Ferias de Cdmara de Comercio. Objetivo: captar nuevos clientes.

* Investigacion de productos mediante visita a tiendas para formar biblioteca de inspiracion para las
colecciones a desarrollar en las siguientes temporadas.



Analista de Avios y prenda — Area Desarrollo de Producto Diciembre 2012 — Mayo 2014

A cargo de la gestion de requerimientos de avios a nivel de muestras y produccién para clientes de
exportacion. Marcas atendidas: Life is Good, Guess? Inc., Zara, VR, C&A Modas, Liverpool, etc.

» Reduccién de Inventario de Almacenes. Resultado: Liquidacion de bolsas, cajas y entretelas mediante
el uso adecuado del stock en los requerimientos de cliente.
» Experiencia en disefio de roétulos y codigos de barra en maquinas “Zebra”

DEAFRANI S.A.C

Confecciones en tejido de punto. Ubicado entre los 30 primeros exportadores del Ranking exportador
textil del pais.

Supervisor en Desarrollo Textil — Area Desarrollo de Producto Abril 2012 - Octubre 2012

Gestionar requerimientos de tela y programa de produccion textil, visitas técnicas a proveedores de
tejeduria y/o procesos textiles. Reporta a Jefatura de Desarrollo de Producto y Gerencia General.

« Cotizacion de requerimientos de tela y programacion en servicios externos.
» Negociacion con proveedores de servicios de tejeduria, tintoreria.
« Asignacion de rutas de procesos textiles para muestras de venta y produccioén

Analista de Cotizaciones — Area Desarrollo de Producto Enero 2010 - Marzo 2012
Célculo de costos de fabricacidn para confirmacion de precios al cliente. Reporta a Gerencia General.

» Célculo de costos de fabricacion, consumo de prendas y avios,
» Evaluacion de operaciones de manufactura con ingenieria para validar cumplimiento en produccién
» Evaluacion de insumos utilizados con el area logistica para validar consumos.

Analista de Servicios Externos — Area de Produccion Enero 2009 — Diciembre 2009

Gestionar requerimientos de areas de produccion para el cumplimiento en la fecha solicitada de acuerdo
al programa de produccion. Reporta a Jefatura de Produccion

« Seguimiento y control de produccién en servicios externos (estampado, bordado, lavanderia, costura y
embalaje)
« Emision de guias hacia proveedores y control de mercaderia saliente.

Analista de Ingenieria'y Servicios Externos — Area de Ingenieria Marzo 2008 — Diciembre 2008

Generacién de hojas de Ingenieria, toma de tiempos para validaciéon de minutaje proyectados. Reporta a
Jefatura de Ingenieria.

» Seguimiento y control de produccion en planta (estampado, lavanderia, costura y embalaje)
» Analisis de fichas técnicas y elaboracion de Hojas de Ingenieria en Corte, Costura y Acabados
(multiestilos). Balances de Linea, estudio de tiempos y control de Produccion (Bi-horarios).



FORMACION PROFESIONAL
ESAN GRADUATE SCHOOL OF BUSINESS 2018 — 2021
Maestria en Administracion — MBA

Especializacion en Transformacion Digital

UNIVERSIDAD NACIONAL DE INGENIERIA 2010

Ingenieria Textil

UNIVERSIDAD NACIONAL DE INGENIERIA 2000 - 2006

Bachiller en Ingenieria Textil

OTROS ESTUDIOS

PHOTOSHOP: NIVEL BASICO 2019
ADEX: CURSO INTENSIVO DE COMERCIO INTERNACIONAL 2012
BRITANICO: INGLES AVANZADO 2010 - 2012
ALIANZA FRANCESA: FRANCES BASICO 2012

OFIMATICA: NIVEL AVANZADO



Ramsey Bernardo Ramirez Alvarado

Profesional con diez afios de experiencia laboral en empresas nacionales y multinacionales
desempefiando cargos de direccién de proyectos reportando directamente a las gerencias y/o jefaturas
correspondientes el desempefio de los trabajos planificados y la consecucién de los objetivos trazados.
He participado en proyectos publicos y privados realizando coordinaciones directas con los Clientes y los
equipos de trabajo con la finalidad de agilizar la toma de decisiones y su correcta implementacion.
Ingeniero Electricista registrado en el Colegio de Ingenieros del Perd, miembro del Project Management
Institute con certificacion PMP vigente.

EXPERIENCIA PROFESIONAL
CONKRETO INGENIERIA Y CONSTRUCCION SAC
Gerente de Proyectos Eléctricos Enero 2019 — Actualidad

Responsable de administrar el contrato, dirigir y potenciar los equipos de proyecto dando soporte de
gestion y técnico. Monitorear la calidad de los trabajos ejecutados para que sean de conformidad del
Cliente. Controlar el flujo de caja generando reportes de estado de cada proyecto con la finalidad de
tomar medidas de mejora e identificar y mitigar los riesgos que puedan afectar al proyecto o a la
empresa. Logré obtener una rentabilidad mayor en 5% a la contractual cumpliendo el alcance de los
proyectos en tiempo y calidad.

» Zegel Ipae — Arequipa (monto contractual de S/. 1,731,692.13)
» Universidad Tecnoldgica del Perl — José Diaz (monto contractual de S/. 847,755.13)
» Universidad Tecnolodgica del Pert — Villa el Salvador 3ra Etapa (monto contractual de S/
1,809,016.25)
» Universidad Tecnoldgica del Pert — Huancayo (monto contractual de S/. 3,141,372.38)
» Zegel Ipae — Centro Comercial Real Plaza Puruchuco (monto contractual de S/. 1,268,354.27)
» Universidad Tecnoldgica del Pert — Sede Washington (monto contractual de S/.  270,268.79)
» Zegel Ipae — Centro Comercial Real Plaza Trujillo (monto contractual de S/. 1,730,550.06)
Residente de Obra Febrero 2017 - Diciembre 2018

Planificar, dirigir, gestionar y controlar el proyecto asignado por la empresa. Elaboré los calendarios de
adquisiciones de recursos humanos, herramientas, equipos y materiales. Los trabajos ejecutados en el
proyecto fueron la canalizacion de las redes de comunicaciones, canalizado y cableado de las redes
eléctricas en baja tension, canalizacién de las redes sanitarias de agua y desagle. Logré crear equipos
de alto rendimiento en todos los proyectos que participé generando valor a la empresa en capital
humano.

» Universidad Tecnoldgica del Perl — Escuela de Salud Sede Central (monto contractual de S/.
1,036,396.45)

» Remodelacion de Supermercados Peruanos Plaza Vea Dasso (monto contractual de S/.
1,085,213.84)

» Sistema de Emergencia GGEE de 500kVA Pabell6n 3 CC. MINKA (monto contractual de S/.
534,025.07)

» Construccién del Pabellon N° 03, del CC.MINKA (monto contractual de S/. 2,324,884.11)

» Construccién del Pabellon N° 01, del CC.MINKA (monto contractual de S/. 1,834,890.34)

EXPERTEC PERU SAC

Project Manager Septiembre 2016 - Febrero 2017



Asesorar y capacitar al equipo de proyecto de los Clientes para la implementacion adecuada del Plan de
Gestion de proyectos a ejecutar en el rubro energético. Elaboraciéon de la estructura de desglose del
trabajo, definir el alcance del proyecto, crear el cronograma y presupuesto base, definir el organigrama
de trabajo y sus recursos necesarios, identificar los interesados del proyecto y definir sus medios de
comunicacion, identificar los riesgos y generar sus planes de contingencias.

CONSTRUCERT SAC

Jefe de Operaciones

Proyecto: Mantenimiento y Ejecucion de Redes Eléctricas de LDS-TECSUR
Julio 2015 - Agosto 2016

Planificar, dirigir, gestionar y controlar el Plan de Gestion del Proyecto. El cual consistia realizar el
montaje electromecanico y mantenimiento de las redes eléctricas en Media y Baja Tension
pertenecientes a la concesionaria LUZ DEL SUR en Lima. Interaccion constante con todos los
interesados del proyecto, presentando los reportes de los informes de desempefio del trabajo segun lo
planificado en el Plan de Comunicaciones. Presentacion de mejoras a los procesos de trabajo tanto a la
Gerencia General como al Cliente. Responsable de administrar el contrato y de controlar el flujo de caja
del proyecto.

JG INGENIEROS SA
Asistente de Ingenieria en Proyectos BT Abril 2015 - Julio 2015
Disefio de proyectos de instalaciones eléctricas interiores de escuelas y museos.
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RESUMEN EJECUTIVO

El presente plan de negocios tiene como objetivo determinar la viabilidad de una nueva
unidad de negocio de la empresa chilena Precision para la fabricacion de polines denominada
REVESOL PERU.

Esta evaluacion se sustenta en que el Per( es un pais minero por excelencia lo que hace
posible la inversidon en rubros o sectores vinculados a este, la gran cantidad de empresas
mineras presentes en nuestro territorio conlleva a un alto consumo de capital humano,
insumos, consumibles, repuestos y maquinaria, lo cual genera una cadena de abastecimiento
muy importante que potencia el PBI nacional. Esta cadena de abastecimiento debe de ser

continua y cubrir sin problemas esta demanda.

Las fajas transportadoras de minerales son unas las maquinas mas importantes dentro
de una minera, ya que posibilita el traslado de los minerales desde el yacimiento hasta la planta
de procesamiento, si esta maquina por algun razén para, inevitablemente el suministro de
minerales hacia la planta también se detiene, este evento ocasiona que existan planes de
control y supervision asociados muy exigentes, el componente mas importante de estas
maquinas son los polines, y estos mismos también son lo que tienen la frecuencia de falla méas
alta; por tal motivo, las mineras buscan proveedores de polines que: estén normalizados bajo la

norma CEMA o DIN, brinden productos de buena calidad y ofrezcan tiempos de entrega cortos.

Los expertos coinciden en que los actuales proveedores de polines de buena calidad y
estandarizados con la norma CEMA y DIN son extranjeros, por ende las mineras deben
importar los polines, el cual es un problema dado que deben sumar al tiempo de fabricacion el
tiempo de importacién y el costo de este. Los tiempos de importacién dependen del origen, en
el mejor de los casos es de 3 semanas y en el peor de los casos 12 semanas 0 mas, estos
tiempos y costos impactan en la cadena de abastecimiento de las mineras; por esta razon es
gue existe una real posibilidad de éxito para implementar una fabrica de polines la cual opere
en territorio nacional para producir polines estandarizados (CEMA y DIN) y de buena calidad,
gue entre en competencia con los extranjeros ofreciendo buenos tiempos de entrega, liberando
a las empresas mineras de tramites y costos de importacién, con soporte pre y post venta

constante y con facilidades de pago (sin adelantos y crédito).

El estudio de mercado y entrevistas a los expertos asociados al rubro demuestra que

existe un consumo promedio anual de 4.5 millones de délares con un crecimiento anual



sostenible del 4%; este plan de negocio apunta a lograr una participacion entre 5 a 10%, lo cual
equivale en ingreso de ventas y cantidad de unidades a 225,557 a 451,114 délares y de 2,844
a 5,689 unidades anuales respectivamente, esto garantiza que REVESOL PERU tenga un
ingreso que permita mantener sus operaciones. Para lograr una participacion de mercado 5%
antes del quinto afio de operacion se tendra un precio competitivo por polin de $70, que esta
por debajo de la media del mercado, asociado a la propuesta de valor se incluye: buen tiempo
de entrega (4 a 6 semanas), permanencia constante en redes y participacion en eventos
asociados al rubro que permitiran el desarrollo de la marca y penetracion de mercado.

En ese sentido de la evaluacién econémica realizada en el periodo de 15 afios y con una
tasa de descuento (KOA) de 15%, permite concluir que la implementacién de esta unidad de
negocio de la empresa para la fabricacion de polines es viable, ya que en el escenario
esperado se obtiene un VAN de S/. 714,442.05 con una TIR de 26.57%.

Finalmente debido a la estructura del proyecto, y la posibilidad de crecimiento en
mediano plazo, se recomienda para el futuro proximo evaluar la incorporacion de nuevos

productos y servicios, asi como la posibilidad de exportar y abarcar mercados internacionales.



CAPITULO I. INTRODUCCION

La inversion minera en el Perl crecié de manera constante desde el 2007 hasta llegar a su
pico maximo en 2013 con $ 8,864 Millones (“Boletin ESTADISTICO MINERO?”, Edicion
N°09-2020, p. 23). Una combinacién de hechos externos (guerra comercial de Estados
Unidos y China) como internos en Peru (protestas de grupos ambientalistas e inestabilidad
politica) gener6 que la inversion se reduzca en los afios siguientes tocando su punto mas
bajo en el 2016 con $ 3,334 Millones (“Boletin ESTADISTICO MINERO”, Edicién N°09-
2020, p. 23). Desde aquella fecha hasta el 2019 la inversiébn minera se recuperé hasta
alcanzar una inversion pico de $ 6,157 millones, un monto muy similar al nivel de inversion
registrado en el 2011, que refleja un crecimiento promedio del 22.7% anual. En el 2020 la
Organizacion Mundial de la Salud (OMS) declar6 al COVID-19 como una emergencia
internacional, motivo por el cual PerG redujo drasticamente sus actividades econdémicas
entre los meses de marzo a mayo lo cual ha afectado considerablemente las inversiones
econOmicas proyectadas para el 2020, a diferencia de los demas sectores productivos la
industria minera peruana ha presentado una recuperaciéon mas rapida acumulando $ 2,899

millones para el mes de setiembre como se puede apreciar en el Gréfico 1.1.

Grafico 1.1 - Inversiones mineras en Peru hasta Setiembre 2020
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Segun el Ministerio de Energia y Minas (MINEM) en una nota de prensa de junio del 2019
las inversiones econOmicas en la industria minera tienen mucha importancia y
determinacién en la economia del pais porque llega a representar el 10% del Producto
Bruto Interno (PBI) y el 61% de las exportaciones durante el 2018. Debido a la crisis
sanitaria la economia peruana se ha visto muy afectada pero desde mayo se viene
recuperando progresivamente como se puede observar en el Grafico 1.2 y uno de los

motores que impulsa esta recuperacion es el sector minero.

Gréfico 1.2 - Efecto del COVID-19 en el PBI de Peru durante el 2020
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Fuente: Banco Central de Reserva del Peru — Sintesis de Reporte de Inflacién al 01 de
octubre del 2020

La coyuntura actual donde se esta viviendo una crisis de salud publica mundial ha afectado
no solo a Perd, también ha generado un impacto profundo a los mercados internacionales
compradores de nuestras materias primas. La estrategia del Estado Peruano en materia
econdmica fue determinar cuatro fases de apertura progresiva de los mercados, estas
fases priorizaban los sectores econdmicos basicos como alimentos y salud para la
poblacién y debian cumplir con protocolos de seguridad que buscaban no incrementar la
tasa de contagios. La industria minera reinicié sus operaciones en la fase 1 al contar con

protocolos de seguridad, y desde aquella fecha ha sido un gran soporte para la



recuperacion de la economia peruana, acompafnada de la creciente demanda de minerales
del resto de paises que ha generado una recuperacion importante en la cotizacion de los
minerales en el mercado internacional desde abril del 2020 como se puede apreciar en el
Gréfico 1.3 donde el cobre presenta los mismos valores pico de fines del 2018 mientras
gue el oro muestra un incremento de 45% aproximadamente desde mediados del 2018.

Gréfico 1.3 - Cotizacion de minerales julio 2018 - septiembre 2020
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El aporte econémico de la industria minera al Peru es relevante para el crecimiento y
recuperacion del Producto Bruto Interno (PBI) ante la coyuntura COVID-19, por lo que es
importante identificar los riesgos operativos de las plantas procesadoras de minerales,
debido a que no se puede interrumpir la produccion, uno de estos riesgos son las paradas
de planta por el mal funcionamiento o desperfecto de sus maquinarias.

Se tiene registro de paradas de planta no programadas causadas por fallas asociadas a los
polines que conforman las fajas transportadoras de minerales, lo que gener6 que se
detuvieran las actividades productivas por semanas o hasta meses originando pérdidas
economicas. Por ejemplo en el 2018 la empresa minera Toromocho, par6 por 15 dias sus
operaciones debido a una ruptura de banda producida por la rotura de un polin, el mismo
afio la empresa minera Shoungang paraliz6 sus operaciones por 5 dias debido a un

incendio de una faja transportadora causado por un polin trabado®.

Segun el diario Gestion en un articulo del 2018 indica que para el 2020 la Minera
Toromocho mediante una expansion de su planta ha proyectado alcanzar la produccion
anual de 300,000 toneladas de cobre puro. La mina Toromocho tiene costos estimados de
venta de 2.6 y de produccion de 2.3 dolares por libra producida con lo cual alcanzaria una
ganancia neta estimada de 0.3 dolares por libra producida (1Tn = 2,204.62 Ib) con lo cual
alcanzaria la ganancia neta de $ 543,604.93 délares americanos por dia. Estos ingresos
podrian no concretarse en caso fallen equipos criticos como son las fajas transportadoras,

cuya falla mas comun se origina en los polines.

Los polines soportan las bandas transportadoras de minerales y son instalados cada metro
a lo largo de toda la faja transportadora, estos polines son cambiados bajo un programa de
mantenimiento preventivo elaborado por cada mina en un lapso de tiempo de entre tres a
seis meses debido a su constante desgaste generado por las horas de funcionamiento.
Para evitar gastos de almacenamiento innecesarios, las areas de mantenimiento de las
minas so6lo pueden contar con un inventario minimo de polines. Siendo los polines un
elemento critico para la produccién diaria de las mineras; la tesis plantea la oportunidad de
negocio de vender polines fabricados en Perl manteniendo el estandar de calidad
requerido por el mercado y satisfaciendo la necesidad de demanda de la mediana y gran
mineria por ser los principales consumidores, lo cual permitiria disminuir costos de
exportacion gue actualmente tienen estas empresas mineras, y otras ventajas competitivas

serian: tiempos de entrega cortos, atencion rapida ante cualquier eventualidad, no existen

' Fuente de informacién especialista en el grupo



tiempos de importacion y se reduce el riesgo de falta atencion por parte de un fabricante
extranjero.

Pese a la importancia de los polines en la industria minera, el Perl no cuenta con una
fabrica de polines con estandares internacionales que brinde confianza a las empresas de
la mediana y gran mineria. Actualmente el mercado peruano esta siendo atendido por
marcas como PPI, ULMA, MELCO y RULMECA, estas marcas son de procedencia
estadounidense, europea y sudafricana respectivamente, con una participacion de mas del
50% del mercado peruano, mientras que los polines de la marca REVESOL que son de
procedencia chilena, tienen 2% de participacién en el mercado peruano y son estas
marcas las que cumplen con los estandares de calidad que exige la mediana y gran

mineria del Perd.

Otro punto clave a tomar en cuenta es la variacion en los tiempos de suministro de estos
paises: Estados Unidos provee los polines en dos semanas, Chile en tres semanas y
Sudafrica en diez semanas. Considerando que el tiempo de respuesta es critico para la
operacion minera, de ocurrir una situacion de emergencia se paraliza la produccién hasta
la fecha de entrega y puesta en marcha de los polines; por lo que es importante ofrecer un
producto que supere esta restriccion de tiempo, dando valor agregado al producto final a
través de la reduccion de costos de importacion y fabricacion de alta calidad, la tesis
plantea la viabilidad de crear una planta de fabricacién de polines en Perd manteniendo los

estandares de calidad de las plantas de polines ubicadas en el extranjero.

Los costos de fabricacion de los polines son similares para las marcas mencionadas,
diferenciandose en el costo de transporte hasta Perd, debido al volumen de los pedidos
estos se realizan por via maritima. El suministro desde los Estados Unidos es de dos
semanas, es el tiempo mas corto de suministro debido al alto transito de navios que
existen por razones comerciales entre ambos paises, esto permite recibir los containers
con polines en un tiempo menor que si fuesen importados desde Chile, Sudéfrica o
Europa, este tiempo de suministro corto también tienen un impacto econémico que es
considerado por los compradores de las mineras peruanas. Chile a pesar de estar ubicado
mas cerca que los otros paises es el que tiene los nimeros mas bajos de importacion de
polines debido al bajo flujo comercial que tiene con Perud, lo cual impide recibir los
containers de manera continua. Finalmente, existe una distancia muy amplia con Sudafrica
y Europa lo cual incrementa considerablemente los tiempos de suministro, a pesar de esta
restriccion las mineras peruanas adquieren los polines de estos lugares y lo consideran
dentro de sus planes de mantenimiento programado debido a la calidad de sus productos.

También se considera que a pesar del COVID-19 el comercio maritimo en Per( se ha



mantenido estable durante el 2020. Estos hechos respaldan la propuesta de implementar
una planta en Pera para fabricar los mismos componentes, cuya ventaja para los clientes
es no tener costos de importacion, sin riesgo de transporte, un servicio postventa con los

mejores tiempos de atencidn, lo cual es una necesidad basica de los clientes finales.

La fabrica y marca de polines REVESOL pertenece al Grupo Precision con casa matriz en
Santiago de Chile y presencia en paises como Peru y Ecuador con las empresas
PRECISION PERU y Precisién Ecuador, respectivamente. REVESOL es una Empresa con
mas de 40 afios de experiencia dedicada a la fabricaciobn de componentes para fajas o
cintas transportadoras de mineral y equipos oleo hidraulicos, sus principales productos son
los polines, rodillos y poleas, los cuales son consumibles de alta rotacién; esta marca es
reconocida por las empresas de gran mineria en Chile y tiene una participacion importante
en su mercado interno. Esta empresa compite en Chile en este segmento de mercado con
marcas mundiales como PPI, ULMA, MELCO y RULMECA, cabe mencionar que estas

marcas también se encuentran en Peru al ser este un foco minero mundial.

En Perd, la marca REVESOL provee polines, pero no tiene mucho mercado ganado, esto a
raiz de los tiempos de suministro prolongados que lleva importar desde Chile, por lo que es
una marca empleada en pocas mineras como: Cuajone, Toguepala, Brocal y Chinalco,
siendo su participacién en el mercado peruano no mayor al 2%. Dado el elevado namero
de proyectos en ejecucién y por ejecutarse, el Directorio del Grupo Precision ha decidido
revisar las oportunidades de ofrecer en el mercado peruano polines bajo la marca
REVESOL en los proximos afios y evaluar la posibilidad de implementar una fabrica de
polines registrada con el nombre de REVESOL PERU, que le permita expandirse como

empresa y posicionarse en el mercado.

El presente documento se expondrd en Xl capitulos. En el capitulo | comprendera la
descripcion de los antecedentes, objetivos, justificacién, delimitaciébn de la investigacion
asi como la metodologia de trabajo a llevar en este plan de negocio. Adicional a ello se
desarrollara un marco contextual y términos claves a utilizar durante la presente tesis, para
un claro entendimiento de los aspectos a tratar en el sector minero asi como la explicacién

de la idea de negocio propuesta.

En el capitulo Il, se presenta el contexto actual de la economia mundial y el estado de la
mineria en el Perd, adicionalmente se hace un breve andlisis de la competencia local e
internacional para una mejor comprension de la situacion de la industria metalmecanica

dirigida hacia el sector minero.



En el capitulo Ill se explicard con mayor detalle el entorno que gira alrededor de la industria
metalmecénica, que es el rubro en el cual se desenvolvera la propuesta de negocio;
comprende una evaluacion usando herramientas de analisis estratégico como el PESTEL,
cinco fuerzas de Porter y la matriz FODA.

En el capitulo IV se realizara el andlisis del mercado hacia el cual se dirigira la propuesta
de negocio, involucrando en el estudio informacién de aduanas recolectada a través de su
plataforma VERITRADE asi como data muy precisa acumulada en los ultimos afios por
parte de uno de los integrantes del grupo que es experto en el rubro. Complementando el
estudio, se incluyen entrevistas a expertos lo cual colabora en el objetivo de validar la

informacién recolectada.

En el capitulo V se tratara el andlisis estratégico a implementar en la empresa, es decir las
estrategias que contribuiran al posicionamiento de REVESOL Peru en los segmentos de
mercado donde se planea introducir los polines, finalizando el capitulo con la presentacién
del modelo de negocio. En este capitulo también se incluye los factores de éxito y ventajas
competitivas identificadas para una mejor comprensién de la propuesta de valor del plan de

negocio.

El capitulo VI expondra el plan de marketing a implementar, basado en las estrategias
propuestas en el capitulo anterior. Se relatara las tacticas a utilizar para el posicionamiento
de REVESOL PERU en el mercado y la descripcion del marketing mix. También se detalla
los lineamientos que se utilizaran para mantener una relaciéon activa y positiva con el
distribuidor exclusivo PRECISION PERU, encargado de distribuir los polines en el mercado

de la industria minera. Se concluird el capitulo con el presupuesto a emplear.

El capitulo VII expondra el plan de operaciones a seguir, en el cual se describe las
distintas areas que conformaran la unidad de negocio, los procesos clave a desarrollar en
planta, la distribucién de planta, los equipos a considerar para el proceso de fabricaciéon de

los polines y el presupuesto a utilizar para la implementacién de la misma.

El capitulo VIII presenta el plan de administracion y recursos humanos a trabajar,
explicando la distribucién organizacional que tendr& REVESOL Perd, los puestos de
trabajo y funciones a considerar para que el plan de negocio se desarrolle de manera
competitiva; incluye el desarrollo de las actividades clave del area como capacitacion,
reclutamiento y sistema de compensaciones a considerar. Se concluye el capitulo con el

presupuesto a utilizar en esta area.

En el capitulo IX se sustentara a nivel financiero la viabilidad de implementar una planta de

polines, desarrollando los analisis de flujo de caja proyectada, estados de resultados e
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indicadores de evaluacion, lo que nos permitird analizar la sensibilidad de las variables
criticas que sostienen la propuesta de negocio.

En el capitulo X se identificaran los riesgos que generen un impacto significativo en el
negocio, luego de documentarlos se realizard un andlisis cualitativo y cuantitativo que

permitira priorizar los mas criticos, lo que permitird generar estrategias de contingencia.

Finalmente en el capitulo XI se expondran las conclusiones y recomendaciones que

validan la sostenibilidad de la propuesta de negocio.

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En el contexto actual donde los mercados internacionales han sufrido el impacto de la
pandemia del coronavirus con la paralizacion de sus economias, la economia peruana
también se ha visto afectada hasta el punto que muchas inversiones privadas han sido
canceladas o postergadas, mientras que las inversiones mineras en el Per( s6lo fueron
postergadas al inicio de la pandemia y actualmente se vienen retomando (con fines de
elevar la productividad de las plantas mineras actuales, modernizar la industria minera
peruana y satisfacer la demanda mundial actual) en conjunto con las inversiones publicas

generando un incremento sustancial en los indicadores de inversion (ver Gréfico 1.4).

Gréafico 1.4 - Indicadores de inversion en Pert 2020
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En una operacion minera es muy importante garantizar la operatividad de las fajas
transportadoras de los minerales para lo cual es indispensable que los polines que las
sostienen estén aptos y en caso de tener paradas no programadas se cuente con opciones
factibles de proveedores que aseguren el suministro de los polines en el menor tiempo
posible considerando las premisas de costo y calidad; porque cada dia que demora el
suministro de estos polines las mineras dejan de cumplir sus programas de produccion

planificados generandoles pérdidas cuantiosas en sus ingresos.

Los polines como equipos criticos en la cadena de produccion de las plantas mineras son
considerados dentro de la gestion de adquisiciones a través de compras programadas
cada seis meses, por el volumen de compra no se puede considerar tener un stock grande
para casos de emergencia porque incrementaria los costos de almacenamiento lo cual
impactaria directamente en el estado de resultados y reduciéndose finalmente los

margenes de ganancia.

Las fabricas actuales de polines al encontrase en paises como Estados Unidos, Sudafrica
y Chile tienen un tiempo de entrega no menor a dos semanas, los volumenes de pedido
tanto para compras planificadas como compras por emergencia tienen un gran volumen y
peso que imposibilita el traslado via aérea, por lo que el suministro debera ser sélo por via
maritima. Este tiempo de atencién también tiene un impacto significativo en los programas
de produccion de las mineras peruanas afectando sus ingresos. Asi mismo, también
existen fabricas de polines en Perl llamadas maestranzas que cuentan con talleres
pequefios de produccién donde su producto final va dirigido a la pequefia mineria,
lamentablemente estos polines no cumplen los estdndares internacionales de calidad por

lo que las medianas y grandes mineras prefieren adquirirlo del extranjero.

Con la finalidad de evitar cuantiosas pérdidas econdémicas por paradas de planta
generadas por falla en los polines, la propuesta de negocio es la de suministrar a la gran y
mediana mineria peruana los polines sin necesidad de importarlos, proponiendo que su
fabricacién se realice en el territorio nacional reduciendo tiempo de atencién, costos de

adquisicion y transporte.

1.2 OBJETIVOS DEL PLAN DE NEGOCIOS

1.2.1 OBJETIVO GENERAL

Determinar la viabilidad comercial, operativa y econémica para crear la nueva unidad de

negocio REVESOL PERU como una empresa del Grupo Precision, destinada a la



fabricacion y comercializacion de polines y estaciones de polines para la gran y

mediana mineria.

1.2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

» Comprender el mercado de importacion de polines para la mineria peruana mediante
entrevista de expertos y registros de aduanas.

» Estimar la demanda potencial del mercado peruano de polines para la mediana y

gran mineria.

Determinar las acciones estratégicas para desarrollar esta unidad de negocio.

Elaborar el plan comercial y plan operativo.

Realizar el andlisis de riesgos.

Y V V V

Determinar la viabilidad econdémica y financiera de implementar una planta

productora de polines para la venta hacia la mediana y gran mineria.

1.3 JUSTIFICACION Y CONTRIBUCION

Existen proyecciones sobre el crecimiento econdémico del Perl para la etapa post COVID-
19, como se puede observar en el Grafico 1.5 el comportamiento proyectado del PBI
tendra un pico alto en el 2021 y en los afios siguientes se mantendra estable. Uno de los
principales soportes de esta proyeccion econdmica sera la mineria por lo que continuara
como un mercado muy atractivo para participar como proveedores que mitiguen los riesgos

gue generen grandes pérdidas o impacten negativamente en el proceso productivo.



Gréfico 1.5 - Proyecciéon de PBI de Peru a raiz del COVID-19
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Un riesgo importante a mitigar es tener una planta minera paralizada a raiz de
desperfectos en los polines, los costos de paralizacibn son elevados y afectan los
programas de produccion planificados. Cambiar estos polines puede demorar semanas o
meses dependiendo de la cantidad de polines necesarios para cambio y del pais de origen
de donde se fabrique debido a que la mediana y gran mineria suele importarlos.
Adicionalmente, a los costos de fabricacion e importacion se le debe afadir las pérdidas
econdémicas generadas durante el tiempo que dure la paralizacibn no programada de la
planta, tiempo en el cual llegan los polines importados. A raiz del COVID-19 este tiempo de
entrega de los polines puede prolongarse debido a los nuevos requisitos de seguridad y
salud a implementarse en las fabricas y los puntos de exportacién de los paises fabricantes
y del Pera.

Este riesgo se ha materializado, por lo que mediante la tesis se sustentara la viabilidad del
negocio de ofrecer el mismo producto, pero fabricado en Perd, un hecho que en la
actualidad no sucede debido a que todas las mineras importan este producto desde
Europa, Estados Unidos, Sudafrica y Chile. En el contexto actual del COVID-19, la
fabricaciéon de polines en Perl serd una ventaja competitiva para las plantas mineras
debido a que las empresas mineras reduciran considerablemente el tiempo de atencién

para la recepcion de los polines, tanto cliente como proveedor operan bajo los mismos
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protocolos de salud, no existe el riesgo de falta de atenciéon debido a que la compra es
local y existe un ahorro dado por la reduccién de costos de importacion. Al fabricar los
polines bajo la marca REVESOL PERU que cumple con los estandares de calidad
internacionales se podra captar buena parte del mercado nacional.

Los segmentos de la mediana y gran mineria en Perl realizan sus compras de polines
mediante la importacion desde Europa, EEUU y Sudafrica, por lo que una empresa
peruana que atienda a estos segmentos tiene grandes posibilidades de posicionarse
favorablemente en el mercado. Esto a su vez permitira capturar mayor demanda de
mercado sobre los productos que son importados bajo cronograma de adquisiciones
anuales, la industria minera en Peru requiere la seguridad de tener los equipos necesarios

y aptos para su desarrollo productivo en los tiempos que la industria los requiera.

SEGMENTO OBJETIVO

La viabilidad de la produccién y comercializacion de los polines abarcara sélo el mercado
peruano, siendo la industria minera (mediana, gran mineria y puertos embarcadores de

minerales) el sector donde se llevara a cabo los estudios del plan de negocios.

DELIMITACION DE LA INVESTIGACION

1.5.1 ALCANCES

La viabilidad de la produccién y comercializacion de los polines abarcard sélo el
mercado peruano, siendo la industria minera (mediana, gran mineria y puertos
embarcadores de minerales) el sector donde se llevara a cabo los estudios del plan de
negocios. La propuesta de negocio se validara mediante un analisis de las marcas de
polines que son adquiridas actualmente por los clientes. Estos clientes cuentan con
almacenes distribuidos dentro de la provincia de Lima, por lo que estratégicamente

REVESOL PERU también centralizara su produccion en la misma zona geogréfica.

Los polines de REVESOL PERU seran fabricados bajo los estandares de calidad
requeridos por el mercado internacional, lo cual es requisito de los clientes y se

ratificara mediante las entrevistas a expertos.

Adicionalmente, se realizara un analisis de las importaciones de polines y se recopilara
informacién sobre los polines instalados en las plantas mineras del segmento

seleccionado. Esta informacion sera critica para determinar la demanda de los polines.



1.5.2 LIMITACIONES

A continuacion se determina las limitaciones del plan de negocio:

> La investigacion de mercado no incluira el nivel de la produccion de los fabricantes
locales, debido a que poseen talleres con poca capacidad de produccion y no
cumplen el estandar de calidad internacional. Los fabricantes locales de polines
atienden el segmento de la pequefia mineria, el cual no es el mercado objetivo de
REVESOL PERU.

» Por motivos de la pandemia causada por el COVID-19 el gobierno peruano ha
restringido el libre transito, razén por la que se tendra limitada debido a que no se
podra visitar los complejos mineros en Peru para recopilar informaciéon de campo con
fines de elaborar el estudio de mercado. Adicionalmente, esta pandemia ha generado
que por motivos de seguridad los complejos mineros no autoricen el ingreso de
visitas de ningun tipo. Finalmente, bajo esta coyuntura de la pandemia por
coronavirus no sera posible realizar visitas a los complejos mineros porque los
recursos econémicos son insuficientes.

» La pandemia generada por el COVID-19 también dificulta el acceso de forma
presencial y directa con los expertos en estos temas, por lo que se utilizara los
medios de comunicacion informaticos como video llamadas y video conferencias
para recopilar la informacion necesaria para elaborar el estudio de mercado.

» No se puede obtener la informacion de la base instalada de polines existentes en las
operaciones mineras del Perl con una certeza del 100%, por lo que se utilizara
informacién de Aduanas para completar la recoleccion de informacion y ademas se
tendra la informacién recopilada por uno de los integrantes del grupo que trabaja en
el sector.

» El estudio de mercado no incluira la cantidad de polines distribuidos por las marcas

nacionales.

1.6 METODOLOGIA GENERAL DEL TRABAJO

El presente plan de negocios utiliza diversas herramientas de investigacion que permitan
recoger informacion para el procesamiento, analisis y disefio de productos. Se utilizaran
herramientas adicionales que coadyuvan en el desarrollo de los planes de marketing,

administracion y recurso humano, operaciones, econémico Yy financiero.



1.6.1 FUENTES DE INFORMACION PRIMARIA

1.6.2

1.6.3

> Para el caso de la demanda, se desarrollan 2 estudios, uno de ellos se efectia con la
participacién de un experto en el sector minero, integrante del grupo de tesis, en
donde se realiza una aproximacion teorica del numero de rodillos que se dispone en
la industria, calculado mediante el nimero de fajas transportadoras que poseen las
principales mineras del pais.

» Para contrastar la informacion de la demanda tedrica se desarrolla un segundo
estudio, que va por el lado de la oferta, en donde se utiliza la herramienta de
bdsqueda de informacion de aduanas VERITRADE, de tal manera que se conozca el
volumen de importacion de polines que realiza el pais a las diferentes marcas
internacionales con las que trabaja el sector minero.

> Se realiza también entrevistas a profundidad, dirigida a expertos que se desempefian
como jefes o supervisores en areas de mantenimiento, logistica y areas técnico-
comerciales en empresas del sector minero y metalmecanico; con el fin de recoger
y/o validar factores como: el volumen de compra de polines en la industria minera,
atributos que mas valoran al momento de hacer la compra, disponibilidad a pagar,

frecuencia de compra y tiempo de atencion.

FUENTES DE INFORMACION SECUNDARIA

» Se utiliza como fuente de informacion secundaria estudios elaborados por entidades
y empresas de investigacién de mercados.

> Se utiliza paginas webs nacionales e internacionales de entidades financieras y
gubernamentales, asi como paginas que realizan diversas publicaciones del sector

minero.

HERRAMIENTAS DE ANALISIS

» Para el analisis del entorno se utilizan herramientas como los de analisis PESTEL
(Politico, Econ6mico, Social, Tecnoldgico, Ecologico y Legal), las cinco fuerzas de
Porter y factores externos (matriz de oportunidades y amenazas),

» Para elaborar la estrategia de la empresa, donde se define la estrategia genérica y
factores clave de éxito de la propuesta de negocios, se hace la evaluacion de la
matriz FODA.

» Para clasificar los riesgos segun su naturaleza (tedrica, técnica, operativa y

financiera) se empleé la estructura de desglose de Riesgos.



> Se elabora los diferentes planes y actividades, que incluye las principales acciones a
realizar y sus costos correspondientes, que son insumo base para la elaboracion del

presupuesto.

1.7 MARCO CONTEXTUAL

Para una mejor compresion del sector en donde se desarrolla este plan de negocio, se
requiere tener clara la definicion de una serie de términos que se utilizan en el argot

minero, los cuales seran detallados a continuacion.

1.7.1 MINERIA

La mineria es una actividad econdémica del sector primario representada por la
explotacion o extraccion de los minerales que se han acumulado en el suelo y subsuelo
en forma de yacimientos. Segun el marco normativo vigente la mineria tiene diversos

criterios de clasificacion, para fines didacticos se mencionaran los siguientes:
Por tipo de actividad:

» De exploracién y explotacion, La exploracion es la busqueda de depdsitos minerales,
llevandose a cabo en dos etapas: la exploracién superficial o preliminar y la
exploracién a fondo o definitiva, siendo esta Ultima etapa la mas importante. La
explotacién, es la actividad de extraccidbn de los minerales contenidos en un
yacimiento.

» De Beneficio, se refiere al conjunto de procesos fisicos, quimicos y/o fisicoquimicos
gque se realizan para extraer o concentrar las partes valiosas de un agregado de
minerales y/o para purificar, fundir o refinar metales. Y consta de las siguientes
etapas: Preparacion mecanica, Metalurgia, Refinacién.

» De labor General, actividad minera que presta servicios auxiliares como: ventilacion,
desaglie, izaje o extraccion a dos o mas concesiones.

» Transporte minero, se refiere al transporte masivo continuo de productos minerales
empleando fajas transportadoras, tuberias, cables carriles 0 sistemas de transporte
previamente aprobados por la Direcciébn General de Mineria, con informe favorable

del MTC y opinién del Consejo de Mineria.

Por la naturaleza de las sustancias:



» Mineria metalica, en donde los minerales extraidos son empleados como materias
primas basicas, por ejemplo: cobre, oro, plata, aluminio, plomo, hierro, mercurio, etc.

» Mineria no metalica o también denominada de cantera y construccién, en donde se
extraen 6xidos de calcio, fosfatos y otros minerales que son usados como materiales
de construccién y materia prima para joyeria, ornamentacion, por ejemplo: arcilla,

cuarzo, zafiro, esmeralda, granito, marmol, mica, etc.

Por su tamafio la mineria peruana se encuentra concentrada en los medianos y grandes
productores, teniendo en cuenta el tamafio de la actividad se le clasifica bajo dos

criterios:

» Segun el tamafio de la concesion, de acuerdo con el nimero de hectareas que
posee.
» Segun la capacidad productiva, de acuerdo con el nUmero de toneladas métricas que

producen por dia.

Siguiendo estos criterios se considera cuatro clases:

» Gran Mineria, cuando la actividad se realiza con una capacidad productiva mayor a
10 000 toneladas/dia.

» Mediana Mineria, cuando la actividad se realiza con una capacidad productiva entre
350 y 10 000 toneladas/dia.

» Pequefia Mineria, cuando la actividad se realiza en un terreno menor a 2000
hectareas y/o con una capacidad productiva entre 25 y 350 toneladas/dia.

> Mineria Artesanal, cuando la actividad se realiza en un terreno menor a 1000

hectareas y/o con una capacidad productiva hasta 25 toneladas/dia.

Por su legalidad:

» Mineria Formal, son aquellas minas que cuentan con derechos de explotacion de las
zonas con presencia de minerales y que desarrollan sus operaciones dentro de un
marco legal.

» Mineria Informal, son aquellas minas que no cuentan con derechos de explotacion de
zonas con presencia de minerales. Gran parte de la mineria artesanal realiza sus

actividades bajo esta modalidad.



1.7.2

1.7.3

CINTAS O FAJAS TRANSPORTADORAS

Una cinta o faja transportadora es un sistema de transporte continio formado por una
banda continua que se mueve entre dos tambores. La faja es arrastrada por la friccion
de sus poleas motriz y cola, que a la vez este es accionado por su motor. Esta friccién
es la resultante de la aplicacion de una tension a la banda transportadora,
habitualmente mediante un mecanismo tensor por husillo o tornillo tensor. La polea de
cola suele girar libre, sin ningun tipo de accionamiento, y su funcién es servir de retorno
a la banda. La banda es soportada por una serie de polines entre los dos tambores; una

faja transportadora cuenta con los siguientes elementos mecanicos:

» Polea de motriz, genera movimiento

» Polea de cola, transmite movimiento

> Polines de carga, estdn en mayor cantidad, soporta el peso de la banda y el material
transportado

» Polines de impacto, presentes debajo del chute de transferencia o carga,
normalmente con rodillos recubiertos por caucho.

» Polines de retorno, encargados de retornar la banda sin carga.

Las fajas transportadoras se usan principalmente para transportar materiales

granulados, agricolas e industriales, tales como cereales, carbén, minerales, etc.

Las fajas transportadoras se disefian segun la capacidad de material que pueden
transportar, la capacidad de transporte se determina en funcién al ancho de la banda y
la velocidad, las velocidades pueden variar entre 0.5 m/s hasta 12 m/s, siendo esta
Gltima una velocidad atipica. Con respecto a los anchos de faja estos estan definidos
segun norma CEMA en 18, 24, 30, 36, 42, 48, 54, 60, 72, 84, 96 y 102 pulgadas y en
norma DIN desde 400, 600, 800, 1000, 1200, 1400, 1800, 2000, 2400 y 3000 mm.

La longitud de una banda transportadora se determina segun la capacidad y disefio de
la planta, estdn pueden ser tan cortas como de 10m o muy largas de hasta 12 Km,
estas fajas o cintas transportadoras muy largas se llaman fajas Overland; en el Peru la
faja transportadora mas larga es de 9 Km y estd ubicada en la unidad minera

Shoungang Hierro Peru.

POLEAS
Una polea es una maquina simple, un dispositivo mecanico de traccion que sirve para
transmitir una fuerza generada por el motor y el reducto a la faja transportadora. Una

faja o cinta transportadora cuenta con dos poleas una polea motriz que genera el
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movimiento a través del uso de un motor eléctrico y un reducto, y una polea de cola

cuya mision es transmitir el movimiento.

ESTACION DE POLINES

También se le conoce como estaciones, son los elementos encargados de soportar la
cinta transportadora y su carga. Se componen de una estructura base o también
llamado soporte y de uno o mas polines sobre los que se apoya la cinta transportadora
y pueden ser fabricados con diferentes angulos de artesa segun su clasificacion. Estos
elementos cumplen un rol clave en la eficiencia y durabilidad del transportador, de ellos

depende la continuidad del movimiento de materiales.

Las estaciones que soportan una cinta o faja transportadora se colocan a lo largo de
esta, separados una distancia que varia entre: 0.80 m a 1.40 m. Se manufacturan para
diferentes anchos de correa o cinta transportadora esta varia entre 18” a 96”, los polines
pueden tener diversos angulos de artesa cuya mision es darle forma a la banda
transportadora y asegurar el material. Las especificaciones técnicas se regulan bajo las
normas CEMA y DIN.

Las estaciones de polines estan disefiadas para trabajar en condiciones extremas de
temperatura, humedad y contaminacion ambiental. El disefio eficiente y una
manufactura de calidad garantizan un funcionamiento sin contratiempos y una larga vida

atil. Por ello se clasifican como sigue:

» De Impacto, denominados asi por ser los que se ubican en la zona donde cae la
carga de mineral.

» De Carga, los que resisten la carga de mineral a lo largo de la cinta transportadora.

» De Retorno, los que soportan el retorno de la cinta transportadora sin carga de
mineral.



Gréfico 1.6 - Estacién de polines de Impacto Garland

CIA. Minera Cn[[a’huasi
Correa: 96" ancho / CEMA F8
Polin de impacto Garland

Fuente: REVESOL - Compafiia Minera Collahuasi
Elaboracion: REVESOL

Gréfico 1.7 - Estacion de polines de Carga

Fuente: REVESOL - Planta de Chancado HPGR, Codelco Chile Divisién el Teniente

Elaboracion: REVESOL
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1.7.6

1.7.7

POLINES
Componente que forma parte de la estacion de polines, es el elemento de desgaste,
esta expuesto a un constante moviendo rotatorio, la vida util del polin se determina

segun el tipo de rodamiento y el manto metélico con el cual se fabrica.
Los polines estan conformados por:

» Rodamientos

> Sellos

» Manto metalico en forma de cilindro
» Eje central

Los polines pueden también tener un recubrimiento de caucho o anillos de goma,
dependiendo de la funcion que se le dara, sea que formen parte de una estacion de

polin de impacto, de carga o de retorno.

Los polines segln la capacidad de la faja transportadora pueden tener un diametro que
varia entre 4 a 7 pulgadas, medidas como el didmetro del polin, diametro de eje, ancho

de manto metdlico se regulan segun la norma CEMA o DIN.

RODAMIENTOS

Los rodamientos son elementos mecanicos que aseguran un enlace movil entre dos
elementos de un mecanismo en este caso une el eje con el manto metalico; los
rodamientos estan protegidos por sellos mecénicos y lubricados con grasa, un polin
cuenta con dos rodamientos uno en cada extremo; siendo su funcion principal el de
permitir la rotacion relativa de dichos elementos bajo carga, con precisiébn y con un

rozamiento minimo.

La vida util del polin es igual a la vida Gtil del rodamiento, la seleccion del rodamiento se

regula segin la norma CEMA o DIN.

SELLOS MECANICOS

Un sello mecanico es un dispositivo que permite unir sistemas 0 mecanismos, evitando
la fuga de fluidos, conteniendo la presién, o no permitiendo el ingreso de contaminacion;
un rodillo tiene un doble juego de sellos mecanicos por cada lado también conocido

como sellos de doble laberinto; su funcion es fijar el rodamiento al eje, unir el eje al
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1.7.9

1.7.10

1.7.11

manto y bloquear el ingreso de contaminantes hacia el rodamiento que esta lubricado

con grasa.

MANTO METALICO

El manto metédlico es el componente de contacto entre el polin y la faja o cinta
transportadora, este manto tiene forma cilindrica y puede ser fabricado a partir de una
estructura metalica llamada tubo o cafio. En ciertos casos los mantos pueden estar

recubiertos por caucho o ceramico.

El espesor del manto estd sujeto a la capacidad y velocidad de la faja o cinta
transportadora y se regula segun la norma CEMA o DIN.

RESISTENCIA A LA ROTACION

La resistencia es la capacidad que tiene el polin a rotar y cumplir con su tiempo de vida
atil, la resistencia a la rotacion depende directamente de la velocidad de la faja o cinta
transportadora y capacidad de la misma; la rotacion incide directamente en el consumo
de energia, las tensiones de partida y, en algunos casos, en la duracién del manto del
polin que se desgasta al no ser capaz de alcanzar la velocidad de la correa que

sostiene.

ROZAMIENTO
El rozamiento o friccion es la fuerza que existe entre dos superficies en contacto, en los
polines este rozamiento debe ser minimo para asegurar el minimo desgaste posible

para los polines.

ANGULO DE ARTESA

Se define como angulo de artesa o abarquillamiento a aquel que existe entre cada uno
de los polines inclinados y la horizontal. En el caso de las estaciones con 2 polines,
ambos estan inclinados formando una “V” y en estaciones con 3 polines, el del centro
permanece horizontal y los laterales estan inclinados formando una especie de
“canaleta”. Este angulo de inclinacién o angulo de artesa lo que ofrece es maximizar la

capacidad de transporte respecto a una estacion con polines planos.



1.7.12

1.7.13

1.7.14

Los angulos de artesa mas comunes oscilan entre 20° y 45°, Las estaciones de polines
de carga suelen tener angulos de artesa de 20° - 30° - 45° y las estaciones de polines
de retorno suelen tener angulos de 20° a 0°.

BANDA TRANSPORTADORA

Es un elemento fundamental de una faja o cinta transportadora, tipicamente fabricada
por caucho, fibras textiles y alambres de acero; la banda descansa sobre las estaciones
de polines y toma la forma del angulo de artesa, su movimiento depende de la polea
motriz y cola, su funcién es soportar el material o carga. El ancho de la banda depende
de la capacidad de la faja transportadora.

CHUTE DE CARGA O TRANSFERENCIA
Elemento mecanico cuya funcion es almacenar material, el material almacenado sirve

para alimentar una faja transportadora.

NORMAS CEMA Y DIN

Las normas CEMA (Asociacion de Fabricantes de Equipo de Transportadores) son
referidas para los distintos tipos de equipos de transporte utilizados en la fabricacion, el
transporte maritimo, y en otros lugares. Debido a que cada empresa que produce
equipos de transporte tiene sus propios disefios y herramientas, es importante que una
organizacién como el CEMA proporcione estdndares para la industria para que diversos
tipos de equipos puedan ser comparados y contrastados, asi como trabajar juntos de
manera adecuada con otros equipos que se puedan encontrar en un entorno de
instalacion en el campo. Las areas de fabricacion de equipos de transporte que abarca

CEMA incluyen la seguridad y la terminologia.

Las normas DIN son los estdndares técnicos para el aseguramiento de la calidad en
productos industriales y cientificos en Alemania. Estas normas representan
regulaciones que operan sobre el comercio, la industria, la ciencia e instituciones
publicas respecto del desarrollo de productos alemanes. Las normas DIN segln su
ambito de aplicacién son reconocidas internacionalmente por lo que se les considera
como “fundamentales de tipo general”’ y “fundamentales de tipo técnico” de tal manera
gue regulan las especificaciones que pueda tener un producto, influyendo asi en el

comprador y usuario garantizando confianza, seguridad y calidad.


https://www.definicionabc.com/general/calidad.php

1.7.15
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1.7.17

TIEMPO DE VIDA DE LOS POLINES

El tiempo de vida de vida medio de los polines lo determina el tiempo de vida de un
rodamiento, en teoria este dura 18000 horas lo que se traduce en 2 afios
aproximadamente, pero es un valor teérico que se usa como tiempo maximo de
recambio del componente(caso extremo), en la practica los polines se cambian de
forma anual, sujeto a un programa de mantenimiento estricto, este programa exige que
los polines se cambien una vez por afio y el tiempo maximo que se puede usar un polin

es de un afio y medio.

El personal de mantenimiento de las mineras anualmente elaborar un plan de recambio
de polines en el cual determinan la cantidad de polines a cambiar y ademas las fechas;

estas fechas determinan el programa y frecuencia de compras de las mineras.

NORMAS ISO 9001 Y OHSAS

La norma ISO 9001, es una norma internacional que toma en cuenta las actividades de
una organizacion sin distincion del sector. Se centra en la satisfaccion del cliente y en la
capacidad de proveer productos y servicios que cumplan con las exigencias internas o
externas de la organizacion. La norma ISO 9001:2015 es la base del sistema de
gestion de la Calidad — SGC. Se centra en que la empresa cuente con todos los
elementos de la gestion de la Calidad para tener un sistema efectivo que permita

administrar y mejorar la calidad de los productos y/o servicios.

La norma OHSAS 18001 también conocida como OHSAS, es una norma que tiene por
objetivo la maxima integracién de la Salud y la Seguridad en el trabajo con otros

sistemas de gestién como I1ISO 9001 y 14001.

OTROS TERMINOS CLAVE

Dentro del presente plan de negocios se irAn mencionando muchos de los términos
descritos anteriormente y adicionalmente algunos que estan relacionados a la industria
minera, es por ello que para un mejor entendimiento del plan de negocios se detallaran

a continuacion:

» Componente: Hace referencia a los polines, bastidores o rodillos.
» Mantenimiento preventivo: Es el mantenimiento programado que reduce la

probabilidad de paradas repentinas y aleatorias, en este mantenimiento se realiza el



cambio programado de polines o rodillos, se consideran cantidades o tramos
importantes de cambio.

» Mantenimiento correctivo: En el mantenimiento que se realiza para corregir las
fallas producidas en polines o rodillos defectuosos, este es un evento no programado
por ende genera pérdidas economicas, en este mantenimiento se realiza cambios
puntuales, para tal fin se requiere tener siempre un stock minimo de polines o
rodillos.

» Paradas programadas: Son paradas de planta planificadas, en los cuales se
realizan trabajos especificos que garantizan la operatividad de la planta, esto incluye
a las fajas o cintas transportadoras.

» Paradas no programadas: Son paradas de planta no planificadas, en los cuales se
generan pérdidas a la planta y deben ser solucionadas de forma inmediata,
considera a las fajas o cintas transportadoras y polines como elementos criticos.

» Stock minimo: Es la cantidad minima de equipos que se debe de tener en almacén
para atender los mantenimientos preventivos y correctivos.

» Grupo Precisién: Es un grupo de empresas que esta conformado por REVESOL,
PRECISION PERU, Precision Chile, Precision Ecuador.

» REVESOL: Es una fabrica de estaciones de polines, polines, poleas y equipos
hidraulicos cuya marca lleva el mismo nombre de la fabrica, se ubica en Chile.

> PRECISION PERU: Es una empresa comercial que pertenece al grupo Precision, es
el canal de ventas de la fabrica y marca REVESOL en Pera.

» Fabricantes locales: Conocidos en el mercado como maestranzas, son empresas
peruanas que fabrican polines que luego son comercializados a las pequefas
mineras, este segmento del mercado no requiere polines con estandares de calidad
internacional por lo que el costo final a pagar es reducido.

» COVID-19: Virus conocido como coronavirus de tipo 2 que se empez6 a propagar en
China desde inicio del 2020, este virus dificulta la transferencia de oxigeno a través
del cuerpo de las personas y debilita el sistema inmunolégico hasta el punto de poder
causar la muerte. Motivo por el cual fue declarado por la Organizacion Mundial de la

Salud como una pandemia mundial el 11 de marzo del 2020.

1.8 IDEA DE NEGOCIO

Dentro del sector minero y como en toda industria existe un direccionamiento por optimizar
los procesos, es por ello que las empresas de este sector destinan un importante
presupuesto a las areas de mantenimiento y de confiabilidad para asegurar que la

ejecucion de sus procesos no se vea afectada y se pierdan horas de produccion, al tener



esto en mente surge la idea de negocio de atender a estas industrias abasteciéndolos de
un componente basico para la continuidad de la produccién como son los polines,
contemplando en su fabricacién estdndares de calidad internacionales y mejores tiempos
de entrega a los que actualmente ofrecen otras marcas en el mercado. Es por esta razén
que se propone la implementacion de una planta para la fabricacioén de polines localizada
en Perl que cumpla con estas caracteristicas.

Identificada esta oportunidad de negocio, a continuacion se presenta el capitulo Il en
donde se desarrolla el andlisis del sector para una mejor comprension del nivel de

participacién econémico que tiene en el pais.



2.1

CAPITULO IIl. ANALISIS DEL SECTOR

En el presente capitulo se describe la situacion actual del sector minero, las proyecciones
mineras y el indice de competitividad en el que se encuentra posicionado el Peru a nivel
regional. También se hace una revisiobn sobre el desenvolvimiento de otras empresas
locales en cuanto a su atencion y servicio a las mineras del pais. A continuacion

detallaremos mas sobre el contexto actual en el que se esta desenvolviendo el sector.

MINERIA MUNDIAL

Desde inicios del afio 2017 la inversion minera a nivel mundial ha vuelto a incrementarse
progresivamente después de una prolongada recesion entre el 2012 y el 2016. Este
incremento se debe principalmente al aumento de importaciones de cobre refinado por
parte de China, que viene impulsandolas por el desarrollo de sus proyectos internos asi
como las expectativas de un acuerdo arancelario entre China y EEUU lo que permitiria
generar un clima de tranquilidad y estabilidad para todos los inversionistas. Pero este
panorama alentador se ha visto en retroceso debido a una serie de eventos que se relatan

a continuacion:

El 1° de enero del 2020 la Organizacion Mundial de la Salud recoge la notificacion de la
Comision Municipal de Wuhan donde se informa sobre casos de heumonia en la ciudad de
Wuhan (China) y establece el estado de emergencia dentro de la organizacién que

consistia en estudiar las causas del virus y monitorear el progreso del mismo.

El 24 de enero se reporta por primera vez brotes de casos del virus denominado COVID-19
en Europa, mientras que en Estados Unidos se reportd el primer caso el 30 de enero por lo
gue la Organizaciéon Mundial de la Salud declara al coronavirus como una emergencia
internacional. El coronavirus fue reportado en el Perd el 06 de marzo del 2020 y una
semana después se declaré estado de emergencia nacional que incluia el confinamiento
obligatorio de la poblacion y el cierre de frontera, esto generé un gran impacto en la

economia nacional como se pudo observar en el Gréfico 1.2.

Si bien el COVID-19 ha generado un impacto negativo en todas las economias del mundo,
cabe resaltar que la capacidad productora de minerales en Perlu sera considerado un
motor importante de la recuperacion y crecimiento econémico del pais en un mediano y
largo plazo debido a los proyectos. Por ejemplo, el 14 de octubre del 2020 en el Boletin
Tecnologia Minera se menciona que durante el | Congreso de Competitividad Minera y
Sostenibilidad Social (CCMYSS) organizado por el Instituto de Ingenieros de Minas del

Peru (IIMP), se proyecta un crecimiento de la demanda mundial del cobre entre el 2026 y
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el 2035, esta proyeccion estd justificada en la industrializacién de los paises en vias de
desarrollo, incremento de produccion de vehiculos eléctricos, y el crecimiento de la
presencia de energias renovables en la matriz energética mundial. Se reconoce los efectos
en salud, la sociedad y la economia que ha traido el COVID-19, pero antes de la pandemia
el mundo estaba dando un giro hacia el cambio de la matriz energética que buscaba
preservar los recursos naturales, esta transicion puede estar retrasandose
momentaneamente pero continuara su proceso. Actualmente el 70% de proyectos en Pera
corresponden a minas de cobre que de iniciar sus procesos de extraccion el Pert podria

duplicar su produccion alcanzando los 5 millones de toneladas de cobre fino para el 2030.

PROYECCIONES MINERAS

La mineria en el Peru es la industria que mas impulsa el crecimiento del PBI nacional por lo
gue sus resultados positivos 0 negativos generan un impacto considerable en la economia
local. Para el 2021 existe en Per( un importante paquete de inversiones privadas en el
sector minero donde debido a su magnitud se puede identificar a tres principales
proyectos: Mina Quellaveco ($ 5,3 millones), Mina Justa ($ 1,6 mil millones) y la ampliacién
de Toromocho ($ 1,3 mil millones). Estas importantes inversiones son un reflejo de las

buenas expectativas internacionales y nacionales que se tiene en este rubro.

El mineral de mayor exportacion en Per( es el cobre y la mayoria de los importadores
como China prefiere comprar minerales peruanos debido a las ventajas competitivas que

ofrece, como su ubicacién geografica, lo cual permite un menor tiempo de traslado.

En la siguiente Tabla 2.1 se puede apreciar los principales proyectos mineros que tiene el
pais, siendo importante también resaltar aquellas inversiones que estan en etapa de
factibilidad como el de Yanacocha Sulfuros ($ 2,1 mil millones) que se encargara del

procesamiento de minerales sulfurados para la produccion de oro, cobre y plata.



Tabla 2.1 - Principales Proyectos Mineros en el Pert — Nov’ 2020
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Fuente: Reporte Peru Proyecciones 2020 — 2022, pag. 48
Elaboracion: MAXIMIXE

2.3 INDICE DE COMPETITIVIDAD MINERA (ICM) DE PERU

En los ultimos afios el Pert ha mejorado su ICM con respecto a otros paises productores
de minerales, este indice se basa en el andlisis de tres indicadores como lo son: la
disponibilidad de los recursos, las politicas que incentivan la inversién en el sector, los

costos de produccion.

Segun el informe del BBVA Research 2020 — Sector Minero, donde toma como fuente a la
U.S Geological Survey del 2019, Peru ocupa las siguientes posiciones en lo que respecta a
reservas probadas de minerales a nivel mundial: ler en Plata, 3ro en cobre, 3ro en zincy

5to en oro.

Dentro de las politicas que vienen desarrollando los diferentes gobiernos tenemos una
regulaciéon minera muy avanzada en comparacién con los demas paises latinoamericanos,
como claros ejemplos tenemos la reglamentacion juridica para el otorgamiento de las
concesiones mineras, la regulacién del canon y regalias, la implementacion de los Planes
de Cierre de Minas que complementan los Estudios de Impacto Ambiental. El indicador
mas relevante es el costo de produccion debido que a pesar de cumplir los dos primeros

antes mencionados, este Ultimo es el de mayor impacto.



Existe otro indicador importante que utilizan los inversionistas mineros para tomar la
decision de que pais seria el mas adecuado para desarrollar sus proyectos, el cual es el
costo de la energia eléctrica, el cual al incrementar o disminuir su valor es un determinante
en el costo de produccion de las minas. Al segundo trimestre del 2019, segun informacién
de UPME (Unidad de Planeacion Minero Energética - Colombia) y OSINERGMIN
(Organismo Supervisor de la Inversién en Energia y Mineria — Peru), el costo de la tarifa
eléctrica industrial en Pert es de 9.115 ctv US$/KW.h mientras que Chile que es uno de
nuestros competidores en la region el costo de la energia industrial es de 10.735 ctv
US$/KW.h. Si bien tenemos una ventaja competitiva respecto a Chile, el gobierno peruano
deberia realizar un andlisis a este factor determinante para la inversién privada debido a
gue el costo de la energia en Peru se ha venido incrementando durante los Gltimos 8 afios
por la falta de ejecucion de proyectos de generacion de energia (se priorizé el ingreso de
las generadoras de energia renovables como las eodlicas dejando de la lado las
hidroeléctricas que tienen un aporte mas significativo al Sistema Eléctrico Interconectado
Nacional) mientras que en Chile desde el 2014 desarrolla la Agenda de Energia como

politica publica con lo cual logré reducir en 60% sus costos marginales promedios.?

?“G. Orellana y F. Gonzalez (12 de mayo de 2017). Costo de la electricidad baja 60% en
tres afios de Ila Agenda de Energia, La Tercera. Recuperado de
https://www.latercera.com/noticia/costo-la-electricidad-baja-60-tres-anos-la-agenda-

energia/ “.


https://www.latercera.com/noticia/costo-la-electricidad-baja-60-tres-anos-la-agenda-energia/
https://www.latercera.com/noticia/costo-la-electricidad-baja-60-tres-anos-la-agenda-energia/

Grafico 2.1 - Tarifas eléctricas industriales en Pert y Chile - 2°trimestre 2019
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Gréfico 2.2 - Tarifas eléctricas comerciales en Pert y Chile - 2°trimestre 2019
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2.4 RAMAS PRODUCTIVAS DEL SECTOR MINERO PERUANO

La inversion de capitales en el sector minero en el Per( tiene un efecto multiplicador de
mucho impacto en otros sectores productivos. Segin el BBVA Research 2020 — Sector

Minero, el sector donde mayor impacto la mineria es el de manufactura con el 44% por la



alta rotacion de equipos e instrumentos que utilizan para llevar a cabo sus operaciones,
seguidamente del servicio de transporte y almacenamiento con 16% debido a que la
mayoria de minas se ubican en la sierra y los minerales deben ser trasladados ya sea por
via terrestre o mineroductos hasta los puertos ubicados en la costa peruana para que sean
exportados, con 13% de participacion tenemos a los hidrocarburos.

Como rubros menos representativos tenemos a la electricidad, gas y agua con un total de
8%, servicios financieros con 7%, servicios prestados a empresas con 3%, comercio y

construccion con 1% cada uno, otros 7%.

Gréfico 2.3 - Actividad Minera: Demanda de bienes y servicios a otros sectores
productivos (% del total de lo que la actividad minera demanda a otros sectores)
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Servicios de transportey _ 0,
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Fuente: Tabla Insumo Producto 2007, INEI (Reporte BBVA Research 2020 — Sector

Minero)

2.5 CAMBIO DE MATRIZ ENERGETICA MUNDIAL

En el mundo se esta generando una transicion de cambio de matriz energética (petréleo y
fésiles) al uso de energia renovables, este cambio ha ganado espacio en los dltimos 10
afios donde se evidencia el incremento en el uso de paneles solares, tanto como fuente de
energia para el sector industrial como domiciliario, y recientemente en Europa ha
ingresado al mercado automovilistico los autos eléctricos, por ejemplo para el 2030 los

paises como Dinamarca tienen proyectado prohibir la venta de los vehiculos que utilicen



diésel y gasolina, mientras que Francia y el Reino Unido tienen como fecha de

implementacion de esta norma a partir del 2040.

Esta transicion tiene como una de sus principales fuentes el cobre, debido a que es un
mineral que conduce la energia eléctrica permitiendo el funcionamiento de los paneles
solares como de los automdviles; por lo que el cambio de matriz energética mundial en
busca de reducir la contaminaciéon generarda una mayor demanda de cobre a nivel mundial.
Esta es una oportunidad de negocio para la industria minera a nivel mundial porque

requerira de proyectos mineros para atender una nueva demanda que va en ascenso.

Gréfico 2.4 - Demanda de Cobre anual para instalaciones de carga de energia de
vehiculos eléctricos (TM)

Toneladas

2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027

Fuente: Navigatan Research (Reporte BBVA Research 2020 — Sector Minero)

2.6 PLANTA DE FABRICACION

El grupo Precisién cuenta con una planta de fabricacién llamada REVESOL ubicada en
Chile que produce polines, poleas y equipos hidraulicos, que son distribuidos en el sector
minero de dicho pais donde ha logrado asentarse en el mercado interno de manera sélida,
desde su planta de fabricacién distribuye a sus clientes tanto nacionales como extranjeros.
Con la finalidad de incrementar sus ingresos en el mercado peruano donde su participacion
es minima es que a través de este Plan de Negocios se busca evaluar una planta de
fabricacion de polines, ubicado en Lurin, desde la cual se podra atender al mercado

peruano. La planta de fabricacion contard con maquinarias adquiridas en Pera, el



2.7

mantenimiento estara a cargo de personal de la planta, dado que es una industria metal
mecanica, el personal esta capacitado para dicha labor. Contar& con la zona de produccion
(conformada por el area de calidad, el &rea de maquinado, soldadura y ensamblaje),
almacén del producto final e insumos, area administrativa, area comercial (incluye post

venta y atencion al cliente).

PROCESO DE COMERCIALIZACION DE EQUIPOS

La industria minera, basado en sus planes de mantenimiento y los proyectos nuevos a
implementarse, tienen una demanda permanente de equipos basicos (poleas, estaciones
de polines, polines y fajas transportadoras). Todos los requerimientos generados por los
Clientes seran canalizados por el area comercial a través de su distribuidor exclusivo
PRECISION PERU, el cual se encargara de realizar visitas continuas y fortalecimiento de
relaciones comerciales con los clientes, basados en buenas practicas comerciales como el
ofrecimiento del acompafiamiento continuo en conjunto con el area de ingenieria de
REVESOL PERU.

Actualmente los equipos que se van a comercializar son fabricados en diferentes tamarfios
y modelos, a través de la comercializacion de los equipos se buscara estandarizarlos, esto
con la finalidad de buscar una mayor eficiencia en la produccion y tiempos de entrega. Los
almacenes de recepcion de equipos de las mineras se encuentran en Lima por lo que la
entrega de los equipos se realiza en esta ciudad, para que ellos posteriormente los

trasladen a sus almacenes principales en las plantas de produccion.

2.8 ANALISIS COMPARATIVO

2.8.1 EMPRESAS FABRICANTES DE POLINES

Los fabricantes de polines son empresas que regularmente cuentan con una fabrica en
la cual se disefian, mecanizan y ensamblan todas las piezas. Una cadena de
abastecimiento y produccion debe estar regulada o normada para que pueda cumplir
con determinadas normas de calidad. Tipicamente las grandes empresas
internacionales cuentan con el ISO 9001 que aseguran una gestion de calidad. Los
disefios, materiales y procedimientos estan normados bajo la norma CEMA o DIN, todos
los fabricantes que desean ser proveedores de empresas mineras deben contar con el
ISO 9001 y fabricar segun la norma CEMA, DIN o ambos.



Existen fabricas cuyas marcas ya estan posicionadas a nivel global y cumplen con los
requisitos para ser proveedores de empresas de mediana y gran mineria, dentro de las

cuales podemos mencionar las siguientes:

PPl — Estados Unidos
FMC — Estados Unidos
LORBRAND — Sudafrica
MELCO - Sudéfrica
ULMA — Alemania
SANDVIK - Brasil
REVESOL - Chile

Prok — Australia

YV V. V V V V V V

Como se puede apreciar si un potencial cliente minero desea comprar polines los
debera importar de alguno de los paises en mencién o comprar al representante local.
Ahora bien, existe una limitacién, las empresas ubicadas en Europa normalmente
fabrican bajo la norma DIN y las de Africa y América bajo la norma CEMA; esto obliga a

los clientes a reducir la cantidad de sus proveedores.

En el Perd no hay una empresa que cumpla con los estandares de calidad y en general
son maestranzas (fabricas metalmecénica de pequefia escala), con procesos manuales

gue en muchos casos solo copian y no disefian, podemos mencionar las empresas:

> Dirtex — Fabricante Suminco.

> Rossetti — Fabrica Rossetti.

2.9 ANALISIS DE COMPETENCIA

Para el andlisis de competencia se toma como referencia las marcas internacionales con
presencia en Perl y algunos fabricantes locales, también vamos a incluir una marca de

polines que usa nylon como material para el manto.

Considerar que las siguientes marcas internacionales tienen representantes locales,

podemos mencionar:

» Melco — Representante Blexim.

» Lorbrand — Representante Roeda

» Prok — Representante CBT (Conveyor Belt Technology), fabricante de polines de nylon
» PPI — Tiene oficinas en Peru.

» FMC — Tiene oficinas en Perd.



» Ulma — Tiene oficinas en Peru.
> Sandvik - Tiene oficinas en Perd.
> REVESOL — Representante PRECISION PERU.

Para los fabricantes locales se consideran los siguientes:

> Dirtex — Fabricante Suminco.
> Rossetti — Fabrica Rossetti.

2.9.1 COMPETENCIA DEL MERCADO INTERNACIONAL
Se debe tener en cuenta que REVESOL es la Unica marca que puede producir polines

tanto en la norma CEMA y DIN, se considera lo siguiente:

Competidores Directos: Es el mismo producto con la mismas caracteristicas y

certificacion, polines metalicos.

Melco
Lorbrand
PPI
Ulma
FMC
Sandvik

>
>
>
>
>
>
Competidores Sustitutos: Polin fabricado en nylon, sustituye al polin metalico
» Prok

Competidores Potenciales:

» Marcas Chinas

No existen competidores de baja amenaza en el mercado internacional.

2.9.2 COMPETENCIA DEL MERCADO NACIONAL

En el mercado nacional no tenemos competidores directos o sustitutos, se podria

considerar lo siguiente:



Competidores Potenciales: Ofrecen el mismo producto pero con limitada participacion

en el mercado.
» Dirtex — Fabricante Suminco

Competidores de baja amenaza: Ofrecen el mismo producto pero sin certificacion, su
capacidad es limitada (planta pequeiia)

> Rossetti

2.10 CONCLUSIONES

» Las marcas internacionales proveedoras de componentes estan plenamente
identificadas, estas marcas cuentan con presencia en el mercado nacional a través de
distribuidores o con oficinas propias.

> Existen marcas nacionales con la capacidad de competir con las marcas
internacionales, aunque presentan limitaciones en: aspectos técnicos, calidad y
capacidad de produccion.

» No se considera como competencia al producto de origen Chino, ademas no existe una
marca de ese pais con valor reconocido por las empresas del segmento de mercado

objetivo.

A continuacion, en el siguiente capitulo se hara una revision sobre el entorno en el cual se

desarrolla el presente plan de negocios.



3.1

CAPITULO lil. ANALISIS DEL ENTORNO

En el presente capitulo se analiza el entorno sobre el que se desarrolla la propuesta de
negocio, es decir el entorno de la industria metalmecanica. Esta industria estda muy
vinculada al sector minero, por lo que es importante analizar también aquellos aspectos
gue giran alrededor de este sector. Para ello, se ha utilizado como herramientas de analisis
estratégicos, el andlisis PESTEL, las cinco fuerzas de Porter, y la matriz de oportunidades
y amenazas FODA.

ANALISIS PESTEL

Este andlisis se realiza para tener referencia del macro-entorno que afecta a la empresa,
considerando los aspectos politicos, econémicos, sociales, tecnolégicos, ecoldgicos y

legales que pueden impactar en la propuesta de negocio.

3.1.1 ASPECTOS POLITICOS

En cuanto a los aspectos politicos que afectan al entorno cabe mencionar lo siguiente:
Reconstruccién Nacional

El Pera viene trabajando el programa de reconstrucciéon Nacional mediante el convenio
Gobierno a Gobierno el cuél ha sido otorgado al Reino Unido, que contempla una serie
de intervenciones a realizar en distintas provincias del pais que fueron afectadas en el
2017 por el Fenomeno del Nifio Costero. Esto tiene como fin que las poblaciones
afectadas por este fenbmeno natural recuperen la infraestructura y servicios con los
gue contaban antes e incluso en mejores condiciones, como por ejemplo vias de
transporte, saneamiento, educacion, salud, etc. Este programa trae oportunidades de
produccion a la industria en cuestion y ofrece un panorama futuro de cambios en la

infraestructura del pais.
Inestabilidad Politica del pais

Los recientes acontecimientos ocurridos a mediados de noviembre del 2020,
demuestran que la poblacion peruana esta dispuesta a reclamar para la remocion de las
autoridades involucradas en casos de corrupcién, esto a su vez refleja a nivel
internacional una crisis de autoridad en el pais, lo que a la vista de cualquier
inversionista interesado en hacer negocios puede causar que retrocedan o atrasen sus
inversiones en el pais.



Para mostrar esta situacion critica en Peru se tiene como referencia algunas gréaficas
extraidas de encuestas realizadas por IPSOS vy el INEI. Los datos obtenidos por IPSOS
en noviembre 2020, mediante la encuesta “La crisis Politica en el Perd™, ante la
pregunta ¢ Diria usted que aprueba o desaprueba al Congreso de la Republica? Un 88%
manifiesta desaprobacién al Congreso de la Republica, una tendencia que se venia
apreciando desde el afio 2016.

Gréfico 3.1 - Evaluacion de los Poderes de Estado, ¢Diria usted que aprueba o
desaprueba al Congreso de la Republica?

Evaluacion de los poderes del Estado
¢ Diria usted que aprueba o desaprueba al Congreso de la Republica? (%)
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Fuente: IPSOS Encuesta “La Crisis Politica en el Per(t” - Noviembre 2020

Otro dato interesante que ejemplifica esta falta de confianza en las autoridades es
analizar cuales son los principales problemas que tiene el Perd como pais. En la tabla
3.1 se muestra parte de la encuesta realizada por el INEI, la cual recoge datos en
donde la poblacién atribuye como principal preocupacion a la corrupcién y
especialmente aquella ligada al poder politico, como el trafico de influencias, cobro de

porcentajes sobre contratos Y licitaciones, malversaciones, etc.”

* https://www.ipsos.com/es-pe/la-crisis-politica-encuesta-de-opinion-noviembre-2020

http://m.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/boletines/informe_de_gobernabilidad_ma
y2020.pdf


https://www.ipsos.com/es-pe/la-crisis-politica-encuesta-de-opinion-noviembre-2020

Tabla 3.1 - Pera: Principales problemas del pais

CUADRO N° 01
PERU: PRINCIPALES PROBLEMAS DEL PAIS
Semestre: Octubre 2018 - Marzo 2019 / Octubre 2019 - Marzo 2020
(Porcentaje)
En su opinion, actualmente, ;Cudles son los principales problemas del pais?
Semestre Movil . .
Variacion (puntos
Oct18-Mar19  Oct19-Mar20 porcentuales)

Prioridad del Problema

Corrupcion 64,5 60,6 -3,9
Delincuencia 33,2 41,8 2,6
Pobreza 20,3 17,8 -2,5
Falta de seguridad ciudadana 13,9 16,2 2,3
Falta de empleo 12,3 12,3 0,0
Mala calidad de la educacion estatal 9,0 10,6 16
Falta de credibilidad y transparencia del gobierno 7.6 7.4 -0,2
Violencia en los hogares 8,7 7.1 -1,6
Falta de coberluraos mala atencion en salud pablica 4,7 7.0 2,3
Bajos sueldosfaumento de precios 54 51 -0,3
Falta de apoyo a la agricultura 35 3,5 -0,3
Violacion de derechos humanos 19 1,6 -0,3
Mal funcionamiento de la democracia 0,9 1,2 0,3
Falta de cobertura del sistema de seguridad social 1,1 1,1 0,0
Falta de vivienda 0,7 0,7 0,0
Ninguno 1,7 1.4 0,3
Otro 16,4 18,9 24

Nota: Pregunta con alternativas de respuesta miditiple.
Fuente: Instiiuto Macional de Estadistica e Informatica [INEl) - Encuesta Nacional de Hogares. Modulo: Gobernabilidad, Transparencia y Democrada.

Fuente: INEI — Encuesta Nacional de Hogares.

3.1.2 ASPECTOS ECONOMICOS

Los aspectos econdmicos que tienen relevancia para el entorno de esta industria son:

Sustento en las actividades de diversos sectores

Bajo el contexto COVID-19 en el cual se esta desenvolviendo la economia actual, se
percibe que el desarrollo de las actividades del sector metal mecéanico ird en lento
ascenso durante este afio 2020, pero se regularizara al 100% para el afio 2021 entre los
meses de abril — mayo. Se debe tener en cuenta que bajo el impacto de la crisis del
COVID-19, las actividades en distintos sectores productivos se retoman bajo el
cumplimiento de protocolos sanitarios y aforo reducido, lo que incide en una lenta
reactivacion de la industria. En el caso de la industria metalmecanica, el retraso en su
reactivacion es debido a que esta sustentada por actividades de infraestructura vial y de
puentes, minera, el mismo sector minero y el sector retail, actividades que han sido
impactadas por la crisis del COVID-19.

Incremento de demanda internacional de minerales

El crecimiento econémico de potencias mundiales como China, demanda la compra de

minerales para sostener su desarrollo. A raiz del cambio de matriz energética mundial



gue se esta dando de manera sostenida en los ultimos afios es que se requiere de los
minerales para el desarrollo y funcionamiento de las nuevas tecnologias que

reemplazaran a los combustibles comunes (petréleo, fosiles, carbdn).

Esto incide en el hecho de que la industria minera debe alcanzar los estandares de
produccion para atender esta necesidad, existiendo la posibilidad de alianzas con
industrias metalmecanicas para el mantenimiento y prevencion de sus equipos. Otro
punto importante en su agenda es que coloca como prioridad la innovacion tecnolégica
y las inversiones en energias renovables pues estd comprometido en invertir billones de
dolares para acelerar la transicion de los combustibles fosiles, reducir las emisiones y
frenar el cambio climatico, esto conllevaria al incremento en el consumo del cobre que

se utiliza en paneles solares y autos eléctricos.
Desaceleraciéon del crecimiento econémico de China

China tuvo un crecimiento sostenido desde el 2003 a raiz de un plan nacional de
desarrollo tecnolégico, cultural, educativo, comercial, de salud, etc.; permitiendo que en
la actualidad se convierta en una potencia mundial. El desarrollo de toda su
infraestructura le trajo consigo grandes importaciones de materias primas, como son los
minerales. La industria minera en Perd en ese entonces no era una fuente de desarrollo
importante como lo es ahora, pero aprovechd en atender esta necesidad. Es por esta
razon que el crecimiento econémico de China tuvo un impacto muy positivo en la
economia peruana, a la fecha China presenta un menor crecimiento lo cual también ha
generado un efecto negativo en la economia peruana debido a que es muy dependiente
de la mineria. China sigue creciendo econémicamente pero ya no a nimeros tan altos
como hace ocho afios, actualmente se mantiene en un 6%, esto debido a que ya casi
complet6 el desarrollo de su infraestructura y a las guerras comerciales que ahora
enfrenta al convertirse en una potencial mundial y ser considerados por otras potencias

Como amenazas econémicas.
Proyecciones en el Sector Minero a nivel nacional

A raiz de la pandemia por el Covid-19, el sector minero ha visto obstruido el avance de
proyectos durante el 2° trimestre del afio 2020, pero es a través de las politicas
econdmicas emprendidas por el gobierno, que este sector estad retomando nuevamente
el movimiento de la economia peruana. Romulo Mucho, quien ha sido presidente del

IIMP, considera a la mineria como el sector que brindara una muy rapida recuperacion



del crecimiento y empleos perdidos en el Peru debido a la pandemia, segun las ultimas
proyecciones se estima, para el afio 2021, un crecimiento en el sector entre el 6 al 7%.”

Adicionalmente propone que un impulso a la mineria seria poner en marcha Tia Maria y
consecutivamente Coroccohuayco, Corani, San Gabriel, Yanacocha sulfuros, Pampas
del Pongo y Zafranal, etc. Proyectos que se encuentran en etapas de Ingenieria
Detallada, factibilidad y prefactibilidad segun la guia “Peru’s Mining & Metals Investment
Guide 2020/2021” Publicada en febrero 2019.

Gréfico 3.2 - Situacion de Proyectos en el Sector Minero — Febrero 2019
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Fuente: Peru’s Mining & Metals Investment Guide 2020/2021.

Actualmente el proyecto Yanacocha Sulfuros se encuentra en la etapa de factibilidad
definitiva por lo que se pronostica tener explotacion continua de Oro desde 2023 —

2039, si se inicia su construccién en el 2021.°

> https://iimp.org.pe/institucional/noticias/romulo-mucho:-mineria-ayudaria-a-recuperar-mas-rapido-el-
crecimiento-y-empleos-perdidos



Beneficios fiscales.

Existen diversos beneficios fiscales implementados en la América latina, pero los mas
resaltantes son:

» Tasas reducidas.

» Deducciones y créditos por inversion.

> Depreciacion acelerada.

» Contratos estabilidad tributaria.

> Incentivos sectoriales (Agro, pesca, forestal, mineria, energia, industria, turismo,
servicios internacionales, cultura, 1+D)

» Exencion de impuestos indirectos y aranceles.

El Pera tienes todos los beneficios fiscales mencionados anteriormente, pero los mas
resultantes son los incentivos sectoriales en Mineria, Industria y 1+D, por citar un
ejemplo la ley del incentivo fiscal para I+D promulgada con Decreto de Urgencia N° 010-
2019 menciona que aquellas empresas que inviertan en el desarrollo tecnologia logra
una deduccion en sus impuestos entre 150% y 215% dependiendo del monto de
inversion. Comparado con Chile, el Pera ofrece incentivos fiscales en el sector industrial
lo cual no pasa con chile en donde no se ofrece este tipo de incentivo, asi mismo los
incentivos fiscales en I+D en Chile son menores en comparaciéon con Perd; por ende
invertir en Pert es mucho mas econdmico que en Chile, incluso comparado con toda la

region (Fuentes: Comisién Econémica para América Latina y el caribe).
Sueldo Basico y Costo de materiales

El sueldo béasico en Pert es menor en comparacion con el de Chile, lo cual se traduce
en menores costos de salarios y en menos costos de produccién, asi mismo el costo de

acero en Perl en comparacién con chile, ver cuadros.

6

https://www.portalminero.com/wp/proyecto-yanacocha-sulfuros-continua-trabajos-de-estudio-

y-de-ingenieria/



https://www.portalminero.com/wp/proyecto-yanacocha-sulfuros-continua-trabajos-de-estudio-y-de-ingenieria/
https://www.portalminero.com/wp/proyecto-yanacocha-sulfuros-continua-trabajos-de-estudio-y-de-ingenieria/
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Destino (US$/ton)

Planos Largos m?gsst S}g Derivados
Mundo sin Latam 501 338 787 632
América Latina 486 348 1.371 935
Argentina 1.018 647 1.778 948
Brasil 490 421 573 514
Centroamerica 462 311 649 532
Chile 463 403 542 585
Colombia 432 351 801 925
Ecuador 449 332 1.191 839
México 678 411 599 617
Pert 430 331 615 478
Rep. Domninicana 480 343 718 774
Venezuela 942 580 730 823

Fuente: Alcero/Gtis-WTA (Aduanas chinas)



3.1.3 ASPECTOS SOCIALES

Existen una serie de aspectos sociales que repercuten en el entorno de la industria
metalmecénica y se originan en el entorno del sector minero, lo cual se detalla a

continuacion:
Politizacion de los problemas y reclamos sociales

Debido a que las empresas mineras consideran que las licencias sociales se obtienen
solamente mediante el pago de Canon y dinero a las comunidades campesinas,
muchos actores politicos han hecho uso de esa herramienta para atacar o defender los
proyectos mineros, hay tantos intereses en juego que es dificil considerar si los
argumentos a favor o en contra tienen un trasfondo politico econémico. Como

consecuencia los proyectos mineros se ven entorpecidos por la falta de empatia social.
Falta de licencia social a proyectos

Para el inicio de la implementacion de una planta minera se debe contar como requisito
minimo con las licencias del Estado y el cumplimiento de los Estudios de Impacto
Ambiental (EIA). Este ultimo causante de la desconfianza por parte de las comunidades
campesinas que se ubican dentro de la zona del proyecto minero, debido a que en
anteriores proyectos mineros se ha detectado manipulacion del estudio para beneficio
de la minera, esto debido a que la norma permite que estos estudios sean financiados
por las mineras sin intervencion del Estado por lo que genera sospecha de fraude en la
poblacion. Esta mala practica de algunas empresas genera que el sector minero no sea
bien visto por las comunidades causando asi rechazo o retrasos en la implementacién

de sus proyectos.
Manifestaciones sobre el acontecer politico a nivel nacional

Los recientes acontecimientos ocurridos a mediados de noviembre del 2020,
demuestran que la poblacion peruana esta dispuesta a exigir por el cumplimiento de sus
derechos, al ver que autoridades involucradas en casos de corrupcién se disponian a
ocupar cargos para los cuales no habian sido elegidos democraticamente, causé

indignacién y repulsion hacia la clase politica actual.

Este tipo de manifestaciones lleva a pensar el impacto econémico que causaria en el
Peru, de acuerdo a la opiniéon de economistas expertos el impacto econémico en Peru

se puede separar en 2 partes’, 1 que seria la perspectiva de inversién de empresarios

"https://elcomercio.pe/economia/peru/peru-y-chile-cual-es-el-impacto-economico-que-tuvieron-las-
protestas-sociales-en-ambos-paises-ncze-noticia/?ref=ecr


https://elcomercio.pe/economia/peru/peru-y-chile-cual-es-el-impacto-economico-que-tuvieron-las-protestas-sociales-en-ambos-paises-ncze-noticia/?ref=ecr
https://elcomercio.pe/economia/peru/peru-y-chile-cual-es-el-impacto-economico-que-tuvieron-las-protestas-sociales-en-ambos-paises-ncze-noticia/?ref=ecr

locales pequefios y medianos que se ven afectados por este contexto y el devenir de la
economia en los proximos meses y la otra parte que serian los inversores extranjeros
los cuales no se ven muy afectados pues toman proyectos de 20 afios de duracion, al

ser de largo plazo las situaciones como las vistas no son decisivas.

Adicionalmente, para corroborar la opinion del economista, se debe considerar que el
Peru tiene el valor riesgo pais mas bajo de la regién. De acuerdo al resumen informativo
del BCRP, al 26 de noviembre del 2020, el EMBIG Peru se ubicé en 154 Pbs, lo cual
demuestra su fortaleza econémica.® Este valor es asignado por el banco de inversién JP

MORGAN, lider global en servicios financieros.

Gréfico 3.3 - Indicadores Riesgo Pais EMBIG Peru y Latam

Indicadores de Riesgo Pais
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25 Nov 2020 18 Mow. 2020 30 Oct. 2020 31 Dic. 2019

EMBIG Perl (Pbs) 154 11 3 47
EMBIG Latam (Pbs) 426 -2 -41 &0

Fuente: Resumen Informativo Semanal 26.11.20 del BCRP

3.1.4 ASPECTOS TECNOLOGICOS

Dentro de los aspectos tecnoldgicos se debe revisar aquellos que causen un avance
significativo en la industria y conocer en qué nivel se encuentra la inversidbn en

Investigacion y desarrollo tanto a nivel nacional como en el sector minero.

Futuro de la mineria subterranea, la tecnologia y los robots autbnomos

8 https://gestion.pe/economia/riesgo-pais-de-peru-bajo-tres-puntos-basicos-y-cerro-en-133-puntos-
porcentuales-noticia-2/?ref=gesr
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La integracién de robots autébnomos en las tareas a desarrollar bajo tierra refleja el
interés por la inversién en tecnologia y en seguridad del personal de operaciones,
evitando asi riesgos al tener personal de mina trabajando bajo tierra. De acuerdo a los
estudios presentados por EY, Delloite, Hatch y DBO, se tiene un consenso que para el
afio 2027 los robots reemplazaran a un 50% de los mineros reduciéndose los

accidentes mineros en un 75%.
Desarrollo tecnoldgico de equipos mineros para incrementar la produccion

La industria minera peruana viene implementando sus plantas de produccién con
equipos de alta calidad que le permiten mejorar sus procesos de extraccion y
refinamiento de minerales, con lo cual obtienen precios mas competitivos al momento
de vender sus productos al extranjero. Esta tendencia influye no solo en la optimizacion
de procesos de la industria minera, sino es un aliciente para que las industrias locales
proveedoras como la metal mecénica, tecnifiquen sus operaciones para ofrecer

productos que alcancen los estandares que demandan las mineras.

ASPECTOS ECOLOGICOS

Se encontraron los siguientes aspectos:
Regulacién ambiental fragil por parte del Estado

Los Estudios de Impacto Ambiental (EIA) deberian ser documentos que comprometan a
las mineras al cumplimiento de la prevencion y mitigacion de los riesgos identificados
para evitar potenciales dafios medioambientales en las zonas de influencia del proyecto
minero. Actualmente contar con la aprobacion de este estudio es necesario para iniciar
cualquier proyecto, lamentablemente antes no era requisito indispensable y sélo servia
como tramite documentario, por lo que se debe publicitar la importancia del mismo en
las comunidades campesinas quienes desconfian de la veracidad de estos estudios por

malas experiencias pasadas en otras comunidades.
Contaminacion ambiental

La concientizacion de las personas sobre el impacto ambiental de muchas industrias ha
generado un efecto negativo en las actividades extractivas mineras. Por tal motivo las
comunidades rechazan este tipo de industria al no ver que las mineras velen por
proteger el medio ambiente y adicionalmente a la falta de respaldo por el gobierno al

contar con una regulacion poco punitiva. Efectos dafiinos como verter relaves mineros
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en los rios causa que ganaderos y agricultores de la zona pierdan su calidad de vida y
trabajo.

ASPECTOS LEGALES

Dentro de los aspectos legales se debe revisar aquellos que permitan un crecimiento
productivo en la industria y conocer en qué nivel se encuentra la aceptacion de estas
medidas tanto para las empresas inversoras como para la poblacion que habita en el
entorno del territorio a considerar en la extraccion minera.

Ley General de la Mineria

El sector minero lleva a cabo sus actividades bajo el marco de la ley general de Mineria,
la cual tiene de creacion unos 30 afios y durante su vigencia ha sufrido cerca de 30
modificaciones y hasta sustituciones de articulos con la finalidad de ajustarse a las
demandas empresariales y cooperar con el crecimiento y expansion minera. Es
importante mencionar que en los Ultimos afios el crecimiento de la produccién minera
ha venido acompafnado del incremento de conflictos sociales que estan asociados en su
mayoria a temas socio ambientales relacionados con la mineria, por ese motivo los
gobernadores de las regiones del Sur del pais plantean realizar una reforma integral del
marco legal socio-ambiental minero, pues afirman que la razén principal de los
conflictos sociales son la distribucién injusta e inequitativa de la riqueza que se genera
mediante los impuestos y contribuciones del canon y regalias, por otro lado también
argumentan una falta de consideracion de las autoridades a las posturas de las

comunidades y las deficiencias en los instrumentos ambientales.

Por ello se sugiere que para lograr una optimizacion del sector minero se debe hacer,
también, reformas en otras leyes como las de regalias y el canon asi como en la ley
general del medio ambiente para que mediante un analisis meditado se evite una
sobrerregulacién que encarezca la actividad minera y se logre que el aporte minero no
sea solo aumento de impuestos sino una mejor distribucién por parte del gobierno. La
SNMPE (Sociedad Nacional de Mineria, Petroleo y Energia), tiene registro que la carga
fiscal de una empresa minera en el Perl llega a superar el 47%, una tasa muy alta
comparada con la tasa en paises con tradiciébn minera como Canada, Australia y Chile,
lo cual nos resta competitividad.



Para el contexto en que se encuentra la economia mundial seria adecuado avanzar en
algunos aspectos la reforma, mediante algunas actividades como la simplificacién de las
etapas para lograr las concesiones pero con penalidades por riesgos ambientales en la
comunidad, buscar la eficiente participacion ciudadana para que sea considerada su
opinion respecto al proyecto minero a construirse en su entorno, asi como herramientas
minero ambientales adecuadas que realmente promuevan una reforma a beneficio de
todos se puede reducir los conflictos sociales e incrementar la inversion minera, para

que de este modo la reforma no sea solo una convocatoria con intencionalidad politica.

3.2 ANALISIS DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER
A continuacion, se realiza el analisis de las cinco fuerzas de Porter, con el cual se identifica
las posibles ventajas y amenazas del entorno interno. Por consiguiente, se realiza una
evaluacion sobre el riesgo de ingreso de competidores potenciales, la rivalidad entre
competidores actuales, el poder de negociacion de los proveedores, el poder de

negociacién de los clientes y la amenaza de productos sustitutos.

3.2.1 RIESGO DE INGRESO DE COMPETIDORES POTENCIALES

Se califica como bajo. El mercado en donde se participara ya cuenta con presencia de
empresas importantes que son competencia directa como PPl, MELCO, LORBRAND,
FMC, SANDVIK y ULMA, que son los principales proveedores de polines en el mundo.
Podria suceder el ingreso de nuevos competidores, pero serian empresas nuevas que
tendrian que ganar mercado desde cero. En los graficos 2.9 y 2.10 se muestra el
desenvolvimiento de la participacién de mercado para estas marcas durante los afos
2019 y 2020.



Grafico 3.4 - Participacion de Mercado de Marcas Internacionales — Competidores
Potenciales, afio 2019
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Gréfico 3.5 - Participacién de Mercado de Marcas Internacionales — Competidores
Potenciales, afio 2020

PARTICIPACION DE MERCADO 2020
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RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES ACTUALES

Se califica como alta. El mercado tiene actores claves definidos, que son las marcas
internacionales anteriormente mencionadas y ya cuentan con un mercado ganado, no
se puede decir que es un mercado saturado puesto que a medida que crece la
demanda de los metales crecen las empresas mineras y por ende la demanda de estos

componentes claves se incrementa.

Se puede indicar que entre las marcas internacionales: PPl, ULMA, MELCO vy
LORBRAND que tienen presencia en Per( existe una competencia constante para
ganar mercado; no se puede asegurar que una u otra marca tiene una participacion
asegurada dado que afio a afio van variando su participacion en el mercado; lo que si
se puede asegurar es que entre todas superan el 70% de participacion de mercado. Ver

gréaficos 3.5 y 3.6 para mayor referencia.

PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

Se califica como baja. No tienen mucho poder de negociacién puesto que en el mercado
existen empresas que pueden proveer los componentes criticos tales como
rodamientos, sellos mecanicos, grasas, tubos y ejes de acero; empresas como Sider

Perl o Aceros Arequipa podrian ser socios estratégicos.

Los componentes como rodamiento y sellos se pueden conseguir en el mercado
nacional y también se pueden importar. Se podra seleccionar los proveedores,
considerando cual de ellos ofrece las mejores condiciones comerciales, formas de pago,

oportuno abastecimiento y oportuna entrega.

PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES

Se califica como alta. Poseen un gran poder de negociacién porque en el mercado hay
varias marcas internacionales con oferta similares diferenciadas en precio, calidad y
tiempo de entrega, incluso podrian optar por algin proveedor local o la reparacion del

componente.

El cliente podra seleccionar las condiciones comerciales que mas le convengan, como
por ejemplo: mayores plazos de crédito, periodo de garantia superior al estandar de 6

meses, stock en consignacion, etc.



3.2.5 AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS
Se califica como bajo. Existen productos sustitutos como los polines hechos de HDPE,
pero en la actualidad estos han sido descartados puesto que no son lo suficientemente
robustos para la gran mineria. El cliente podria optar por la reparacién del componente,
pero esto prolonga un poco mas la vida media del rodillo y ademas incrementa el riesgo
de falla.

3.3 EVALUACION DE LOS FACTORES EXTERNOS — MATRIZ EFE
A continuacion, se realiza la evaluacion de los factores externos mediante la matriz EFE,
con este andlisis se identifica las posibles oportunidades y amenazas que presenta el
entorno externo.

3.3.1 OPORTUNIDADES
» Incremento de demanda internacional de minerales, encabezado por China.
A raiz del cambio de matriz energética mundial que se esta dando de manera
sostenida en los dltimos afios es que se requiere de los minerales para el desarrollo
y funcionamiento de las nuevas tecnologias que reemplazaran a los combustibles
comunes (petréleo, fosiles, carbon). Asi mismo, el crecimiento econdémico de
potencias mundiales como China, demanda la compra de minerales para sostener su
desarrollo. Cabe resaltar que China, a pesar de haber sido el foco inicial de la
pandemia, tiene proyectado finalizar el 2020 con un crecimiento del 2.1% del PBIl y
para el afio 2021 un crecimiento del 5.5% del PBI siendo esto favorable para el
sector minero del Perd, dado que China es el principal importador de minerales del
Peru. En la gréafica 3.6 apreciamos que China ha sido el mayor comprador de Cobre
en el periodo de enero a agosto con una participacion de 61.6%. De manera similar
podemos ver en la grafica 3.7 que ha sido el mayor comprador de Zinc en el mismo

periodo con una participacion del 24.1%.



Gréfico 3.6 - Destino de las exportaciones de cobre (enero-agosto) - 2020

2020: Destino de las exportaciones de cobre (enero-agosto)
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Gréfico 3.7 - Destino de las exportaciones de Zinc (enero-agosto) - 2020

2020: Destino de las exportaciones de zinc (enero-agosto)
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> Proyectos mineros en desarrollo y estudio, el Pert es uno de los paises con la
mayor proyeccion de desarrollo de nuevos proyectos mineros.
Segun un reporte del Ministerio de Energia y Minas del Perl, nuestro pais posee un
gran potencial minero debido a las reservas existentes por explotar, lo cual se refleja
en las siguientes tablas. Estos datos son atractivos para el desarrollo planificado de

inversiones para proyectos mineros.

Tabla 3.2 - Reservas de Minerales por explotar a nivel mundial — Cuy Au

Chile 210 29%
Australia 289 12%
Perd 81 11%
México 46 6%
Estados Unidos 35 5%
Rusia 30 4%
China 28 4%
Congo 20 3%
Zambia 20 3%
Canada 11 2%
Otros paises / Other countries 150 21%
TOTAL / World total (rounded) 720 100%
Australia 2955 17%
Rusia 1488 14%
Sudafrica 186.6 11%
Estados Unidos 933 5.3%
Indonesia 933 5.3%
Perd 79.5 4.5%
Brasil 746 4.2%
Canada 746 4.2%
China B2.2 3.5%
Uzbekistan 5249 3.0%
Papua Nueva Guinea 46.7 2.6%
México 435 2.5%
Ghana 30.8 1.7%
Otros paises / Other countries 390.5 22%
TOTAL / World total (rounded) 1,772.89 100%

Fuente y elaboracién: Ministerio de Energia y Minas del Pera



Tabla 3.3 - Reservas de Minerales por explotar a nivel mundial — Zn y Ag

ZNC / Zinc gt %
Australia 63 27.8%
China A0 17.7%
Perd FL 12.6%
México 17 7.5%
Estados Unidos 1 4.9%
Kazakhstan 1 4.9%
India 10 AA4%
Canad3 & 2.5%
Balivia 4 1.8%
Suecia 3 13%
Irlanda 1 0.5%
Otros paises / Other countries 32 14.1%
TOTAL / World total (rounded) 226 100%
L B o e e %
Peru 3,284 19%
Australia 21,768 16%
Poland 1644 15%
Chile 2,395 1a%
China 1213 TH
Mexico 1,151 6%
United States 778 A%
Balivia 684 A%
Russia 622 4%
Otros paises / Other countries 2,188 12%
TOTAL / World total (rounded) 17,729 100%

Fuente y elaboracion: Ministerio de Energia y Minas del Peru

Tabla 3.4 - Reservas de Minerales por explotar a nivel mundial — Pb y Sn

Miles de Toneladas

PLOMO / Lead Thousands of tons -
Australia 35,000 A0
China 17,000 19%
Rusia 6,400 7.3%
Pari 6,053 6.9%
México 5.600 6.d%
Estados Unidos 5,000 5.7%
India 2,200 2.5%
Kazakhstan 2,000 2.3%
Bolivia 1,200 1.8%
Polonia 1,600 1.8%
Suecia 1,100 1.3%
Turkia as0 1.0%
Irlandia B00 0.7%
Macedonia 600 0.7%
Irdn 540 0.6%
Sudafrica 300 0.3%
Otros paises / Other countries 1,547 2%
TOTAL / World total 1) 88,000 100%
ESTARO / Tin usands of tons. %
China 1,100 23%
Indonesia 800 17%
Brazil 700 15%
Bolivia 400 9%
Australia 370 8%
Russia 350 7%
Malaysia 250 5%
Thailand 170 A%
Burrma 110 2%
Congo (Kinshasa) 110 2%
Peru 105 2%
Viatnianm 11 0%
Other countries 225 5%
TOTAL / World total 1) 4,701 100°%

Fuente y elaboracion: Ministerio de Energia y Minas del Perd



» Continuo desarrollo tecnologico de las empresas mineras con el objetivo de
incrementar la produccion y ahorrar energia
La industria minera peruana viene implementando sus plantas de produccion con
equipos europeos y americanos de alta calidad que le permiten mejorar sus procesos
de extraccion y refinamiento de minerales, con lo cual obtienen precios mas

competitivos al momento de vender sus productos al extranjero.

> Plan de desarrollo nacional para la construccion de grandes puertos en la
costa peruana
El poco crecimiento econdmico que ha mostrado el Pert en los ultimos afios ha
permitido realizar un analisis de los sectores estratégicos a reactivar para mejorar los
indices econdmicos. El Estado actualmente viene invirtiendo en el incremento de la
capacidad de aeropuertos y la construccion de nuevos puertos marinos, siendo estos
Ultimos importantes para la exportacion tanto de minerales como de productos
peruanos provenientes de la agricultura. Al tener mas puertos en el litoral peruano

reducird los tiempos de transporte de minerales para su exportacion.

» Representantes nacionales de marcas de polines a nivel mundial deben
importar los polines lo cual incrementa el precio y tiempo de entrega
Los equipos importados de Europa y América para el desarrollo de la industria
minera son importantes debido a que cuentan con tecnologia que disminuye los
costos operativos mejorando los procesos extractivos. La tesis plantea fabricar un
equipo critico para la industria minera peruana que actualmente se importa pero que
no requiere de una tecnologia extranjera para ser fabricada en Peru, esta fabricacion
en suelo peruano permitiria reducir costos de transporte por la importacién de estos
equipos convirtiéndose en una oportunidad clave para varios actores del sector

minero.

» Fabricantes nacionales con poco desarrollo de ingenieria.
Las fabricas nacionales no cuentas con oficinas técnicas para el desarrollo de

ingenieria y mejora de disefios.

» El acceso ala Vacuna en el 2021 traerd oportunidades a nivel econémico
La evolucién de la pandemia esta determinando el desenvolvimiento y recuperacion
de la economia tanto a nivel mundial como local. Es por ello que el acceso a una
vacuna contra el Covid-19 para el primer trimestre del 2021 trae esperanzas hacia la

estabilizacion méas rapida de la economia y al relajamiento de algunas medidas de



aislamiento y aforo reducido que deben ir aunadas a politicas de salud y seguridad
gue ayudaran a no perder continuidad en la produccién. De acuerdo al Reporte del
4720 del BBVA se proyecta que la vacuna estara disponible para el 1° trimestre del
2021 y para el 2° semestre del 2021 se iniciara su distribucion localmente,
manteniendo control sobre la situacion sanitaria y cualquier posible rebrote del Covid
se espera lograr una recuperacion a mediados del afio 2022 en niveles

macroeconOmicos similares a pre pandemia, ver gréafico 3.8.

Grafico 3.8 - Proyeccion del PBI Peru
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Fuente y Elaboracion: Reporte del 4T20 del BBVA Research

3.3.2 AMENAZAS

» Guerra comercial de EEUU con China
China ha tenido un crecimiento econémico sostenido desde el 2003 convirtiéndose a
la fecha en una potencial mundial, reflejandose en su desarrollo tecnolégico,
crecimiento militar, desarrollo de infraestructura, etc. En busca de no perder
hegemonia en el mercado internacional, a inicios del afio 2018, Estados Unidos inici6
una guerra de aranceles con China con la finalidad de debilitarlo econémicamente,
China opt6 por responder de la misma manera por lo que también impuso aranceles

a los productos importados desde Estados Unidos y deprecié su moneda para que



sus productos de exportacion puedan ser adquiridos por los americanos a pesar de
las barreras arancelarias de su pais. Estas tensiones provocaron que China
disminuya la importacion de minerales, lo cual perjudicé la economia de los paises
extractores de minerales como fue el caso peruano, debido a que se redujeron las
expectativas de ventas y consecuentemente la industria minera decidié extraer
menor cantidad de minerales al estar estos con precios a la baja.

Analistas politicos consideran que estas tensiones comerciales se veran reducidas
durante el gobierno de Joe Biden, actual ganador de las elecciones presidenciales
para el mandato 2021 — 2024 de los Estados Unidos, pero aun existiran estas
fricciones con China, debido a que su plan de gobierno no menciona algun retroceso
respecto a las barreras arancelarias ya impuestas, pero si la adopcion de
negociaciones comerciales multilaterales con aliados clave (EU, Japén, Canada)
para asi oponerse a las empresas subvencionadas en China que producen mas de la
mitad del acero y el aluminio del mundo, con lo cual se proyecta un panorama

positivo para la produccion de minerales. °

Inestabilidad Econ6micay politica

Debido a la cercania del proceso electoral presidencial, abril 2021, existe una
incertidumbre respecto al camino que puedan tomar las politicas del Perl, por esa
razon hay una clara preocupacién por el devenir econdémico si resulta elegido un
equipo con propuestas populistas que solo incrementen el gasto publico, y también
gue resulten no tener la capacidad moral necesaria para dirigir al pais. Es por ello
gue el desafio en esta préxima contienda electoral es lograr un debate técnico mas
gue politico, dada la amplia oferta de candidatos es mejor evitar la polarizacion por
uno o por otro candidato. En la tabla 3.5 se aprecia la Gltima encuesta respecto a la
intencion de voto, donde se observa la disminucion en los Ultimos meses para el
candidato George Forsyth y el incremento de Julio Guzman. No obstante los
analistas opinan que los retos principales a enfrentar por el préximo gobierno son la
pobreza y el desempleo, en palabras de la economista Carolina Trivelli, “... no solo
se espera un crecimiento econémico sino que venga acompafiado de medidas
complementarias para sacar de la pobreza a las personas que hayan caido en esta
condicion”, esto tiene concordancia con lo previsto en el Reporte del 4T20 del BBVA
en donde sugieren que habra un debilitamiento de las finanzas publicas y por lo tanto

para estabilizar el ratio de la deuda publica el futuro gobierno debe implementar

? https://imp.org.pe/raiz/que-esperar-de-biden-en-las-industrias-minera-y-energetica
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medidas para: elevar la recaudacioén (estructural), mejorar la calidad del gasto publico

y acelerar el crecimiento de mediano plazo (reformas estructurales).

Tabla 3.5 - Intencién de Voto Perd — Noviembre 2020

Si mainana fueran las elecciones presidenciales y se presentasen los siguientes candidatos, ;por
quién votaria usted? (%)

16%

George Forsyth

Julio Guzman 4% 5% 7%
Daniel Urresti 9% 7% 6%
Veranika Mendoza 4% 5% 6%
Keiko Fujimori 7% 7% 5%
Hernando de Soto 2% 3% 4%
Cesar Acuina 3% 4% 3%
Yonhy Lescano 3% 3% 3%
Alfredo Barnechea 3% 3% 2%
Otros(*) 10% 14% 13%
Blanco/Viciado 19% 14% 18%
No precisa 13% 16% 17%
Base Real (Abs) 1204 1193 1207

(") Cros: Oilanta Humala, Pedre Castille, Aiberfo Beingodea, Danle! Salevery, Femando Clldniz,
Base: Tolsl de entrevistsgos Miida Vilchez, Richem Arce, Francisco Diez Canseco, Marco Arans, Rafsel Santos, Andrés
Parl, nowembve del 2020 Alcantara, Rafesl Lopez ANaga, Jose Vegs, Vingiio Acufls

Fuente: Intencién de Voto 2021 — Encuesta de Opiniéon Nacional Urbano Rural
Elaboracién: IPSOS

» Retraso en la ejecucion de proyectos mineros debido a la negaciéon de la
licencia social
Si bien los proyectos mineros en Peru cuentan con las licencias del Estado y
cumplen con los Estudios de Impacto Ambiental (EIA), requisitos minimos para el
inicio de la implementacion de las plantas mineras, actualmente no consiguen las
licencias sociales de las comunidades campesinas que se ubican dentro de la zona
de influencia de la mina. Las comunidades campesinas desconfian de los resultados
de los EIA porque anteriormente estos eran manipulados a favor de las mineras o en
su defecto las mineras no cumplian con las nhormas medioambientales que indicaban
en dicho documento. Esta falta de compromiso y respeto por el medio ambiente de
algunas mineras ha generado un efecto negativo en toda la industria minera,
poniendo en riesgo varios proyectos planificados. A la fecha no se ha encontrado una
forma de solucionar en su totalidad los conflictos sociales a pesar de la intervencion

del Estado, segun la Defensoria del Pueblo del Perl los conflictos mineros han



aumentado no de forma critica durante el periodo del 2018 al 2019 (“Reporte de
Conflictos Sociales N° 1857, Julio 2019, p. 23). Ver tabla 3.6.

Tabla 3.6 - NOmero de Casos de conflictos socio ambientales activos en Peru
relacionados a la actividad minera.

PERU: CONFLICTOS SOCIOAMBIENTALES ACTIVOS RELACIONADOS A LA ACTIVIDAD
MIMERA, POR MES, JULIO 2018-19
(Numero de casos)
Jul Ago Sep Oct Nov Dic Ene Feb Mar Abr May Jun

B0 59 59 60 58 57 58 56 59 61 54 56
Fuente: Defensoria del Pueblo - SIMCO

Fuente y elaboracion: Defensoria del Pueblo- SIMCO

» Regulacion ambiental fragil por parte del Estado
Los Estudios de Impacto Ambiental (EIA) deberian ser documentos que
comprometan a las mineras a cumplir con prevenir y mitigar los riesgos identificados
para evitar potenciales dafios medioambientales en las zonas de influencia del
proyecto minero. Lamentablemente este documento anteriormente no era requisito
indispensable y so6lo servia como tramite documentario, si bien ahora su aprobacién
es necesaria para cualquier proyecto, este documento se ha visto desvalorado por

las comunidades campesinas a raiz del mal uso que hacian de él las mineras.

» Reduccién de la demanda debido a la baja frecuencia de reposicion de los
componentes de acuerdo a rendimiento estimado de equipos.
Se observa que la reduccién de la demanda de componentes es debido a que no se
cumplen los planes de cambios programados; de acuerdo a la informacion
recolectada de los expertos se observd que existe la mala costumbre por parte de los
jefes o supervisores de mantenimiento de cambiar los componentes Unicamente
cuando estos fallan. Este evento esta directamente asociado a los precios
internacionales de los minerales que a su vez dependen de la demanda
internacional.
Considerar que si la demanda aumenta, también aumenta la exportacién de
minerales, por ende se incrementa la producciéon y las empresas consideran mayor
presupuesto de mantenimiento lo que conlleva a una mayor compra de polines. Si
baja la demanda internacional de minerales esta cadena se invierte.
En el gréfico 3.9 se observa el desenvolvimiento de la demanda de polines

importados en los ultimos 6 afios, notar que hay una demanda pico en los afios 2014



y 2018 debido al inicio de grandes proyectos, en el 2014 debido a los proyectos
Chinalco, Constancia, Las Bambas, Antapaccay y Expansion Cerro Verde 2, en el
afio 2018 por los proyectos de Marcobre y Quellaveco.

Grafico 3.9 - Demanda de polines importados - Peru

DEMANDA DE POLINES IMPORTADOS - PERU

DEMANDA ANUAL USD

2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020

Fuente y elaboracién: Autores de la tesis

» Competencia por precio.
Debido a la presencia de marcas internacionales y nacionales en el mercado
peruano, existe la posibilidad de una guerra por precios, lo cual podria ocasionar
reduccién de ingresos y reduccion de margenes. En las tablas siguientes se observa

los precios que ofrecen marcas internacionales para los polines mas utilizados.

Tabla 3.7 - Precios de Venta Marcas Internacionales — Polin Carga CEMA D6

MARCA PRECIO (USD) TIPO DE POLIN
LORBRAND 80.2 CARGA CEMA D6
RULMECA 80.1 CARGA CEMA D6
SANDVIK 80.0 CARGA CEMA D6
REVESOL 80.0 CARGA CEMA D6
PPI 79.8 CARGA CEMA D6

Fuente y elaboracién: Autores de la tesis



Tabla 3.8 - Precios de Venta Marcas Internacionales — Polin Impacto CEMA D6

MARCA PRECIO (USD) TIPO DE POLIN
ULMA 178.0 IMPACTO CEMA D6
MELCO 170.0 IMPACTO CEMA D6
PPI 167.0 IMPACTO CEMA D6
IMEPEL 165.0 IMPACTO CEMA D6

Fuente y elaboracion: Autores de la tesis

» Desconfianza de los clientes hacia los productos de fabricacion nacional.
Algunos clientes mineros consideran que los polines, bastidores y rodillos, fabricados
en territorio nacional no tienen la misma calidad que los componentes fabricados en
el extranjero; esto se debe a que consideran que entre ambas hay una brecha
respecto al desarrollo de ingenieria, disefio y calidad. En la tabla 3.9 se muestra la
respuesta de clientes, usuarios de planta, respecto a la confianza hacia las marcas
de origen nacional o extranjero (marcas internacionales) para la adquisicion de
polines. Todos los usuarios de planta, al ser consultados sobre la confianza hacia
una marca nacional o internacional, manifestaron su total preferencia por adquirir
polines de marca internacional, afiadiendo como comentario que las marcas
internacionales garantizan que los polines sean fabricados bajo la norma CEMA o
DIN. Esto es debido también a que los usuarios de planta priorizan la calidad por
sobre otras caracteristicas como el precio o el tiempo de entrega, en la tabla 3.10 se
muestra algunas caracteristicas por las cuales se tiene preferencia por las marcas

internacionales.

Tabla 3.9 - Preferencia de los polines segun su Origen

USUARIO DE PLANTA PREGUNTA
# NOMBRE Y EVPRESA CONFIANZA POREL ORIGEN COMENTARIO
APELLIDO DE LA MARCA: NACIONAL O
INTERNACIONAL
. . . Las marcas internacionales
1 |Gian Carlo Ramon |Minera el Brocal Internacional )
garantizan la norma CEMA O DIN
. R . Las marcas internacionales
2 |Jesus Li Santivafies [Tramarsa Internacional )
garantizan la norma CEMA O DIN
. Transportadora . Las marcas internacionales
3 |Jim Caceres Internacional .
Callao garantizan la norma CEMA O DIN
. Miski Mayo . Las marcas internacionales
4  [Elmer Ruiz Internacional .
Planta garantizan la norma CEMA O DIN
. . Miski Mayo . Las marcas internacionales
5 |Ricardo Sevilla Internacional )
Puerto garantizan la norma CEMA O DIN

Fuente y elaboracién: Autores de la tesis



Tabla 3.10 - Caracteristicas prioridad al adquirir polines

USUARIO DE PLANTA PREGUNTA
CUAL ES LO MAS IMPORTANTE AL
# , QUE NORMA PREFIERE:
NOMBRE Y APELLIDO EMPRESA COMPRAR UN POLIN: CALIDAD, CEMA O DIN
PRECIO O TIEMPO DE ENTREGA
1 |Gian Carlo Ramon Minera el Brocal CALIDAD CEMA
2 |Jesus Li Santivaifes [Tramarsa CALIDAD CEMA
3 |Jim Caceres Transportadora Callao CALIDAD CEMA
4 |Elmer Ruiz Miski Mayo Planta CALIDAD CEMA
5 |Ricardo Sevilla Miski Mayo Puerto CALIDAD CEMA

Fuente y elaboracion: Autores de la tesis

> Incremento en los costos de produccion debido a la inestabilidad econdémica o
crisis sanitaria
En el contexto actual del COVID-19, las industrias para retomar actividades han
tenido que pasar a adaptarse a nuevas regulaciones, del tipo protocolos de
seguridad, salud y de aforo reducido. Para algunas industrias esta adaptacion
involucra cambios en su infraestructura, capacidad operativa, adaptacion
tecnoldgica, control de condiciones de salubridad del personal a modo de prevencién
y otras actividades que han causado costos e inversiones no planeadas, generando
un efecto de incremento del costo del producto. Afadido a ello, las variaciones en la
demanda de sus productos o servicios producen una reduccién de ingresos. Para
una planta metalmecanica a implementar, se ha considerado un presupuesto
mensual de S/.2,152.30, por crisis sanitaria (solo en el primer mes figura S/2,277.30
por adquisicién de equipos de control). En las tablas 3.11 y 3.12 lineas debajo, se

muestra descripcién de los insumos considerados.



Tabla 3.11 - Presupuesto mensual a considerar por crisis sanitaria, COVID - 19 -
1° Semestre

Descripcion Und. Metrado PU (S/) MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6
Examenes de pruebas Rapidas COVID-19 und 13.00 75.00 975.00 975.00 975.00 975.00 975.00 975.00
Mascarilla comunitaria (tela) und 13.00 12.50 162.50 162.50 162.50 162.50 162.50 162.50
Respirador descartable N95 / KN95 und 26.00 5.20 135.20 135.20 135.20 135.20 135.20 135.20
Jabon liquido gln 8.00 5.70 45.60 45.60 45.60 45.60 45.60 45.60
Alcohol gel - Brisol gin 8.00 23.00 184.00 184.00 184.00 184.00 184.00 184.00
Termémetro digital infrarrojo und 1.00 60.00 60.00
Oximetro de pulso und 1.00 65.00 65.00
Sefializacion temporal de seguridad COVID-19 (Letreros) glb 1.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00
Desinfeccion de local mes 1.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00
COSTO 2,277.30| 2,152.30| 2,152.30| 2,152.30| 2,152.30{ 2,152.30

Fuente y elaboracion: Autores de la tesis
Tabla 3.12 - Presupuesto mensual a considerar por crisis sanitaria, COVID - 19 -
2° Semestre
Descripcion Und. Metrado ~ PU(S/) MES 7 MES 8 MES 9 MES10 MES11  MES12 TOTAL

Examenes de pruebas Rapidas COVID-19 und 13.00 75.00 975.00 975.00 975.00 975.00 975.00 975.00| 11,700.00
Mascarilla comunitaria (tela) und 13.00 12.50 162.50 162.50 162.50 162.50 162.50 162.50|  1,950.00
Respirador descartable N95 / KN95 und 26.00 5.20 135.20 135.20 135.20 135.20 135.20 135.20| 1,622.40
Jabén liquido g 8.00 5.70 45.60 45.60 45.60 45.60 45.60 45.60 547.20
Alcohol gel - Brisol gin 8.00 23.00 184.00 184.00 184.00 184.00 184.00 184.00|  2,208.00
Termémetro digital infrarrojo und 1.00 60.00 60.00
Oximetro de pulso und 1.00 65.00 65.00
Sefializacion temporal de seguridad COVID-19 (Letreros) glb 1.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00|  1,200.00
Desinfeccion de local mes 1.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00|  6,600.00
COSTO 2,152.30( 2,152.30] 2,152.30( 2,152.30( 2,152.30| 2,152.30| 25,952.60

Fuente y elaboracion

: Autores de la tesis




Tabla 3.13 - Matriz EFE

MATRIZ EFE
Factor critico de éxito | Peso |Clasificacién Puntuacion
OPORTUNIDADES
Incremento de Demanda Internacional de minerales, encabezado por China. 0.080 4 0.32

Proyectos mineros en desarrollo y estudio, el Pert es uno de los paises con la mayor proyeccion
de desarrollo de nuevos proyectos mineros. 0.080 4 0.32

Continuo desarrollo Tecnolégico de las empresas mineras con el objetivo de incrementar la
produccion y ahorrar energia. 0.070 3 0.21

Plan de Desarrollo Nacional para la construccion de grandes puertos en la costa peruana. 0.070 4 0.28

Representantes nacionales de marcas de polines a nivel mundial deben importar los polines lo cual

incrementa el precio y tiempo de entrega. 0.060 4 0.24
Fabricantes nacionales con poco desarrollo de ingenieria. 0.080 4 0.32
H acceso a la vacuna en el 2021 traera oportunidades a nivel econémico 0.070 4 0.28
Subtotal de OPORTUNIDADES 1.97
AMENAZAS

Guerra comercial de EEUU con China 0.080 2 0.16
Inestabilidad Econémica y Polttica 0.050 1 0.05
Retraso en la ejecucién de proyectos mineros debido a la negacion de la Licencia social 0.050 1 0.05
Regulacién ambiental fragil por parte del Estado 0.040 2 0.08

Reduccion de la demanda debido a la baja frecuencia de reposicién de los componentes de
acuerdo a rendimiento estimado de equipos. 0.080 1 0.08
Competencia por precio 0.070 2 0.14
Desconfianza de los clientes hacia los productos de fabricacién nacional. 0.070 1 0.07
Incremento en los costos de producccion debido a la inestabiliad econémica o crisis sanitaria. 0.050 2 0.10
Subtotal de AMENAZAS 0.73
Total | 1.000 | 2.70

Fuente y elaboracién: Autores de esta tesis

De la matriz EFE, que se muestra en la tabla 3.13, se obtiene un puntaje de 2.70 (mayor
al promedio 2.5), se concluye que Grupo Precisidbn es una empresa que esta en la
capacidad de aprovechar las oportunidades que se proyectan para el sector minero
peruano, se tiene un conocimiento claro que este sector, debido a su alta participacion
en el PBI nacional tiene mayor probabilidad de dinamizar la economia en el pais, y al
estar vinculada al sector metalmecénico alienta a los inversores en considerar este plan
de negocio en una alternativa viable. Sin embargo las amenazas descritas conllevan a
ciertos temores que pueden ser aliviados en gran medida con las nuevas regulaciones
gue se propongan desde el gobierno y con la aplicacion de estrategias comerciales que
se describirAn mas adelante en el capitulo 6, dados estos resultados se afirma que el

plan de negocio se encuentra en un entorno atractivo.



3.4 EVALUACION DE FACTORES INTERNOS - MATRIZ EFI
A continuacién, se realiza la evaluacion de los factores internos mediante la matriz EFI,

con el cual se identifica las fortalezas y debilidades que presenta el entorno externo.

3.4.1 FORTALEZAS

» La Empresa REVESOL tiene mas de 40 afios de experiencia en la fabricacion de
componentes para el transporte de materiales, prestigio util para llegar a
grandes empresas mineras.
La empresa inicio operaciones en el afio 1980, en Chile, con la produccion en serie
de polines, y de esta forma entré a participar activamente en el sector minero e
industrial. Hasta ese momento el mercado de los polines era algo que pertenecia a
empresas de origen europeo, sudafricano y norteamericano, REVESOL fue la
primera empresa chilena en producirlos.
Esta vasta experiencia en fabricaciébn de componentes y fajas para transporte de
materiales bajo normas internacionales ha servido para ser participe de grandes
proyectos y proveedor de componentes de grandes empresas mineras en el mercado
chileno. Es debido a este prestigio ganado, que en los ultimos afios REVESOL ha
llevado su oferta a clientes de otros sectores industriales distintos al minero, como
son el cementero, el siderargico, el de celulosa, el portuario, etc., como también se

ha hecho foco en la internacionalizacién de la compafiia.

> Ventas a través del distribuidor PRECISION PERU, posee prestigio y cobertura
en las principales mineras.
Como una forma de concretar sus planes de ampliacibn REVESOL esta penetrando
en el mercado peruano. Se eligié Peru debido a que alli existe un crecimiento de la
produccion minera mucho mas acelerada que en Chile. Y es por lo que se llega a
concretar una alianza con la empresa PRECISION PERU, para que sean
distribuidores de sus productos, valiéndose de su buena reputacién y prestigio.
La distribucibn de marcas lideres internacionales, asegura la calidad de los
productos; asi como, el servicio y la presencia permanente en el terreno por parte del
equipo de ventas de PRECISION PERU, son las ventajas competitivas con las
cuales se pretende construir el posicionamiento de REVESOL en Peru.
La empresa PRECISION PERU ha ido incrementando sus ventas anuales en los

Gltimos 10 afios a un ritmo de 4% anual y cuenta con 38 vendedores a nivel nacional,



los cuales realizan las coordinaciones con mas de 25,000 contactos bajo una cartera
de negocios que sobrepasa los 5000 clientes.™

Gréfico 3.10 - Ventas anuales USD — PRECISION PERU
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Fuente y elaboracién: Autores de esta tesis

> Area de Ingenieria con cultura de innovacién capaz de entregar soluciones
novedosas acorde a las exigencias de sus clientes.
REVESOL, empresa especializada en componentes y equipos de sistemas de
transportes de materiales, a través de sus valores corporativos fomenta la innovacion
y mejora constante en todos sus procesos. El area de ingenieria esta encargada de
buscar nuevas soluciones y ademas personalizar los componentes segun la realidad
de cada cliente. Se evidencia la capacidad de solucién mediante los proyectos ya
realizados para distintas empresas, lo cual se puede revisar en el ANEXOS | vy Il
mediante el catalogo: “Curriculum Transportadoras de Correas”, para referencia se
muestra lineas debajo en la Figura 3.11 la imagen de una correa descarga bajo
tamafo harnero, Tag. N° CT-03, de 4.1m de largo y ancho 18", el disefio y

fabricacién se realizé para Codelco Chile, division Teniente, desarrollado en el 2009.

1% Data precisada por especialista comercial de Precisién Peru, integrante del grupo de Tesis



Gréfico 3.11 - Proyecto Correas Transportadoras 18”, Codelco Chile

Codelco Chile Division el Teniente, Planta de Chancado HPGR @REVESDL

Fuente: REVESOL
Elaboracion: Autores de esta tesis

» Espalda financiera debido a que forma parte del Grupo Precision.
REVESOL, es una empresa especializada en componentes y equipos de sistemas
de transportes, cuyo monto de facturacion asciende a US$ 90 millones, siendo una

de las principales empresas del sector en Chile.

Gréfico 3.12 - Organigrama del Grupo Precisiéon
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Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis



» Féabrica de polines que cumple estandares internacionales, norma CEMA y DIN.
El desarrollo de los polines estara basado en la norma CEMA y DIN, se busca la
personalizacién y estandarizacién segun la realidad del cliente. Estos requerimientos
seran soportados por la oficina técnica de REVESOL, ubicada en Chile que cuenta
con mas 45 afios de experiencia. Para evidenciar que la fabricacion de los polines se
realiza bajo la norma CEMA, se cuenta con un catalogo de polines que indica las
especificaciones a seguir de acuerdo a la norma. Ver de referencia gréficos 3.14 y
3.15, también se ha afiadido en el anexo | — Catalogo de polines, para mayor

informacion.

Grafico 3.13 - Polin de Impacto, Norma CEMA D — Serie Mediana
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Fuente: Pagina 31, Catalogo CEMA - Revesol
Elaboracién: Autores de esta tesis
Gréfico 3.14 - Rodillo para polin de Impacto, Norma CEMA D
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Fuente: Pagina 69, Catalogo CEMA - Revesol
Elaboracién: Autores de esta tesis

» Certificaciones internacionales ISO y OHSAS

La empresa REVESOL cuenta con los estandares ISO y OHSAS, para brindar a los
usuarios confianza hacia la marca, al implementar una planta en Perl se debe
mantener estas certificaciones que aseguren la gestion de calidad.

La norma de calidad 1ISO 9001 permite generar confianza en los usuarios, porque
esta certificacion garantiza que los procesos se realizan bajo estandares definidos en
esta norma de calidad.

La norma OHSAS, garantiza que los procesos cumplen con los estandares y
protocolos de seguridad y salud ocupacional que la norma exige, lo cual coloca a

REVESOL en mejor posicion ante los competidores.

» Cumplimiento de las normas sanitarias dispuestas por el gobierno para el
sector.
En el contexto actual del COVID-19, las industrias se han adaptado a las nuevas
disposiciones de regulacién sanitarias para iniciar operaciones, en el caso de
REVESOL Peru, para su implementacion dispone de un area de terreno amplia y

contara con personal capacitado para el cumplimiento de las normas solicitadas.

» Mejor precio que la competencia.
El precio de REVESOL PERU sera menor que la competencia internacional debido a
gue se omiten los costos de importacion, dado que la fabricacion de los polines sera

local, en el siguiente cuadro se detalla los valores:

REVESOL MARCA
MARCA

PERU (USD) INTERNACIONAL(USD)
Precio de Venta (Precio
promedio — incluye la
comision del distribuidor del 70.00 7930
15%)
Costo de Importacion (15%
del precio de venta) 0.00 11.90

s o o

Comisién del distribuidor (15% 0.00 0.00
de la venta)
Precio de venta final al cliente 70.00 91.2

La diferencia entre el precio de REVESOL Peru y la competencia es de 21.2 dblares
que es 30.28%.



3.4.2 DEBILIDADES

» REVESOL es una marca poco conocida en el sector minero del Peru.
Ingresar al mercado Minero del Pert es complicado sobre todo cuando la marca es
nueva, por ello la empresa REVESOL tiene que desarrollar un posicionamiento de su
marca muy fuerte en lo asociado a los servicios y al disefilo de suministros de
componentes, teniendo la flexibilidad de adecuarse a la situacion particular de cada
uno de sus clientes. En el gréfico 3.15 se muestra la participacion de las marcas
internacionales segun la dltima data obtenida sobre la demanda del afio 2020.

Gréfico 3.15 - Participacién de Mercado 2020 - REVESOL
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Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis

» Clientes fidelizados o con preferencias por otras marcas.

Existen clientes que actualmente tienen preferencia por alguna marca internacional,
esto podria retrasar las ventas en estas cuentas e involucrar mayores esfuerzos. Ver

Tabla 3.14 que muestra la preferencia por marcas internacionales de los usuarios de

planta entrevistados.




Tabla 3.14 - Marcas Internacionales preferidas por usuarios de planta

USUARIO DE PLANTA PREGUNTA
# NOMBRE Y EMPRESA CUALES SON LAS MARCAS
APELLIDO INTERNACIONALES DE SU PREFERENCIA
1 |Gian Carlo Ramon [Minera el Brocal MELCO ULMA
2 [Jesus Li Santivafies |[Tramarsa RUMELCA X
3 |Jim Caceres Transportadora Callao RUMELCA LORBRAND
4 |Elmer Ruiz Miski Mayo Planta SANDVIK X
5 |Ricardo Sevilla Miski Mayo Puerto PPI SANDVIK

Fuente y Elaboracion: Autores de esta tesis

» Incremento en los tiempos de entrega debido a requerimientos fuera del
estandar de ingenieria y problemas logisticos (insumos, herramientas,
materiales).

Se tiene la fortaleza del area de Ingenieria para entregar requerimientos especificos
de clientes, pero al existir algin insumo o material fuera de lo que se manufactura
habitualmente, se puede correr el riesgo de hacer una estimacion en tiempos de
entrega que no cubran lo previsto, sea por algiin material que es necesario importar

0 por alguna fabricacién que involucre mayor tiempo.

» Posible pérdida de produccién debido a contagios COVID no deseados
Debido a la coyuntura actual del COVID-19, existen factores no controlables por
parte de la empresa como las conductas de los empleados respecto al cumplimiento
de protocolos sanitarios fuera de la empresa. Es por esta situacién en particular que
existe la posibilidad de tener ausencia laboral que conlleve a una posible pérdida de

produccion.



Tabla 3.15 - Matriz EFI

MATRIZ EFI
Factor critico de éxito | Peso | Clasificacién | Puntuacién
FORTALEZAS
La Empresa REVESOL tiene mas de 40 afios de experiencia en la fabricacién de componentes
para el transporte de materiales, prestigio Util para llegar a grandes empresas mineras 0.100 4 0.40
Ventas a través del distribuidor Precision Per(, posee prestigio y cobertura en las principales
mineras. 0.100 4 0.40
Area de Ingenieria con cultura de innovacion capaz de entregar soluciones novedosas acorde a
las exigencias de sus clientes. 0.110 4 0.44
Espalda financiera debido a que forma parte del Grupo Precision. 0.100 4 0.40
Fabrica de polines que cumple estandares internacionales, normas CEMA y DIN. 0.110 4 0.44
Certificaciones internacionales ISO y OHSAS. 0.100 4 0.40
Cumplimiento de las normas sanitarias dispuestas por el gobierno para el sector. 0.050 3 0.15
Subtotal de FORTALEZAS 263
DEBILIDADES
REVESOL es una marca poco conocida en el sector minero del Per(. 0.100 1 0.10
Clientes fidelizados o con preferencias por otras marcas. 0.100 1 0.10
Incremento en los tiempos de entrega debido a requerimientos fuera del estandar de ingenieria y
problemas logisticos (insumos, herramientas, materiales). 0.080 1 0.08
Posible pérdida de producién debido a contagios COVID-19 no deseados. 0.050 2 0.10
Subtotal de DEBILIDADES 0.38
Total | 1.000 | 3.01

Fuente y elaboracién: Autores de esta tesis

De la matriz EFI, que se muestra en la tabla 3.15, se obtiene un puntaje de 3.01 (mayor
al promedio 2.5), se concluye que la propuesta para la creacion de REVESOL PERU
cuenta con grandes fortalezas, como la amplia experiencia en el campo de fabricacién
de componentes, el conocimiento de 40 afios en el mercado chileno aseguran un
desenvolvimiento técnico experto, aunado a la experiencia de PRECISION PERU en el
mercado peruano en donde demuestra que durante la Gltima década su equipo de
ventas ha asegurado un crecimiento del 4% anual en su facturacion con marcas
internacionales, lo cual genera credibilidad para colocar el reto de incrementar la
participacién de REVESOL en Perl, basandose en atributos muy importantes para el
sector de mantenimiento de equipos como son la calidad y certificaciones
internacionales. Las debilidades descritas no se pueden dejar de lado, pero es debido a
la fortaleza del equipo de ventas que al contar con un amplio directorio de contactos,
hard posible incrementar la participacion de REVESOL, esto complementado con la
aplicacion de estrategias comerciales que se describiran mas adelante en el capitulo 6,
dados estos resultados se afirma que el plan de negocio cuenta con un entorno interno

atractivo.



3.5 FODA
El analisis FODA permite contrastar los factores descritos en la matriz EFE y EFI, con la
finalidad de generar una serie de estrategias que logren el mejor direccionamiento del
presente plan de negocios. La implementacion de una planta de fabricacién de polines trae
consigo el andlisis del sector metal mecanico el cual, como ya se ha mencionado, esta muy
vinculado y complementa al del sector minero. Dado que este sector tiene una
participacion mayoritaria en el PBI peruano, es importante promover el crecimiento del
mismo creando productos y actividades que no retrasen o detengan su productividad, mas
aun con la coyuntura actual de pandemia mundial en la cual se proyecta un incremento del
PBI nacional del 7 al 10% para el préximo afio y que va depender mucho de lo que suceda

en este sector.

Otro punto en consideracion es la esperanza que se tiene por la llegada de una vacuna
para el 1° trimestre del 2021, esto permitird que los paises recuperen sus economias de
manera continua por lo que los afios venideros se muestran favorables a nivel econémico,
este dinamismo traera consigo el incremento de la demanda por el Cobre, cobrando
especial interés saber como fluctuara su precio. Para el Perl sera importante conocer
cémo le ird a China, por ser el principal comprador de cobre del pais y porque tiene
proyectado un crecimiento de su PBI al 5.5% para el proximo afio, lo cual es un aliciente
para impulsar los proyectos mineros y asegurar que incremente su demanda por este

mineral.

La tabla 3.16 es un resumen de todas las posibles opciones estratégicas generadas, y

dada la justificacion anterior se dara énfasis en iniciar la actividad lo mas pronto posible.



Tabla 3.16 - Matriz FODA

MATRIZ FODA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

La Empresa REVESOL tiene mas de 40 afios de
experiencia en la fabricacién de componentes para el
transporte de materiales, prestigio Util para llegar a
grandes empresas mineras.

REVESOL es una marca poco conocida en el sector
minero del Perd.

Ventas a través del distribuidor Precisién Per(, posee
prestigio y cobertura en las principales mineras.

Area de Ingenieria con cultura de innovacion capaz de
entregar soluciones novedosas acorde a las exigencias
de sus clientes.

Clientes fidelizados o con preferencias por otras
marcas.

Espalda financiera debido a que forma parte del Grupo
Precision

Fabrica de polines que cumple estandares
internacionales, normas CEMA y DIN.

Incremento en los tiempos de entrega debido a
requerimientos fuera del estandar de ingenieria y
problemas logisticos (insumos, herramientas,
materiales)

Certificaciones internacionales ISO y OHSAS.

Cumplimiento de las normas sanitarias dispuestas por
el gobierno para el sector.

Posible perdida de producion debido a contagios
COVID-19 no deseados

OPORTUNIDADES

FO

DO

Incremento de Demanda Internacional de
minerales, encabezado por CHINA

Proyecto mineros en desarrollo y estudio, el
PerG es uno de los paises con la mayor
proyeccion de desarrollo de nuevos proyectos
mineros

1. Incrementar la participacion de mercado de los
polines marca REVESOL en las principales mineras
del Perti, mediante la amplia cobertura y experiencia
de la fuerza de ventas del distribuidor Precisién Pert.

1. Ampliar presencia de marca en las mineras con
proyectos por explotar.

Continuo desarrollo Tecnolégico de las
empresas mineras con el objetivo de
incrementar la produccién y ahorrar energia

2. Invertir en la implementacion de una fabrica de
polines en Pert normada por estandares
Internacionales para ofrecer productos de la marca
REVESOL, con mejores plazos de entrega que el
importado.

2. Elevar la preferencia por la marca REVESOL,
realizando una introduccién al mercado con un precio
competitivo dada la amplia demanda.

3. Enfocar esfuerzos en cliente donde no haya
presencia de la competencia o estén desatendidos

Plan de Desarrollo Nacional para la
construccion de grandes puertos en la costa

3. Participar en licitacion de proyectos mineros, debido
a que la Empresa cumple los estandares
internacionales

4. Crear fidelizacion a través de la atencién rapida
debido al hecho de que se ofrece un producto con
certificacién internacional sin necesidad de importarlo.

Representantes nacionales de marcas de
polines a nivel mundial deben importar los
polines lo cual incrementa el precio y tiempo de
entrega

4. Aprovechar el interés de las mineras por el
desarrollo tecnolégico mediante la presentacion de
productos innovadores acorde a las exigencias de los
clientes, optimizando costos y consumo de energia

5. Crear alianzas con proveedores que cumplan los
tiempos de entrega e inventarios ofrecidos,
colaborando asf con la premisa de la empresa que es
la 6ptima atencion

Fabricantes nacionales con poco desarrollo de
ingenieria.

El acceso a la vacuna en el 2021 traera
oportunidades a nivel econémico

5. Dar a conocer que la empresa cumple con
protocolos sanitarios para incrementar la confianza del
cliente

6. Desarrollo de polines especiales para puertos, de tal
modo que permita diferenciar a REVESOL Per(

AMENAZAS

FA

DA

Guerra comercial de EEUU con China

Inestabilidad Econémica y Politica

Retraso en la ejecucion de proyectos mineros
debido a la negacién de la Licencia social

1. Impulsar los productos de la marca REVESOL,
destacando que se cuenta con un area de ingenieria
que cumple normas CEMA y DIN. De tal manera que
se cubra la demanda ofrecida por los productos
importados, no solo en polines sino en otros equipos
que generen fuentes de ingreso.

1. Evaluar periédicamente la optimizacion de los
costos del producto para que los ingresos no se vean
afectados por la reduccién de la demanda.

Regulacién ambiental fragil por parte del Estado

2. Aprovechar la cobertura del distribuidor Precisién
Pert para enfocar la fuerza de ventas en cliente
mineros que estén en operacion, de tal modo que se
aseguren ventas constantes

2. Utilizar el buen respaldo financiero de Precision
Pert para ofrecer cobranzas més largas

Reduccioén de la demanda debido a la baja
frecuencia de reposicion de los componentes
de acuerdo a rendimiento estimado de equipos.

3. Proponer soluciones de entrega al cliente para aliviar
problemas de desabastecimiento debido a falta de vias
de transporte o cierres de carretera por conflictos
sociales.

3. Incrementar las \isitas técnicas de validacion de
productos de la marca REVESOL, para generar
credibilidad con los productos de fabricacion local.

Competencia por precio

4. Capacitar a los cliente para fomentar el adecuado
uso, diagnéstico y cambio de polines, de tal modo que
se mejore la frecuencia de compra.

4. Fomentar la marca REVESOL como una empresa
comprometida con la sociedad y el medio ambiente.

Desconfianza de los clientes hacia los
productos de fabricacién nacional.

5. Utilizar la experticia en la fabricacion de
componentes para el transporte de materiales para
explorar otros sectores distintos al minero.

5. Hacer participe a la marca REVESOL en las
campafias de concientizacién ambiental ofrecidas por
la mineras.

Incremento en los costos de producccion
debido a la inestabilidad econémica o crisis
sanitaria

6. Formar un ecosistema de proveedores estratégicos
que acepten condiciones de pago y ofrezcan
estabilidad en los costos de insumos, herramientas
yl/o materiales.

6. Contar con precios competitivos que permitan
compensar los incrementos en tiempo de entregas.

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis




Para ello se consider6 3 estrategias del conjunto FO que son aquellas que permiten usar
las fortalezas para aprovechar las oportunidades. A continuacion se describe los motivos
gue han dado pie para su eleccion:

Opcién A

Incrementar la participacion de mercado de los polines marca REVESOL en las principales
mineras del Per(, mediante la amplia cobertura y experiencia de la fuerza de ventas del
distribuidor PRECISION PERU.

La empresa REVESOL cuenta con una experiencia de 40 afios en el mercado chileno, esta
marca esta dandose a conocer en Perl gracias a su distribuidor comercial, PRECISION
PERU, que cuenta con un equipo de ventas con un amplio directorio de contactos. Se tiene
como estrategia incrementar la participacion de mercado de los polines de esta marca
empezando con las mineras que estan en fases de construccion el 2021, para asegurar la
fabricacion en planta que se dara el 2022, las mineras seran beneficiadas con productos a
precios competitivos, tacticas que seran descritas con mayor detenimiento en el capitulo 6.
Adicionalmente esta estrategia aprovecha la poca oferta nacional de productos fabricados
bajo estandares internacionales, priorizando la atencion a las mineras que producen
Cobre, que requieren de una marca que proporcione soluciones seguras y rapidas,
evitando paradas innecesarias durante la produccion, esto permitird que se considere a
REVESOL como una marca que brinda soluciones Optimas cuando mas se le necesita.
Otro punto importante es indicar que con la llegada de la vacuna, se empezaran a aligerar
protocolos de aforo y aumentaran las visitas técnicas con el equipo de ventas de
PRECISION PERU lograndose asi mayor empatia y acercamiento con los futuros usuarios

y compradores de las empresas mineras.
Opcion B

Invertir en la implementacion de una fabrica de polines en Perl normada por estandares
Internacionales para ofrecer productos de la marca REVESOL, con mejores plazos de

entrega que el importado.

Habiendo descrito el comprobado prestigio financiero del grupo Precision y la poca
inversion en el desarrollo de ingenieria del mercado peruano para el sector metal
mecanico, se torna atractivo el invertir en la implementacién de una fabrica de polines en
Perl normada bajo estandares internacionales, esto se basa en las proyecciones para el
sector minero las cuales son alentadoras debido a que Peru cuenta con la mayor cantidad
de proyectos mineros que iniciaran construccién en el corto plazo, para lo cual serd

necesario tener una alternativa en equipamiento minero local que sea rapida y que esté a



niveles de calidad competitivas internacionalmente evitando tiempos muertos y paradas
innecesarias durante la produccién. Esto aunado a la llegada de la vacuna, obligara a las
empresas a tener una continuidad de produccion por lo que las soluciones agiles seran
necesarias en el mercado minero que dinamiza en gran parte la economia del Perd. Si bien
es cierto hay una crisis de autoridad en el pais, que puede causar animadversiones hacia
las inversiones, manifestaciones sociales que exigen cambio de parlamentarios en el
congreso por no ser la representacion de una autoridad que vele por el bienestar del
ciudadano pero este tipo de manifestaciones no han generado cambios en los proyectos
mineros pues estos al ser de largo plazo cuentan con estudios de riesgo que consideran
los posibles impactos. Por otro lado estas manifestaciones, lamentablemente han dejado
como saldo la muerte de manifestantes, pero dan esperanza a la poblacién de que las
proximas elecciones seran un voto meditado por parte del ciudadano, y se elegira

autoridades que generen un cambio en bien de la sociedad y la empresa.
Opcién C

Aprovechar el interés de las mineras por el desarrollo tecnolégico mediante la presentacion
de productos innovadores acorde a las exigencias de los clientes, optimizando costos y

consumo de energia.

La fabrica REVESOL cuenta con el conocimiento y experticia para desarrollar productos a
la medida del cliente, pues al tener un area de ingenieria con cultura de innovacion y que
desarrolla proyectos bajo normas internacionales, tiene la capacidad de solucionar en corto
tiempo las exigencias de los nuevos proyectos que entraran en construccién en el sector
minero, es por ello que implementar la planta como REVESOL en Per( podra brindar

soluciones que estaran a la vanguardia del desarrollo tecnoldgico que puedan requerir.

De las opciones evaluadas, se obtuvo el orden de prioridad a seguir para la

implementacion de las estrategias elegidas, la prioridad se dara en el siguiente orden:

1. Invertir en la implementacién de una fabrica de polines en Perl normada por estandares
Internacionales para ofrecer productos de la marca REVESOL con mejores plazos de
entrega que el importado.

2. Incrementar la participacion de mercado de los polines marca REVESOL en las
principales mineras del Perll, mediante la amplia cobertura y experiencia de la fuerza
de ventas del distribuidor PRECISION PERU.

3. Aprovechar el interés de las mineras por el desarrollo tecnolégico mediante la
presentacion de productos innovadores acorde a las exigencias de los clientes,

optimizando costos y consumo de energia.



Tabla 3.17 - Matriz de evaluacién de opciones — Opcion A

MATRIZ DE EVALUACION DE OPCIONES

OPCION A
1. Incrementar la participacion de mercado de
FORTALEZAS Y DEBILIDADES, OPORTUNIDADES Y AMENAZAS 55 p°"”de5| E"’“Pa RE;’,EStOLIe“ 'aslP””ct"pat'es
mineras del Per, mediante la amplia cobertura
y experiencia de la fuerza de ventas del
distribuidor Precision Peru.
FACTOR CRITICO DE EXITO PONDERACION VALUACION TOTAL

La Empresa REVESOL tiene mas de 40 afios de experiencia en la fabricacién de componentes para el
transporte de materiales, prestigio Util para llegar a grandes empresas mineras. 040 300 120
Ventas a través del distribuidor Precision Perd, posee prestigio y cobertura en las principales mineras. 0.40 400 160
Area de Ingenierfa con cultura de innovacién capaz de entregar soluciones novedosas acorde a las
exigencias de sus clientes. 044 300 132
Espalda financiera debido a que forma parte del Grupo Precision. 0.40 200 080
Fabrica de polines que cumple estandares internacionales, normas CEMAY DIN. 0.44 400 176
Certificaciones internacionales 1SO y OHSAS. 0.40 4.00 160
Cumplimiento de las normas sanitarias dispuestas por el gobierno para el sector. 015 400 060
REVESOL es una marca poco conocida en el sector minero del Perd. 010 400 0.40
Clientes fidelizados o con preferencias por otras marcas. 010 3.00 030
Incremento en los tiempos de entrega debido a requerimientos fuera del estandar de ingenieria y
problemas logisticos (insumos, herramientas, materiales). 008 1,00 0.08
Posible pérdida de producién debido a contagios COVID-19 no deseados. 010 3.00 030
Incremento de Demanda Internacional de minerales, encabezado por China.

0.32 3.00 0.96
Proyectos mineros en desarrollo y estudio, el Per( es uno de los paises con la mayor proyeccion de
desarrollo de nuevos proyectos mineros. 032 400 128
Continuo desarrollo Tecnoldgico de las empresas mineras con el objetivo de incrementar la produccion y
ahorrar energia. 021 300 063
Plan de Desarrollo Nacional para la construccion de grandes puertos en la costa peruana. 028 200 112
Representantes nacionales de marcas de polines a nivel mundial deben importar los polines lo cual
incrementa el precio ytiempo de entrega. 024 200 048
Fabricantes nacionales con poco desarrollo de ingenieria. 032 1.00 032
El acceso a la vacuna en el 2021 traera oportunidades a nivel econémico 028 3.00 084
Guerra comercial de EEUU con China 016 1.00 016
Inestabilidad Econdmica y Politica 005 200 0.20
Retraso en la ejecucion de proyectos mineros debido a la negacion de la Licencia social 0.05 1.00 0.05
Regulacién ambiental fragil por parte del Estado 008 1.00 0.08
Reduccion de la demanda debido a la baja frecuencia de reposicion de los componentes de acuerdo a
rendimiento estimado de equipos. 008 1,00 0.08
Competencia por precio 014 400 056
Desconfianza de los clientes hacia los productos de fabricacion nacional. 007 200 014
Incremento en los costos de producccion debido a la inestabiliad econdmica o crisis sanitaria. 010 1.00 0.10

16.96

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis



Tabla 3.18 - Matriz de evaluacién de opciones — Opcion B

MATRIZ DE EVALUACION DE OPCIONES

OPCIONB
2. Invertir en laimplementacion de una fabrica
FORTALEZAS Y DEBILIDADES, OPORTUNIDADES Y AMENAZAS de pollngs en Per(i normada por estandares
Internacionales para ofrecer productos de la
marca REVESOL, con mejores plazos de entrega
que el importado.
FACTOR CRITICO DE EXITO PONDERACION VALUACION TOTAL

La Empresa REVESOL tiene mas de 40 afios de experiencia en la fabricacién de componentes para el
transporte de materiales, prestigio Uil para llegar a grandes empresas mineras. 040 400 160
Ventas a través del distribuidor Precision Perd, posee prestigio y cobertura en las principales mineras. 040 400 160
Area de Ingenieria con cultura de innovacion capaz de entregar soluciones novedosas acorde a las
exigencias de sus clientes. 044 400 176
Espalda financiera debido a que forma parte del Grupo Precision. 040 400 1.60
Fabrica de polines que cumple estandares internacionales, normas CEMAY DIN. 044 400 176
Certificaciones internacionales ISO y OHSAS. 040 400 160
Cumplimiento de las normas sanitarias dispuestas por el gobierno para el sector. 015 400 0.60
REVESOL es una marca poco conocida en el sector minero del Perd. 010 400 0.40
Clientes fidelizados o con preferencias por otras marcas. 010 400 0.40
Incremento en los tiempos de entrega debido a requerimientos fuera del estandar de ingenieria y
problemas logisticos (insumos, herramientas, materiales). 008 200 024
Posible pérdida de producion debido a contagios COVID-19 no deseados. 040 3.00 0.30
Incremento de Demanda Internacional de minerales, encabezado por China.

0.32 1.00 0.32
Proyectos mineros en desarrollo y estudio, el Perd es uno de los paises con la mayor proyeccion de
desarrollo de nuevos proyectos mineros. 032 400 128
Continuo desarrollo Tecnolégico de las empresas mineras con el objetivo de incrementar la produccién y
ahorrar energia. 091 200 063
Plan de Desarrollo Nacional para la construccion de grandes puertos en la costa peruana. 028 3.00 0.84
Representantes nacionales de marcas de polines a nivel mundial deben importar los polines lo cual
incrementa el precio ytiempo de entrega. 024 200 048
Fabricantes nacionales con poco desarrollo de ingenieria. 032 1.00 032
Elacceso a la vacuna en el 2021 traera oportunidades a nivel econémico 028 400 112
Guerra comercial de EEUU con China 016 200 032
Inestabilidad Econdmica y Politica 005 400 020
Retraso en la ejecucion de proyectos mineros debido a la negacion de la Licencia social 005 1.00 0.05
Regulacion ambiental fragil por parte del Estado 008 200 0.16
Reduccion de la demanda debido a la baja frecuencia de reposicion de los componentes de acuerdo a
rendimiento estimado de equipos.

0.08 1.00 0.08
Competencia por precio 014 3.00 042
Desconfianza de los clientes hacia los productos de fabricacién nacional. 007 3.00 021
Incremento en los costos de producccion debido a la inestabiliad econémica o crisis sanitaria. 010 3.00 030

18.59

Fuente y elaboracién: Autores de esta tesis



Tabla 3.19 - Matriz de evaluacién de opciones — Opcion C

MATRIZ DE EVALUACION DE OPCIONES

FORTALEZAS Y DEBILIDADES, OPORTUNIDADES Y AMENAZAS

OPCION C

3. Aprovechar el interés de las mineras por el
desarrollo tecnolégico mediante la presentacion
de productos innovadores acorde a las
exigencias de los clientes, optimizando costos y

consumo de energia.
FACTOR CRITICO DE EXITO PONDERACION VALUACION TOTAL

La Empresa REVESOL tiene mas de 40 afios de experiencia en la fabricacion de componentes para el
transporte de materiales, prestigio Ufil para llegar a grandes empresas mineras. 040 400 160
Ventas a través del distribuidor Precision Perd, posee prestigio y cobertura en las principales mineras. 040 400 1.60
Area de Ingenierfa con cultura de innovacion capaz de entregar soluciones novedosas acorde a las
exigencias de sus clientes. 044 400 176
Espalda financiera debido a que forma parte del Grupo Precision. 040 0.00 0.00
Fabrica de polines que cumple estandares internacionales, normas CEMAy DIN. 044 400 176
Certificaciones internacionales ISOy OHSAS. 040 400 160
Cumplimiento de las normas sanitarias dispuestas por el gobiero para el sector. 015 3.00 045
REVESOL es una marca poco conocida en el sector minero del Perd. 0.10 3.00 030
Clientes fidelizados o con preferencias por otras marcas. 0.10 400 040
Incremento en los tiempos de entrega debido a requerimientos fuera del estandar de ingenieria y
problemas logisticos (insumos, herramientas, materiales). 008 200 016
Posible pérdida de producion debido a contagios COVID-19 no deseados. 0.10 1.00 010
Incremento de Demanda Internacional de minerales, encabezado por China.

0.32 3.00 0.96
Proyectos mineros en desarrollo yestudio, el Per(i es uno de los paises con la mayor proyeccion de
desarrollo de nuevos proyectos mineros. 0% 400 128
Continuo desarrollo Tecnolégico de las empresas mineras con el objetivo de incrementar la produccion y
ahorrar energia. 021 400 084
Plan de Desarrollo Nacional para la construccion de grandes puertos en la costa peruana. 028 400 112
Representantes nacionales de marcas de polines a nivel mundial deben importar los polines lo cual
incrementa el precio ytiempo de entrega. 024 200 048
Fabricantes nacionales con poco desarrollo de ingenieria. 032 0.00 0.00
Elacceso a la vacuna en el 2021 traera oportunidades a nivel econémico 028 3.00 0.84
Guerra comercial de EEUU con China 0.16 3.00 048
Inestabilidad Econémica y Politica 0.05 3.00 015
Retraso en la ejecucion de proyectos mineros debido a la negacion de la Licencia social 0.05 1.00 005
Regulacion ambiental fragil por parte del Estado 0.08 1.00 0.08
Reduccion de la demanda debido a la baja frecuencia de reposicién de los componentes de acuerdo a
rendimiento estimado de equipos.

0.08 1.00 0.08
Competencia por precio 014 1.00 014
Desconfianza de los clientes hacia los productos de fabricacion nacional. 007 3.00 021
Incremento en los costos de producccion debido a la inestabiliad econémica o crisis sanitaria. 010 1.00 010

16.54

Fuente y elaboracién: Autores de esta tesis




3.6 CONCLUSIONES DEL CAPITULO

» El Peru se encuentra bajo un contexto COVID 19, lo que influye en la lenta reactivacion
de la industria metalmecéanica, debido a que esta industria no solo esta vinculada a
actividades mineras sino al de construccion y retail. La propuesta de negocio esta
enfocada a atender al sector minero con polines de certificacion internacional por lo que
las fortalezas con las que cuenta el Grupo Precision y con las que contara esta nueva
unidad de negocio permiten que se aprovechen oportunidades en proyectos mineros

gue se encuentran ejecutando actualmente.

» Por otra parte, se debe tener en cuenta la preocupacion de las comunidades por el
impacto ecoldgico que pueda tener un proyecto minero en su localidad, lo cual esta
siendo verificado en gran medida por el Estado y a la vez colabora en que las mineras
continten con la ejecucion de proyectos bajo la normativa correspondiente, permitiendo
asi que la propuesta de negocio pueda alcanzar sus objetivos de cubrir la demanda

esperada.

> En el andlisis de las 5 fuerzas de Porter se resalta el hecho de la alta rivalidad que se
tiene con competidores internacionales y el alto poder de negociacion con el que
cuentan los clientes, la propuesta de negocio debe centrar esfuerzos en estrategias que
colaboren en reducir la participacion de aquellos competidores e incrementar la
confianza de los clientes a adquirir los productos que se ofreceran con esta nueva
Unidad de Negocio, este analisis aunado a lo evaluado en la matriz FODA permite hallar
las estrategias que seran prioridad a trabajar, el detalle de las mismas sera explicado

con mayor profundidad en el Capitulo 5 de Estrategia.



4. CAPITULO IV. ESTUDIO DE LA DEMANDA

El presente capitulo se basar4d en desarrollar un estudio de mercado sobre la
implementacion de una planta que ofrece polines fabricados en Per( bajo las normas
técnicas solicitadas por las empresas del sector de la gran y mediana mineria y puertos
gue embarcan minerales.

La investigacion de mercado se enfocara a tener un mayor conocimiento de las empresas
fabricante de polines a nivel mundial presentes en Perd, también determinaremos la
participacién de mercado de cada una de estas empresas, nos enfocaremos en conocer el
total del mercado de polines y las preferencias y conceptos de los usuarios, compradores y
fabricantes; para ello se realizar4 la investigacion de mercado en 2 etapas, la primera
denominada investigacion cualitativa, que esta enfocada a obtener la informacién de
manera exploratoria mediante entrevistas y la segunda etapa de investigacion cuantitativa
gue nos dara la posibilidad de cuantificar el tamafio de mercado, participacién de mercado
de cada una de las marcas, crecimiento del mercado de polines y posibilidad de
participacién de mercado; estos datos los obtendremos mediante las importaciones de los

Ultimos 6 afios y el conocimiento del mercado por parte de uno de los integrantes del

grupo.

4.1 OBJETIVOS DEL ESTUDIO

4.1.1 OBJETIVO GENERAL
Desarrollar un estudio de mercado a fin de recoger informacién acerca de la demanda
efectiva de polines a nivel nacional, centrado en las empresas mineras de mediana y

gran capacidad y también puertos de embarque de minerales.

4.1.2 OBJETIVO ESPECIFICO

» Conocer el perfil de los usuarios y compradores de polines.

» Determinar el nivel de aceptacién de una fabrica de polines nacional que cumple los
estandares internacionales.

» Determinar las preferencias de los usuarios respecto a estandares.

» Determinar el tamafio de mercado

» Determinar la participacién de mercado de las fabricantes internacionales que tienen
presencia en Peru

» Determinar el consumo promedio anual de polines.

» Determinar el precio promedio de polines.

» Determinar la posible participacién de mercado.



4.2 ESTUDIO CUALITATIVO

4.2.1

FICHA TECNICA

Técnica: Entrevista a expertos

Entrevistadores: Todos los integrantes del grupo.

Perfil del entrevistado: Los entrevistados son personas que trabajan en las empresas
gue estan dentro del mercado objetivo del presente estudio, que tengan relacién directa
con los polines dentro de area de mantenimiento mecénico, compras y fabricacion.
Técnica: Las entrevistas se realizaron previa coordinacion con los entrevistados debido
a que dependemos de su disponibilidad y jornada laboral, estas entrevistas fueron
mediante video llamadas, siguiendo el formato de las entrevistas definidas para cada
tipo de experto.

Participantes: Ocho (08) participantes:

Tabla 4.1 - Clasificacion de Entrevistados

NOMBRE Y
NRO APELLIDO EMPRESA CARGO

USUARIO DE PLANTA

Giancarlo Ramén Minera el Brocal Planner Mantenimiento Chancado

JesUs Li Santibafiez Tramarsa Superintendente de Mantenimiento mecanica

Jim Céaceres Transportadora Callao | Gerente de mantenimiento

Superintendente de mantenimiento
4 | Elmer Ruiz Miski Mayo Planta confiabilidad

Supervisor Senior de mantenimiento
5 | Ricardo Sevilla Miski Mayo Puerto planeamiento

COMPRADORES

6 | Alvaro Carrillo Buenaventura Comprador Senior

FABRICANTES

7 | Leonardo Gamarra Cominserga Gerente técnico

Rene Arias Comeco Ingeniero mecénico de proyectos

EXPERTO TECNOLOGICO

©

Rafael Estrada Antamina Gerente de desarrollo tecnolégico

4.2.2

Fuente y Elaboracién: Autores de esta tesis

Cobertura Geografica: Territorio Peruano.

Fecha de ejecucion: 01 de julio al 30 de setiembre del 2020.

MODELOS DE ENTREVISTA
Se ha disefiado un formato de entrevista para cada tipo de expertos, con preguntas
diferenciadas segun el tipo de entrevistado y area en la cual labora, los formatos son los

siguientes:



» Entrevista a expertos — Usuarios de planta.

> Entrevista a expertos — Compradores.

» Entrevista a expertos — Fabricantes.

> Entrevista a expertos — Experto tecnoldgico.

Las entrevistas se detallan en los ANEXOS 1, 2, 3, 4

4.2.3 RESULTADOS OBTENIDOS USUARIOS DE PLANTA

Al analizar las opiniones de los entrevistados sobre el trabajo que realizan con los

polines, preferencias técnicas y conocimiento de las marcas se evidencia lo siguiente:

(ver resultados completos en el ANEXO VIII):

> Los entrevistados hacen mencién a que tienen relacién directa a los polines debido a
gue estan a cargo de areas en donde poseen gran cantidad de fajas transportadoras
y deben gestionar el mantenimiento de las mismas que incluye el monitoreo y cambio
de los polines, también hacen mencion que ellos coordinan directamente con el area
de compras para la adquisicion de los polines y mantener el stock.

» La norma con que trabajan por lo general son dos, la norma CEMA y DIN, hacen
mencion que en sus plantas tiene ambas normas, pero la que esta en mayor
proporcion es la norma CEMA, asi mismo también indican que las marcas
internacionales mas conocidas son PPI, ULMA, LORBRAND, MELCO; como marcas
nacionales hacen mencion a DIRTEX Y ROSSETI.

» Los entrevistados indican que lo mas importante al momento de seleccionar un
rodillo es la calidad y la norma con la cual se fabrica, las empresas proveedoras
deben ser evaluadas técnicamente y cumplir un protocolo de prueba que impone la
minera para comprobar su calidad, si el proveedor logra aprobar en la prueba
inmediatamente es catalogado como proveedor de polines. Una vez que el proveedor
este catalogado, el area de compras invita a cotizar y se realiza la evaluacion
econdmica en donde se ejecuta un analisis de costo beneficio, aqui el factor
determinante es Precio vs Tiempo de vida. También se hace mencion al tiempo de
entrega, este no puede ser exagerado debido a que existen fechas comprometidas
para las paradas de planta.

» Los entrevistados también hacen menciéon que en sus empresas estan abiertos a
comprar una nueva marca de polines sea nacional o internacional, lo importante es
cumplir con el protocolo y que demuestre superioridad técnica y buen beneficio
economico.

» Con respecto a la parte técnica coinciden en que los sellos, rodamiento y soldadura

es lo méas importante en el polin, esto garantiza que el polin tendrd una buena



calidad, asi mismo también hacen mencién que las principales razones de falla son
los sellos y ruptura de soldadura, para lo cual ellos recomiendan ciertas marcas de
sellos y técnicas de soldadura. También indican que el cambio de los rodillos es
sencillo y el tiempo de cambio depende de la cantidad, el tiempo promedio de cambio
de un rodillo es de 3 a 5 minutos lo importante es tener los polines en el almacén y
gue la faja transportadora este parada; la cantidad de rodillos que se cambian en un
circuito de fajas transportadoras puede variar pero el tiempo promedio de una parada
de planta es de 24 hasta 72 horas, el valor por hora de una planta parada depende
del tamafo de la misma y puede estar entre el rango de 20,000.00 a 250,000.00
dolares.

Las empresas mineras cuentan con programa de mantenimiento establecidos
durante todo el afio, las fechas y presupuestos ya estan definidos en su plan, este
plan menciona la cantidad de polines que se cambiaran en las fajas transportadoras,
asi como la personas a cargo; si el programa se ajusta a dos paradas de planta,
entones los manteadores deberan cambiar el 50% en la primera parada y el 50% en
la segunda de tal modo que cambien el 100% al finalizar el afio.

Con respecto al porcentaje de compras versus la cantidad de fajas, los entrevistados
hacen mencién que anualmente tienen una meta de renovar entre el 20 y 30% de los
polines que tienen en planta; las compras se realizan 2 o 3 veces al afio y estan
dependen de las paradas de planta programadas, esta frecuencia de compra no
depende de la norma o pais de procedencia. Asi mismo los usuarios hacen mencion
gue cuentan en los almacenes de planta con un stock minimo de polines que les
permita atender urgencias, este stock ho puede muy grande dado debido a que no se
tiene mucho espacio de almacenamiento y que el OPEX es limitado.

Respecto a la cantidad que podria comprar a una nueva marca, indican que para una
primera compra podria ser de un 5% al 30% del total del lote a comprar y conforme al
desempefio del producto y proveedor este se podria incrementar hasta un 40% o
60%, inclusive firmar un contrato por maximo 2 afios que implicaria suministrar la
cantidad total de polines por afio.

También se pudo conocer que se tiene cierto grado de desconfianza por los polines
gue se fabrican en Peru. Los entrevistados coinciden en que estos pueden ser de
buena calidad, pero no aplican para operaciones mineras de gran capacidad que
exigen demasiado a los polines, asi mismo también mencionan que no tiene claro si
estos cumplen con la norma CEMA o DIN y que para aplicaciones exigentes no lo
comprarian, otro aspecto a resaltar es que consideran que estas fabricas no estan
tecnificadas por ende podrian tener fallas en su produccién y esto podria ocasionar

algun incidente con las fajas de sus cliente.



» Finalmente respecto al perfil de la empresa y vendedores que desean ser sus
proveedores menciona que la empresa fabricante debe garantizar cumplir con la
norma CEMA o DIN tener experiencia en operaciones similares a las suyas, cumplir
con el protocolo de prueba; la fabricacién debe ser tecnificada y semiautoméatica
teniendo mucho cuidado al momento del montaje y cumplir con todo lo que se
disponga en su manual de calidad, respecto a los vendedores estos deben ser
gestores de cuenta, conocer la realidad la operacion minera y tener gran fortaleza
técnica; no descuidar el servicio post venta en lo cual consideran como importante el

seguimiento a los productos vendidos y capacitaciones.

4.2.4 RESULTADOS OBTENIDOS COMPRADORES

Al analizar las opiniones de los entrevistados sobre el método de compra de los polines,

busqueda de proveedores y toma de decisiéon se evidencia lo siguiente: (ver resultados

completos en el ANEXO VIII):

» Con respecto al proceso de compra este inicia cuando el usuario de planta hace un
requerimiento de polines, una vez recibido el requerimiento el comprador inicia la
busqueda proveedores para lo cual ellos toman en consideracion la recomendacion
del usuario de planta y la matriz de proveedores con los que cuenta cada area de
compras. La preferencia siempre la tiene los proveedores nacionales vy
representantes de marcas internacionales, el requisito que debe cumplir para ser
invitado a cotizar es que este debe ser esta catalogando como proveedor de polines;
el proveedor se cataloga mediante el cumplimiento del protocolo de pruebas
mencionado por los usuarios de planta.

» Existen dos criterios de comprar, los cuales son técnicos y econdémicos respecto al
criterio técnico este es validado por el usuario de planta, para el criterio econémico el
comprador debe arman un cuadro en el cual se pueda comparar el precio, tiempo de
entrega, valor técnico y servicio post venta de al menos 3 postores, cada aspecto de
este cuadro tiene un puntaje, quien obtenga el puntaje mayor es adjudicado con la
orden de compra.

» Con respecto a la frecuencia y cantidad de compra esta es determina segun la
necesidad de planta, el porcentaje que se adjudica a cada empresa proveedora es
recomendacion del usuario de planta.

» Respecto a las condiciones de compra existe ventaja por parte de las empresas que
ofrecen crédito, si el plazo es mayor (30, 60, 90 o 120 dias) mayor sera el puntaje
como obtendra en su evaluacién como proveedor, los adelantos o condicion de pago

al contado restan en la evaluacion.



> Respecto al tiempo de entrega mientras este tiempo sea menor, mayor sera el
puntaje de calificacion, algo a destacar en este aspecto es que los fabricantes
nacionales tienen mejor tiempo de entrega entre 2 a 3 semanas en comparacion con
los fabricantes internacionales, los cuales deben sumar al tiempo de fabricacion el
tiempo de importacién que en promedio es de 6 a 8 semanas, asi mismo mencionan
gue este tiempo depende del pais de origen y la disponibilidad de embarque.

» Otro punto a considerar es que regularmente los proveedores nacionales cumplen
con sus tiempos de entrega y si en caso tengan un retraso este es minimo, lo mismo
no sucede con los proveedores internacionales los cuales, si presentan retrasos por
lo general suelen ser extensos y estos pueden impactar en la programacion de las
paradas de planta, motivo por el cual las compras siempre se hacen con cierto grado
de holgara, lo importante es no exageran en los plazos de entrega y periodos de
compra.

» Finalmente, respecto al perfil de la empresa y vendedores que desean ser sus
proveedores menciona que debe garantizar cumplir con la nhorma CEMA o DIN y las
especificaciones ofertadas en sus cotizaciones, plazos de entrega, garantia y servicio
post venta, respecto a los vendedores estos deben ser gestores de cuenta, tener

gran capacidad de comunicacion y promover las mejoras en planta.

4.2.5 RESULTADOS OBTENIDOS FABRICANTES

Al analizar las opiniones de los entrevistados sobre la fabricacién, maquinaria, personal

y costos de fabricacion se evidencia lo siguiente: (ver resultados completos en el

ANEXO VIlI):

» Los entrevistados coinciden que el tamafio de planta depende su capacidad de
produccion, definiendo como una planta pequefia a aquella que fabrica de 265 hasta
650 polines por mes, de 651 hasta 1250 polines para una de mediana capacidad y
por encima de las 1250 unidades para una de gran capacidad; con respecto al area
de la planta mencionan que una linea de produccién demanda 160m2 y que en total
podria llegar a 600 m2 incluido el &rea de almacenamiento.

» La magquinaria necesaria para realizar la fabricacién son torno, prensa hidraulica,
rectificadora, fresadora, cortadora de plasma, maquina de soldar por cada linea de
produccion; la cantidad de operadores depende de la cantidad de maquinas, estos
no deben contar con una certificacion especial, los que si necesitan una certificacion
son los soldadores y esta debe ser 3G; también recomiendan mantener un stock de
materiales que les permitan atender pedidos de forma répida. Respecto a los

proveedores de materiales estos deben brindar crédito (30, 60 o 120 dias), garantizar



stock de materiales y que el material tengas sus respectivos certificados de
fabricacion.

» El precio promedio de polin que mencionan es de 50 o 60 dolares por unidad, esto
les permite cubrir todos los costos directos e indirectos y tener una rentabilidad
después de impuestos de 10%, esto considerando una planta que produce por
encima de 1000 polines mensuales.

» Respecto a la norma CEMA o DIN, ambos coinciden que la norma mas usada en el
pais es la norma CEMA, pero debido a que ambas normas tienen un equivalente
entre una y otra, la fabrica pueda producir polines de ambas normas, lo Unico que
varia son las matrices para las tapas y encastres.

» Finamente mencionaron que para cumplir con la norma CEMA o DIN se debe contar
con todo el manual de fabricante el cual se compra a dichas entidades, asi mismo
estas normas ofrecen membresias a las fabricas para que estas puedan exportar
indicando que cumplen con la norma CEMA o DIN pero dado esta empresa fabricara
netamente polines para satisfacer la demanda local no aplica esta membresia solo

se debe cumplir con lo que manda la norma.

4.2.6 RESULTADOS OBTENIDOS DEL EXPERTO TECNOLOGICO

Al analizar la opinion del entrevistado sobre tecnologia usada en planta, cuidado del

medio ambiente y desarrollo tecnologico de las empresas proveedoras se evidencia lo

siguiente: (ver resultados completos en el ANEXO VIII):

» El experto tecnolégico hace mencidn a que las operaciones mineras en el pais estan
a nivel igual o superior que otras operaciones mineras a nivel mundial, esto debido a
gue uno de los paises mineros por excelencia a nivel global es el Per( y esto hace
gue el desarrollo tecnolégico sea alto.

» Las empresas mineras siempre estan en la basqueda de nuevas tecnologias y
productos que les permita tener un ahorro en sus costos operativos, eficiencia en la
produccion, ahorro energético y sea ecoldégicamente sostenible.

» En esta nueva normalidad debido al COVID 19, las empresas mineras estan
invirtiendo mas en tecnologia que les permite cumplir con las normas sanitarias y
mantener el distanciamiento social, asi como productos que le garanticen mayor
tiempo de vida de tal modo que las paradas por mantenimiento de planta sean con
menor frecuencia o en su defecto reducir el tiempo de mantenimiento.

» También hace mencién que el desarrollo tecnolégico los proveedores de las
empresas mineras estdn en mejora constante esto se debe a que existe una

exigencia por parte de las mineras que dichas empresas deben cumplir.



» Con respecto al intercambio de informacion y experiencias entre las distintas
mineras, menciona que esta es muy fluida dado que es un circulo pequefio de
personas que estan en constante comunicacion, dichas empresas siempre tratan de
replicar lo bueno que se hace y evitar cometer los mismos errores.

» Finalmente hace mencién que, en la basqueda de proveedores para cubrir alguna
necesidad, la prioridad la tiene las empresas locales ya que estas en comparacion a
las extranjeras poseen respuesta rapida y servicio técnico, una vez agotada esta

opciodn recién se busca a un proveedor externo.

4.3 ESTUDIO CUANTITATIVO

4.3.1 FICHA TECNICA

Técnica: Estudio cuantitativo a través de:

> Estimacion la demanda efectiva mediante el andlisis de las importaciones de polines
entre los afios 2014 y 2020

> Estimacion del mercado segun la experiencia de un experto, quien es un integrante
del grupo que trabaja en sector minero.

Ambito Geogréafico: Territorio Nacional

Periodo de recolecciéon de datos: El trabajo de recoleccidén de datos se realiza en un

periodo de:

» Enero 2014 al 30 de junio del 2020 para el analisis de las importaciones.

» Julio 2019 al 30 de setiembre el 2020 para la estimaciéon del mercado segun experto
en el rubro.

Marco muestral: No existe un marco muestral debido a que analizaran el total de la

importacion polines entre el afio 2014 y junio 2020.

Fuentes de informacion: se ha determinado como fuentes de informacion lo siguiente:

» Para la estimacion de la demanda segun las importaciones de polines entre enero
del 2014 y junio 2020, se ha extraido la informacion a través de la plataforma
“Veritrade”.

» Para la estimacion teérica de la demanda se ha considerado la experiencia en el
sector minero, conocimiento de polines y conocimiento de las empresas mineras de

un integrante el grupo.



4.3.2 RESULTADOS OBTENIDOS

4.3.2.1 ESTIMACION DE LA DEMANDA SEGUN LAS IMPORTACIONES

Para poder realizar la estimacion de la demanda segun las importaciones se tuvo que
descargar el total de importaciones de polines entre enero 2014 y junio 2020 a través
de la plataforma “VERITRADE”, se revis6é cada uno de los registros identificados por el
namero de partida de importacion asociada al tipo de producto, empresa importadora,
empresa exportadora precio unitario, cantidad y descripcion comercial. El detalle de la
base total de importaciones esta en el ANEXO VIII.

Una vez concluido el proceso de identificacion de cada registro e incluido dentro del
estudio se debe determinar la marca, esto a razon de que mas de un importador
puede importar una misma marca de polines con distinta descripcién comercial. Para
el proceso de identificacion de registro y marca se tomd en consideracion la

experiencia de uno de los integrantes del grupo.

a) MERCADO TOTAL DE POLINES ENTRE ENERO 2014 A JUNIO 2020
La siguiente tabla 4.2 y en el grafico 4.1 se muestra el total de importaciones de
polines por afio, entre enero del 2014 y junio del 2020; se puede apreciar que
existen dos picos en el afio 2014 y 2018, el pico del 2014 se debe a que ese afio se
realizaron las compras de polines para los proyectos mineros de Chinalco,
Antapaccay, Las Bambas, Constancia y Cerro Verde 2. En el afio 2018 el leve pico
se debe a la compra de polines para los proyectos Quellaveco y Marcobre. De la
gréfica y tabla se puede notar que existe un crecimiento del mercado por afio, con

picos debido a la ejecucién de proyectos.

Tabla 4.2 - Total de importaciones por afio en délares

TOTAL (USD) 10,282,532.84 3,841,216.34 3,733,588.16 3,848,597.14 5,326,310.76 4,337,632.09 2,246,321.61

Fuente y Elaboracién: Autores de esta Tesis



Grafico 4.1 - Total de importaciones por afio en délares
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b) ESTIMACION DEL PORCENTAJE DE CRECIMIENTO DEL MERCADO

Para realizar la estimacién del crecimiento de mercado se ha descartado el afio

2014 debido a que tiene un pico muy alto de importaciones y el afio 2020 debido a

que se realizo el corte de la base en 30 de junio. El resultado del analisis hace

mencion a que existe un 4% de crecimiento anual.

Tabla 4.3 - Estimacion del crecimiento

ANO

2014

2015

2016

2017

2018

2019

2020

CRECIMIENTO

0%

-3%

3%

38%

-19%

CRECIMIENTO PROMEDIO

4%

Fuente y Elaboracién: Autores de esta Tesis

Considerando que el mercado crece en promedio un 4%, para el afio 2020 el total

de la importacion sera de:

> Afio anterior + 4% de crecimiento = 4,337,632 + 4% = 4,511,137 USD
Con los resultados anteriores se pude estimar el crecimiento del mercado hasta
el afio 2025

Tabla 4.4 - Crecimiento del mercado hasta el 2025

ANO

2019

2020

2021

2022

2023

2024

2025

TOTAL (USD)

4,337,632

4,511,137

4,691,583

4,879,246

5,074,416

5,277,393

5,488,488




Fuente y Elaboracién: Autores de esta Tesis

Con el fin de poder validar el crecimiento del 4%, usaremos el valor del total de
importaciones del 2020 hasta el mes de junio y lo proyectaremos hasta diciembre
del 2020:

» Importacion hasta 30 de junio del 2020 es de 2'246,322 de dolares; esto
considera 6 meses 0 medio afio.

» Utilizando la regla de 3 simple se proyecta el valor de mercado a 12 meses, lo
cual da como resultado 4'492,643 de ddlares

Comparando el valor obtenido mediante el crecimiento de 4% con referencia al afio
anterior y el proyectado a 12 meses se obtiene que existe una leve diferencia de

0.4%, con lo cual se validad el crecimiento del 4%.

Tabla 4.5 - Estimacién de las importaciones del 2020

Importaciones afio 2020 4,492,643 Proyectado con 12 meses

Importaciones afio 2020 4,511,137 | Crecimiento del 4% con referencia al afio anterior

Diferencia en % 0.4%
Fuente y Elaboracién: Autores de esta Tesis

c) CALCULO DEL CONSUMO PROMEDIO ANUAL DE POLINES Y PRECIO
PROMEDIO
Para el calculo del consumo promedio anual se considerado los afios 2014 al 2019
debido a que se cuenta el total de importaciones por afio, el resultado es de 68,422

polines anuales.

Tabla 4.6 - Consumo promedio

Ao 2014 2015 2016 2017 2018 2019
Consumo promedio por afio 95,667 77,980 43,011 53,682 89,112 51,082
Consumo promedio por afio 68,422

Fuente y Elaboracion: Autores de esta Tesis

Para el calculo del precio promedio unitario se ha realizado el célculo del precio

promedio anual, el resultado es de 79.30 USD por cada polin.




Tabla 4.7 - Precio Promedio

Afio 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020
Total en dolares 10,282,533 3,841,216 3,733,588 3,848,597 5,326,311 4,337,632 2,246,322
Cantidad 95,667 77,980 43,011 53,682 89,112 51,082 23,525
Precio Promedio por afio 107.5 49.3 86.8 71.7 59.8 84.9 95.5
Precio Promedio (Dolares) 79.3

Fuente y Elaboracién: Autores de esta Tesis

d) PARTICIPACION DE MERCADO DE LAS MARCAS INTERNACIONALES EN EL
ANO 2019
Con la base de datos se puede calcular la participacién de mercado de las marcas
internacionales presentes en Perl el cual se detalla a continuacion. La etiqueta

otros agrupa a marcas que tienen participaciéon de mercado menor al 1%.

Grafico 4.2 - Participacion de mercado de las marcas internacionales en el afio 2019

PARTICIPACION DII[EIEI},/EII!ERCADO 2019

OTRO 3%
23%

LORBRAND
25%

VAN GORP
1%

ULMA
21%

Fuente y Elaboracién: Autores de esta Tesis

e) CALCULO DEL INGRESO PROMEDIO ANUAL

Para el calculo del ingreso promedio vamos a tomar en consideracion la opinion de

los expertos de planta, estimacién de la importacion polines del 2020 y precio

promedio, ademas se han tomado en cuenta lo siguiente:

» Los usuarios de planta hacen mencion a que podrian adjudicar para una primera
compra entre un 5% a 30% del lote requerido y posteriormente un valor maximo
entre un 40% a 60% del lote requiero dependiendo del desempefio del primero
lote y comportamiento del proveedor.

» La participacion de mercado de la esta nueva empresa no puede exceder el 25%

debido a que esta es la mayor participacion de mercado y corresponde a la



marca LORBRAND, por ende, la posible participacion de mercado que tendra
REVESOL PERU queda acotada entre el 5% y 25%

» Otro aspecto a considerar es que se tendra una participacion maxima de
mercado del 25% es un escenario muy positivo por ende vamos a restringir la
maxima participacion de un 10%; con lo que la participacion de mercado queda
acotada entre el 5% y 10%.

» Finalmente, considerando como precio promedio de polines 79.3 délares y una
participacién de mercado de 5% a 10% se determina que el ingreso total puede
variar entre 225,557.00 délares y 451,114.00 ddlares, lo que en cantidad de
unidades vendidas representa 2,844 y 5,689 respectivamente.

Tabla 4.8 - Ingreso promedio anual

TOTAL (USD) CANT.DE POLINES

Posible ingreso minimo 225,556.87 2844
Posible ingreso maximo 451,113.74 5689
Precio pr?medlo segun 79.30
Importaciones (USD)

Precio promedio seglin 60 0 70

experto (USD)
Fuente y Elaboracién: Autores de esta Tesis

4.3.2.2 ESTIMACION DE LA DEMANDA SEGUN EXPERIENCIA DEL EXPERTO
En esta seccion se realizarq la estimacion de la demanda de rodillos segun la
experiencia de uno de los integrantes del grupo que trabaja en el sector minero y tiene

conocimiento de las fajas transportadas instaladas en las empresas mineras del Peru.

a) CALCULO DE LA CANTIDAD APROXIMADA DE POLINES
Para el célculo de la cantidad aproximada de polines con los que cuentan las
empresas mineras y puertos de embarque de concentrador, se ha realizado un

trabajo exploratorio en el cual los datos importantes a conocer son:

» Cantidad de fajas de transportadoras, vy,
» La longitud total.

Los resultados son los siguientes:



Tabla 4.9 - Cantidad de fajas y longitud total por empresa minera.

Minera N° Fajas Metros de faja
Marcona (Shougang) 24 26,500
Toromocho (Chinalco) 37 9,800
Antamina 64 10,890
Constancia (Hudbay) 21 2,550
Las Bambas 21 10,200
Antapacay (Tintaya) 13 8,100
Tisur 18 3,600
Inmaculada 13 3,900
Tambomayo 14 5,880
Cerro Verde 67 11,300
Toquepala 71 10,600
Fundicion ILO 55 3,300
Brocal 17 5,510
Cuajone 77 11,200
Miski Mayo 54 19,600
TOTAL 566 142,930

Fuente y Elaboracion: Autores de esta Tesis

Considerado que por cada 1.3 metros se debe colocar una estacion de polines 'y
ademas que por cada estacion de polines se tiene 3 polines, la tabla 4.10 muestra

lo siguiente:

Tabla 4.10 - Calculo del numero total de polines y estaciones de polines.

Minera N° Fajas Metros de faja [Estaciones de Polines| Rodillos y/o polines

Marcona (Shougang) 24 26,500 20,385 61,154
Toromocho (Chinalco) 37 9,800 7,538 22,615
Antamina 64 10,890 8,377 25,131
Constancia (Hudbay) 21 2,550 1,962 5,885

Las Bambas 21 10,200 7,846 23,538
Antapacay (Tintaya) 13 8,100 6,231 18,692
Tisur 18 3,600 2,769 8,308

Inmaculada 13 3,900 3,000 9,000

Tambomayo 14 5,880 4,523 13,569
Cerro Verde 67 11,300 8,692 26,077
Toquepala 71 10,600 8,154 24,462
Fundicion ILO 55 3,300 2,538 7,615

Brocal 17 5,510 4,238 12,715
Cuajone 77 11,200 8,615 25,846
Miski Mayo 54 19,600 15,077 45,231
TOTAL 566 142,930 109,946 329,838

Fuente y Elaboracion: Autores de esta Tesis

De la tabla se concluye que la cantidad total aproximada de polines es de 329,838

unidades.

b) CALCULO DEL CONSUMO ANUAL APROXIMADO Y PRECIO

Para esta etapa vamos a tomar en consideracion lo siguiente:




4.3.2.3

» Para una empresa minera, el recambio de polines por afio oscila entre el 20% y
30% del total de polines que posee.
» El precio de un polin serd de 60 USD la unidad, de acuerdo al dato brindado por

un experto en fabricacion de polines.

Con lo anteriormente mencionado se determina lo siguiente:

Tabla 4.11 - Consumo anual y Precio promedio del polin

Precio promedio por polin 70 Dolares

Cantidad total de polines 329,838 Unidades

Mercado Estimado de polines 23,088,692.31 Dolares

Promedio de Cambio anual 20% 30% Porcentaje

Total de consumo anual Promedio 65,968 98,952 Unidades

Total de compra anual Promedio 4,617,738 6,926,608 Dolares

Fuente y Elaboracion: Autores de esta Tesis
De la tabla se puede concluir lo siguiente:

» El consumo promedio de polines se encuentra en un rango de 65,968 y 98,953
unidades por afo.

» El valor del consumo promedio de polines oscila entre USD 3’958,062.00 y USD
5937,029.00 al afio.

COMPARACION DEL TAMANO DE MERCADO Y CONSUMO DE POLINES SEGUN
FUENTE DE DATOS

a) FUENTE DE DATOS: OPINION DE EXPERTO
» Respecto al tamafio de mercado, estara entre los 3.9 y 5.9 millones de dolares,
este resultado permite validar el crecimiento del mercado y proyeccion del 2020.
» Respecto al precio del polin, el experto indica 60 dolares por unidad, se tomara
en consideraciéon esta opinion.
» Respecto al consumo anual de polines, el experto indica que el consumo varia
entre un rango de 65,968 y 98,952 unidades; este resultado permite validar el

consumo de polines en el afio 2020.

b) FUENTE DE DATOS: VERITRADE



> Respecto al tamafio de mercado, se proyecto en base a los datos de la fuente
gue las importaciones para el afio 2020 tendran un consumo de 4.5 millones de
dolares

» Respecto al consumo anual de polines, se proyectd en base a los datos de la
fuente que el consumo anual esperado es de 68,422 polines.

4.4 CONCLUSIONES

» Los entrevistados coinciden en que el aspecto mas importante para la compra de un
polin es la calidad, esta se determina mediante los materiales usados, método de
fabricacion y armado, el precio no es determinante si el proveedor garantiza un mayor
tiempo de vida de su producto.

» Las empresas mineras trabajan con la norma CEMA y DIN, se debe considerar que la
mayor participacion la tiene la norma CEMA, en consecuencia, la fabrica debera
producir polines de ambas normas.

» Las empresas mineras tienen completa disponibilidad para comprar a una nueva marca
sea nacional o internacional, lo que debe hacer dicha es cumplir con sus protocolos de
evaluacion, ofrecer crédito y tener tiempos de entrega entre 4 a 8 semanas como
maximo.

» Los usuarios y compradores coindicen en que la empresa proveedora debe tener
vendedores con gran conocimiento técnico y mantener constante comunicacion entre en
comprador y usuario de tal modo que esto garantice un buen y correcto suministro.
Respecto al servicio post venta debe hacer seguimiento a sus productos y
capacitaciones al personal de planta.

» La frecuencia de compra varia entre 2 0 3 veces por afio y esto Unicamente depende de
las paradas de planta programadas, no guarda relaciéon alguna con el pais de origen o
norma.

» El tamafio de mercado segun de las importaciones esta alrededor de los 4.5 millones de
ddlares para el 2020 con un crecimiento anual del 4%.

» La participacién de mercado de las marcas intencionales en el afio 2019 es de 25%
para la marca LORGRAND, 21% ULMA, 17% PPl y 10% MELCO; dichas empresas se
consideran como los competidores directos.

» El consumo promedio de polines es de 68 422 unidades anuales segun las
importaciones este dato es contrastado con el calculo tedrico segin cantidad de fajas
transportadoras presente en el Perd el cual no da un rango entre 65 968 y 98 952,
considerando un recambio anual de polines entre el 20 y 30% del total de polines en

una planta.



» El precio promedio por polin segun la importacién es de 79.3 dolares, este valor es
contrastado con la opinién de los expertos los cuales hacen mencion a valores de 50 y
60 délares por unidad; estos datos permiten realizar el analisis de sensibilidad.

» La posible participacién de mercado se ha determinado mediante la combinacion de la
opinién de los expertos, importaciones y participacion de mercado de las otras marcas;
segun los entrevistados el porcentaje que puede ser adjudicado a una nueva marca
esta entre el 5% al 60%, este valor es acotado por la participacion de mercado de las
otras marcas cuyo valor minimo es de 10% y maximo 25% por ende la participacion de
mercado de la marca REVESOL PERU no puede exceder el 25%: de lo mencionado de
concluye la posible participacién sera limitado por el valor minimo indicado por los
expertos y la porcentaje minimo de participacion de mercado que es de 5% al 10%.

» El posible ingreso en ventas y cantidad de unidades a producir segun la participacion de
mercado de 5% o 10% es de 225,557 a 451,114 doélares y 2844 a 5689 unidades

respectivamente.



5. CAPITULO V. ESTRATEGIA

En el presente capitulo se desarrolla la estrategia de la propuesta de negocio, se definen
los factores clave de éxito, la estrategia genérica a aplicar, asi como las ventajas
competitivas de la empresa que se ha podido determinar en base al analisis de la matriz
FODA, al final del capitulo se presenta la propuesta del modelo de negocio a implementar.

5.1 VISION Y MISION DE LA EMPRESA
Se describe la vision y mision de la empresa, lo que la empresa desea llegar a ser y su

razén de ser respectivamente.

5.1.1 VISION
Ser reconocidos como una de las primeras marcas de la industria metalmecanica
nacional en proveer polines para fajas transportadoras con caracteristicas técnicas de

calidad internacional.

5.1.2 MISION
Proveer polines para fajas transportadoras de calidad internacional, brindando asi
productos innovadores, soluciones seguras y 6ptimas para las operaciones del sector
minero, basados en la innovacidn permanente y mejora continua, orientandose a

satisfacer las exigencias de los clientes.

5.2 ESTRATEGIA GENERICA, DIFERENCIACION Y LIDERAZGO EN COSTOS
De acuerdo al analisis realizado en el capitulo lll, se obtuvo las siguientes estrategias a

implementar de manera prioritaria:

> Invertir en la implementacion de una fabrica de polines en Per( normada por estandares
Internacionales para ofrecer productos de la marca REVESOL con mejores plazos de
entrega que el importado.

» Incrementar la participacion de mercado de los polines marca REVESOL en las
principales mineras del Perll, mediante la amplia cobertura y experiencia de la fuerza
de ventas del distribuidor PRECISION PERU.

» Aprovechar el interés de las mineras por el desarrollo tecnolégico mediante la
presentacion de productos innovadores acorde a las exigencias de los clientes,

optimizando costos y consumo de energia.



En ese sentido se toma en cuenta las definiciones de Porter sobre las tres (3) estrategias
genéricas para lograr una ventaja competitiva: liderazgo en costos, diferenciacion y

segmentacion.

La estrategia de Liderazgo en costos se da cuando la empresa tiene la capacidad de
disminuir sus costos en cada uno de los procesos definidos en su cadena de valor teniendo
como consecuencia el poder otorgar un menor precio al consumidor y logrando una alta

participacién en el mercado.

La estrategia de diferenciacion se da cuando la empresa estd en la capacidad de
desarrollar servicios exclusivos o Unicos para sus clientes quienes estaran dispuestos a

pagar por estos.

La estrategia de segmentacion consiste en que la empresa se enfoca en satisfacer las
necesidades en un determinado mercado objetivo concentrando sus esfuerzos en estos
consumidores. (PORTER, 2009)

Si se consideran estas estrategias genéricas para competir en el mercado, similares a las
utilizadas por Bowman y D’Aveni, quienes engloban mejor las estrategias utilizando el reloj
estratégico, se halla que la propuesta de negocio encajaria mejor con la aplicacion de una
estrategia hibrida, porque se intenta conseguir simultaneamente la diferenciacion y un
precio inferior al de los competidores. Para lograr que la estrategia funcione, se basara el

modelo de negocio en los siguientes factores claves de éxito:

5.2.1 CALIDAD
La calidad de los polines, que seran fabricados bajo los estandares técnicos de las
normas CEMA y DIN, los cuales aseguran procesos eficientes a las mineras. Los

polines se comercializaran bajo la marca REVESOL.

Los polines REVESOL PERU seran manufacturados en una fabrica que cuenta con
certificacion internacional como es la ISO 9001, lo cual permite en un primer momento
la aceptaciéon por parte de las mineras, al contar con procesos verificados y validados
por una entidad. Adicionalmente las normas CEMA y DIN bajo las cuales van a ser
disefiados los polines asegura confianza al comprador, porque brinda seguridad al
usuario sobre los insumos y el cual le solicita productos que seran Utiles en la

maguinaria que suele usar componentes importados.



5.2.2

5.2.3

524
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La calidad que brinda el producto no solo se limita al aspecto técnico, esta incluye el
manejo del tiempo de entrega mas corto del mercado (comparado con el tiempo de
entrega ofrecido por marcas que importan componentes), asesoria técnico y comercial
con la finalidad de conocer los planes de prevencion y cambio de polines, cronogramas
de compra, tipos de polines disponibles 0 necesarios para la continuidad operativa, asi

como propuestas de mejora continua acorde a la maquinaria de planta.

ATENCION RAPIDA

La atencion rapida en cuanto a distribucién, mantenimiento y/o reposicion del producto,
se asegura debido a que la planta de manufactura tendrda una ubicacion geografica
estratégica, por lo que el tiempo de atencién a los clientes serd en base al tiempo de
fabricacion y no incluira tiempos de entrega de transporte extensos como lo tienen los
competidores de marcas internacionales al importar sus productos para su distribucién

en Peru.

SERVICIO TECNICO

El servicio y la presencia comercial permanente en el campo, sera provista por el equipo
técnico — Comercial de ventas de PRECISION PERU, quienes tendran la labor de ser el
distribuidor exclusivo de los polines marca REVESOL aqui en Perl. Este servicio
incluye asesoria e ingenieria para el disefio de la solucibn mas adecuada para las

necesidades del cliente.

PRECIO COMPETITIVO

La estrategia de precios estard asociada a las fortalezas descritas en el presente
estudio, en donde se evidencia una ventaja en costos, esta ventaja competitiva se
utilizara durante la etapa de introduccién. Se ingresara la marca al mercado a un precio

competitivo pronosticando un posicionamiento sobre la media del mercado.

RETORNO DE INVERSION
Mayor retorno de inversién del cliente en términos de durabilidad vs precio, con el valor

agregado de probar antes de comprar.



5.2.6 INNOVACION
Generar nuevas ideas para los productos, ofreciendo soluciones 6ptimas a la medida

del cliente, que coadyuven a la optimizacion de sus procesos y al ahorro energeético.

5.3 VALORES CORPORATIVOS

5.3.1 ORIENTACION HACIA EL CLIENTE
Agregar valor a los clientes, atendiendo sus necesidades eficientemente.

5.3.2 ORIENTACION HACIA LOS RESULTADOS
Visualizar la rentabilidad como un medio para mantener la empresa y sus valores en el

tiempo.

5.3.3 RESPONSABILIDAD
Asumir todos los compromisos con responsabilidad.

5.3.4 RECTITUD E INTEGRIDAD
Valorar la franqueza, la transparencia, el respeto y la sobriedad.

5.3.5 SOMOS UN EQUIPO
Se trabaja en equipo, con dedicacién, buscando la excelencia y valorando la

creatividad.

5.3.6 MERITOCRACIA
Creemos en la oportunidad individual, basada en el mérito de cada uno.

5.3.7 DESARROLLO HUMANO
Importan las necesidades de nuestros trabajadores en especial las relacionadas con su

dignidad y desarrollo.



5.4 VENTAJA COMPETITIVA
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El producto que se ofrece tiene las siguientes ventajas competitivas:

» Los polines de la marca REVESOL, estan fabricados bajo las normas internacionales
CEMA y DIN, y la planta en donde se fabrica cuenta con certificaciones ISO OHSAS.
Caracteristicas que son muy valoradas por los compradores.

» Se ofrece el menor tiempo de entrega en el mercado para un polin fabricado bajo
normas internacionales, porque sera fabricado en Per( eliminando asi el proceso de
importacion que tienen proveedores de la competencia.

» El mejor precio del mercado, en su estructura de costos no se incluye costos por
importacion, teniéndose una ventaja sobre los distribuidores de otras marcas
internacionales ubicados en Peru.

» Servicio y asistencia técnica permanente en el campo al cliente, se ofrece la experiencia
en equipos y componentes del sector minero del distribuidor exclusivo PRECISION
PERU.

MODELO DE NEGOCIO
Para el desarrollo del modelo de negocio de la Implementacion de una planta de
fabricacién de polines en Peru se ha utilizado el modelo Canvas propuesto por Alexander

Osterwalder, lo cual nos permite plasmar de manera resumida la propuesta de negocio.



Tabla 5.1 - Modelo de negocio para la implementacion de una planta de polines

MODELO DE NEGOCIO (CANVAS)

SOCIOS CLAVE ACTIVIDADES CLAVE PROPUESTA DE VALOR | RELACION CON CLIENTES | SEGMENTO DE CLIENTES
- Proveedor y distribuidor - REVESOL provee Ingenieria (- Polines marca REVESOL, | relacién directa del - Gran mineria del Sur,
exclusivo que es Precision |ydisefio de los polines y fabricacion nacional bajo ejecutivo comercial con el
Per( rodillos. normas CEMAyYDIN distribuidor exclusivo
Precision Peru - Mediana mineria del norte,
- Planta de fabricacion centro ysur.
- Proveedores que accedan |- Control de Calidad en todas |cumple con certificaciones |- Mediante canales y/o
atiempos de entrega 'y las etapas del proceso de internacionales ISOy medios de comunicacion
costos solicitados Operaciones OHSAS, protocolos de bio  |digital - Fundiciones
seguridad COVID-19
- Entidades bancarias que | EStUdLO ?e Mer(c:iactjo inarla |- Fabrica con ubicacion - Refineria
accedan a términos de semestral, para determinar la |estratégica, asegurando
pago solicitados demandayelavance enla |eficacia de atencion,
participacién de mercado. distribucion y
. - Cemento
mantenimiento
- Alianzas estratégicas: P
REVESOL Gupopecin [ MU IOROS | L eens
Precision Perd P - Bl seniclo ypresencia - Puertos
técnico-comercial
permanente en el campo
- Andlisis de la Estructura de
Costos - Mayor retorno de inversién
para el cliente en términos
de durabilidad vs precio.
- Servicio y asistencia
permanente en campo al
cliente - Estrategia de precios
competitivos como fortaleza
- Capacitacion técnica y
comercial al personal de
ventas de Precision Perd
RECURSOS CLAVE CANALES
- Recursos humanos, S
. - Personal técnico-
expertos para las areas de .
. o comercial de ventas de
Operaciones, disefio y o .
L Precision Peru
fabricacion.
- Inversionistas Grupo
Precisién - Plataformas y aplicaciones
digitales
- Fuerza de Ventas ylogistica
de Precisién Perd
ESTRUCTURA DE COSTOS FUENTE DE INGRESOS

- Compra de equipos de planta

- Construccion de planta
- Capital de Trabajo

- Gastos Administrativos, operativos y financieros

- Entrenamiento y Capacitacion al personal

- Ferias y Congresos

- Venta de polines

- Contratos de abastecimientos anuales de componentes y servicios

Fuente y elaboracién: Autores de esta tesis




5.6 CONCLUSIONES
» La propuesta de negocio define como estrategia genérica el liderazgo en costos y la
diferenciacion, al ofrecer un producto que se sostiene en base a los factores claves de
éxito como son: la calidad, atencion rapida, precio competitivo e innovacion. La
propuesta de valor que se ofrece es la adquisicion de polines de certificacion
internacional a un precio competitivo, precio por debajo del promedio del mercado que
se logra al no incluir costos de transporte por la importacion que realizan los
distribuidores de marcas internacionales, la estrategia de diferenciacion es la atencién
rapida pues se ofrece productos con el mejor tiempo de entrega en comparacion con
distribuidores de marcas internacionales, lo que brinda un retorno de inversién a
mediano plazo, en cuanto a la innovacion la propuesta se caracteriza por proveer
soluciones que se ajustan a la necesidad del cliente, lo cual se logra realizando un
acompafamiento técnico en pre y post venta para el conocimiento de sus necesidades

y propoésitos de optimizacion.



6. CAPITULO VI. PLAN DE MARKETING

El presente capitulo busca desarrollar estrategias de marketing que apoyen y promuevan el
desarrollo y posicionamiento de la marca REVESOL PERU como principal proveedor de
polines para las principales empresas mineras del pais. Por tal motivo, se definen las
estrategias del Mix de Marketing, posicionamiento, comunicacion, ventas y desarrollo.

Ademas, se requiere del presupuesto para llevar a cabo el proyecto.

6.1 OBJETIVOS DEL PLAN DE MARKETING

6.1.1 OBJETIVOS ESPECIFICOS
Los objetivos especificos se plantean de acuerdo a la estrategia desarrollada en el
Capitulo V. A continuacion, se describen los objetivos del presente plan:

» Conseguir una participacion de mercado del 5% en el primer afio de funcionamiento
y del 26% para el afio 5.

> Posicionar la marca REVESOL PERU como el principal proveedor de polines para
las medianas y grandes empresas mineras y puertos.

» Lograr la fidelizacién de los principales clientes que tengan el mayor consumo de

los polines de la marca.

6.2 SEGMENTACION DE MERCADO
El criterio de segmentacion de mercado sera el geografico se esta considerando tres
zonas:
» Zona sur.
» Zona centro.

» Zona norte.

Cada zona se considera clientes objetivos, los cuales han sido seleccionados segun su
capacidad de extraccién y procesamiento de minerales:



Tabla 6.1 - Segmentacion de Mercado

ZONA MINERAS PUERTOS
e Cerro Verde
e Antapaccay
e Las Bambas
Sur e Constancia e Tisur
e Minsur — San Rafael e Southern llo
e Southern Toquepala
e Southern Cuajone
e Quellaveco
e Chinalco
e ElBrocal e Impala
e Minas Buenaventura P
. e Perubar
Centro e Volcan compafiia minera
: , e Transportadora callao
e Shougang Hierro Peru
e Tramarsa
e Nexa Resources
e Marcobre
e Antamina — Mina
e Barrick e Puerto Miski Mayo
Norte e Miski Mayo Mina e Puerto Punta lobitos
e Yanacocha Antamina
e Goldfields

Fuente y elaboracién: Autores de esta tesis

6.3 ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO
La empresa busca posicionarse como unos de los principales proveedores de polines en el
Perd, a través de su propuesta de valor que consiste en brindar un producto de buena
calidad, con precio y tiempos de entrega mas cortos que la competencia, ofreciendo una
experiencia Unica e innovadora a los usuarios y decisores de planta. Las principales

estrategias de posicionamiento estan basadas en:

» La alta calidad de los polines, generando la confianza en los clientes proveyendo
productos que mantengan la continuidad operativa, menores fallas, mayor tiempo de
vida, innovadores y ahorro en costos.

» Presencia permanente del personal técnico-comercial en campo en conjunto con el
distribuidor PRECISION, para lograr la fidelizacién de los clientes al reconocer que
cuenta con la marca REVESOL con similar propdsito de ser su aliado estratégico;
contar con un proveedor gque conozca su operacion y sus necesidades.

> Brindar facilidades comerciales como crédito a 30 o 60 dias al distribuidor PRECISION
PERU para que este los traslade a sus principales clientes. Actualmente los fabricantes
internacionales solicitan un adelanto entre un rango de 30% al 50% de pago al contado

0 con crédito maximo de 30 dias con la orden de compra y la diferencia se factura



6.4

contra entrega de los equipos que puede ser pagado al contado o con crédito a 30 dias.
La propuesta de REVESOL PERU y su distribuidor PRECISION PERU es ofrecer
crédito de 30 o 60 dias una vez entregado los equipos, sin adelantos.

» También se tendra stock de los polines criticos de las mineras mas importantes y
clientes principales de Precision y REVESOL PERU.

ESTRATEGIA COMERCIAL

La estrategia comercial esta orientada a la promocién, desarrollo y posicionamiento;
considerando que REVESOL PERU es una marca nueva, un aspecto importante era la
busqueda de socios estratégicos que permita llegar a los clientes objetivos, la estrategia de

detalla a continuacion:

Clientes, todas las empresas definidas en la segmentacién de mercado; estas estan

consideradas como mineras y puertos que embarcan minerales.

Producto, polines para fajas transportadoras de minerales y concentrados usadas en

mineras y puertos.

Canal de venta, El canal exclusivo de venta ser& PRECISION PERU, se usara toda la
fuerza de ventas de dicho canal para poder lograr una mayor cobertura en un menor
tiempo. PRECISION PERU forma parte del Grupo Precision y cuenta con mas de 50
vendedores, camionetas y sucursales distribuidos en el norte, centro y sur del Peru.
PRECISION PERU es una de las empresas mas grandes del Peri especializadas en el
modelo de ventas B2B, manejo de marcas y desarrollo de producto, la empresa cuenta con
oficinas en Arequipa, Lima y Trujillo, en cada zona se cuenta con una estructura de
vendedores, backoffice y camionetas. La empresa tiene mas de 20 afios de presencia en
Pert y factura mas de 60 millones de dolares al afio. PRECISION PER cuenta con una
amplia cartera de clientes segmentada segun rubro, uno de los segmentos mas

importantes es la mineria en donde tiene una oferta sélida y mucha experiencia.

Vendedores, Los vendedores sera personal de PRECISION PERU y estaran supervisados
por un jefe o gerente de ventas de REVESOL PERU.



6.5 MIX DE MARKETING

6.5.1 ESTRATEGIA DEL PRODUCTO
El producto principal a fabricar son los polines, los cuales tendrdn los siguientes

atributos:

Caracteristicas Fisicas
» Los polines seran fabricados bajo la norma CEMA y DIN.
> Los polines tendran componente como rodamientos y sellos de marcas conocidas o

también puede ser elegido por los clientes.
Color, se utilizara el color salmén o anaranjado, color representativo de la marca.

Marca, la marca con la que se comercializara los polines sera “REVESOL PERU”. El

logo a utilizar se muestra en el gréfico 6.1

Gréfico 6.1 - Imagen de Marca REVESOL PERU

REVESOL

Fuente y elaboracién: Autores de esta tesis

Garantia, La garantia sera de 6 meses.

Calidad, la calidad sera asegurada mediante el procedimiento de calidad que se
aplicara en cada etapa de la fabricacion y también se contara con una ISO. Se entrega

al cliente un Dossier de calidad por cada lote comprado.

Embalaje, Los polines seran despachados sobre parihuelas y cubiertas por un material

plastico protector.

Servicios, la adquisicién asegura un servicio pre y post venta de acompafiamiento en
aspectos técnicos y comerciales. También se incluye capacitaciones permanentes y

acompafamiento durante la puesta en marcha de los polines.



6.5.2

6.5.3

ESTRATEGIA DE PLAZA

La oferta que permitira lograr el posicionamiento de los componentes de la marca
REVESOL seré la rapidez con la que se entregaran. Al contar con una fabrica que los
manufacture en PerU, se incidir4 en el hecho de que no habré esperas por importacion
dado que se produciran componentes segun las especificaciones y bajo los estandares
técnicos de las normas CEMA y DIN.

A continuacion, se procede a detallar la estrategia:

Canales, el canal de distribucion sera indirecto, se contara con el distribuidor exclusivo
PRECISION PERU.

Entrega, los polines seran entregados en los almacenes del cliente, el distribuidor de

encarga de recoger los paquetes de la fabrica y trasladarlo hacia el cliente.

Almacenes, no se contara con un stock de polines fabricados, pero si de materiales

para cubrir produccién inmediata.

ESTRATEGIA DE PROMOCION Y PUBLICIDAD
La estrategia a utilizar para promocionar los polines de la marca REVESOL sera las
demostraciones técnicas que se realizaran en campo, ofreciendo asi al cliente la opcion

de validar antes de comprar.

Se utilizan las herramientas de publicidad, relaciones directas, concurso de ventas,

participacién en eventos de alto impacto e inclusién en circulos de interés.

A continuacion, se procede a detallar la estrategia:

6.5.3.1 PUBLICIDAD

Se busca difundir la marca y persuadir a los clientes para el uso de los polines a través

de los diferentes medios publicitarios y con la colaboracién del distribuidor Precision:

» Publicidad: La publicidad estara presente en el segmento elegido, por lo cual se
hace publicidad en las camionetas y movilidades, paneles estratégicamente ubicados
como en aeropuertos y localidades mineras, los asesores también contaran con una
vestimenta que muestre la marca.

» Publicidad en internet: Se realiza publicaciones periddicas a través de redes

sociales como Facebook, LinkedIn y YouTube, en dichas paginas se mostrara la



ventaja competitiva con la cuenta la empresa; se mantendra actualizada la pagina
web con informacion relevante de marca y empresa. Se habilitard un canal de
YouTube en donde se mostraran videos de la fabricacion y las pruebas a las que son
sometidas los polines, también se incluida videos de capacitaciones y casos de éxito.

» Correos electronicos: Se envia mailing masivos de forma periddica a los clientes,
se utilizara la base de datos del distribuir para tal fin, lo correos tendran informacién
de los polines y los servicios pre y post venta.

> Entrega de Brochures y catalogos: Se entregara catdlogos a los clientes durante

las visitas y también en evento en los cuales seamos participes.

6.5.3.2 RELACIONES DIRECTAS
Se fomentara la publicidad de boca a boca para generar en la comunidad minera el
conocimiento de que en Peru ya se cuenta con productos de alta calidad y que cumplen

la normativa internacional, brindando asi una atencién rapida a precios accesibles.

Los vendedores del distribuidor exclusivo deberan lograr lazos de confianza con los
clientes potenciales, de tal modo que permita asegurar la penetracion en las cuentas

objetivo, asi como establecer relaciones a largo plazo.

6.5.3.3 CONCURSO DE VENTAS
Dirigido a los Ingenieros de Ventas de tal manera que permita desarrollar un equipo de
alto desempefio y que cumpla los presupuestos de venta asignados. La condicién es

gue se cumpla en Presupuesto global anual.

El concurso trata de premiar con bono de un valor de hasta 2.000 USD, al Ingeniero de
Ventas del distribuidor PRECISION PERU que haya realizado ventas superiores a los
U$D 100.000 y que obtenga el mejor rendimiento, sobre el 110% del presupuesto de
ventas asignado para el primer afio de operacion; y que, ademas, haya efectuado
ventas de componentes REVESOL PERU, al menos al 75% de los clientes de su

cartera.

6.5.3.4 PARTICIPACION EN EVENTOS DE ALTO IMPACTO
Se propone patrticipar con stand en PERUMIN 2021 en alianza con el distribuidor, uno
de los eventos mas relevantes de la mineria que se efectia en Perd, se participara por

los 10 primeros afios. Se propone destinar un presupuesto de U$D 5.000 para este



efecto. Serdn responsables de la implementacion de este stand, las gerentes
comerciales de PRECISION PERU, este evento sucede cada dos afios. El resultado de
esta actividad, sera el niumero de contactos que se generen durante los dias en que

dure la feria.

Se propone patrticipar en los eventos asociados a fajas transportadoras que se lleven a

cabo en Peru. Se asigna un presupuesto de U$D 3.000 para los tres primeros afios.

6.5.3.5 MEMBRESIA EN CIRCULOS DE INTERES

6.5.4

Ingresar al Instituto de Ingenieros de Minas del Perl y a todas las entidades que

relacionen a los ejecutivos de empresas mineras con los proveedores locales.

ESTRATEGIA DE PRECIO
Para lograr elevar la preferencia por la marca REVESOL, se realizara una introduccién
al mercado con un precio competitivo, evaluando al mismo tiempo la importancia para

los clientes de adquirir un producto a precio justo.

La estrategia de precios, serd en dos etapas. La primera llamada etapa de introduccion,
el precio buscara estar por debajo de la media de mercado, teniendo como paradmetro a
Lorbrand, PPI, Ulma y Melco. En una segunda etapa, que estimamos deberia darse
después de 24 meses de comenzado este plan, el precio debera estar 5% por debajo la
media de mercado. En consecuencia, no es el objetivo de REVESOL PERU
posicionarse como una marca de productos de precio competitivo pero si de buena

calidad.

Sin perjuicio de lo anterior, los precios promedios de REVESOL respecto de la
competencia, estan en la banda inferior, lo que da espacio para mejorar los margenes y

competir con cierta holgura.

6.6 INDICADORES CLAVE DE DESEMPERNO
Se consideran como principales indicadores lo siguiente:

» Cantidad de visitas a los clientes clave,

» Generacion e nueva contactos por visita y cuentas

» Solicitud de pruebas de producto por cliente.



» Generacion de oportunidades de negocio
» Pronostico de ventas por semanay mes.
» Facturacion por mes.

» Ventas por mes.

6.7 PRESUPUESTO DE MARKETING
Segun la programacion de actividades y las estrategias adoptadas, se detalla el
presupuesto de marketing propuesto en la siguiente tabla:

Tabla 6.2 - Presupuesto de Marketing en Soles al 2028

ANO 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028
Publicidad 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00
PERUMIN 5,000.00 0.00 5,000.00 0.00 5,000.00 0.00 5,000.00
Eventos de fajas 3,000.00 3,000.00 3,000.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Bono anual por ventas 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00
Marketing frecuente 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00

TOTAL 13,000.00 8,000.00 13,000.00 5,000.00 10,000.00 5,000.00 10,000.00

Fuente y Elaboracion: Autores de esta tesis

Tabla 6.3 - Presupuesto de Marketing en Soles al 2036

ANO 2029 2030 2031 2032 2033 2034 2035 2036
Publicidad 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00
PERUMIN 0.00 5,000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Eventos de fajas 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Bono anual por ventas 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00
Marketing frecuente 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00

TOTAL 5,000.00 10,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00

Fuente y Elaboracion: Autores de esta tesis

6.8 CONCLUSIONES
» La empresa busca posicionarse en el mercado a través de su propuesta de valor,

brindando un producto de buena calidad fabricado seguin la norma CEMA y DIN, con un
precio por debajo de la competencia, poniendo énfasis en la calidad de sus

componentes y la experiencia del fabricante.




El producto ser4 competitivo no solo por la calidad y la norma con la cual se fabrica,
adicional a esto se considera un tiempo de entrega mas corto en funciébn a la
competencia.

La publicidad que realiza se da principalmente a través de canales virtuales (publicidad
en redes, posicionamiento de la pagina web), esto permite mostrar la marca y llegar a
los clientes objetivos.

Los indicadores propuestos permitiran medir la evolucion del negocio y que tan
saludable se encuentra este.

Se ha puesto mucho interés en los eventos de gran impacto, estos permiten llegar a los
clientes objetivos y generar circulos de confianza.

Con esta inversion, se busca obtener una participacion de mercado del 5% durante al
menos los 5 primeros afios de funcionamiento, el crecimiento de participacion estara

sujeto al crecimiento natural del mercado y la capacidad de la planta.



7.1

CAPITULO VII: PLAN DE OPERACIONES

En este capitulo se describen los procesos operativos que cada area seguira para el
correcto funcionamiento de la planta de fabricacion de polines, también se incluye la
distribucion de planta, aforo, equipamiento y mobiliario necesario, concluyendo con el
presupuesto resultante.

OBJETIVOS DEL PLAN DE OPERACIONES
A continuacion, se detallan los siguientes objetivos:

» Definir los procesos que realiza la empresa para el funcionamiento

» Determinar el tamafio y aforo de las areas donde se realizardn las operaciones
productivas.

» Definir el equipo y mobiliario necesario para el funcionamiento de la empresa.

» Determinar un presupuesto que englobe el costo total del plan de operaciones.

7.1.1 OBJETIVO GENERAL

7.2

Posicionar a la marca REVESOL PERU como el principal proveedor de polines para las
grandes empresas mineras logrando una participacion del mercado por encima del 25%

en un periodo de 5 afios.

PROCESOS DE LA EMPRESA
Los procesos de la empresa se dividen en procesos clave y procesos de soporte. Los
procesos clave impactan de forma directa sobre el producto y por ende en la satisfaccion

del cliente y los procesos de soporte coadyuvan al control y a una mejor gestion.

Los autores de esta tesis han desarrollado un mapeo de los principales procesos a realizar,
el cual esta representado en el grafico 7.1. Asimismo, se describiran a continuacion los

procesos para una mejor comprension:



Gréfico 7.1 - Mapa de procesos Venta — Produccion — Logistica
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Fuente y Elaboracién: Autores de esta Tesis

7.2.1 PROCESOS CLAVE

7.2.1.1 FABRICACION
El proceso de fabricacion implica el uso de recursos de las siguientes areas:

Area de Ingenieria, se encarga del disefio de los polines, cotizacion del requerimiento y
generacién de la ficha técnica para produccién. La evaluacion se inicia al recibir un
requerimiento de cotizacién por parte del area de ventas, luego realiza el andlisis para

ofrecer un producto diferenciado, adecuado a la propia realidad del cliente.

Area de Planeamiento, se encarga de la programacion y el abastecimiento de los
pedidos solicitados por el area de ventas en el tiempo requerido por el cliente. La
programacion se inicia al recibir un pedido del area de ventas requerido por un cliente
gue aprobd la cotizaciéon del area de Ingenieria, luego realiza la distribucion adecuada

de los procesos productivos y administrativos.

Area de Produccién, se encarga de la manufactura de los polines solicitados en la
programacion de pedidos del area de planeamiento, soportdndose en la ficha técnica

generada por el area de Ingenieria y el cumplimiento de las especificaciones del area de



Control de Calidad. La fabricacion se inicia al recibir la programacion del area de
planeamiento y los insumos requeridos en el plan de abastecimiento de los pedidos
solicitados por el area de ventas.

Area de Control de calidad, interviene en todos los procesos desarrollados en las
areas de Ingenieria, produccién y almacén. Incluyendo las condiciones y/o protocolos
de Seguridad y salud que deben seguir los trabajadores, asi como la verificacion del
cumplimiento de las certificaciones ISO y OHSAS que debe mantener la planta.

7.2.1.2VENTAS
Este proceso clave esta a cargo del Area comercial, el responsable de esta area realiza
las coordinaciones entre la fabrica REVESOL PERU y la empresa distribuidora que es
PRECISION PERU, ademas de encargarse del cumplimiento del plan de ventas,
negociaciones y recepcion de pedidos. Esta area recibira soporte de un vendedor de la
empresa PRECISION PERU, que se encargara de la generacion de pedido de venta,
elaboracion de cotizaciones y seguimiento a las oportunidades de negocio. A
continuacion se detallan las actividades a realizar en el area comercial para soportar el

proceso de ventas:
Venta

» Realizar una inteligencia comercial de los productos de la nueva unidad de negocio,
como se encuentra posicionado los competidores, cuales son las caracteristicas y
preferencias que requiere el mercado.

» Negociar las condiciones comerciales con el cliente a fin de proteger o asegurar una
demanda establecida.

» Realizar los procedimientos necesarios y evaluar los costos en los que se incurre en
las ventas.

» Reduccién de los tramites y procesos para implementacion de nuevos proyectos y
operaciones actuales mediante la coordinacion multisectorial con procesos mas
dindmicos mediante el uso de procedimientos electrdnicos.

» Seguimiento a la gestiébn comercial y de ventas del distribuidor.

» Estudio de Mercado semestral, para determinar la demanda y el avance en la
participacién de mercado.

» Reportar a la Gerencia General sobre el avance de las ventas y cumplimiento de

metas.



> Analisis de la Estructura de Costos, determinar los precios que permitan una eficaz

penetracion de mercado.
Soporte y servicio post venta

> Capacitacion técnica y comercial al personal de ventas e ingenieria de PRECISION
PERU.

> Soporte técnico y comercial al distribuidor.

» Seguimiento a las ventas realizadas.

Atencién al cliente.

» Atencioén de los reclamos generados por el distribuidor.
> Soporte telefonico y presencial ante el cliente.

» Atencién de garantias.

7.2.2 PROCESOS DE SOPORTE

7.2.2.1LOGISTICA
El proceso sera liderado por el Jefe de Operaciones y Logistica, el cual tendra bajo su
cargo al Asistente de Logistica de la nueva unidad de negocio REVESOL PERU. Este
proceso inicia con la atencién de los requerimientos de materiales e insumos por parte
del area de operaciones para la fabricacién de polines, el equipo logistico validara que
las adquisiciones cumplan con el estandar de calidad requerido por los Clientes,
posteriormente las adquisiciones seran almacenadas de forma ordenada evitando que
se dafien y con un registro actualizado para tener un control de inventario mientras se

realiza el suministro al &rea de operaciones.

Los polines fabricados seran despachados por el Asistente de logistica en la misma
planta de REVESOL Peru, por lo que no se realizara la actividad de transporte hacia los
almacenes de los Clientes en Lima o en los campamentos mineros, esta actividad de
transporte hacia el cliente estara a cargo de PRECISION PERU. Este despacho
cumplird con los procedimientos y protocolos establecidos por el supervisor de
seguridad. El area de logistica negociara las mejores condiciones de pagos con los
proveedores, lo que permitirA mantener una secuencia de egresos similar a los ingresos

provenientes de las adquisiciones de los Clientes.

En general, el area Logistica se encarga de administrar todas las actividades de

abastecimiento, importacion de mercaderias, adquisicion de bienes nacionales y el



seguimiento a proveedores. Esto incluye el efectuar una supervision y control de la

recepcion, desembarque y almacenamiento de los productos importados.

7.2.2.2 MANTENIMIENTO
El area de Operaciones realizara un cronograma anual de mantenimiento preventivo de
los equipos para la fabricacién de los polines, la ejecucién de este mantenimiento la
realizaran los operarios de la compafiia bajo una estricta supervision del responsable de
seguridad para evitar accidentes laborales, el mantenimiento preventivo hard posible
gue se atienda los requerimientos de los Clientes de manera continua por lo que se

convierte en un proceso critico para el negocio.

La limpieza de los ambientes de trabajo la realizara el mismo personal que ocupa esas
areas mediante las campafias semanales de limpieza lideradas por el supervisor de

seguridad.

7.2.2.3 ADMINISTRACION
El proceso de administracion contempla la gestién de los recursos humanos y contiene
sub procesos importantes como la contratacion, capacitacién y la evaluacion de
desempefio del personal. ElI Jefe de Administracién también deberd preparar las
planillas de pagos mensuales y demas beneficios laborales de los trabajadores como
también sera responsable de programar las vacaciones anuales en coordinacién con los

trabajadores.

El proceso de administracién también contempla la tercerizacién de la contabilidad con
una empresa especializada, lo que permitira ahorrar los gastos de instalacion y oficina

posibilitando aprovechar dichos espacios en otros procesos productivos.

El Jefe de Administracion sera el responsable de consolidar la informacién de recursos
humanos, de logistica y la empresa contadora externa para presentarlo a la gerencia

general para que pueda tomar decisiones de mejora o correctivas.

Las siguientes actividades también colaboran con los lineamientos a seguir para el area
administrativa:

» Promover una adecuada cultura y clima organizacional.
» Asignar personal exclusivo para las areas de ingenieria y operaciones.

» Planificacion de los estdndares y remuneraciones del personal.



7.2.2.4 TECNOLOGICO
El 4rea de tecnologia se encarga de recopilar, procesar, recuperar, almacenar y
distribuir la informacién proveniente del entorno o exterior de la empresa y las
operaciones propias del negocio; también brinda soporte y apoyo a la empresa en la
toma de decisiones, organizacion, coordinacion, control analisis y visualizacion;
mediante una estructura y software relaciones a las operaciones y negocio. La

estructura del &rea del area de tecnologia la conforma:
Hardware

Conformado por todos los periféricos, dispositivos internos, comunicaciones, tarjetas,

cableados (planos y croquis), partes y equipos especiales.
Software

Conformado por los programas que brindaran soporte tanto al area de operacion,

logistica y comercial, se considera:

» Un ERP (Sistema de planificacion de recursos empresariales) para el control de
disefio, operaciones, logistica y almacenes. Recurso compartido por el grupo
Precision.

» Un CRM (Gestion de relaciones con el cliente), para poder mantener la disciplina
comercial, control de ventas, desarrollo de oportunidades y registros de negocios.

Recurso compartido por el grupo Precision.
Personal

Al ser una empresa de pequefia a mediana capacidad, al inicio de las operaciones se

contara con un técnico en informatica que brindara soporte a las distintas areas.

7.3 LAYOUT DE PLANTA
La planta de fabricacion de polines tendra un area total construida de 600 m2, la planta se
levantara dentro del terreno de PRECISION PERU ubicado en el distrito Villa El Salvador,
los costos de construccion seran asumidos por REVESOL PERU, el cual pagard un costo
de alquiler en favor de PRECISION PERU por un valor mensual de 700 dolares y con un

incremento en el costo del alquiler de 2% cada cinco afos, el costo del alquiler iniciara



desde los 3 ultimos meses del 2021 tiempo en el cual se llevara a cabo la construccién de

la planta.

La planta estd conformada por una construccién tipo galpdn en cuyo interior estaran las

oficinas administrativas, de operaciones, comercial, zona de produccion, almacenes y

despacho; en el exterior se tendra una pequefa area destinada a pintura. A continuacion,

se muestra el layout de las instalaciones:

INGRESO
PEATONAL

=

INGRESO
VEHICULAR

=

7.4 AFORO

Grafico 7.2 - Layout de la Planta de Operaciones
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Fuente y Elaboracién: Autores de esta Tesis

El aforo de planta est4d determinado por la cantidad de personas que conforman las

diversas areas, el total de personas que trabajara sera de 35 personas.

7.5 EQUIPOS Y MOBILIARIOS
Por mobiliario entendemos todos los muebles y equipos que ayudan al desempefio de las

actividades diarias a realizar en las distintas areas. Cada area tendra los equipos vy

muebles adecuados para el buen desarrollo de sus actividades.




Por maquinaria entendemos todos los equipos y herramientas que nos ayudan para la

produccion diaria de polines. Cada area productiva tendra los equipos adecuados para el

buen desarrollo de sus actividades.

En la Tabla 7.1 Mobiliario se muestran los diversos equipos y muebles que requieren cada

area (los principales equipos a adquirir, incluyendo los precios unitarios que se consideran

para el calculo de los presupuestos).

Tabla 7.1 - Equipo y Mobiliario

EQUIPO Y MOBILIARIO Costo unitario  Cantidad Va::t:e IGV (en soles) Precio Total
Laptop 4,500.00 4 15,254.24 2,745.76 18,000.00
Computadora Desktop 1,800.00 4 6,101.69 1,098.31 7,200.00
Impresora Multifuncional HP 350.00 2 593.22 106.78 700.00
Silla para el Gerente 600.00 1 508.47 91.53 600.00
Silla para el area administrativa 250.00 7 1,483.05 266.95 1,750.00
Escritorio 400.00 8 2,711.86 488.14 3,200.00
Mueble y equipo de oficina 31,450.00

Fuente y Elaboracién: Autores de esta Tesis

En la Tabla 7.2 Equipo y en la tabla 7.3 Maquinaria se muestran los diversos equipos y

maquinas que requieren en cada area, ver en las tablas, los principales equipos a adquirir,

incluyendo los precios unitarios que se consideran para el calculo de los presupuestos.




Tabla 7.2 - Equipo para la Planta de Operaciones

EQUIPOS

Costo unitario

Cantidad

Valor de
enta

IGV (en soles)

Precio Total

Equipo de soldadura con SMAW 4,680.00 2.00 3,966.10 713.90 9,360.00
Equipo de soldadura con GTAW 6,550.00 2.00 11,101.69 1,998.31 13,100.00
Trozadora - Cortadora de metal 890.00 1.00 593.22 106.78 700.00
Taladro de banco industrial 750W 6,372.00 2.00 10,800.00 1,944.00 12,744.00
Tornillo de banco 240.00 5.00 1,016.95 183.05 1,200.00
Equipo de corte plasma Miller 11,328.00 200  1920000]  3456.00]  22,656.00
spectrum 875
Amoladoras 400.00 2.00 677.97 122.03 800.00
Herramientas manuales 2,655.00 1.00 2,250.00 405.00 2,655.00
Equipo de pintura profesional

4,248.00 1.00 3,600.00 648.00 4,248.00
GRACO Ultramax I 795
Mesas de traBajo 250.00 5.00 1,059.32 190.68 1,250.00
Total Inversion en equipos $/68,713.00

Fuente y Elaboracién: Autores de esta Tesis

Tabla 7.3 - Maquinaria para la Planta de Operaciones

Valor de

MAQUINARIA Costo unitario  Cantidad - IGV (en soles) Precio Total
Torno Universal Semiautomatico 85,000.00 2 72,033.90 12,966.10 170,000.00
Prensa Excentrica e hidraulica 47,160.00 2 39,966.10 7,193.90 94,320.00
Limadora Hidraulica 32,500.00 1 27,542.37 5,850.00 32,500.00
Fresadora universal 25,560.00 1 21,661.02 3,898.98 25,560.00
Total Inversion en maquinaria 322,380.00

Fuente y Elaboracién: Autores de esta Tesis

7.6 PRESUPUESTO DE OPERACIONES

Segun los procesos identificados, el equipo y mobiliario requerido para llevar a cabo la

operacién de la empresa, se tiene el siguiente presupuesto:



Tabla 7.4 - Presupuesto de Operaciones al 2028

Concepto de Gasto Ao 2021 Ao 2022 Aio 2023 Aio 2024 Ao 2025 Ao 2026 Aio 2027 Aio 2028
Alquiler de local 7,581.00 30,240.00 30,240.00 30,240.00 30,240.00 30,844.80 30,844.80 30,844.80
Servicios Internet, telefono,

. 5,400.00 5,508.00 5,618.16 5,730.52 5,845.13 5,962.04 6,081.28
cable y movil
Limpieza 4,800.00 4,896.00 4,993.92 5,093.80 5,195.67 5,299.59 5,405.58
Vigilancia 3,000.00 24,000.00 24,480.00 24,969.60 25,468.99 25,978.37 26,497.94 27,027.90
Mantenimiento de equipos 5,000.00 5,100.00 5,202.00 5,306.04 5,412.16 5,520.40 5,630.81
Implemento de seguridad 8,400.00 8,568.00 8,739.36 8,914.15 9,092.43 9,274.28 9,459.76
Energia eléctrica 500.00 24,000.00 24,480.00 24,969.60 25,468.99 25,978.37 26,497.94 27,027.90
Servicio de agua 450.00 1,800.00 1,836.00 1,872.72 1,910.17 1,948.38 1,987.35 2,027.09
Suscripcién de software 37,004.88 37,744.98 38,499.88 39,269.88 40,055.28 40,856.38 41,673.51
Servicio Contable 21,600.00 22,032.00 22,472.64 22,922.09 23,380.53 23,848.15 24,325.11
\SACI’:S rte tecnicoy pagina 0.00 200000  2000.00] 200000 200000  2000.00]  2,000.00|  2000.00
Utiles de Oficina 2,000.00 2,040.00 2,080.80 2,122.42 2,164.86 2,208.16 2,252.32
Seguros 3,000.00 3,060.00 3,121.20 3,183.62 3,247.30 3,312.24 3,378.49
Mobiliario y Equipo 31,450.00 - - - - - - -
Presupuesto COVID 25,952.60
Acabado de infraestructura 44,413.75 - - - - - - -
Activos intangibles 4,989.48 - - - - - - -
Total Presupuesto de

92,384.23| 195,197.48( 171,984.98( 174,779.88| 177,630.68| 181,143.29| 184,109.26| 187,134.55

Operacién

Fuente y Elaboracién: Autores de esta Tesis




Tabla 7.5 - Presupuesto de Operaciones al 2036

Concepto de Gasto Ao 2029 Ao 2030 Afo 2031 Afio 2032 Ao 2033 Ao 2034 Ao 2035 Afo 2036
Alquiler de local 30,844.80 31,461.70 31,461.70 31,461.70 31,461.70 32,090.93 32,090.93 32,090.93
Servicios Internet, telefono,

) 6,202.90 6,326.96 6,453.50 6,582.57 6,714.22 6,848.51 6,985.48 7,125.19
cable y movil
Limpieza 5,513.69 5,623.97 5,736.44 5,851.17 5,968.20 6,087.56 6,209.31 6,333.50
Vigilancia 27,568.46 28,119.83 28,682.22 29,255.87 29,840.98 30,437.80 31,046.56 31,667.49
Mantenimiento de equipos 5,743.43 5,858.30 5,975.46 6,094.97 6,216.87 6,341.21 6,468.03 6,597.39
Implemento de seguridad 9,648.96 9,841.94| 10,038.78| 10,239.55| 10,444.34| 10,653.23| 10,866.30| 11,083.62
Energia eléctrica 27,568.46 28,119.83 28,682.22 29,255.87 29,840.98 30,437.80 31,046.56 31,667.49
Servicio de agua 2,067.63 2,108.99 2,151.17 2,194.19 2,238.07 2,282.84 2,328.49 2,375.06
Suscripcion de software 42,506.98 43,357.12 44,224.26 45,108.75 46,010.92 46,931.14 47,869.76 48,827.16
Servicio Contable 24,811.61| 25307.84| 25,814.00| 26,330.28 26,856.89| 27,394.02| 27,941.90( 28,500.74
3\‘/’:; rte técnicoy pagina 2,000.00] 200000 2,000.00] 200000 2,000.00] 200000  2,000.00|  2,000.00
Utiles de Oficina 2,297.37 2,343.32 2,390.19 2,437.99 2,486.75 2,536.48 2,587.21 2,638.96
Seguros 3,446.06 3,514.98 3,585.28 3,656.98 3,730.12 3,804.73 3,880.82 3,958.44
Mobiliario y Equipo - - - - - - - -
Presupuesto COVID
Acabado de infraestructura - - - - - - - -
Activos intangibles - - - - - - - -
Total Presupuesto de

190,220.35( 193,984.75| 197,195.21| 200,469.88| 203,810.05| 207,846.25| 211,321.35( 214,865.96

Operacion

Fuente y Elaboracién: Autores de esta Tesis

Para determinar el presupuesto de operaciones se realizé las siguientes consideraciones:

> El local es de propiedad del Grupo PRECISION PERU por lo que se esta considerando

un valor de arrendamiento variable cada 5 afios por alquiler de local.

» Para el ltimo trimestre del afio 0, se esta considerando la construccién de planta, por lo

gue la adquisicibn de mobiliario y equipos, el consumo de energia eléctrica y agua,

vigilancia y alquiler de local se consideraran gastos basicos que se efectuaran en este

ultimo trimestre.




» Se ha considerado el presupuesto COVID-19 solo para el afio de inicio de operaciones,
por considerar confiable la llegada de la vacuna para el afio 2021 (afio cero) y su
distribucion gratuita a partir del 2° semestre del afio 2021.

» Para la Certificacion Internacional ISO 9001 se considera la renovacion cada 3 afios.

7.7 CONCLUSIONES
» Se han definido 2 tipos de procesos: Procesos claves tales como fabricacién y ventas, y
los procesos de soporte como: logistica, mantenimiento, administracién y tecnoldgico.
Los cuales guardan relacién con la estrategia de liderazgo en costo y diferenciacién
hacia el cual apunta la empresa. Al contar con las certificaciones ISO y OHSAS se
asegura al cliente que la planta de fabricacion permitira una ejecucién eficiente de los

procesos y productos de alta calidad.

» Se ha determinado el layout de planta, para la distribucién correcta de las areas de
operaciones y administrativas, asi como el calculo del aforo maximo el cual es de 35

personas.

» Las instalaciones cumplen con el protocolo COVID-19 de acuerdo a la normativa
solicitada por el MINSA y PRODUCE, asegurando un ambiente bio seguro y adecuado
acorde con el cumplimiento de las certificaciones 1ISO y OHSAS. Adicionalmente, se
estd considerando para el 1° afio de operaciones (afio 2022) un presupuesto COVID-
19, que asciende a S/. 25,952.60, esto debido a que con la llegada de la vacuna para el
2° semestre del 2021 se proyecta extender los cuidados por pandemia para el 2022.
Este presupuesto incluye equipos de control de sintomatologia y pruebas rapidas,
articulos de prevencion e higiene, asi como la sefalizacién temporal de seguridad

COVID-19 y desinfeccion de local como se muestra en las tablas 7.6 y 7.7.



Tabla 7.6 - Presupuesto mensual a considerar por crisis sanitaria, COVID - 19

Descripcion Und. Metrado ~ PU(S) ~ MES! MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6

Examenes de pruebas Rapidas COVID-19 und 13.00 75.00 975.00 975.00 975.00 975.00 975.00 975.00
Mascarilla comunitaria (tela) und 13.00 1250 16250 16250 16250  16250] 16250 16250
Respirador descartable N95 / KN95 und 26.00 5200 135200  13520] 135200 13520 13520, 13520
Jahon liquido gin 8.00 510 45,60 45,60 45,60 45,60 45,60 45,60
Alcohol gel - Brisol gin 8.00 23.00 184,00 184.00 184,00 184,00 184,00 184,00
Termdmetro digital infrarrojo und 1.00 60.00 60.00

Oximetro de pulso und 100 65.00 65.00

Seffalizacion temporal de sequridad COVID-19 (Letreros) gl 1.00 100.00 100,00 100.00 100.00 10000 100.00 10000
Desinfeccion de local mes 100 55000  550.00] 55000  550.00]  550.00] 55000  550.00
COSTO 211300 2152300  215230] 215230 215230 215230

Fuente y Elaboracién: Autores de esta Tesis

Tabla 7.7 - Presupuesto mensual a considerar por crisis sanitaria, COVID - 19.

Descripcion . Metrado PU(S) =~ MES7  MES8  MES9  MES10 MES11  MES12
Examenes de pruebas Rapidas COVID-19 und 13.00 75000 975001 97500 97500  975.00{  975.00]  975.00 11,700.00
Mascarilla comunitaria (tela) und 13.00 1250  16250]  162.50|  162.50) 16250, 16250 16250 1,950.00
Respirador descartable N95 / KN95 und 26.00 520 13520 13520 13520] 13520] 13520  135.20] 1,622.40
Jahadn liquido gin 8.00 5.70 45.60 45,60 4560 45.60 45,60 4560  547.20
Alcohol gel - Brisol gin 8.00 2300 18400 184.00] 18400 18400  184.00| 18400 2,208.00
Termometro digital infrarrojo und 1.00 60.00 60.00
Oximetro de pulso und 1.00 65.00 65.00
Sefializacion temporal de seguridad COVID-19 (Letreros) g 1.00 100.00f  100.00[  100.00[  100.00[  100.00{  100.00{  100.00| 1,200.00
Desinfeccion de local mes 1.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00  6,600.00
COSTO 215230 2152.30] 215230 215230] 215230 2,152.30| 25,952.60

Fuente y Elaboracién: Autores de esta Tesis

» Se ha definido el presupuesto necesario para iniciar operaciones en una planta con una
capacidad instalada maxima para 4000 polines anuales, en el 1° lustro de operaciones
se tendrd un uso de la capacidad en forma escalonada, para el 1° afio se produciran
2000 unidades, para el 2° afio 3000 unidades y a partir del 3°afio se producira a la
maxima capacidad instalada. Por ello se tom6 en cuenta que para el afio 0, se iniciara la
implementacion de planta en el Gltimo trimestre, considerando un equipamiento basico

el cual se detall6 en la tabla 7.4 el cual asciende a S/.92,384.23.



8.1

8.2

CAPITULO VIIIl: PLAN DE ADMINISTRACION Y RRHH

En el presente capitulo se desarrollard la estructura organizacional necesaria para lograr la
viabilidad del plan de negocio, se especificara las responsabilidades y obligaciones de los
puestos laborales que componen la estrategia de recursos humanos y estaran
relacionadas con los objetivos estratégicos de la compafiia.

OBJETIVOS

El objetivo primario es precisar la adecuada gestion de los recursos con la finalidad de
maximizar su contribuciébn al crecimiento de la NUEVA UNIDAD DE NEGOCIO
DENOMINADA REVESOL PERU PARA LA FABRICACION DE POLINES.

Como objetivos secundarios se determinard el alcance de las obligaciones vy
responsabilidades de los recursos que componen la unidad de negocio y se generara una
estrategia para desarrollar las habilidades y competencias dentro del marco de sus

funciones asignadas.

Para alcanzar los objetivos estratégicos de la nueva unidad de negocio es necesario que el
area de recursos humanos desarrolle y gestione tanto la cultura organizacional como el

clima laboral requerido para cumplir los lineamientos de la Gerencia General.

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
La estructura organizacional a implementarse estard alineada al tipo de rubro pero su
esquema sera lo suficientemente flexible que permita a la unidad de negocio maximizar la

productividad de sus recursos y venta los productos a fabricar.

La estructura de la nueva unidad de negocios estard compuesta por la Gerencia General y
las areas funcionales que daran soporte técnico y administrativo. La estructura sera vertical
permitiendo que todos sus integrantes se ubiquen en una misma zona de trabajo
generando en ellos el aprendizaje continuo del negocio al interactuar con las demas areas.
Para alcanzar la flexibilidad es necesario mitigar la dependencia de las decisiones
gerenciales por lo que se contara con una linea de carrera para todos los colaboradores

gue estara compuestas por capacitaciones sobre toma de decisiones.



Grafico 8.1 - Estructura Organizacional de la Nueva Unidad de Negocios
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Fuente y Elaboracién: Autores de esta Tesis

8.3 DESCRIPCION DE PUESTOS

8.3.1 DIRECTORIO
El Directorio estara compuesto por la Gerencia del Grupo PRECISION, tiene como una

de sus funciones principales escoger mediante votacion al Gerente General después de
haber evaluado que el plan de trabajo propuesto para esta nueva unidad de negocio se
encuentre alineado con los objetivos estratégicos de la empresa. Se sesionara de
manera quincenal para evaluar el cumplimiento del plan de trabajo elaborado por la

Gerencia General, no se recibira un sueldo por conformar el Directorio.

El Directorio aprobara: las politicas y procedimientos de trabajo de las areas que
componen la unidad de negocio, el presupuesto anual y la estructura salarial propuesta

por el Gerente General, y la estructura organizacional.



8.3.2 GERENCIA GENERAL

8.3.3

El primer responsable de generar valor a la unidad de negocios mediante la
implementacion de los planes operativos de acorde a los objetivos estratégicos y metas
aprobadas por el Directorio.

Es el encargado de proponer y sustentar el presupuesto anual al Directorio. También
propone la estructura organizacional en funcion del mercado, la competencia y agentes

externos que permita ser mas competitivos e incrementar nuestra cuota de mercado.

Bajo criterios técnicos y cualitativos evalla el desempefio de las jefaturas bajo su cargo,
para lo cual supervisara y coordinara el cumplimiento de los objetivos y metas de las

jefaturas.

JEFE DE OPERACIONES Y LOGISTICA

Encargado de liderar el equipo asignado para la fabricacion de los productos a ser
comercializados cumpliendo los estandares de calidad requeridos por los Clientes y
entregados en el plazo mas corto posible sin poner en riesgo la necesidad de los
Clientes.

Identificar las oportunidades de mejoras tecnoldgicas y operativas para implementarla
en los procesos de fabricacion bajo su cargo que le permitan reducir los tiempos de

entrega sin descuidar la calidad exigida por los Clientes.

Debe elaborar los programas de trabajo para cumplir con las solicitudes ingresadas por
los Clientes y monitorear que el equipo de trabajo cumpla los hitos y plazos de entrega
establecidos. También evaluara al equipo de colaboradores que tiene bajo su cargo y
promovera una capacitacion programada para elevar el rendimiento de su equipo de

trabajo.

Es el encargado de organizar un cronograma de suministro de insumos para atender los
requerimientos del area operativa, también deberd contar con un cronograma de
mantenimiento de todos los equipos de fabricacién con los que se cuentan en planta,
los mantenimientos preventivos permitiran que los equipos no presenten fallas que

comprometan la calidad de los productos finales.



8.3.3.1 SUPERVISOR DE SEGURIDAD
Es el responsable de establecer un plan de seguridad y velar por su cumplimiento,
también de acuerdo a lo establecido por el Gobierno peruano debe disefar e
implementar los protocolos de seguridad que mitiguen los riesgos generados por la
pandemia del COVID-19. Adicionalmente, verificara que todos los procesos productivos
de la planta de fabricacion cuenten con las medidas de seguridad necesarias con la
finalidad de evitar accidentes laborales.

8.3.3.2 SUPERVISOR DE CALIDAD
Es el encargado de gestionar, monitorear y controlar la calidad en los procesos de
fabricacion de los polines. Llevara a cabo los procesos de homologacion, por parte de la
Nueva Unidad de Negocios de la Empresa Precisién, con las empresas aseguradoras
de calidad encargadas de homologar en representacion de los Clientes potenciales. Es
importante aprobar satisfactoriamente los procesos de homologacién con la finalidad de
evidenciar que nuestros procesos administrativos y operativos cumplen los estandares

de calidad establecidos por el mercado y los requeridos por los Clientes.

8.3.3.3DISENADORES
Colaboradores con conocimiento en software de dibujo de ingenieria para realizar los
disefios requeridos por los Clientes y una vez validados por el Cliente lo envia al area

de fabricacién de los operarios para que continlie su proceso correspondiente.

8.3.3.4 OPERARIOS
Son los encargados de ejecutar la fabricacion de los planos elaborados por los
Disefiadores y validados por el Cliente, para lo cual se requiere un perfil técnico con una

alta capacidad de respuesta operativa para cumplir los plazos solicitados por el Cliente.

También revisaran el stock de materiales en el almacén controlando de tener el stock
minimo necesario para atenciones urgencias, asi mismo los operarios realizaran los

requerimientos de materiales necesarios para atender las solicitudes de los Clientes.



8.3.3.5ASISTENTE LOGISTICO

8.3.4

Contara con una base de datos de proveedores de insumos de materiales y equipos y
en coordinacion con el Supervisor de Calidad seleccionardn la mejor opcion posible
ante los requerimientos del area operativa. Asi mismo, presentara a los proveedores las

condiciones de pago establecidos por el Jefe de Administracion.

Revisaré las especificaciones técnicas que los Clientes han requerido al area operativa
y buscara dentro de la base de datos de los proveedores con la finalidad de realizar las
adquisiciones necesarias que nos permitan cumplir con los estandares requeridos.
Generara las ordenes de compra de los materiales e insumos necesarios para la

fabricacion de los polines y coordinara el traslado hasta la planta.

Mantendra actualizado el registro estructurado de existencia de equipos y materiales
con un stock minimo para atender solicitudes de pedidos urgentes, también reportara
quincenalmente el stock de materiales existentes en su almacén al area de produccién
para que evalien la necesidad de adquirir 0 no un mayor volumen en caso de recibir
nuevos pedidos de fabricacion. Elaborara y gestionara el cronograma de mantenimiento

de los equipos.

SUPERVISOR DE VENTAS

Es el encargado de ejecutar y dirigir los procesos de las ventas de los polines con el
distribuidor PRECISION PERU, estos procesos incluyen la facturacion y cobranzas
mediante procedimiento aprobados por el Directorio. También debe trabajar con el
departamento de operaciones con la intencion de suministrar informacién sobre

acciones correctivas de produccion.

Mediante visitas y/o llamadas debe mantener una comunicacion permanente con el area
de venta y distribucion PRECISION PERU con el propésito de hacer un seguimiento
efectivo del performance de los polines vendidos e identificar posibles inconvenientes

para generar soluciones en el corto plazo y alternativas de mejora en el mediano plazo.

Realiza el seguimiento a las cobranzas y procesos de facturacion, también realiza las
visitas a todos los potenciales clientes para ofrecer los productos fabricados por la
NUEVA UNIDAD DE NEGOCIO DE LA EMPRESA REVESOL, participan vy lideran las
charlas de promocion de los productos hacia los Clientes para lo cual deben poseer
conocimientos técnicos de los equipos a ofertar asi como conocimientos en negociacion

bajo comunicaciones claras y técnicas.



8.3.5 JEFE DE ADMINISTRACION
Es el responsable de administrar los ingresos que se generan por la venta de productos
a los Clientes, para lo cual establecera la programacion de pagos en coordinacién con
el area financiera de los Clientes, considerando que es necesario posicionarnos en el
menor tiempo posible en un mercado minero que cuenta con alta competencia
extranjera y baja competencia interna es que el Jefe de Administracion determinara la

capacidad de la empresa para ofrecer créditos a los Clientes.

También es el responsable de controlar los egresos que genera el negocio, desde los
gastos administrativos hasta los pagos de a los proveedores de los insumos. Su
participacion sera determinante para conseguir lineas de créditos tanto con proveedores

como con entidades bancarias que permitan apalancar el negocio.

Con apoyo de las areas estratégicas de la NUEVA UNIDAD DE NEGOCIO DE LA
EMPRESA REVESOL establecera las funciones de los cargos determinados en el
organigrama y las lineas de carrera a ofrecer a los trabajadores de la compafiia. Asi
mismo, llevara a cabo los procesos de reclutamiento y seleccion del personal requerido

por las jefaturas.

Adicionalmente, elaborard un plan de capacitaciones para las areas operativas y de
ventas que permitan reforzar el crecimiento técnico y profesional de los trabajadores.
Finalmente, con la participacion de las jefaturas realizard las evaluaciones de

desempefio anuales e identificara las mejoras necesarias a efectuar en cada puesto.

8.4 RECLUTAMIENTO Y SELECCION
El Directorio de PRECISION PERU designara a un Gerente General para la Unidad de
Negocio REVESOL PERU, el cual seleccionara directamente a los trabajadores que
ocupen los cargos de jefaturas. El proceso de reclutamiento del personal se realizara a
partir de los niveles de supervisores, coordinadores y asistentes. Estos procesos en
conjunto tienen un plazo de ejecucién de un mes, el proceso estara a cargo del Jefe de
Administraciébn y en coordinacién con las jefaturas ya asignadas seleccionara a los
postulantes que cumplan el perfil requerido para los puestos disponibles segun el

organigrama de la compafiia.

Mediante el proceso de reclutamiento externo se espera recibir un nimero considerable de

hojas de vida de los postulantes, para lo cual se utilizara la bolsa de trabajo de



instituciones técnicas como SENATI, TECSUP, GAMOR, etc. para la convocatoria de
operarios y para el resto de cargos se empleara la red laboral LinkedIn. A continuacion se
procedera a entrevistar y evaluar a los postulantes que cumplen los requisitos técnicos y se

seleccionara a los que presenten un perfil requerido para el puesto de trabajo.

Todos los sueldos establecidos en REVESOL PERU tienen como referencia los sueldos
administrativos publicados en empresas especializadas en reclutamiento y seleccion de
talento como LABORUM y GLASSDOOR mientras los sueldos operativos corresponden al
promedio del mercado peruano. Todos los sueldos tendran un incremento del 2% cada tres
afos. La cantidad de personal que se seleccionara y los sueldos asignados por cargo se
presenta en la siguiente tabla 8.1:

Tabla 8.1 - Cantidad de personal segun cargo

Gratificacion CTS
REVESOL PERU SUELDO ESSALUD SUBTOTAL delulioy Bonificacion Vacaciones

TOTAL TOTAL

Diciembre = Excepcional MES ANUAL

COSTO OPERATIVO 302,252.00
Mano de Obra Directa 133,988.00
Operario de Torneria 2,500.00 225.00 2725.00 208.33 208.33 104.17 3,245.83|  38,950.00
Operario soldador 2,500.00 225.00 2725.00 208.33 208.33 104.17 3,245.83|  38,950.00
Trabajador Mecanico A 1,800.00 162.00 1962.00 150.00 150.00 75.00 2,337.00( 28,044.00
Trabajador Mecanico B 1,800.00 162.00 1962.00 150.00 150.00 75.00 2,337.00( 28,044.00
Mano de Obra Indirecta 168,264.00
Jefe de Operaciones 4,000.00 360.00 4,360.00 333.33 333.33 166.67 5193.33|  62,320.00
Supervisor de Seguridad 2,500.00 225.00 2,725.00 208.33 208.33 104.17 3,245.83|  38,950.00
Supervisor de Calidad 2,500.00 225.00 2,725.00 208.33 208.33 104.17 3,245.83|  38,950.00
Disefiador 1,800.00 162.00 1,962.00 150.00 150.00 75.00 2,337.00| 28,044.00
GASTO ADMINISTRATIVO 171,380.00
Gerente General 5,500.00 495.00 5,995.00 458.33 458.33 229.17 7,140.83|  85,690.00
Jefe de Administracion 4,000.00 360.00 4,360.00 333.33 333.33 166.67 5193.33| 62,320.00
Asistente Logistico 1,500.00 135.00 1,635.00 125.00 125.00 62.50 1,947.50(  23,370.00
GASTO DE VENTAS 38,950.00
Supervisor de Ventas 2,500.00 225.00 2,725.00 208.33 208.33 104.17 3,245.83|  38950.00
TOTAL PLANILLA 512,582.00

Fuente y Elaboracién: Autores de esta Tesis

8.5 CAPACITACION Y LINEA DE CARRERA
Se difundira el organigrama de la compafiia mediante correo electrénico dirigido a las
jefaturas de cada area y se publicara en el periédico mural de la planta para que los
trabajadores puedan observar su ubicacion actual y la linea de carrera disponible en caso

ellos tengan el deseo de seguir ascendiendo laboralmente.



La empresa REVESOL PERU ofrecera una linea de carrera para sus trabajadores una vez
iniciada las operaciones, esto con la finalidad de que ellos sean la primera alternativa para
ocupar posiciones nuevas que se generen por necesidad del negocio, estas promociones
internas reduciran las curvas de aprendizaje y el tiempo de adaptabilidad a la organizacion
respecto a postulantes externos, que también seran requeridos para incrementar la reserva
de talento que la compafiia requiere para afrontar con éxito la demanda de polines del

mercado.

Esta linea de carrera sera elaborada por la persona designada como Jefe Administrativo,
debido a que él o ella ha elaborado los perfiles y funciones de los cargos dentro de la
compafiia previo a realizar las entrevistas a los postulantes, por lo que le sera factible
identificar las habilidades y que talentos tienen el potencial de desarrollo que vaya de

acorde con los objetivos estratégicos de la compafiia.
Se ha considerado las cuatro fases de la capacitacion a implementar en la compafiia:

> Primero el Jefe Administrativo identificara la relacion entre las competencias requeridas

por puestos y las capacidades de los trabajadores ya seleccionados.

» Segundo, se elaborard los planes de capacitacion dirigida a los puestos estratégicos.
Estas capacitaciones seran importantes para la compafia porque tienen como objetivo
principal incrementar el conocimiento de los trabajadores y consecuentemente mejorar
en su desempefio grupal e individual, adicionalmente los objetivos secundarios de las
capacitaciones seran facilitar que los trabajadores adquieran nuevas competencias para
ejecutar sus funciones y responsabilidades actuales, asi como desarrollar de forma
progresiva las competencias futuras necesarias para continuar con su lineas de carrera

dentro de la compafia.

» Tercero, las capacitaciones seran programadas de forma anual e incluiran talleres
técnicos y administrativos. Los talleres técnicos no tendran costos adicionales porque
seran efectuados por personal de PRECISION PERU y proveedores de equipamiento,
mientras que las capacitaciones administrativas las dictaran los jefes de las areas

respectivas.

» Cuarto y ultimo, se procedera con evaluar los resultados de las capacitaciones para

validar que se hayan cumplido los objetivos principales y secundarios.



8.6

» La gestidn de capacitaciones reforzara el interés y compromiso de los trabajadores para
con el proyecto de la compafiia, y hard posible alcanzar los objetivos estratégicos

estimados por la compafiia.

EVALUACION DE DESEMPENO

Para la evaluacion del desempefio de los trabajadores se considerara la destreza del
trabajador, el ambiente de trabajo y la motivacion laboral. Estos tres aspectos son claves
para realizar una evaluacibn completa que permita cuantificar el progreso de los
trabajadores. Las evaluaciones de desempefio seran realizadas de forma anual bajo un
criterio de 360° que permita la participaciéon de todos los involucrados internos de la
empresa que interactdan con el personal evaluado, en caso de ser vendedores de polines
o compradores de materiales requeridos para la fabricacién de polines se incluira en las

evaluaciones a los clientes y proveedores respectivamente.

Para la evaluacién de la destreza de todos los trabajadores se requerird valorar sus
habilidades cognitivas dentro del ambito del trabajo en equipo debido a que se busca evitar
individualizar los logros de los trabajadores. La evaluacidén cognitiva sera de acorde al perfil

del puesto y las tareas que el trabajador viene desempefiando.

Es fundamental que el ambiente de trabajo dentro de REVESOL PERU posea las
condiciones Optimas que permita a los trabajadores desarrollar los trabajos asignados
dentro del alcance de sus funciones. La compafiia contara con equipos de trabajo en buen
estado a los cuales se les realizara mantenimientos anuales que permita mantener una
calidad de produccion dentro de los rangos establecidos, la compafiia también suministrara
los materiales requeridos por las diferentes areas para que los trabajadores cumplan los
roles designados a sus puestos de trabajo. Los trabajadores contaran con la estabilidad

laboral establecida en las leyes laborales peruanas emitidas por el gobierno.

La motivacion laboral en los trabajadores es un punto critico a desarrollar para hacer
posible que el conjunto de trabajadores alcance un alto desempefio. La compaiiia utilizara
las capacitaciones como medios de motivacion primaria y lo complementar4d con
premiaciones del colaborador del afio en una ceremonia al inicio del dia donde participaran
todos los trabajadores. Los factores de evaluacién para seleccionar al colaborador del
semestre seran la seguridad en el trabajo, puntualidad, trabajo en equipo, servicio social.

La evaluacion serad anonima utilizando un cuestionario virtual.



Gréfico 8.2 - Cuestionario virtual para evaluacion de desempefio

Segun tu opinion seleccionar que trabajador ha sobresalido en las
siguientes areas durante los Ultimos seis meses:

* Obtencién de resultados

* Seguridad y salud en el trabajo
* Puntualidad

* Trabajo en equipo

Fuente y Elaboracién: Autores de esta Tesis

8.7 SISTEMA DE COMPENSACION
Las compensaciones en REVESOL PERU corresponderan a las remuneraciones salariales
asignadas a cada puesto de trabajo requerido para alcanzar los objetivos estratégicos de la
compafia. Los sueldos designados estardn acorde a las funciones requeridas de cada
puesto lo que permitirA a los trabajadores sentirse motivados con lo cual la empresa
reduciria el riesgo de rotacién de personal por falta de una compensacién de acorde al
mercado. De la misma manera, el sistema de compensacion equitativo permitira atraer y
evaluar a nuevos postulantes con habilidades necesarias para el crecimiento de la

compaifia.

Por el modelo de negocio donde los trabajos son presenciales y fisicos dentro del taller y
considerando las circunstancias del COVID-19, es que la compafia considerara el
distanciamiento social normado donde se respetara y se promovera que los trabajadores
tengan todos los implementos y equipos de seguridad necesarios para evitar contagios.
Como sistemas de compensacion la empresa realizar4 convenios con los proveedores de

materiales para que realicen las capacitaciones virtuales a los trabajadores.



8.8 CONCLUSIONES

> La empresa REVESOL PERU es una nueva unidad de negocios de la compafia
PRECISION PERU, la cual tendra en planilla a todo su personal que realiza trabajos
dentro de la planta de fabricacion de polines como lo son el area de operaciones,
administrativa, ventas y logistica.

» La seleccion del personal se realizara mediante seleccion directa de parte de la
gerencia para los cargos de jefaturas, y el resto de trabajadores pasaran un proceso de
seleccion liderada por el jefe administrativo y la analista de recursos humanos.

» La empresa realizard capacitaciones internas y externas a los trabajadores para
potenciar sus habilidades técnicas, lo cual les permitiria acceder a un plan de carrera
dentro de la empresa.

> La contabilidad de la empresa sera realizada por una empresa externa debido a que es
un area importante pero no critica para el desarrollo del negocio, el monto a pagar por la
contabilidad externa asciende a S/. 1,800 mensuales.

> El costo mensual de la totalidad de la planilla de la empresa REVESOL PERU asciende
a S/. 42,715.17, la misma que incluye los cargos gerenciales, las jefaturas, los
coordinadores (supervisores), los asistentes y los técnicos operarios. El calculo también
incluye los beneficios sociales asi como el aporte de ESSALUD que realiza la empresa

por cada uno de sus trabajadores.



9.1

9.2

CAPITULO IX: PLAN FINANCIERO Y DE EVALUACION ECONOMICA

En el presente capitulo se desarrolla la estrategia de la propuesta de negocio, se definen
los factores clave de éxito y ventajas competitivas de la empresa. La evaluacion financiera
se desarrollara a largo plazo de 15 afios al considerarse un proyecto complejo por
pertenecer al sector minero donde los resultados esperados suelen aparecer entre los 5 y
10 afios, lo que hace necesario tener una proyeccion mas prolongada. Los proyectos
mineros en Per( tienen en promedio tiempo de vida de 20 y 30 afios, REVESOL PERU al
ser una empresa de fabricacién y venta de polines serd un participante dentro del sector
minero por lo que consideramos que es prudente evaluar nuestro proyecto dentro del plazo

de 15 afos.

OBJETIVOS

El presente plan tiene como objetivo primario determinar la factibilidad financiera y
econdmica de la Nueva Unidad de Negocio de la Empresa Precision para la fabricacion de
polines, llamada REVESOL PERU, para lo cual se establecera la inversion requerida bajo
los escenarios pesimista, esperado y optimista. La decision de inversion del plan de
negocio lo determinara el célculo final del valor actual neto (VAN) y la tasa interna de
retorno (TIR).

Los objetivos secundarios serdn determinar la inversidbn requerida que sera
complementada con una estructura de financiamiento y determinar el periodo de retorno de

la inversién dentro de un plazo éptimo.

SUPUESTOS Y CONSIDERACIONES GENERALES
Los supuestos econémicos se dividen en supuestos generales, supuestos de inversion,

supuestos de financiamiento, supuestos de ingresos y supuestos de egresos.

9.2.1 SUPUESTOS DE INVERSION

> La inversion para la implementacion de REVESOL PERU se realizara en el afio
2021, aqui la inversiéon inicial comenzard a ejecutarse en todo lo referente a
instalacion de magquinaria y equipo, adecuacion del local como infraestructura e

inversion en intangibles.



9.2.2

> El terreno donde se encontrard ubicada la planta serd alquilado a los propietarios,
gue es el grupo Precision (Arrendatario), la inversion de adecuacion e infraestructura
sera por costo de REVESOL PERU (Arrendador).

> El horizonte de evaluacion sera de 15, tiempo requerido para la recuperacion de la
inversién, la maduracion del plan de negocio.

» Se asumen un porcentaje del IGV de 18%, impuesto a la renta de 29.5% invariable
en el tiempo de vida de la evaluacion de la unidad de negocio.

» Las maquinarias y equipos a emplear en la operacion serdn adquiridas a sugerencia
de los expertos en el campo de la mineria y metal metalurgia. La adquisicion de
estos activos fijos serd adquirida a empresas nacionales con el fin de estar cubiertas
por una garantia de buen funcionamiento por un afio, ademds, el servicio de
instalacion incluida y la seguridad del stock de repuestos en sus concesionarios.

> La inversion inicial se centrara en determinar el capital de trabajo y la adquisiciéon de
activos fijos.

> Los activos fijos se va depreciar a lo largo de su vida util en el valor y tiempo que
establezca tributariamente, para el calculo de la depreciacién utilizaremos un 10%
gue establece en la tabla del reglamento de impuesto a la renta.

» Se considerara ampliaciones de planta en los afios 2026 y 2031 como incremento de
inversion en maquinaria y equipo, destinando un 25% del presupuesto de la inversion
inicial.

» Se considerara la inflacién promedio del 2% para ver la variabilidad de los precios en

el tiempo del horizonte para el andlisis financiero.

SUPUESTOS DE FINANCIAMIENTO

> El capital destinado para la Nueva Unidad de Negocio, REVESOL PERU, estara
compuesto de 50% de capital propio y 50% de deuda bancaria a través de la entidad
SCOTIABANK PERU, es decir este plan de negocio sera financiado por la entidad
bancaria en un monto de S/. 273,915.89, la diferencia que es el 50% sera cubierta
por los aportes del inversionista interesado en la puesta en marcha de la propuesta
de negocio como capital propio.

» La tasa de descuento (Ke) es de 15%, monto que el inversionista del grupo Precision
espera ganar en el ejercicio como capital propio.

> La tasa de interés del préstamo proporcionado por SCOTIABANK PERU sera del
10%, el préstamo sera amortizando en los 5 primeros afios de operacion.

> El periodo de amortizable de la deuda es de 5 afios.



9.2.3 SUPUESTOS DE INGRESOS

9.24

>

La participacion en las ventas estd conformada de precio y cantidad. El precio en el
mercado peruano se incrementard progresivamente de forma anual en la variacion
del 2% aproximadamente, dicho porcentaje es equivalente al promedio anual de
inflacion segun los reportes de BCRP 2019.

Los ingresos principalmente provienen por las ventas de los polines, los precios se
detallan con mayor especificacion en el Capitulo 1V - Estudio de la Demanda.

La cantidad de la demanda proyectada esta estimada de acuerdo a la capacidad
instalada de la planta, en los primeros afios se iniciara con una cantidad planeada de
venta, en el primer afio con 2000 unidades y en el segundo afio con 3000 unidades,
consideraremos estas cantidades iniciales por ser una empresa nueva, luego sera de
4000 unidades para los posteriores afios y cada 5 afios aumentara en 1000 unidades
mas por la inversion en la ampliacion de planta y esto se reflejara en los flujos de
caja (ver tablas 9.1 y 9.2), que a su vez aumentara la cantidad demandada en el

horizonte de la propuesta del negocio.

SUPUESTOS DE EGRESOS

>

Se considerard como gastos de operacién para el plan de negocio los Gastos de
Administracion, Gastos de Ventas y Gastos de Marketing.

Los gastos de los servicios administrativos tendran un incremento 2% anual, este
incremento porcentual es el equivalente de la inflacion promedio del mercado.

Las remuneraciones basicas se incrementaran cada 2 afios en 2% anual.

Los costos de venta tendran un incremento anual de acuerdo a la proyeccion de las
cantidades planeadas de ventas.

También se descontard como forma de egreso las depreciaciones por la inversion de

maquinaria y equipo.

9.3 PROYECCION DE INGRESOS
Los ingresos son basicamente por la venta de los polines, donde el precio propuesto para

este plan de negocios fue estimado de acuerdo al Capitulo IV - Estudio de la demanda,

donde principalmente la adquisicion de polines es comprada en el extranjero, el costo Free

On Board (FOB) de importacién es de USD 79.30 por Polin y los precios promedio en el

mercado local de los ultimos afios, segun los expertos, podrian variar entre 50.00 a 60.00

ddlares por polin. Se realizé el célculo del precio promedio en tabla 4.11 del Capitulo IV,

llegandose a estimar el precio de venta en 70.00 ddlares, multiplicando al tipo de cambio



T/C 3.61 resulta que el precio por polin en soles es de S/. 252.70. Este costo unitario
seleccionado es menor al costo FOB de un polin importado (en el 2020 el costo fue de 95.5
dolares) por lo que se ha considerado un costo competitivo dentro del mercado peruano.

Los ingresos que se obtienen de esta propuesta de negocio se deben a la colocacion de
los polines fabricados que se logran colocar en el mercado objetivo de la propuesta de
negocio, las cantidades estimadas y los precios estan detallados en el Capitulo 6 - Plan de
Marketing.

Tabla 9.1 - Proyeccion de Ingreso por Ventas al 2028

PRODUCTO

Ao 2022

Ao 2023

Ao 2024

Ao 2025

Ao 2026

Ao 2027

Ao 2028

Cantidad de la demanda 2,000.00 3,000.00 4,000.00 4,000.00 4,000.00 5,000.00 5,000.00
Precio 252.70 257.75 262.91 268.17 273.53 279.00 284.58
VALOR DE VENTA ESTIMADA 505,400.00 773,262.00(  1,051,636.32 1,072,669.05 1,094,122.43 1,395,006.09 1,422,906.22

Fuente y Elaboracion: Autores de esta Tesis

Tabla 9.2 - Proyeccion de Ingreso por Ventas al 2036

PRODUCTO Afio 2029 Afio 2030 Afio 2031 Afio 2032 Afio 2033 Afo 2034 Afio 2035 Afio 2036
Cantidad de la demanda 5,000.00 5,000.00 5,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00
Precio 290.27 296.08 302.00 308.04 314.20 320.48 326.89 33343
VALOR DE VENTA ESTIMADA 1,451,364.34|  1,480,391.63|  1,509,999.46|  1,848,239.34| 1,885,204.13| 1,922,908.21| 1,961,366.37| 2,000,593.70

Fuente y Elaboracién: Autores de esta Tesis

La cantidad de la demanda para esta propuesta de negocio, es establecida de acuerdo al

limite de la capacidad instalada que sera repotenciada con una frecuencia de cada 5 afos.

Los dos primeros afios la cantidad planeada a vender no serd su 100% de capacidad
instalada, sera 2,000 unidades el primer afio y 3,000 unidades el segundo afo, recién el
tercer afio llegaremos a la totalidad de la capacidad instalada de 4,000 unidades ademas

cada 5 afios se ampliara la capacidad instalada en 1,000 unidades mas

9.4 PRESUPUESTO DE EGRESOS
En los egresos de la propuesta de negocio, esta considerado: los costos de venta, gastos

de administracion, gastos de marketing, gastos de ventas.



9.4.1 COSTO DE VENTAS
Tratandose de una industria que pertenece al sector metal-mecanica, los costos estan

integrados por:

» Materiales directos, esta corresponde a los requerimientos de materia prima como el

acero en forma de tubo, eje, estacion y ademas los productos consumibles que se

requiera en el ensamblaje.

» Mano de Obra, esta conformada por Mano de Obra directa (Operarios y Mecanicos)

y por Mano de Obra indirecta (jefe, supervisores y disefiador).

» Por otro lado, estan los costos Indirectos de fabricacion (Seguro, Mantenimiento de

maquinaria y equipo, Energia eléctrica, Servicio de agua y Alquiler del local).

Tabla 9.3 - Proyeccion de los costos de Ventas al 2028

DETALLE Ao 2022 Ano 2023 Ao 2024 Aiio 2025 Ao 2026 Ao 2027 Aio 2028
Materiales directos 66,600.00 101,898.00 137,985.60 140,149.63 142,356.94 180,760.50 183,631.11
Mano de obra 274,208.00 274,208.00 302,252.00 308,297.04 308,297.04 308,297.04 308,297.04
Costos Indirectos de

L, 105,192.60 80,180.00 81,138.80 82,116.78 83,719.11 84,736.60 85,774.43
Fabricacidn
Costo de Produccién 446,000.60 456,286.00 521,376.40 530,563.45 534,373.10 573,794.14 577,702.59
| tarios inicial d
nventarios iniciat e 12,000.00|  12,000.00 12,000.00 12,000.00 12,000.00 12,000.00 12,000.00
productos terminados
Costo total productos

. 458,000.60 468,286.00 533,376.40 542,563.45 546,373.10 585,794.14 589,702.59
terminados
Inventario final de

. 22,300.03 22,300.03 22,300.03 22,300.03 22,300.03 22,300.03 22,300.03

productos terminados
COSTO DE VENTA 435,700.57 445,985.97 511,076.37 520,263.42 524,073.07 563,494.11 567,402.56
PRESUPUESTADO e T T e T e e

Fuente y Elaboracién: Autores de esta Tesis




Tabla 9.4 - Proyeccion de los costos de Ventas al 2036

DETALLE Afio 2029 Afio 2030 Afio 2031 Afio 2032 Afio 2033 Afio 2034 Af02035  Afio 2036
Materiales directos 186,559.14|  189545.72|  192,592.03|  234:839.13|  23864239|  242,521.72|  246,478.63|  250,514.69
Mano de obra 314462.98|  314,462.98| 31446298  320752.24|  320752.24|  320752.24|  327,167.29|  327,167.29
Costos Indirectos de

08 I 86,833.03 88,529.69 89,631.05 90,754.43 91,900.29 93,698.29 94,890.44|  96,106.43
Fabricacién
Costo de Produccién 587,855.14|  592,538.39|  596,686.06|  646,345.80|  651,294.92|  656,972.25|  668,536.36| 673,788.40
Inventarios inicial de
_ 12,000.00 12,000.00 12,000.00 12,000.00 12,000.00 12,000.00 12,000.00]  12,000.00
productos terminados
Costo total productos 500,855.14|  604,538.39|  608,686.06| 658,345.80|  663,294.92|  668972.25|  680,536.36| 685788.40
terminados
Inventario final d
nventario finai de 22,300.03 22,300.03 22,300.03 22,300.03 22,300.03 22,300.03 22,300.03|  22,300.03
productos terminados
COSTO DE VENTA
577,555.11|  582,238.36| 586,386.03|  636,045.77|  640,994.80|  646,672.22|  658,236.33| 663,488.37
PRESUPUESTADO

Fuente y Elaboracién: Autores de esta Tesis

9.4.2 GASTOS DE ADMINISTRACION

En la estimacion de los gastos de administracion es importante tener en consideraciéon

gastos que ayuden en la gestion de la administracion, como: los servicios de Internet,

teléfono fijo y movil, los sueldos y salarios de la plana administrativa, los Utiles de

oficina, vigilancia, la prestacion de servicios contable, soporte técnico y pagina web.

Para proyectar los gastos en el tiempo del horizonte de 15 afios se considerara una

variacion creciente del 2%, este porcentaje es la tasa de la inflacion promedio

proyectada de acuerdo reporte del BCRP 20109.

DETALLE

Tabla 9.5 - Gastos de Administracion al 2028

Aio 2022

Aio 2023

Afo 2024

Afo 2025

Aio 2026

Aio 2027

Ao 2028

Serv. Internet,
) net. 5,400.00 5,508.00 5,618.16 5,730.52 5,845.13 5,962.04 6,081.28
teléfono fijo y movil
Sueldos y Salario 171,380.00|  171,380.00|  171,380.00| 174,807.60|  174,807.60| 174,807.60|  178,303.75
Utiles de Oficina 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00
Vigilancia 24,000.00|  24480.00|  24969.60|  25468.99|  25978.37|  26497.94|  27,027.90
Serv. Contable 21,600.00|  22,032.00  22472.64| 2292209 2338053  23848.15|  24325.11
S te técni
oportetecnicoy 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00
pagina web
TOTAL 226,380.00| 227,400.00| 228,440.40| 232,929.21| 234,011.64| 235115.72| 239,738.04

Fuente y Elaboracién: Autores de esta Tesis



Tabla 9.6 - Gastos de Administracion al 2036

DETALLE AR02029  AR02030  AR02031  AR02032  AR02033  AR02034  AR02035  Afio 2036
Serv. Internet,

vointernet, 6,202.90 6,326.96 6,453.50 6,582.57 6,714.22 6,848.51 6,985.48 7,125.19
teléfono fijo y mévil
Sueldos y Salario 178303.75| 178303.75| 181,860.83| 181,869.83| 181,869.83| 185507.22| 185507.22|  185,507.22
Utiles de Oficina 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00
Vigilancia 27,568.46|  28119.83|  28682.22|  29255.87|  29840.98|  30437.80|  31,046.56|  31,667.49
Serv. Contable 2481161  25307.84| 2581400  26330.28|  26856.89|  27,394.02|  27941.90|  28500.74
Soporte tecnico y 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00
pagina web

TOTAL 240,886.72| 242,058.38| 246,819.55| 248,038.54| 249281.92| 254,187.56| 255,481.16|  256,800.64

9.4.3 GASTOS DE MARKETING
Los gastos de Marketing son considerados aquellos que ayudan en tener mayor

Fuente y Elaboracién: Autores de esta Tesis

presencia de la marca en el mercado, tema que se explica a mas detalle en el Capitulo

VI - Plan de Marketing. La estimacién de los gastos en el horizonte proyectado es

calculada por los gastos fijos por el pago a: Publicidad, PERUMIN, Eventos de fajas,

Bono Anual por ventas y Marketing Frecuente.

Tabla 9.7 - Gastos de Marketing al 2028

ANO 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028
Publicidad 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00
PERUMIN 5,000.00 0.00 5,000.00 0.00 5,000.00 0.00 5,000.00
Eventos de fajas 3,000.00 3,000.00 3,000.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Bono anual por ventas 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00
Marketing frecuente 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00

TOTAL 13,000.00 8,000.00 13,000.00 5,000.00 10,000.00 5,000.00 10,000.00

Fuente y Elaboracién: Autores de esta Tesis




Tabla 9.8 - Gastos de Marketing al 2036

ANO 2029 2030 2031 2032 2033 2034 2035 2036
Publicidad 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00
PERUMIN 0.00 5,000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Eventos de fajas 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Bono anual por ventas 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00
Marketing frecuente 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00

TOTAL 5,000.00 10,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00

Fuente y Elaboracién: Autores de esta Tesis

9.4.4 GASTOS DE VENTAS
Los gastos de ventas a considerar seran conceptos que ayuden a la comercializaciéon y

asi se pueda concretar la venta de los polines, tales como: la suscripcion de software, la

planilla del personal del sector de ventas (jefe de ventas)

Para proyectar los gastos de ventas vamos a estimar un crecimiento anual de 2%,

monto porcentual que equivale al promedio de la inflacion anual promedio, segun el

reporte de BCRP 2019.

DETALLE

Tabla 9.9 - Gastos de Ventas al 2028

Ao 2022

Ao 2023

Aio 2024

Afo 2025

Ao 2026

Aio 2027

Ao 2028

Suscripcion de software 37,004.88 37,744.98 38,499.88 39,269.88 40,055.28 40,856.38 41,673.51
Planilla de personal 38,950.00 38,950.00 38,950.00 39,729.00 39,729.00 39,729.00 40,523.58
TOTAL 75,954.88 76,694.98 77,449.88 78,998.88 79,784.28 80,585.38 82,197.09

Fuente y Elaboracion: Autores de esta Tesis.

Tabla 9.10 - Gastos de Ventas al 2036

DETALLE Ao 2029 Ao 2030 Ao 2031 Ao 2032 Ao 2033 Ao 2034 Ao 2035 Ao 2036
Suscripcion de software 42,506.98 43,357.12 44,224.26 45,108.75 46,010.92 46,931.14 47,869.76 48,827.16
Planilla de personal 40,523.58 40,523.58 41,334.05 41,334.05 41,334.05 42,160.73 42,160.73 42,160.73

TOTAL 83,030.56 83,880.70 85,558.31 86,442.80 87,344.97 89,091.87 90,030.49 90,987.89

Fuente y Elaboracion: Autores de esta Tesis



9.5 ESTIMACION DE LA INVERSION
La Inversidn que se requiere para el inicio de operaciones estd compuesta por los activos
fijos, tanto inversion tangible como inversion intangible. Ademas, también se incluira el

capital de trabajo que se requiere para el inicio de operaciones.

Tabla 9.11 - Resumen de la Inversion Total

FABRICA DE POLINES Aiio 2021

l.- Activos Fijos 471,946.23
1.- Inversion tangible 466,956.75
1.1 Infraestructura 44,413.75

1.2 Equipo 68,713.00

1.3 Maquinaria 322,380.00

1.4 Mobiliario y equipos de Oficina 31,450.00

2.- Inversidon intangible 4,989.48

2.1 Preparacion del proyecto
2.2 Licencia de funcionamiento

2.3 Constitucién de la empresa

Il.- Capital de trabajo 72,854.87
1.-Existencias 5,550.00
2.-Disponible 42,715.17
3.-Gastos pre-operativos 10,581.00
4.-Gastos improvistos 14,008.70

TOTAL INVERSION 547,831.77

Fuente y Elaboracién: Autores de esta Tesis

9.5.1. CAPITAL DE TRABAJO
El capital de trabajo es solventado por el inversionista del grupo PRECISION PERU,

con una inversion en capital de trabajo inicial de: S/. 72,854.87.

9.6 PROYECCION DE LA DEPRECIACION
La inversibn en maquinaria y equipo que se requiere en la inversién inicial va
deprecidandose en su vida Util segun la tabla de depreciaciones del reglamento de impuesto
a la renta, el porcentaje correspondiente es de 10%, y la vida Gtil de la maquinaria y equipo
es de 10 afios para maquinaria y equipo, en cuanto a mobiliario la vida util es de 5 afios y

en infraestructura es la depreciacion que es de 3% anual.



Tabla 9.12 - Cronograma de Depreciaciones y Amortizaciones al 2028

DEPRECIACION Afio 0 Afi02022 Af02023 Af02024 Af02025 Af02026 Afo2027  Afio 2028

Maquinaria y equipos 391,093.00( 39,109.30] 3909.30] 39,09.30| 39,109.30{ 39,109.30| 39,109.30{ 39,109.30
Moviliario y Equipo 31,450.00]  6,290.00[ 6,290.00 6,290.00] 6290.00[ 6,290.00  6,290.00f  6,290.00
Infraestructura 4441375 133241 133241  133241) 133241 133241 133241 133241
Inversion en gastos pre-operativos (Intangible) 4989.48|  4,989.48
Capital de Trahajo 72,854.87
Gastos Imprevistos de lanzamiento (intangible) 14,008.70|  14,008.70
Ampliacionde Planta afio 5 -Inversion maquinaria -97,773.25
Inversion en renovacion mobiliario y equipo -31,450.00
Depreciacién ampliacion de planta 1 9771.33|  9,771.33
Ampliacidnde Planta afio 10 -Inversion maquinaria
Depreciacion ampliacion de planta en el afio 10
Inversion inicial -544,801.10

TOTAL DEPRECIACION Y AMORTIZACION 65,729.90 46,731.71| 46,7371 46,7371 46,731.71| 56,509.04| 56,509.04

Fuente y Elaboracién: Autores de esta Tesis

Tabla 9.13 - Cronograma de Depreciaciones y Amortizaciones al 2036

DEPRECIACION Af02029 Af02030 Af02031 Af02032 Af02033 Af02034 AR02035 Ao 2036

Maquinaria y equipos 39,109.30] 39,209.30] 39,109.30
Moviliario y Equipo 6,290.00f  6290.00{ 6290.00f 6290.00] 6290.00] 6290.00] 6290.00] 6,290.00
Infraestructura 133241 133241 133241 133241 133241 133241 133241 133241
Inversion en gastos pre-operativos (Intangible)
Capital de Trabajo
Gastos Imprevistos de lanzamiento (intangible)
Ampliacionde Planta afio 5 -Inversion maquinaria
Inversion en renovacion mobiliario y equipo
Depreciacion ampliacion de planta 1 977733  9777.33)  9777.33| 977733 977733 977733 977733 977733
Ampliacidnde Planta afio 10 -Inversién maquinaria -97773.25
Depreciacion ampliacion de planta en el afio 10 -31450.00( 9,777.33|  9,777.33|  9,777.33|  9,777.33|  9,777.33
Inversion inicial

TOTAL DEPRECIACION Y AMORTIZACION 56,509.04| 56,509.04 56,509.04| 27,177.06| 27,177.06| 27,177.06| 27,177.06| 27,177.06

Fuente y Elaboracién: Autores de esta Tesis




9.7 ESTADO DE RESULTADOS
En la tabla 9.14 se muestra los Estados de Resultado (llamado antes estados de Ganancia
y Pérdida), esta proyectado a un horizonte de 15 afios, para que el proyecto pueda iniciar
operaciones el afio 2022 hasta el 2036. En el resultado de los dos primeros afios los
saldos finales son cifras negativas, arrojan pérdidas, ya que tanto en el primer afio como
en el segundo se estad considerando cantidades de venta conservadoras, por ser una
empresa nueva en el mercado y estar empezando operaciones. En adicion a ello, hay que
considerar que aun no hay presencia de marca que asegure mayores cantidades de venta
y solo permite que se pueda ingresar con una pequefa participacion del mercado. En los
primeros afios los Gastos Generales (Administracion, Ventas y Marketing), superaran al

costo de ventas por ser primera operacion.

Asimismo, se observa también en la tabla que la rentabilidad aumenta desde el afio 2024,
debido a que se incrementa ya la participacién del mercado y por ende la cantidad vendida

aumenta, superando asi los niveles de ventas iniciales del primer afio.

Tabla 9.14 - Estado de Resultados al 2028

FABRICA DE POLINES Ao 2022 Ao 2023 Ao 2024 Ao 2025 Ao 2026 Ao 2027 Ao 2028
Ventas 505,400.00 773,262.00{  1,051,636.32|  1,072,669.05 1,094,122.43 1,395,006.09 1,422,906.22
Costo de Ventas -435,700.57 -445,985.97 -511,076.37 -520,263.42 -524,073.07 -563,494.11 -567,402.56
Utilidad Bruta 69,699.43 327,276.03 540,559.95 552,405.63 570,049.36 831,511.98 855,503.66
Gastos de Administracion 226,380.00 227,400.00 228,440.40 232,929.21 234,011.64 235,115.72 239,738.04
Gastos de Ventas 75,954.88 76,694.98 77,449.88 78,998.88 79,784.28 80,585.38 82,197.09
Gastos de Marketing 13,000.00 8,000.00 13,000.00 5,000.00 10,000.00 5,000.00 10,000.00
Depreciacion y Amortizaciones 65,729.90 46,731.71 46,731.71 46,731.71 46,731.71 56,509.04 56,509.04
Utilidad Operativa -311,365.35 -31,550.66 174,937.96 188,745.83 199,521.73 454,301.84 467,059.50
Intereses de Préstamo 27,391.59 22,904.92 17,969.57 12,540.70 6,568.94
Utilidad antes de impuestos -338,756.94 -54,455.58 156,968.38 176,205.13 192,952.80 454,301.84 467,059.50
Impuestos sobre la renta 0.00 0.00 46,305.67 51,980.51 56,921.07 134,019.04 137,782.55

Utilidad Neta -338,756.94 -54,455.58 110,662.71 124,224.62 136,031.72 320,282.80 329,276.95

Fuente y Elaboracién: Autores de esta Tesis



Tabla 9.15 - Estado de Resultados al 2036

FABRICA DE POLINES Afio 2029 Afio 2030 Afio 2031 Afio 2032 Afio 2033 Afio 2034 Afio 2035 Afio 2036
Ventas 1451,364.34|  1,480,391.63|  1509,999.46|  1,848239.34|  1,885204.13|  1922,908.21|  1961,366.37|  2,000,593.70
Costo de Ventas -577,555.11 -582,238.36 -586,386.03 -636,045.77 -640,994.89 -646,672.22 -658,236.33 -663,488.37
Utilidad Bruta 873,809.23 898,153.27 923,613.43|  1,212,193.57| 1,244,209.24|  1,276,235.98|  1,303,130.04|  1,337,105.33
Gastos de Administracion 240,886.72 242,058.38 246,819.55 248,038.54 249,281.92 254,187.56 255,481.16 256,800.64
Gastos de Ventas 83,030.56 83,880.70 85,558.31 86,442.80 87,344.97 89,091.87 90,030.49 90,987.89
Gastos de Marketing 5,000.00 10,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00
Depreciacion y Amortizaciones 56,509.04 56,509.04 56,509.04 27,1717.06 27,177.06 27,171.06 27,177.06 27,171.06
Utilidad Operativa 488,382.91 505,705.15 529,726.53 845,535.16 875,405.28 900,779.50 925,441.32 957,139.73
Intereses de Préstamo
Utilidad antes de impuestos 488,382.91 505,705.15 529,726.53 845,535.16 875,405.28 900,779.50 925,441.32 957,139.73
Impuestos sobre la renta 144,072.96 149,183.02 156,269.33 249,432.87 258,244.56 265,729.95 273,005.19 282,356.22

Utilidad Neta 344,309.95 356,522.13 373,457.20 596,102.29 617,160.73 635,049.54 652,436.13 674,783.51

Fuente y Elaboracion: Autores de esta Tesis

9.8 EVALUACION ECONOMICA FINANCIERA

9.8.1 FLUJO DE CAJA
Se realiz6 el flujo de caja econdmico y Financiero con un horizonte del plan de negocio
de 15 afos, la inversidn inicial comienza en el afio 2021, que sera considerado como el
afio cero. En el aflo cero podemos observar el detalle de la inversion inicial, tanto en
maquinaria y equipos, infraestructura, inversién intangible y capital inicial que se va a

requerir, ver tablas 9.16 y 9.17.

Como resultado final en el flujo de caja para el aflo 2022 y 2023 se tiene cifras
negativas, lo cual es previsto ya que en los primeros afios se realizan mayores
inversiones como inicio de operacién. Caso opuesto es en los afios 2024 hasta el 2036
donde se incrementa la cantidad planeada de ventas y ampliacion de planta donde

resulta positivo.



Tabla 9.16 - Flujo de Caja proyectado al 2028

FABRICA DE POLINES Afio 0 Ao 2022 Afi0 2023 Af02024 Ao 2025 Afio 2026 Af02027  Afo2028
Ventas totales 505,400.00]  773262.00] 1051,636.32| 1072,669.05|  1,094122.43| 17395006.09| 1,422,906.22
(-) Costo de ventas -435,700.57)  -445985.97 -511,076.37|  -520,263.42 -524,073.07)  -563,494.11]  -567,402.56
() Gastos de administracion -226380.00(  -227400.00| -22844040| -232929.21]  -234011.64| -235115.72 -239,738.04
(-) Gasto de venta -75,954.88 -76,694.98|  -77449.88|  -78,998.88 -79,784.28|  -80,585.38|  -82,197.09
(-) Gasto de marketing -13,000.00 -8,000.00]  -13,000.00 -5,000.00 -10,000.00 -5000.00]  -10,000.00
(-)Impuesto a la renta 0.00 000  -46,305.67)  -51,980.51 -56,921.07)  -134019.04|  -137,782.55
FLUJO OPERATIVO -245,635.45 15181.05|  175364.00]  183,497.03 189,332.37|  376,791.84|  385,785.98
(-) Inversion maquinaria y equipg ~ -422,543.00 -97,773.25
(-) Inversion mobiliario y equipo -31,450.00
(-) Infraestructura -44,413.75
(-) Inversidn intangible -4,989.48
() Capital de trabajo -72,854.87
Recuperacidn de activos
FLUJO DE CAPITALES -544,801.10 0.00 0.00 0.00 0.00{  -129,223.25 0.00 0.00
FLUJO NETO ECONOMICO -544,801.10]  -245,635.45 15181.05|  175,364.00]  183,497.03 60,109.12|  376,791.84)  385,785.98
(+) Préstamo 273,915.89
(-) Interes de préstamo -27,391.59 22904921 -17969.57|  -12,540.70 -6,568.94
(-) Amortizacidn de préstamo -44,866.73 -49353.41  -54288.75|  -59,717.62 -65,639.38
FLUJO NETO FINANCIERO 273,915.89 -12,258.32 -12,25832(  -72,258.32|  -72,258.32 -12,258.32 0.00 0.00
(+) Aporte propio
FLUJO CAJA FINANCIERO -210,885.21|  -317,893.77 -57,077.27) 10310568  111,238.71 -12,149.20(  376,791.84|  385,785.98

Fuente y Elaboracién: Autores de esta Tesis



9.8.2

Tabla 9.17 - Flujo de Caja proyectado al 2036

FABRICA DE POLINES Aiio 2029 Afio 2030 Afio 2031 Afio 2032 Afio 2033 Afio 2034 Afio 2035 Aiio 2036
Ventas totales 1451,364.34|  1,480,391.63| 1,509,999.46| 1,848239.34| 1388520413 192290821 1,961,366.37| 2,000,593.70
(-) Costo de ventas -577555.11|  -582,238.36|  -586,386.03|  -636,045.77|  -640,994.89|  -646,672.22| -658,236.33| -663,488.37
(-) Gastos de administracion -240,886.72|  -242,058.38|  -246,819.55|  -248,038.54| -249,281.92|  -254,187.56|  -255,481.16| -256,800.64
(-) Gasto de venta -83,030.56 -83,880.70 -85,558.31 -86,442.80 -87,344.97 -89,091.87 -90,030.49 -90,987.89
(-) Gasto de marketing -5,000.00 -10,000.00 -5,000.00 -5,000.00 -5,000.00 -5,000.00 -5,000.00 -5,000.00
(-) Impuesto a la renta -144,072.96|  -149,183.02|  -156,269.33|  -249,432.87|  -258,244.56|  -265,729.95| -273,005.19| -282,356.22
FLUJO OPERATIVO 400,818.99|  413,031.17|  429,966.24|  623,279.35|  644,337.79|  662,226.61|  679,613.20|  701,960.58
(+) Inversién magquinaria y equipo -97,773.25
(+) Inversion mobiliario y equipo -31,450.00
(-) Infraestructura
(+) Inversion intangible
(-) Capital de trabajo
Recuperacion de activos 36,682.30
FLUJO DE CAPITALES 0.00 0.00( -129,223.25 0.00 0.00 0.00 0.00 36,682.30
FLUJO NETO ECONOMICO 400,818.99|  413,031.17|  300,742.99|  623,279.35|  644,337.79|  662,226.61|  679,613.20)  738,642.87
(+) Préstamo
(+) Interes de préstamo
(-) Amortizacion de préstamo
FLUJO NETO FINANCIERO 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
(+) Aporte propio
FLUJO CAJA FINANCIERO 400,818.99|  413,031.17|  300,742.99| 623,279.35|  644,337.79|  662,226.61|  679,613.20|  738,642.87

Fuente y Elaboracién: Autores de esta Tesis

se obtiene el siguiente resultado:

INDICADORES FINANCIEROS (VAN, TIR)
Del flujo de caja econémico mostrado en la tabla 9.16 con una tasa de descuento KOA

Tabla 9.18 - Indicadores de Evaluacion Econémica

INDICADORES DE EVALUACION ECONOMICA
S/ 1,000,623.47

- VANE

-TIRE

24.5%

Fuente y Elaboracién: Autores de esta Tesis

de 12.5%, cuya justificacién lo vamos a realizar en el punto 9.8.3 — Tasa de descuento,




Del Flujo de caja Financiero podemos observar que al calcular el VAN a una tasa de
descuento (Ke) -Costo de capital propio, cuya justificacion esta en el punto 9.8.3 — Tasa
de descuento, aqui solicitamos un préstamo a las entidades bancarias.

Tabla 9.19 - Indicadores de Evaluacion Financiera

INDICADORES DE EVALUACION FINANCIERA

- VANF s/ 714,442.05

- TIRF 26.57%

Fuente y Elaboracion: Autores de esta Tesis

9.8.3 TASA DE DESCUENTO
La tasa de descuento para los flujos Financieros va a permitir traer los valores
presentes en el tiempo, proyectando de los flujos de la empresa. Para este plan de
negocio el inversionista mayoritario sera el grupo Precision y de acuerdo al mercado
gue se maneja en su sector va a requerir la tasa de descuento del 15%, esta tasa es la
gue maneja el sector metal mecanica para el plan de negocios, el costo de capital
propio (Ke= 15%) es calculado por referencia a la entrevista del inversionista y los

ejecutivos expertos donde esperan la rentabilidad del presente proyecto.

En el andlisis de Flujo Econémico para una empresa, se va a utilizar el modelo APV,
debido a que la deuda/capital es decreciente en el tiempo, para este plan de negocio se

utilizard una tasa de descuento como el KOA. El valor calculado del KOA es 12.5%.

Para este modelo econédmico APV se descuenta un KOA, dando un valor no apalancado
y luego es calculado mas el escudo tributario de la deuda, para calcular el porcentaje se

tomara los datos iniciales del supuesto descrito en el punto 9.2 y su célculo sera:

KOA = (Kd*deuda)+(Ke*capital)
Kd : Costo de deuda

Deuda : Proporcion de deuda

Ke : Costo de capital propio
Capital : Proporcion de capital

El KOA hallado ha sido confrontado con los inversionistas, quienes lo consideraron

razonable.



9.9 ANALISIS DE PUNTOS CRITICOS
El primer punto critico a evaluar es referente al precio minimo que se ha de considerar al
vender el producto Polin al mercado, como se observa en la tabla, los precios estan en
dolares, que al Tipo de cambio: 3.61, equivaldra en soles un precio minimo de S/. 217.57

Tabla 9.20 - Punto Critico — Precio minimo

PRECIO ACTUAL PRECIO MiNIMO VARIACION

VARIABLE

(soles) (soles) (soles)

Precio Unitario 252.70 217.57 35.13

Fuente y Elaboracién: Autores de esta Tesis

El siguiente punto critico es conocer cual es la cantidad minima planeada que se requiere
en la inversion para que el valor actual neto sea cero. En la tabla siguiente se muestra
gue la cantidad minima es de 1,307 unidades

Tabla 9.21 - Punto Critico — Cantidad minima demandada

CANTIDAD CANTIDAD )
VARIABLE , VARIACION
ACTUAL MINIMO
Cantidad demandada
2,000 1,307 693
Anual

Fuente y Elaboracién: Autores de esta Tesis

9.10 ANALISIS DE SENSIBILIDAD
En el andlisis de sensibilidad unidimensional del Valor Actual Neto se identificaran las
variables importantes que afectan al proyecto, se sensibilizara las siguientes variables:
Crecimiento de las ventas, Crecimiento de la demanda, Crecimiento del costo unitario y
Crecimiento de la inversion. Se puede decir que cuando aumenta la tasa de crecimiento
de dichas variables, esto afecta directamente de manera positiva el crecimiento del VAN
y TIR del proyecto estimado.



9.10.1 ANALISIS UNIDIMENSIONAL

Tabla 9.22 - Sensibilidad de Precio Unitario

VANF
TASA DE CRECIMIENTO DE
714,442.05
PRECIO UNITARIO
-10% 200,269.46 18.20%
-5% 457,355.75 22.34%
0% 714,442.05 26.57%
5% 971,528.35 30.93%
10% 1,223,513.07 35.30%

Fuente y Elaboracion: Autores de esta Tesis

Tabla 9.23 - Sensibilidad de la Demanda Inicial

VANF
TASA DE CRECIMIENTO DE LA
714,442.05
DEMANDA
-10% 504,364.85 22.84%
-5% 609,148.19 24.66%
0% 714,442.05 26.57%
5% 820,173.50 28.57%
10% 926,282.88 30.68%

Fuente y Elaboracién: Autores de esta Tesis

Tabla 9.24 - Sensibilidad al Costo Unitario

VANF TIRF
TASA DE CRECIMIENTO DEL 714,442.05 26.57%
COSTO UNITARIO

-10% 504,364.85 22.84%

-5% 609,148.19 24.66%

0% 714,442.05 26.57%

5% 820,173.50 28.57%

10% 926,282.88 30.68%

Fuente y Elaboracién: Autores de esta Tesis




Tabla 9.25 - Sensibilidad a la Inversion

VANF
TASA DE CRECIMIIIENTO DE LA 714,442.05
INVERSION
-10% 710,616.16 26.31%
-5% 712,529.10 26.44%
0% 714,442.05 26.57%
5% 716,355.00 26.70%
10% 718,267.95 26.84%

Fuente y Elaboracién: Autores de esta Tesis

9.10.2 BIDIMENSIONAL

Tabla 9.26 - Sensibilidad de precio y demanda

TIRF DEMANDA
714,442.05 0%
-10% 15,513.54 107,636.23 200,269.46 293,340.27 386,789.00
o -5% 259,939.20 358,392.21 457,355.75 556,756.89 656,535.94
g 0% 504,364.85 609,148.19 714,442.05 820,173.50 926,282.88
= 5% 748,790.51 859,904.17 971,528.35 1,082,034.99 1,189,378.52
10% 993,216.17 1,110,660.15 1,223,513.07 1,336,539.84 1,449,926.22

Fuente y Elaboracion: Autores de esta Tesis

9.10.3 ESCENARIOS

Tabla 9.27 - Resumen de escenarios

RESUMEN DE ESCENARIOS ESPERADO PESIMIESTA  OPTIMISTA
Variacion en Precios de venta 70 60 80
Variacion Cantidad Demandada 2,000.00 1,000.00 5,000.00
Variacion de la Inversion 547,831.77 700,000.00 600,000.00
VAN (en soles) 714,442.05| -308,736.45| 3,749,424.09
TIR (en soles) 26.57% 10.64% 135.25%

Fuente y Elaboracién: Autores de esta Tesis




9.11

CONCLUSIONES

> De la evaluacion economica financiera que ha sido evaluado en un horizonte de 15
afos a una tasa de descuento del 15%, la inversion propuesta es atractiva ya que en
el escenario esperado se obtiene un VAN Financiero de S/. 714,442.05 y un TIR de
26.57%.

> La tasa de descuento para el calculo del flujo de caja econémico es el KOA: 12.5% y
para el flujo de caja financiero la tasa de descuento como costo de capital propio (Ke)
es de 15%, cuya justificacion esta lineas arriba.

> La inversion inicial es importante para este plan de negocios antes de iniciar
operaciones para asi garantizar los tiempos de plazo de entrega y la calidad de los
polines.

» En cuanto a los puntos criticos podemos determinar los precios minimos en cuanto al
precio que es: USD 56.00 y por otra parte esta la cantidad planeada a vender donde
el minimo es: 1672 polines.

> La sensibilidad que se calcul6 podemos determinar que las variables mas sensibles
son el precio de ventas, la cantidad demandada, el costo unitario y la inversion.
Dichas variables tienen mayor valor del VAN, es decir son mas variables que se tiene

gue tomar las medidas de control para mantenerlos en un escenario optimista.



10.

10.1

10.2

CAPITULO X: PLAN DE RIESGOS

Para la estabilidad del negocio es importante identificar los riesgos positivos y negativos
gue podrian generar un impacto relevante, esto permitira elaborar las estrategias
necesarias tanto para mitigar o aprovechar los riesgos. Este plan de riesgos contemplara

una reserva econdmica que sera empleada con la finalidad de gestionar los riesgos.

OBJETIVOS

El presente capitulo contiene los siguientes objetivos estratégicos:

» Determinar los riesgos que puedan generar un impacto relevante.

> Clasificar los riesgos externos, técnicos, operativos y financieros identificados.

> Realizar el andlisis cualitativo y cuantitativo de los riesgos identificados para priorizar
de acorde a su probabilidad de concretarse.

> Planificar la gestion de las respuestas de los riesgos identificados con la finalidad de

destinar los recursos necesarios.

IDENTIFICACION Y CLASIFICACION DE RIESGOS
Primero, se identificaron los riesgos que puedan impactar en la Nueva Unidad de
Negocio REVESOL PERU:

» Incremento de la demanda internacional, encabezada por China una vez superado la
pandemia generada por el COVID19.

» Requerimientos fuera del estandar de ingenieria y problemas logisticos pueden
generar un retraso en la atencion de requerimientos de los Clientes.

» Baja produccion en la fabricacion de polines debido a contagios de trabajadores de
planta por COVID19.

» Incremento de costos de produccion por inestabilidad politica y econémica de Per,
este riesgo podria retrasar las inversiones o trasladarlas a otros paises mineros.

» Proyectos mineros en Perl en etapa de estudios de viabilidad o en etapa de montaje
e implementacion de la planta minera.

» Fabricantes peruanos pequefios de polines conocidos como maestranzas, no
cuentan con procesos de fabricacion industrializados y atienden los requerimientos
del segmento de la pequefia mineria.

» Dafios o averias en las maquinarias industriales que estan destinados dentro de la
planta a la fabricacion de los polines.

» Préstamos bancarios con intereses altos para empresas nuevas.

» Continuacién de la guerra comercial de EEUU con China.



» Desconfianza de los clientes mineros por polines nacionales debido a la costumbre
de adquirir los polines de fabricantes extranjeros ubicados en paises como Estados
Unidos, Sudafricay Chile.

» REVESOL es una marca poco conocida en el sector minero del Per debido a que
las marcas posicionadas en el mercado peruano de polines son las extranjeras PPl y
MELCO.

» Forma de pago a proveedores de insumos para polines debe estar sincronizada con
los pagos que efectlan los clientes por los requerimientos de fabricacion de polines.

» Falta de licencia social de proyectos mineros de parte de las poblaciones andinas
gue se ubican en las zonas de influencia de los yacimientos mineros.

» Las certificaciones internacionales como ISO y OHSAS validan que los procesos
industriales de fabricacion de polines en Perd cumplan con los estandares de calidad
requeridos por las compafiias mineras peruanas a sus proveedores extranjeros.

> El reclutamiento de personal operativo calificados determinard la calidad de la
produccion y el cumplimiento del cronograma de fabricacién de polines.

» Marcas de polines extranjeros como PPl y MELCO estan posicionadas en mercado

de Peru debido a sus estandares de calidad de fabricacion.

Segundo, se ha elaborado una estructura de desglose de riesgos en la cual se
segmenta los riesgos segun cuatro caracteristicas: externos, técnicos, operativos y
financieros. Los riesgos externos son generados por factores no dependientes de la
operacién de la compainiia, los riesgos técnicos se ubican alrededor de la calidad y del
proceso constructivo de los polines, los riesgos operacionales son aquellos que
provienen de la gestién realizada para el correcto funcionamiento del negocio, y los
riesgos financieros corresponden a la incertidumbre sobre el rendimiento de la
inversion. A continuacion se puede visualizar en el Grafico 10.1 la estructura de

desglose de riesgos:



EXTERNOS

Incremento demanda
internacional encabezado
por China

Proyectos mineros en

Peru en desarrollo y
estudio

Guerra comercial de
EEUU con China

Falta de licencia social
de proyectos mineros

Marcas de polines

extranjeros posicionados
en mercado de PerQ

Gréfico 10.1 - Estructura de Desglose de Riesgos

ESTRUCTURA DE

DESGLOSE DE RIESGOS

TECNICOS

Requerimientos fuera del
estandar de ingenieria y
problemas logisticos

Fabricantes peruanos de
polines no son
industrializados

Desconfianza de los
clientes por polines
nacionales

Certificaciones
internacionales ISO y
OHSAS

OPERATIVOS

Baja produccién debido a
contagios COVID19 no
deseados

Dafios o averias en
equipos industriales de
fabricacion de polines

REVESOL es una marca
poco conocida en el
sector minero del Perd

Reclutamiento de
personal operativo
calificados

Incremento de costos de
produccion por
inestabilidad politica

Préstamos bancarios con
intereses altos para
empresas nuevas

Forma de pago a
proveedores de insumos
para polines

Fuente y Elaboracion: Autores de esta Tesis

Tercero, se asigna un cédigo a cada riesgo registrado en la estructura de desglose de
riesgos y se determina el impacto que puede generar en caso de llegar a activarse, esto

permitira realizar una planificacién adecuada.

Tabla 10.1 - Riesgo identificado y el impacto generado

RIESGO IDENTIFICADO IMPACTO DEL RIESGO

CODIGO TIPO DE RIESGO

Incremento demanda

. . Se generara una gran
internacional encabezado por

demanda por la compra de

RE_001 | Riesgo Externo | China una vez superado la :
: minerales para sostener su
pandemia generada por el desarrollo
COoVID19
Proyectos mineros en Peru en
etapa de estudios de Mayor cantidad de inversiones
RE_002 | Riesgo Externo | viabilidad o en etapa de y oportunidades de negocios

montaje e implementacion de |alrededor de la industria minera
la planta minera




CODIGO TIPO DE RIESGO RIESGO IDENTIFICADO

Continuacion de la guerra

IMPACTO DEL RIESGO

Disminucién de la exportacion
de minerales en los paises
extractores de minerales,
consecuentemente se reducen

RE_003 | Riesgo Externo . : las expectativas de ventas y
comercial de EEUU con China finalmente la industria minera
extraera menor cantidad de
minerales al estar estos con
precios a la baja
Falta de licencia social de
proyectos mineros d_e parte de Paralizacion de proyectos
: las poblaciones andinas que : o
RE_004 | Riesgo Externo se ubican en las zonas de mineros planificados y traslado
) : o de inversiones a otros paises
influencia de los yacimientos
mineros
Marcas de polines extranjeros | Retrasara las ventas dentro del
como PPl y MELCO estan mercado peruano dirigido a la
RE_005 | Riesgo Externo | posicionadas en mercado de |medianay gran mineria, esto
Peru debido a sus estandares |generaria gestionar e involucrar
de calidad de fabricacion mayores esfuerzos
Se puede correr el riesgo de
Requerimientos fuera del hacer una estimacion en
estandar de ingenieria 'y tiempos de entrega que no
RT 001 | Riesgo Técnico problemas logisticos pueden cub,ran lo previsto, sea por
generar un retraso en la algun material que es
atencion de requerimientos de | necesario importar o por alguna
los Clientes fabricacion que involucre mayor
tiempo.
Fabrlcgntes peruanos Mercado de fabricacion de
pequefios de polines . . .
. polines en Peru es un océano
conocidos como maestranzas,
azul en el segmento de la
, P no cuentan con procesos de . A
RT_002 | Riesgo Técnico . o mediana y gran mineria por lo
fabricacion industrializados y D,
. - gue permitira un
atienden los requerimientos L . <pido de |
del segmento de la pequefia posicionamiento rapido de la
L marca REVESOL PERU
mineria
Desconfianza de los clientes -
. . Requerimientos urgentes de
mineros por polines L :
) : fabricacion de polines por
nacionales debido a la
- paradas de planta no
. - costumbre de adquirir los p
RT_003 | Riesgo Técnico . . programas a raiz de
polines de fabricantes
. . desperfectos deben ser
extranjeros ubicados en . :
. . atendidos por fabricantes
paises como Estados Unidos, nacionales
Sudafrica y Chile
Las certificaciones
internacionales como ISO y Con la obtencion de ambas
OHSAS validan que los certificaciones de calidad ISO y
RT 004 | Riesgo Técnico procesos industriales de OHSAS, la empresa

fabricacién de polines en Peru
cumplan con los estdndares
de calidad requeridos por las
compaiiias mineras peruanas

incrementaria la confianza de
los usuarios hac[a la marca
REVESOL PERU




CODIGO TIPO DE RIESGO RIESGO IDENTIFICADO

a sus proveedores
extranjeros.

IMPACTO DEL RIESGO

Baja produccion en la
fabricacion de polines debido

Paralizacién de la planta para
realizar pruebas moleculares a
todos los trabajadores y

pagos que efectdan los
clientes por los requerimientos
de fabricacién de polines.

RO_001 | Riesgo Operativo . : .
- go&p a contagios de trabajadores contratacion de personal
de planta por COVID19. operativo por suplencia en
emergencia
Dafios o averias en las
maquinarias industriales que | Incumplimiento de los
RO_002 | Riesgo Operativo | estan destinados dentro de la |cronogramas de fabricacion
planta a la fabricacion de los | aprobados por el Cliente
polines.
REVESOL es una marca poco |Dificultad para ingresar al
conocida en el sector minero | mercado peruano y competir
del Peru debido a que las con las marcas extranjeras
RO_003 | Riesgo Operativo | marcas posicionadas en el posicionadas en los segmentos
mercado peruano de polines |seleccionados, esto generara
son las extranjeras PPl y una inversion importante en el
MELCO. marketing de los polines
El reclutamiento de personal
operativo calificados Pérdida de confianza de parte
, : determinara la calidad de la de los Clientes generando una
RO_004 | Riesgo Operativo L L ! 9 )
- produccion y el cumplimiento | reduccion de las oportunidades
del cronograma de fabricacion | de negocio
de polines.
Incremento de costos de . .
s : > Baja demanda de produccion
produccion por inestabilidad .
e P .| de polines ante escasez de
. . , politica y econdmica de Perd, : X
RF_001 | Riesgo Financiero : . Clientes y riesgo de no poder
- este riesgo podria retrasar las . P
. . cubrir los gastos béasicos
inversiones o trasladarlas a
. . mensuales
otros paises mineros.
Pago de intereses altos en los
primeros afos de vida de la
Préstamos bancarios con comparfiia mientras nos
RF_002 | Riesgo Financiero | intereses altos para empresas | posicionamos en el mercado
nuevas. peruano, esto limitara
aprovechar nuevas
oportunidades de negocio
Un flujo de caja desfasado
Forma de pago a proveedores |entre ingresos y egresos puede
de insumos para polines no generar que ante una falta de
, , , esta sincronizada con los liquidez se recurra a préstamos
RF_003 | Riesgo Financiero q P

bancarios con intereses altos,
lo que repercutiria en los
ingresos y resultados
operativos proyectados

Fuente y Elaboracion: Autores de esta Tesis




10.3

EVALUACION DE LOS RIESGOS
Para realizar la evaluacién de riesgos se requiere hacer estimaciones considerando la
probabilidad de cristalizarse los riesgos identificados y cuantificando el impacto que

estos generarian.

Primero, se establecen los niveles de probabilidad con los que se van a realizar las
evaluaciones de riesgos.

Tabla 10.2 - Criterio de Probabilidad

Criterio para Nivel de Probabilidad

Valor Probabilidad Definicion
1 10% Muy improbable
2 20% Improbable
3 30% Moderado
4 50% Probable
5 100% Casi certeza

Fuente y Elaboracién: Autores de esta Tesis

Tabla 10.3 - Definicién de Probabilidad

Definicién Probabilidad Descripcion

Riesgo cuya probabilidad de ocurrencia es
5.00 muy alta, es decir, se tiene plena seguridad
gue éste se presente, tiende al 100%

Riesgo cuya probabilidad de ocurrencia es
Probable 4.00 alta, es decir, se tiene entre 30% a 50% de
seguridad que éste se presente

Riesgo cuya probabilidad de ocurrencia es
Moderado 3.00 media, es decir, se tiene entre 20% a 30% de
seguridad que éste se presente

Riesgo cuya probabilidad de ocurrencia es
Improbable 2.00 baja, es decir, se tiene entre 10% a 20% de
seguridad que éste se presente

Riesgo cuya probabilidad de ocurrencia es
Muy improbable 1.00 muy baja, es decir, se tiene entre 00% a 10%
de seguridad que éste se presente

Fuente y Elaboracién: Autores de esta Tesis



Segundo, se determina el impacto de los riesgos a nivel de costo para la empresa,
tiempo de atencién de requerimientos en meses Y la satisfaccion del cliente en base a la
calidad de los polines suministrados.

Tabla 10.4 - Criterio de Impacto

Criterio para Nivel de Impacto

Impacto Impacto Impacto
costo (%) tiempo (meses) satisfaccion cliente (%)
1 5% 0.25 100%
2 10% 0.50 95%
3 30% 1.00 90%
4 40% 1.50 85%
5 60% 2.00 80%

Fuente y Elaboracién: Autores de esta Tesis

Tercero, se elabora la matriz de probabilidad versus impacto que permitira hacer una
evaluacion de que riesgos se debe priorizar su atencion mediante un plan de

contingencia y cuales pueden tener una gestion pasiva de monitoreo.

Gréfico 10.2 - Probabilidad vs Impacto

Probabilidad Amenazas / Oportunidades

3

Impacto

Leyenda

Riesgo critico

Riesgo medio

Riesgo Bajo

Fuente y Elaboracion: Autores de esta Tesis



Cuarto, se analiza el impacto y la probabilidad de cada riesgo identificado con la
finalidad de priorizarlos, lo que permitird enfocarse en los mas criticos.

Tabla 10.5 - Prioridad de riesgos identificados

4 TIPO DE PRIORIDAD
CODIGO RIESGO RIESGO IDENTIFICADO IMPACTO  PROB. (I1xP)

Incremento demanda
internacional encabezado por
China una vez superado la 5 4
pandemia generada por el
COVID19

Proyectos mineros en Peru en
etapa de estudios de viabilidad o
en etapa de montaje e 5 4
implementacion de la planta
minera

Riesgo

RE_001 Externo

Riesgo

RE_002 Externo

Riesgo |Continuacion de la guerra

RE_003 Externo |comercial de EEUU con China

Falta de licencia social de
proyectos mineros de parte de las
poblaciones andinas que se 4 3 12
ubican en las zonas de influencia
de los yacimientos mineros

Marcas de polines extranjeros
como PPl y MELCO estan
posicionadas en mercado de 3 4 12
Peru debido a sus estandares de
calidad de fabricacion

Riesgo

RE_004 Externo

Riesgo

RE_005 Externo

Requerimientos fuera del
estandar de ingenieria 'y

problemas logisticos pueden 2 2 4
generar un retraso en la atencion
de requerimientos de los Clientes

Riesgo

RT 001 LN
- Técnico

Fabricantes peruanos pequefios
de polines conocidos como
maestranzas, no cuentan con
procesos de fabricacion 2 1 2
industrializados y atienden los
requerimientos del segmento de
la pequefia mineria

Riesgo

RT 002 PR
- Técnico




CcODIGO

TIPO DE

RIESGO IDENTIFICADO

IMPACTO

PRIORIDAD

RT_003

RIESGO

Riesgo
Técnico

Desconfianza de los clientes
mineros por polines nacionales
debido a la costumbre de adquirir
los polines de fabricantes
extranjeros ubicados en paises
como Estados Unidos, Sudafrica
y Chile

(IxP)

RT_004

Riesgo
Técnico

Las certificaciones
internacionales como ISO y
OHSAS validan que los procesos
industriales de fabricacion de
polines en Pert cumplan con los
estandares de calidad requeridos
por las compafiias mineras
peruanas a sus proveedores
extranjeros.

RO_001

Riesgo
Operativo

Baja produccion en la fabricacion
de polines debido a contagios de
trabajadores de planta por
COVID19.

RO_002

Riesgo
Operativo

Dafios o averias en las
maquinarias industriales que
estan destinados dentro de la
planta a la fabricacion de los
polines.

RO_003

Riesgo
Operativo

REVESOL es una marca poco
conocida en el sector minero del
Perl debido a que las marcas
posicionadas en el mercado
peruano de polines son las
extranjeras PPl y MELCO.

RO_004

Riesgo
Operativo

El reclutamiento de personal
operativo calificados determinara
la calidad de la produccién y el
cumplimiento del cronograma de
fabricacion de polines.

RF_001

Riesgo
Financiero

Incremento de costos de
produccion por inestabilidad
politica y econdmica de Peru,
este riesgo podria retrasar las
inversiones o trasladarlas a otros
paises mineros.

RF_002

Riesgo
Financiero

Préstamos bancarios con
intereses altos para empresas
nuevas.




CcODIGO

TIPO DE

RIESGO IDENTIFICADO

IMPACTO

PROB. PRIORIDAD

RF_003

RIESGO

Riesgo
Financiero

Forma de pago a proveedores de
insumos para polines no esta
sincronizada con los pagos que
efecttan los clientes por los
requerimientos de fabricacion de
polines.

(IxP)

Fuente y Elaboracion: Autores de esta Tesis

Finalmente, los riesgos con una prioridad de entre 0 y 2 tendran una aceptaciéon pasiva

mientras que las prioridades entre 3 y 6 tendran una aceptacion activa donde se

monitoreara el comportamiento en el tiempo para actuar en caso se activen. Los riesgos

con una prioridad entre 8 y 12 seran mitigados tratando de disminuir la probabilidad y/o

el impacto que puedan generar. Los riesgos con una prioridad mayor a 13 se trabajaran

en transferir o evitar el riesgo a un interesado alrededor del negocio. En el siguiente

cuadro se registrara las acciones de respuesta para los riesgos que deben ser

mitigados, transferidos o evitados.

CcODIGO

RE_001

Tabla 10.6 - Plan de contingencia de riesgos identificados

TIPO DE

RIESGO

Riesgo
Externo

PRIORIDAD

RIESGO IDENTIFICADO
(IxP)

Incremento demanda de
minerales por el mercado
internacional encabezado
por China una vez superado
la pandemia generada por el
COVID19

PLAN DE CONTINGENCIA

Riesgo positivo: para el cual
en la planta se ha
mantenido un area donde se
proyecta instalar nuevos
equipos de fabricacion de
polines ante un incremento
de demanda

RE_002

Riesgo
Externo

Proyectos mineros en Peru
en etapa de estudios de
viabilidad o en etapa de
montaje e implementaciéon
de la planta minera

Riesgo positivo: se destinara
partidas de inversién en
marketing para el
posicionamiento de la nueva
marca en el mercado donde
ingresaran nuevos clientes

RE_004

Riesgo
Externo

Falta de licencia social de
proyectos mineros de parte
de las poblaciones andinas
gue se ubican en las zonas
de influencia de los
yacimientos mineros
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Riesgo negativo: se
trabajara en tener una
carpeta amplia de Clientes
diversos en todo el Peru
dentro de los segmentos de
la mediana y gran mineria




TIPO DE

PRIORIDAD

CODIGO RIESGO RIESGO IDENTIFICADO (IXP) PLAN DE CONTINGENCIA
Riesgo negativo: se tendran
Marcas de polines precios de venta de polines
extranjeros como PPl y por debajo del costo
Riesgo | MELCO estan posicionadas promedio al que compran
RE_005 4 : 12 ;
Externo |en mercado de Peru debido las mineras peruanas y con

a sus estandares de calidad un tiempo de atencion corto

de fabricacion a diferencia de los polines
importados

Desconfianza de los clientes Riesgo negativo: se

nmégggzlgggggliggz la ges‘gipnaré la obte_ncién de

RT 003 Riesgo | costumbre de adquirir los 9 fnimgi?:fa?zlf:masd
T | T Eanjeros ubicados en permita homologr los
paise SJ como Estados polines peruanos con los

Unidos, Sudafrica y Chile importados del extranjero

Dar . Riesgo negativo: se

afos o averias en las .
. ial contratara un seguro ante
Riesgo maquinarias industriales que accidentes o dafos de las
RO_002 . estan destinados dentro de 9 S .
Operativo S maquinarias destinadas
la planta a la fabricacién de D
. para la fabricacion de los
los polines. )
polines
REVESOL es una marca
poco conocida en el sector Riesgo negativo: se utilizara
Riesqo minero del Pera debido a la marca de PRECISION
RO_003 9 que las marcas 9 PERU como respaldo
Operativo . . ) .
posicionadas en el mercado internacional para competir
peruano de polines son las con las marcas extranjeras
extranjeras PPl y MELCO.
Riesgo negativo: los costos
de insumos de materiales
Riesqo Continuacion de la guerra para la fabricacion de
RE_003 9 comercial de EEUU con 8 polines asi como el costo de
Externo . .

China venta seran en soles, con lo
que se evitara la volatilidad
del tipo de cambio

Las certificaciones

internacionales como ISO y Riesgo positivo: la

OHSAS validan que los certificacion de estos

procesos industriales de procesos de calidad esta

. fabricacion de polines en incluido dentro del plan de
Riesgo . - )
RT_004 Técnico Peru cumplan con los 8 operaciones debido a que

estandares de calidad
requeridos por las
compafiias mineras
peruanas a sus proveedores
extranjeros.

permitira validar que la
empresa cuenta con
procedimientos de trabajos
homologados




- TIPO DE PRIORIDAD
CODIGO RIESGO RIESGO IDENTIFICADO (IXP) PLAN DE CONTINGENCIA
Riesgo negativo: las
Incremento de costos de proyecciones de crecimiento
produccion por inestabilidad estan basadas en el
Riesgo poll't’ica y ec_onc’)mica dg mercado objetivo de
RF_001 | _. : Perq, este riesgo podria 8 mineras que se encuentran
Financiero . .
retrasar las inversiones o operando actualmente, esto
trasladarlas a otros paises permitird generar confianza
mineros. en los proyectos mineros
nuevos
Riesgo negativo: la inversion
inicial requerira un préstamo
. Préstamos bancarios con financ!e’r o por lo cual se
RF_002 _Rlesgo intereses altos para 8 cumplira con ca_nce_lar las
Financiero cuotas con las finalidad de

empresas nuevas.

obtener un buen ranking de
crediticio que nos beneficie
a futuro

Fuente y Elaboracién: Autores de esta Tesis

10.4 CONCLUSIONES
Las siguientes conclusiones se elaboraron sobre los riesgos identificados y el plan de

contingencia que permitira una gestion adecuada de los riesgos.

> Todos los planes de contingencia que requieren de inversién han sido considerado

dentro de las partidas de gastos en el plan financiero como lo son las inversiones en

marketing, adquisiciones de seguro para las maquinarias que fabricaran los polines.

Las acciones que componen el plan de contingencia serdn asignados como

responsables de monitoreo y gestién al jefe del &rea de venta, al jefe de operaciones,

al jefe logistico y al jefe administrativo.

El costo del seguro de las maquinarias es muy importante para transferir el riesgo de

gue se paralice la produccién y genere un incumplimiento con el Cliente.

Se ha considerado que los riesgos con una prioridad menor a seis recibiran un

monitoreo pasivo asignado a los jefes de las areas que componen el negocio.
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CAPITULO XI: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

En el presente capitulo se muestran las conclusiones y recomendaciones obtenidas como
parte de la elaboracién de la tesis. Asimismo, estas conclusiones y recomendaciones se

encuentran basadas en los capitulos anteriores de esta tesis.

CONCLUSIONES

Las conclusiones a presentar corresponden a los objetivos trazados durante el plan de

negocio desarrollado, validandose asi la idea de negocio planteada.
> El Pera es un pais que tiene un alto potencial de recursos mineros, lo cual ha
permitido el fortalecimiento de dicho sector, actualmente la mineria representa el
mayor porcentaje de exportaciones nacionales lo cual hace que esta sea uno de los
principales aportadores del PBI nacional. Este alto potencial de recursos y sumado a
los buenos precios de los metales ha generado un interés de los inversionistas
nacionales e internacionales en invertir en este sector del mercado peruano; lo cual
impulsa las inversiones en los sectores asociados como son las metalmecéanicas,
transporte, personal, alimentos etc. Este escenario de inversiones mineras permite
que el sector metalmecanico encargado de proveer equipos, repuestos y servicios
tienda a crecer lo cual hace propicio realizar inversiones en este rubro, en donde
uno de los principales repuestos y/o consumibles son los polines.
» Los polines son unos de los principales consumibles de las mineras debido a que
son piezas fundamentales de las fajas transportadoras, las cuales si dejan de operar
también deja de operar la planta, es por este motivo que el proceso de seleccion de
los proveedores de polines es muy exigente, este proceso de seleccién esta a cargo
de personal especializado que trabaja para las mineras en donde los factores
determinantes son:
¢ Buena calidad de los polines, lo cual incluye: buen disefio, buena calidad de
materiales y procesos normalizados.

¢ Disefio y componentes basados en la norma CEMA y DIN

¢ Tiempo de entrega entre 4 a 6 semanas, los polines deben ser entregados en los
almacenes del cliente, logistica a cargo de PRECISION PERU.

e Soporte técnico local y servicio pre y post venta constante.

» El tamafio de mercado, segln las importaciones, esta alrededor de los 4.5 millones
de délares con un crecimiento anual del 4%, la posible participacion de mercado se
estima entre 5 a 10%, esto ultimo definido por la cantidad de unidades que segun
los expertos de planta pueden adjudicar a una nueva empresa productora de

polines, lo cual equivale en ingreso de ventas y cantidad de unidades a producir
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segun la participacién de mercado de 225,557 a 451,114 délares y de 2,844 a 5,689
unidades anuales respectivamente, esto garantiza que la empresa tenga un ingreso
gue permite mantener sus operaciones.

Se debe lograr una participacion de mercado de al menos 5% antes del quinto afio
de operacion, para lo cual se ha definido estrategias de marketing que aseguren
este porcentaje; el precio competitivo del polin REVESOL PERU es de $60 y esta
por debajo de la media del mercado, la propuesta de valor incluye buen tiempo de
entrega, permanencia constante en redes y participacion en eventos asociados al
rubro que permitiran el desarrollo de la marca y penetraciéon de mercado

En un plazo de 15 afios con una tasa de descuento de 15%, la evaluacion
financiera indica que la propuesta de negocio REVESOL PERU para atender a las
empresas mineras de mediana y gran capacidad y embarcadoras de minerales en
PerQ es viable con un VANF de S/. 714,442.05 y una TIRF de 26.57% que refleja la
expectativa de los inversionistas y es superior a la tasa de descuento esperada.

La capacidad de planta esta acotada segun la demanda de mercado proyectada,
esta planta cuenta con un disefio capaz de incrementar su capacidad de produccion
en 1000 unidades cada 5 afios, las ampliaciones de planta se pueden realizar en
plazos mas cortos si la demanda se incrementa, esto permitiria que los ingresos se
incrementen y por ende mejorar los resultados de la evaluacién econdémica y

financiera; esto ratificaria la viabilidad del proyecto.

RECOMENDACIONES

A continuacion se detallan las recomendaciones que se ha identificado en el desarrollo

de la presente tesis:

>

Se puede estimar la posibilidad de incrementar la participacion en otros sectores del
mercado, ampliando la oferta hacia los rubros de: fundiciones, refinerias y cemento.
Posicionada la marca en el mercado peruano, se debe explorar la posibilidad de
exportar polines a mercados potenciales en el mundo.

Incrementar la cartera de productos, la fabrica estd en la capacidad de producir
estaciones de polines, poleas y servicios de mantenimiento.

Formar alianzas estratégicas con empresas afines que permitan complementar la
cartera de productos, de tal modo que se brinden soluciones completas.

Realizar evaluaciones periédicas de la evolucién del negocio de tal modo que se

puedan acelerar las inversiones y ampliaciones de planta.
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ANEXOS
Anexo |: Catélogo de Polines.



Agregando valor a la produccién y al mantenimiento
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de 45 afos de experiencia




Revesol es una empresa con mas 45 afos de experiencia dedicada a la fabricacion de componentes para el
transporte de materiales y equipos oleohidraulicos.

Revesol entré al sector minero en 1980, sin perjuicio que desde hacia unos 5 afos le vendia cilindros
hidraulicos, aunque en forma esporadica.

Se inicia en el afio 1980 la produccién en serie de polines, y de esta forma entrd a participar activamente en
el sector minero e industrial.

Hasta ese momento el mercado de los polines era algo que pertenecia a empresas de origen inglés y
norteamericano, Revesol fue la primera empresa chilena en producirlos. Esto la doté de una experiencia cada
vez mas reconocida que la ha llevado a poseer cerca del 60% del mercado de reposiciones de nuestro pais.
Pero también ha debido superar dificiles momentos, como la crisis econémica de 1982.

Desde ese entonces numerosos han sido los desafios que Revesol ha aceptado, cumpliendo y superando
siempre los objetivos propuestos. Con un constante esfuerzo de las distintas areas de la empresa por
desarrollar sistemas que permitan resolver los problemas particulares de cada uno de los clientes.

Revesol hoy en dia ya esta presente en el mercado del Perd y ha consolidado ventas de equipos a proyectos
en Brasil, México, Bolivia, Africa, Asia y Oceania. Actualmente posee sucursales y/o representantes técnicos
en lquique , Antofagasta , Calama , Copiap6 , Santiago , Concepcién, Peru y Brazil.



CATALOGO CEMA REVESOL
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CONOOAONE

Manto

Tubo grasero

Eje

Respaldo plastico

Cubeta Exterior

Cubeta Interior Rodamiento
Anillo de Ajuste

Sello Exterior

Tuerca de Anclaje
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Manto

Tubo grasero

Eje

Seguro Exterior
Respaldo plastico
Cubeta Exterior
Cubeta Interior Rodamiento
Anillo de Ajuste

. Sello Exterior

10. Tuerca de Anclaje
11. Grasera

CONOTAONE
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Manto

Eje

Respaldo Plastico
Rodamiento
Seguro anderton
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Manto

Eje
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Respaldo pléastico
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Seguro anderton
Laberinto interior
Laberinto exterior
Tuerca de Anclaje
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Anexo II: Curriculum Transportadoras de Correas



revesoL

UNA EMPRESA GRUPO PRECISION

CURRICULUM
TRASPORTADORAS DE
CORREAS

» INVERSIONES MINERAS DEL INCA - 1997 |

e  Proyecto y Fabricacion de
Alimentador de Cinta..
Capacidad: 1,5a 2,5 TPH

» PORTUARIA PUCHOCO S.A. - 1997

e  Proyecto y Fabricacion de (4)
Alimentadores de Cadena.
Capacidad: 180 TPH
Material: Chips.

» CIA. MINERA DISPUTADA DE LAS
CONDES S.A. - 1997

e  Fabricacion de Transportador de cinta
Reversible, proyecto expansion
Chagres.

Capacidad: 450 TPH.

» CELULOSA ARAUCO Y CONSTITUCION
S.A. - 1998

e  Proyecto y Fabricacion de conjunto
Transportadoras de Cinta.
Largo: 166 mts.
Capacidad 288 TPH
Material: Chips

e  Proyecto y Fabricacion de
Transportadoras de Cinta Retractil
(2).
Capacidad: 288 TPH

» CODELCO CHILE, DIVISION
CHUQUICAMATA - 1999

e  Fabricacion de Componentes para
Transportadoras y Alimentadores de
Cinta para Secadores N° 2 y 3.

» CODELCO CHILE, DIVISION ANDINA -
1999

e  Fabricacion de Transportadora de
Cinta
Largo: 14,5 mt.
Capacidad: 650 TPH.
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UNA EMPRESA GRUPO PRECISION

e  Fabricacién de Transportadora de
Cinta
Largo: 58,5 mt.
Capacidad: 650 TPH.

» SOCIEDAD PUNTA DEL COBRE S.A. - 1999

e  Fabricacién de Transportadora de
Cintas
Capacidad 263 TPH.
Capacidad 128 TPH.
Capacidad 156 TPH. (2 u)

ey
‘- n

("—:\ .7;&; ’ :

e  Fabricacion de Alimentador de Cinta
Pesométrico
Capacidad 120 TPH

» CODELCO CHILE, DIVISION
CHUQUICAMATA - 2000

e  Proyecto y Fabricacion de
Alimentador de Cinta Mina Sur
Capacidad: 3.250 TPH.

Ancho: 84"

e  Fabricaciéon de Alimentadores de
Cinta (2) Sistema de dragas
Capacidad: 1.000 TPH.

Ancho 72"

» MASISA, VALDIVIA - 2000

e  Proyecto y Fabricacion
Transportadora de Alta Pendiente,
con correa de borde corrugado
(Beltwall)

Capacidad 30 TMPH
Largo 25 mts.
Ancho 24"

Material: Chips

» CODELCO CHILE, DIVISION
CHUQUICAMATA - 2000

e  Proyecto y Fabricacion de
Alimentadores de Cinta,
Pesométricos,

Capacidad: 175 TPH.
Ancho: 60"

e  Proyecto y Fabricacion de
Alimentador de Cinta
Capacidad: 25 TPH.
Ancho: 36".
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UNA EMPRESA GRUPO PRECISION

e  Proyecto y Fabricacion de
Transportadoras de Cinta, Planta
Piloto Proyecto Lixiviacion.

’ CiA. MINERA DE MANTOS BLANCOS —
2001

e  Proyecto y Fabricacién de
Transportadoras y Alimentadores de
Cinta Proyecto Santa Barbara.

» CODELCO CHILE, DIVISION TENIENTE -
2001

e Disefio y fabricacion de un
transportador para descarga del filtro
Ancho: 42" de ancho.

Capacidad: TMPH P o T
Material: Concentrado Cu.
Velocidad: 0,06 mt./seg.
Largo 18 mt.

Inclinacion: 20

» CODELCO CHILE, DIVISION
CHUQUICAMATA — 2001

e  FElevador de Capachos Proyecto
Descontaminacién Horno Flash.
Capacidad: 15 TMPH.

Altura: 10mts.

, MINSAL S.A. — 2002

e  Proyecto y Fabricacion Conjunto
Transportadoras
Largo: 171 mts.
Capacidad: 200 TMPH.

» MINERA ESCONDIDA — 2002

e  Proyecto y Fabricacion (2)
Transportadoras de Alta Pendiente,
con correa de borde corrugado
(Beltwall), para Bolas de Molino.
Capacidad: 190 TMPH.

» CiA. MINERA MARICUNGA — 2002

e  Proyecto y Fabricacion (2)
Transportadoras de Cinta Proyecto
Verde Gold
Largo: 20mts.

Capacidad: 450 TMPH

» CIA. MINERA DISPUTADA DE LAS
CONDES, AREA EL SOLDADO — 2003
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UNA EMPRESA GRUPO PRECISION

e  Proyecto y Fabricacion de (4)
Alimentadores de Cinta.
Capacidad: 150 TMPH.
Largo: 8 mts.

» MINERA ESCONDIDA — 2003

e  Proyecto y Fabricacion de (2)
Transportadoras Fase II, Planta
Filtros Coloso.

Ancho: 60"
Capacidad: 450 TMPH.
Largo: 43 mts. Fase II

» CODELCO CHILE, DIVISION TENIENTE -
2003

e  Proyecto y fabricacion de 2
alimentadores
Ancho: 48"
Material: mineral de cobre
Capacidad: 700 TMPH,
Servicio: asesoria de puesta en
marcha y repuesto para 1 afio de
operacion.

’ CRISTALERIAS CHILE - 2003

e  Proyecto y Fabricacion de conjunto
de Transportadoras de Cinta para
Cuarzo.

Ancho: 20"
Largo: 110 mts.
Capacidad: 10 TMPH.

» SOQUIMICH - 2003

e  Proyecto y Fabricacion de
Transportadora de Cinta.
Sistema de enfriamiento KNO3
Capacidad: 30 TMPH.

Largo: 18 mts. y

e  Stacker Mdvil
Capacidad 30: TMPH
Largo: 8 mts. Proyecto Sistema
Enfriamiento KNO3

> COMPANIA MINERA Y EXPLOTADORA
MINERA CHILENO-RUMANO LTDA.
(COEMIN) — 2003

e  Proyecto y Fabricacion conjunto
Transportadoras de Cinta.
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UNA EMPRESA GRUPO PRECISION

e  Transportadora de cinta N° 2
(Stacker Radial)
Ancho: 24"
Capacidad: 250 TMPH
Largo: 15 mts.

e  Transportadora de cinta N° 3
Ancho: 30"
Capacidad: 480 TMPH
Largo: 37 mts.

e  Transportadora de cinta N° 4
Ancho: 24"
Capacidad: 230 TMPH
Largo: 20 mts.

e  Transportadora de cinta N° 5
(Reversible)
Ancho: 30"
Capacidad: 250 TMPH
Largo: 10 mts.

» ENAMI VENTANAS - PROYECTO
AMPLIACION - 2003

e  Proyecto y Fabricacion conjunto
Transportadoras de Cinta.

e  Transportadora de cinta N° 107
(Movil y Reversible)
Ancho: 24"
Capacidad: 235 TMPH
Largo: 9 mts.

e  Transportadora de cinta N° 114
(Movil y Reversible), a
Ancho: 24"
Capacidad: 235 TMPH
Largo: 6,6 mts.

e  Transportadora de cinta N°© 119
(Movil)
Ancho: 18"
Capacidad: 235 TMPH
Largo: 7,5 mts.

> CRISTALERIAS CHILE- 2004

e  Proyecto y Fabricacion de
Transportadora de Cinta
Ancho: 20"

Capacidad: 75 TMPH
Largo: 64 mts.

» CIA. MINERA ZALDIVAR - 2004
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UNA EMPRESA GRUPO PRECISION

e  Proyecto y Fabricacion (2)
Alimentadores de Cinta,
Ancho: 72"

Capacidad: 1.500 TMPH
Largo: 6,5 mts.

» CIA. MINERA ESCONDIDA - 2005

e  Proyecto y fabricacion de
transportadoras y Alimentadores para
ampliacién planta de filtro, Fase 3,5.

e  Transportadora descarga de filtros
Ancho: 48"
Capacidad 400 TMH
Largo 20 mts. Incluye arado
desviador neumatico.

e 2 Alimentadores PF02 y PFO3
Ancho: 72"
Capacidad: 200 TMH
Largo: 16 mts.

e  Sistema desviador de arado
neumatico para alimentador existente | §
PFO1.

, COLBUN S.A. - 2005

e  Proyecto y fabricacion de
transportadoras

e  Componentes transportador TAG No
RC-10. Equipo: Reclaim Conveyor

e  Componentes transportador TAG No
TC-10. Equipo: Transfer Conveyor

e  Componentes transportador TAG No
TC-11. Equipo: Transfer Conveyor

» MINERA EL TESORO - 2007
e  Alimentador de cinta

Ancho: 54"
Capacidad: 2.000 TMHP

» CIA. MINERA DEL PACIFICO S.A. — 2007

e 5 Alimentadores de cinta de velocidad
fija
Capacidad: 1.100 t/h-
Ancho: 54"
Velocidad: 0,25 m/s.
Distancia entre centro poleas: 6,6
mts
Material a transportar: Pellet de
mineral de Hierro
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, CODELCO ANDINA - PROYECTO
AMPLIACION 2004

e  Proyecto y Fabricacién conjunto
Transportadoras de Cinta.

e Alimentador de cinta N° A-2
(Velocidad Variable)
Ancho: 72"
Capacidad: 2.367 TMPH
Largo: 11 mts.

e Alimentador de cinta N°© A- 5
(Velocidad Variable)
Ancho: 72"
Capacidad: 1.973 TMPH
Largo: 23 mts.

e Alimentador de cinta N° A-8
(Velocidad Variable)
Ancho: 60"
Capacidad: 970 TMPH
Largo: 5 mts.

e  Transportadora de cinta N° A-3
Ancho: 48"
Capacidad: 2.367 TMPH
Largo: 30 mts.

e  Transportadora de cinta N° A-4
Ancho: 48"
Capacidad: 2.367 TMPH
Largo: 800 mts.
Incluye sistema de tensién hidraulico.

e  Transportadora de cinta N° A-9
Ancho: 48"
Capacidad: 2.433 TMPH
Largo: 14mts.

e  Transportadora de cinta N°© A-10
Ancho: 48"
Capacidad: 498 TMPH
Largo: 19mts.

e  Transportadora de cinta N° A-11
Ancho: 30"
Capacidad: 498 TMPH
Largo: 100mts.

e  Transportadora de cinta N° A-12
Ancho: 30"
Capacidad: 498 TMPH
Largo: 26mts.

e  Transportadora de cinta N° A-13
Ancho: 30"
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Capacidad: 498 TMPH, |
Largo: 26mts.

e  Transportadora de cinta N° A-14
Ancho: 30"
Capacidad: 486 TMPH
Largo: 21mts.

e  Transportadora de cinta N° A-15
Ancho: 30"
Capacidad: 486 TMPH
Largo: 105mts.

e  Transportadora de cinta N° A-16
Ancho: 30"
Capacidad: 244 TMPH
Largo: 41mts.

e  Transportadora de cinta N°© A-17
Ancho: 30"
Capacidad: 244 TMPH
Largo: 15mts.

e  Transportadora de cinta N°© A-18
Ancho: 30"
Capacidad: 244 TMPH
Largo: 14mts.

» CIA. MINERA DEL PACIFICO S.A. - 2008

e  Tripper ra-48a compuesto
- Bastidor de acero
- Polea deflectora superior con
descansos
- Polea deflectora inferior con
descansos
- 4 c/u polines de carga 36-C6300-
ST
- 1 c/u polin de transicion

, CIA MINERA DONA INES DE COLLAHUASI
SCM - 2008

e  Stacker correa movil tipo Laurel
Potencia: 100hp
Largo 38 mts
Ancho: 42"

e  Stacker correa movil tipo laurel, con
sistema de inclinacién hidraulico.
Potencia: 100hp
Ancho: 42"

» AMEC INTERNACIONAL (CHILE) S.A
CARMEN DE ANDACOLLO. - 2008
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e  Transportadora de cinta TAG 740-CV-
005
Capacidad: 1090TMPH
Material: concentrado de Cu himedo
Ancho: 36"
Velocidad 2,0 m/s
Largo entre poleas: 63,7 mts
Altura de descarga: 6,9 mts
Potencia: 55 kw 380v/ 3F/ 50 Hz.

e  Transportadora de cinta TAG 740-CV-
006
Capacidad:1090TMPH
Material: concentrado de Cu himedo
Ancho: 36"
Velocidad: 2,0 m/s
Largo entre poleas: 47,9 mts
Altura de descarga: 6,3 mts
Potencia: 55 kw 380v/ 3F/ 50 Hz.

e  Pesometro y polines pesométricos.
e Tolva de carga de transportadora

TAG

e Chute

e  Torre de traspaso entre
transportadoras

e  Chute de traspaso

» CONSTRUCCIONES Y MONTAJES COMSA -
2008

e  Correa de descarga deposito residuos
sélidos
Ancho: 24"
Velocidad: 1,2 m/s
Largo: 60mts.
Limpieza: Mediante arenado a metal
blanco norma SSPC-
SP10.MACROPOXI 850 8

» CODELCO CHILE - DIVISION EL
TENIENTE - 2009

e Correa alimentacion chancador de
rodillos Tag. N° CT-01
Ancho: 24"
Largo: 23.4 mts.

e  Correa alimentacién harnero Tag. N°©
CT-02
Ancho: 24"
Largo: 19 mts.

e Correa descarga bajo tamafio
harnero, Tag. N° CT-03
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Ancho: 18"
Largo: 4.1 mts.

e  Correa alimentacion acopio, Tag. N°
CT-04
Ancho: 18"
Largo: 14,9 mts.

e Correa descarga sobre tamafio, Tag.
N° CT-05
Ancho: 18"
Largo: 4,3 mts.

e  Correa retorno sobre tamafo, Tag.
No CT-06
Ancho: 18"
Largo: 34,7 mts.

e Correa descarga a CT-01 Tag. N° CT-
07
Ancho: 18"
Largo: 14,9 mts.

» CODELCO CHILE - DIVISION CODELCO
NORTE (CHUQUICAMATA) - 2009

e Alimentador de correa
Capacidad: 7200 TMPH
Ancho: 108"
Largo: 5,200 mts
Desnivel: Omts
Material: Mineral de cobre tamafio
primario (100% - 203mm)

» AMEC - CODELCO ANDINA - 2009

e  Alimentador de correa 1A
Ancho: 72"
Capacidad: 1760 TMPH
Velocidad: 0.34 m/s
Material: Mineral de cobre
Distancia entre poleas: 23,6 mts
Potencia: 100 hp

e  Correa trasnportadora 1K
Ancho: 60"
Capacidad: 1700 TMPH
Velocidad: 1,5 m/s
Material: Cobre chancado primario
(ROM)
Densidad: 1,600 kg/m3
Distancia entre poleas: 58,5 mts
Potencia: 75hp

e  Correa transportadora 2k
Ancho: 48"
Capacidad: 1700 TMPH
Velocidad: 2.2 m/s
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Material: Cobre, chancado primario
Densidad: 1,600 kg/m3

Distancia entre poleas: 14.8 mts
Potencia. 50hp

e  Correa trasnportadora 3k
Ancho: 36"
Capacidad: 1700 TMPH
Velocidad: 3,75 m/s
Material: Cobre, chancado secundario
Densidad: 1,600 kg/m3
Distancia entre poleas: 96.3 mts
Potencia: 150 kw

» LAFARGE - 2009:

e 5 correas transportadoras

e (CT-103
Ancho: 42"
Largo: 45 mts.
Potencia: 40 hp
Velocidad: 250 fpm
Inclinacion: 18°

e (CT-104
Ancho: 42"
Largo: 45 mts.
Potencia: 40 hp
Velocidad: 250 fpm
Inclinacion: 18°

e (CT-206
Ancho: 42"
Largo: 51 mts.
Potencia: 80 hp
Velocidad: 250 fpm
Inclinacién: 18°

e (CT-310
Ancho: 42"
Largo: 45 mts.
Potencia: 40 hp
Velocidad: 250 fpm
Inclinacion: 5

e (CT-105
Ancho: 42"
Largo: 51 mts.
Potencia: 40 hp
Velocidad: 250 fpm
Inclinacion: 18°°

» CERRO DOMINADOR SANTA MARGARITA
2009

e 5 correas transportadoras
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e CV-006
Capacidad: 710 TMPH
Ancho: 30"
Velocidad: 2,5 m/s
Largo: 32,6 mts
Desnivel: 11,2 mts
Material: Mineral de cobre tamafio
primario

e CV-007
Capacidad: 710 TMPH
Ancho: 30"
Velocidad: 2,5 m/s
Largo: 87,7 mts
Desnivel: 0 mts
Material: Mineral de cobre tamafio
terciario

e (CV-008
Capacidad: 1.705 TMPH
Ancho: 36"
Velocidad: 3,75 m/s
Largo: 19,9 mts
Desnivel: 0 mts
Material: Mineral de cobre tamafio
secundario

e CV-009
Capacidad: 1.705 TMPH
Ancho: 36"
Velocidad: 3,75 m/s
Largo: 44 mts
Desnivel: 13,5 mts
Material: Mineral de cobre tamafio
secundario

e (CV-010
Capacidad: 710 TMPH
Ancho: 30"
Velocidad: 2,5 m/s
Largo: 54 mts
Desnivel: 7,6 mts
Material: Mineral de cobre tamafio
secundario

» AMEC - MINERA EL TOQUI - 2010

e Correa transportadora alimentacion
molino
Largo: 32m
Ancho: 24"
Desnivel: 5,3mts
Potencia: 20 hp
Velocidad: 2 m/s
Capacidad: 100 TMPH

e  Material: transporte de material
polimetales chancado, desde silo de
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almacenamiento hasta molino de
bolas.

» MINERA LOS PELAMBRES - 2010

e Alimentador de correa de lodos
Largo: 8,5m
Ancho: 24"
Desnivel: Om
Potencia: 7,5 kw
Velocidad: 0,5 m/s
Capacidad: -
Material: Lodos

» CRISTALERIAS CHILE S.A. - 2010

e  Stacker telescopico ThorStack2
Ancho: 900mm
Largo: 35mts
Capacidad; 100 TPH
- Sistema patentado LES para la
compresion de carga
- Totalmente automatizado: Allen
Bradley SLC 500 w/logic
- Winche / ratchet sistema ajustable
por cable
- Sistema de parada seguridad
automatizado
- Componentes de Conveyot Estandar
Cema C
- Raspadores primarios y secundarios

» PUNTA DE COBRE - 2010

e  Correa transportadora

e Correa 200-CV-10
Capacidad: 131 TMPH
Ancho: 20"

Velocidad:

Largo: 131,5 mts.
Desnivel: 25,8 mts.
Material: Mineral de Cobre

e  Correa 300-CV-01
Capacidad: 465 TMPH
Ancho: 24"

Velocidad:

Largo: 99,8 mts.

Desnivel: 10,6 mts.
Material: Mineral de Cobre

e  (Correa 300-CV-03
Capacidad: 465 TMPH
Ancho: 24"
Velocidad:

Largo: 100,1mts.
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Desnivel: 10,6 mts.
Material: Mineral de Cobre

e Correa 300-CV-04
Capacidad: 465 TMPH
Ancho: 30"

Velocidad:

Largo: 11,6 mts.

Desnivel: 2,9 mts.
Material: Mineral de Cobre

e  Correa 300-CV-05
Capacidad: 465 TMPH
Ancho: 30"

Velocidad:

Largo: 14,3 mts.

Desnivel: 3,6 mts.
Material: Mineral de Cobre

e  Correa 300-CV-500
Capacidad: 465 TMPH
Ancho: 30"

Velocidad:

Largo: 14,3 mts.

Desnivel: 3,6 mts.
Material: Mineral de Cobre

» SQM SALAR- 2010
Equipos Correas transportadoras, Stacker y
Alimentador

e 1-Correas 1302 y 1317
Capacidad: 142 TMPH
Ancho: 24in.
Velocidad: 1,2 m/s
Largo: 14,4mts.
Desnivel: 0 mts.
Material: KCL (Cloruro de Potasio)

e 2-Correas 1009 y 1027
Capacidad: 126 TMPH
Ancho: 24in.
Velocidad: 1,2 m/s
Largo: 8,3 mts.
Desnivel: 0 mts.
Material: KCL (Cloruro de Potasio)

e  3- Correas 1004 y 1022
Capacidad: 126 TMPH
Ancho: 24in.
Velocidad: 1,2 m/s
Largo 38,5 mts.
Desnivel: 10,3
Material: KCL (Cloruro de Potasio)

e 4-Correa 1311
Capacidad: 284 TMPH
Ancho: 24in.



Velocidad: 1,8 m/s

Largo: 35,1 mts.

Desnivel: 2,6 mts.

Material: KCL (Cloruro de Potasio)

5- Correa 1310

Capacidad: 284 TMPH

Ancho: 24in.

Velocidad: 2,4 m/s

Largo: 34,4 mts.

Desnivel: 0 mts

Material: KCL (Cloruro de Potasio)

6- Stacker 1314

Capacidad: 284 TMPH

Ancho: 24in.

Velocidad: 2,4 m/s

Largo: 20 mts.

Desnivel: 4,25 mts.

Material: KCL (Cloruro de Potasio)

7- Alimentador de correa
Capacidad: 120 TMPH

Ancho: 36in.

Velocidad: 0,31 m/s

Largo: 12 mts.

Desnivel: 0 mts.

Material: KCL (Cloruro de Potasio)

» CODELCO DIVISION TENIENTE - 2010

Correa transportadora
Capacidad: 1000 TMPH
Ancho: 48in.

Velocidad: 1,86 m/s
Largo: 323 mts.

Desnivel: 21,8 mts.
Material: Mineral de Cobre

» PUERTO MEJILLONES - 2010

Correa transportadora
Capacidad:

Ancho:

Velocidad:

Largo:

Desnivel:

Material:

» BELFI - 2010

Carro tripper
Capacidad:
Ancho:
Velocidad:
Largo:
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Desnivel:
Material:

» CENTRAL TERMICA SANTA MARIA - 2010

e  Correa transportadora
Capacidad:
Ancho:
Velocidad:
Largo:
Desnivel:
Material:

» BHP BILLITON CERRO COLORADO -
AMEC - REPOTENCIAMIENTO AREA
AGLOMERACION PLANTA N°2 - 2011

e  Correa Radial Area Aglomeracién
TAG 220-CV-002
Capacidad: 2400 TMPH
Ancho 42"
Velocidad 3,5 m/s
Largo: 12.4 m
Desnivel 3,6 m
Material: Mineral de Cobre

e  Repotenciamiento de Correa Area
Aglomeracion
TAG 220-CV-001
Capacidad: 2400 TMPH
Ancho 42"
Velocidad 3,8 m/s
Largo: 78 m
Desnivel 0 m
Material: Mineral de Cobre

e  Repotenciamiento de Correa Area
Aglomeracion
TAG 220-CV-003
Capacidad: 2400 TMPH
Ancho 42"
Velocidad 3,8 m/s
Largo: 770 m
Desnivel 35 m
Material: Mineral de Cobre

e  Repotenciamiento de Correa Area
Aglomeracion
TAG 220-CV-004
Capacidad: 2400 TMPH
Ancho 42"
Velocidad 3,8 m/s
Largo: 24 m
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Desnivel 5,6 m
Material: Mineral de Cobre

e  Repotenciamiento de Correa Area
Aglomeracion
TAG 220-CV-101
Capacidad: 950 TMPH
Ancho 36"
Velocidad 2,3 m/s
Largo: 7 m
Desnivel 0,7 m
Material: Mineral de Cobre

e  Repotenciamiento de Correa Area
Aglomeracién
TAG 220-CV-102
Capacidad: 950 TMPH
Ancho 36”
Velocidad 2,3 m/s
Largo: 7 m
Desnivel 0,7 m
Material: Mineral de Cobre

e  Repotenciamiento de Correa Area
Aglomeracién
TAG 220-CV-103
Capacidad: 950 TMPH
Ancho 36”
Velocidad 2,2 m/s
Largo: 26 m
Desnivel 6,9 m
Material: Mineral de Cobre

e  Repotenciamiento de Correa Area
Aglomeracién
TAG 220-CV-104
Capacidad: 950 TMPH
Ancho 36"
Velocidad 2,3 m/s
Largo: 13,8 m
Desnivel 3,1 m
Material: Mineral de Cobre

e  Repotenciamiento de Correa Area
Aglomeracién
TAG 220-CV-105
Capacidad: 800 TMPH
Ancho 36"
Velocidad 2,3 m/s
Largo: 24,9 m
Desnivel 6,5 m
Material: Mineral de Cobre

» BHP BILLITON SPENCE - AMEC -
INGENIERIA BASICA PROYECTO
THROUGHPUT INCREASE - 2011
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e Correa Transportadora
TAG 40-CV-107
Capacidad: 3300 TMPH
Ancho 60"

Velocidad 2,5 m/s

Largo: 24 m

Desnivel 4,3 m

Material: Mineral de Cobre

e  Correa Transportadora
TAG 40-CV-108
Capacidad: 3300 TMPH
Ancho 60”

Velocidad 2,5 m/s

Largo: 72,4 m

Desnivel 14,3 m

Material: Mineral de Cobre

e Correa Transportadora
TAG 40-CV-110
Capacidad: 3485 TMPH
Ancho 60"

Velocidad 2,7 m/s

Largo: 12,5 m

Desnivel 0 m

Material: Mineral de Cobre

e Ingenieria Basica Proyecto
Throughput Increase
Correa Transportadora
TAG 40-CV-111
Capacidad: 3485 TMPH
Ancho 60"

Velocidad 2,7 m/s

Largo: 12,5 m

Desnivel 0 m

Material: Mineral de Cobre

» ECOMETALES - ARA WORLEY PARSONS -
PLANTA DE ABATIMIENTO DE ARSENICO
Y ANTIMONIO - 2011

e  Transportador de Cadena
TAG 130-TC-001
Capacidad: 10 TMPH
Velocidad 0,1 m/s
Largo: 13 m
Desnivel 4,40 m
Material: Polvos de Fundicion de
Cobre

e  Transportador de Cadena
TAG 270-TC-001
Capacidad: 10 TMPH
Velocidad 0,1 m/s
Largo: 12,2 m
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Desnivel 5,50 m
Material: Polvos de Fundicion de
Cobre



Anexo lll: Entrevista a Usuarios de Planta

ENTREVISTA A EXPERTOS — USUARIOS DE PLANTA

NOMBRE:

EMPRESA:

CARGO:

ANOS LABORANDO EN LA EMPRESA:
EXPERIENCIA EN MINERIA:

PREGUNTAS:

1. Cuantas fajas transportadoras tiene, marcas de polines, metros de recorrido por faja o total, tipos de rodillos,
norma con la que trabaja CEMA o DIN.

2. ¢Cudles son las certificaciones que busca en una marca de polines?

3. ¢Sabiendo que una nueva marca de rodillo o polin cuenta con mayor tiempo de vida lo cual le permitiria reducir
sus costos de mantenimiento, cambiara de marca?

4.  ¢Que determina que compre una marca, precio, calidad, tiempo de entrega, marca?

5.  Que otro aspecto técnico considera importante en un polin o rodillo.

6. Sila nueva marca de polines y rodillos iguala o mejora el tiempo de entrega de su actual proveedor, con un
precio igual o menor y con las mismas certificaciones, ¢,cambiaria de marca?

7. ¢Cudl es el nivel se asesoria que espera antes de definir su compra?

8. ¢ Qué espera por servicio post venta?

9. Cudl es la frecuencia con la que fallan los rodillos (dias o meses).

10. Cual considera que es la principal falla de los rodillos.

11. Presentada la falla, cuanto tiempo demora en arreglar la falla.

12. Cual el valor promedio de perdida por hora de planta parada debido a que fallo un rodillo.

13. Al no contar con stock de rodillos, cudl seria el tiempo de entrega que usted desearia para tener los polines o
rodillos en operacion.

14. ¢Ha adquirido alguna vez rodillos o polines de marcas nacionales o se ha interesado por ellos?

15. ¢ Porque compraria un rodillo de marca nacional o por qué no lo compraria?

16. ¢Cudl es el periodo de compra de los rodillos o polines, cuantos rodillos compra en promedio anualmente?

17. ¢Silafabricacién fuese local cambiarias la frecuencia de compra? ¢, Cual seria esa nueva frecuencia?

18. Qué porcentaje de los polines que compras anualmente lo adjudicarias a una empresa nacional que cumple
con la norma CEMA.

19. ¢Qué marcas de polines o rodillos conoce?

20. En caso de urgencias, que espera de su proveedor, estaria dispuesto a pagar mas por lo polines o rodillos para
tener los polines mas rapido.

21. Qué opina de desarrollo tecnoldgico nacional en cuanto a polines.



Anexo IV: Entrevista a Compradores

ENTREVISTA A EXPERTOS - COMPRADORES

NOMBRE:

EMPRESA:

CARGO:

ANOS LABORANDO EN LA EMPRESA:

EXPERIENCIA EN MINERIA:

PREGUNTAS
1. Como toma contacto con las marcas que venden polines
2. Como se genera el requerimiento polines y cual es tu patrén de busqueda de proveedores
3. Cual es el criterio de evaluacién de un proveedor que vende polines
4. Cudl es el tiempo de entrega mas largo y mas corto.
5. Cual seria un tiempo éptimo
6. Con que frecuencia Compra los polines y cuantos compra.

7. ¢Silafabricacién fuese local cambiarias la frecuencia de compra?

8. Qué porcentaje de los polines que compras anualmente lo adjudicarias a una empresa nacional
gue cumple con la norma CEMA.

9. ¢Qué condiciones de pago prefieres?
10. ¢Nos podria brindar algunos precios referencial o promedio?

11. Con respecto a la garantia, que aspecto consideran como importante

12. Respecto a la asesoria o0 asesores comerciales, cual crees que seria un valor agregado para esta
persona.

13. Con respecto al servicio post venta que nos pueda recomendar.

14. Para el éxito de empresas locales que recomienda



Anexo V: Entrevista a Fabricante

ENTREVISTA A EXPERTOS — FABRICANTES

NOMBRE:

EMPRESA:

CARGO:

ANOS DE EXPERIENCIA EN EL SECTOR METAL MECANICA:
EXPERIENCIA EN MINERIA:

PREGUNTAS:
1. Que determinar el tamafio de planta, mediana, pequefia o grande.

2. Cuantos polines o rodillos se deberian producir por dia o mes para mantener operativa una planta pequefia, mediana

o grande.
3. Cual considera el 4&rea minima en metros cuadrados que deberia una planta.
4. Cuéles son las etapas de la produccién de un polin y rodillo
5. Cual considera como etapa critica durante el proceso de produccién de polines y rodillo.
6. Cual considera como elemento critico y diferenciador de un polin y rodillo.

7. Considera importante producir polines y rodillos en ambas normas (CEMA y DIN) o bastaria producir en una sola

norma.
8. Una planta que produce polines CEMA puede producir polines DIN, de ser posible que se requiere para tal fin.

9. Una planta que se dedique a la produccién de polines y rodillos que tipo de maquinas deberia tener (maquina de

soldar, torno, fresa, prensa, rectificadora, cortadora, etc), favor enumerar
10. Indicar las caracteristicas técnicas de cada maquina y un costo referencial de ser posible.
11. Cuantos operadores deberia de tener.
12. Los operadores de maquinaria deberian contar alguna certificacion.
13. El soldador que certificacién deberia de tener.
14. Con respecto al stock de materiales o insumos, ¢este es importante? ¢Qué materiales deberiamos tener en stock?

15. ¢con respecto al Acero (tubos, platinas, angulares etc.), de que calidad deberia ser, tiene alguna certificacion en

particular?
16. cual es el precio promedio de un rodillo

17. iCon respecto a los sellos y rodamientos, existe alguna marca superior? ¢Se debe considerar algun criterio técnico en

particular?
18. ¢Para fabricar en norma CEMA o DIN se requiere pagar alguna membresia?

19. cual aspecto considera que podria hacer exitosa la produccion de rodillos y polines.



Anexo VI: Entrevista a Experto Tecnoldgico

ENTREVISTA A EXPERTOS — EXPERTO TECNOLOGICO

NOMBRE:

EMPRESA:

CARGO:

ANOS LABORANDO EN LA EMPRESA:
EXPERIENCIA EN MINERIA:

PREGUNTAS:

1. Segun su experiencia, podria detallarnos éCual es el nivel de modernidad con el que cuenta la
industria nacional?

2. ¢En qué nivel de desarrollo tecnolégico, considera Ud., se encuentra la industria minera en el
Peru?

3. Las operaciones mineras en el pais, éson semejantes o comparables a las que se realizan en
otros paises?, ¢ Los procesos son similares?

4. Que parte del proceso minero considera usted que tiene mayor posibilidad de mejora.

5. Conrespecto al ahorro energético, élas mineras tienen alguna politica?

6. Los equipos con los que cuenta el sector mineria estan dirigidos a la excelencia operativa,
éConsidera que esto representa una oportunidad para los fabricantes nacionales para
tecnificarse 'y ofrecer productos complementarios fabricados bajo certificaciones
internacionales?

7. En el aspecto tecnoldgico, que recomendaciones podria brindar a los fabricantes nacionales que
guisieran emprender en el negocio del sector minero.

8. Al momento de elegir un proveedor nuevo, donde inician la busqueda en el mercado nacional o
internacional.

9. Como es el intercambio de informacidn y tecnologia entre las empresas mineras.



Anexo VII: Cotizaciones para el Plan de Operaciones

1. MAQUINARIA
1.1 TORNO UNIVERSAL SEMI-AUTOMATICO

You
.ﬁ‘ hipesa Busqueda de Productos SIGUENOSEN ﬁ m

~
Lider esn Maguinanias
NUESTRAS CATEGORIAS = INICIO  SUCURSALES  TIENDAONLINE ~ MARCAS  ANUNCIOS v  SERVICIOS v CONTACTENOS

— REXON —
Tornillo de Ba Dobladora de Tubos Hidrdulico 2" 2%, 3", 4"
Volver a: Metalmecanica
PINACHO

Torno Convencional SC 325 80x1500

SKU: BMM1100087
(Producto sujeto a disponibilidad de Stock) JRr=1=1

S/85,795.00

(Precio Referencial)

Fabricante: Pinacho
Compartir:

1.2 PRENSA EXCENTRICA E HIDRAULICA

o - Busqueda de Productos SIGLENOSRY ‘im
4 ipesa

Lider en Maguinanias

NUESTRAS CATEGORIAS

INICIO SUCURSALES TIENDA ONLINE MARCAS ANUNCIOS v SERVICIOS v CONTACTENOS

REXON
Prensa excéntrica 60ton

SKU: BMM1050021
(Producto sujeto a disponibilidad de Stock) LSEs

S/ 49,955.00
(Precio Referencial)

Fabricante: Rexon
Compartir:

@ Ampliar Imagen
(Imagen referencial)

ﬂ DESCRIPCION COTIZAR PRODUCTO

Haga una pregunta sobre este producto



1.3 FRESADORA UNIVERSAL

,@ipesa il flés]inle:

/’
Lider ess HW
NUESTRAS CATEGORIAS = INICIO SUCURSALES TIENDA ONLINE MARCAS ANUNCIOS v SERVICIOS v CONTACTENOS

REXON

Taladro Fresador Universal XZ6350A 3.0HP 40mm
c/pantalla

SKU: BMM1090018

(Producto sujeto & disponibilidad de Stock) RSes

$/25,700.00

(Precio Referencial)

Fabricante: Rexon
Compartir:

2 Ampliar Imagen

{Imagen referencial

DESCRIPCION COTIZAR PRODUCTO

2. EQUIPOS

2.1 EQUIPO DE SOLDADURA CON SMAW

: = Busqueda de Productos SIGUENOS EN: ﬁma
Vi ipesa

P
Lider en Maguinarias
NUESTRAS CATEGORIAS = INICIO SUCURSALES TIENDA ONLINE MARCAS ANUNCIOS v SERVICIOS v CONTACTENOS

Volver a: Soldadura y Corte

LINCOLN ELECTRIC
Soldadora Multiproceso FLEXTEC 650X 750A@60%

SKU: BS01025022

(Producto sujeto a disponibik

Solicitar precio

Precio Referencial)

Fabrica
Compartir:

2 Ampliar Imagen

magen referencia Ty NS (2 DESCARGAR



2.2 EQUIPO DE SOLDADURA CON GTAW

- Bus
séellipesa

Lider e Maguinarias

. You
| i:
Productos o bt n m

NUESTRAS CATEGORIAS = INICIO SUCURSALES TIENDA ONLINE MARCAS ANUNCIOS v SERVICIOS v CONTACTENOS

Volver a: Soldador:

SOLANDINAS
Soldadora Inversora MIG350MC 350A Multiproceso
3F

SKU: BS01020558

(Producto sujeto a dispon:

S/ 6,405.00

{Precio Referencial)

Fabricante: Solandinas
Compartir:

2 Ampliar Imagen
magen refarencial)

2.3 TROZADORA — CORTADORA DE METAL

. (+511)3367272 g v

- P
_siedipesa
Buscar productos Todas las Categorias Compare (0)
o Su Carrito:

5/0.00

Inicio Lista de Deseos Contactenos

Edipesa-Tienda en Lines « Home Herramientas Elécrricas Tronzadoras

% Tronzadora DEWALT D28715 14pulg 2200W

3800RPM c/disco + 6 discos 14pulg
$/888.00
1 disponibles

SKU: BHE1090036 , Categorias: Herramientas Eléctricas, Tronzadoras




2.4 TALADRO DE BANCO INDUSTRIAL
eesa —n

Lider en Maguinarias

NUESTRAS CATEGORIAS micio SUCURSALES  TIENDAONLINE  MARCAS  ANUNCIOSv  SERVICIOSv  CONTACTENOS

REXON
Taladro Fresador ZAY7032FG 1.0HP 32mm

SKU: BMM1090039
(Producto sujeto a disporibilidad de Stock) ram:

$/7,130.00

o Referencial)

Fabricante: Rexon

Compartir:
2 Ampliar Imagen
2.5 TORNILLO DE BANCO
. SIGUENOS EN n
. = e Producto
_siedipesa
Lider en Maguinarias
ESTRAS CATEGORIAS icio TIENDAONLINE  MARCAS  ANUNCIOS v SERVICIOSv  CONTACTENOS

TACTIX
Tornillo de Banco 8 pulg. c/base
SKU: BTS1210113

(Producto sujeto a disponibilidad de Stock) P

$/235.00

(Precio Referencial)

Fabricante: Tactix
Compartir

2.6 AMOLADORAS

,{@ipesa

Lider es Mageinarias

SIGUENOS EN n

NUESTRAS CATEGORIAS INICIO SUCURSALES TIENDA ONLINE MARCAS ANUNCIOS v SERVICIOS ~ CONTACTENOS

Valver a: Heramientas Eléctricas

DEWALT
Amoladora D28111 4.5pulg + 25 discos abrasivos
/ corte metal

SKU: BHE1010277
{Producto sujeto 2 disporil

Mo

S/ 405.00

rencizl)

Fabricante: DeWalt
Compartir.

2 Ampliar Imagen
n 1}

9= refe

Haga una pregunta sobre este producta



2.7 EQUIPO DE CORTE DE PLASMA

SIGUENOS EN o]
) - Busqueda de Productos nma
4 ipesa

b
Lider en Maguinarias

NUESTRAS CATEGORIAS

INICIO SUCURSALES TIENDA ONLINE MARCAS ANUNCIOS + SERVICIOS v CONTACTENOS

TELWIN
Cortadora de Plasma SUPERIOR PLASMA 100

SKU: BSO1010166
(Producto sujeto & disponibilidad de Stock) rE=

$/11,765.00

Referencial)

Fabricante: Telwin
Compartir:

2.8 EQUIPO DE PINTURA DE PINTURA PROFESIONAL

’o ipesa Busqueda de Productos R ﬁ m
/I«%u-MqM

NUESTRAS CATEGORIAS

INICIO SUCURSALES TIENDA ONLINE MARCAS ANUNCIOS v SERVICIOS v CONTACTENOS

GRACO

Pulverizador eléctrico 190 PC Express

SKU: BCN1090141
(Producto sujeto a disponibilidad de Stock) p =1 ]

S/3,980.00
(Precio Referencial)

Fabricante: Graco
Compartir:




