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RESUMEN EJECUTIVO
Grado: Maestro en Administracién

Titulo de la Tesis:  Plan de Negocios para la Implementacion de un
Outsourcing de Almacenamiento para Productos
Farmacéuticos, Cosméticos y Afines en el Sur de Lima

Autores: Jose Luis Ortiz Aramburu
Omar Jose Osorio Rodriguez
Edgar Orlando Salazar Silva
Resumen:

El sector farmacéutico, cosmetico y afin del Peru viene creciendo a un promedio
anual de 6%, liderado por las importaciones y favorecido por la solidez de la economia
del pais, el incremento poblacional y la mayor esperanza de vida; generando la
necesidad de nuevos espacios de almacenamiento dirigido a estos productos. Cabe
indicar ademas que la tendencia para contratar servicios de outsourcing de
almacenamiento por las empresas del sector farmacéutico, cosmético y afin va en
aumento debido a los beneficios operativos y de costos que ésta brinda, méas aun en este
sector que esta regulado normativamente y donde el almacenamiento de estos productos
se rige por las Buenas Practicas de Almacenamiento (BPA) cuya implementacion

requiere altas inversiones que las MIPYME, no estan en capacidad de realizar o asumir.

Por tal motivo la presente tesis desarrolla un plan de negocios para la
implementacién de un outsourcing de almacenamiento para productos farmacéuticos,
cosméticos y afines dirigido a las micro, pequefias y medianas empresas (MIPYME) de
Lima Metropolitana, con el objetivo de evaluar su viabilidad comercial, econdmica y
operativa. Cabe indicar que esta idea de negocio va a utilizar una estrategia de precios
competitivos con alta calidad de servicio y flexibilidad operacional, ademas de contar
con las certificaciones que la ley exige (BPA) y otras como 1SO y BASC que garanticen
la excelencia operativa de la empresa y la satisfaccion de los clientes. La ubicacion
elegida para este almacén que brindara servicios de outsourcing de almacenamiento sera
al sur de Lima, en el distrito de Lurin, en un terreno de 2,500 m2 que sera aportado por

uno de los accionistas y que se caracteriza por su facil acceso a vias principales (Av.
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Panamericana Sur), disponibilidad de espacios para futuras ampliaciones del negocio y

el bajo costo de metro cuadrado de terreno que la zona ofrece.

Para realizar este plan de negocios se desarrollé un analisis de mercado a través de
herramientas cualitativas y cuantitativas como entrevistas y encuestas. Las entrevistas
se realizaron a expertos del sector y a ejecutivos de operadores logisticos de la zona sur
de Lima que brindan outsourcing de almacenamiento de productos farmacéuticos,
cosmeéticos y afines; mientras que las encuestas fueron dirigidas a ejecutivos de micro,
pequefias y medianas empresas de Lima Metropolitana que pertenecen al sector en
estudio. Ademas, se recurri6 a informacion de fuentes secundarias como revistas
especializadas, investigaciones, periodicos, reportes estadisticos, etc. que
complementaron la informacién obtenida de las fuentes primarias (entrevistas y
encuestas). El procesamiento y anélisis de la informacion antes indicada nos permitio
conocer y determinar las caracteristicas y comportamiento del mercado, el perfil y las
expectativas de los potenciales clientes, el “modus operandi” de las empresas logisticas
que ofrecen este servicio en la zona sur de Lima y la demanda potencial para el presente

plan de negocios.

El mercado potencial del presente plan de negocios esta conformado por las micro,
pequefias y medianas empresas de productos farmaceuticos, cosméticos y afines
ubicadas en Lima Metropolitana y que forman parte de COPECOH y COMSALUD,
gremios pertenecientes a la Camara de Comercio de Lima (CCL). Estas empresas
buscan optimizar sus operaciones y cumplir la normativa vigente (BPA) a traves de la
contratacién de un outsourcing de almacenamiento. Cabe indicar que la demanda
potencial, asi como los precios de los servicios del negocio (almacenamiento, recepcion

y preparacién de pedidos y acondicionado) esta expresada en ubicaciones o pallets.

Luego de evaluar la viabilidad comercial y operativa se procedidé a evaluar la
viabilidad econémica del plan de negocios utilizando indicadores financieros como el
valor actual neto (VAN) y la tasa de interna de retorno (TIR). Las consideraciones y

supuestos para esta evaluacion fueron las siguientes:
- Periodo o horizonte de evaluacion a 10 afios

- El primer afio se toma 3% de la demanda potencial y luego crecimiento de 5%
anual para los préximos cuatro afios. A partir del quinto afio la demanda es

constante pues se llega al maximo de la capacidad de almacenamiento.
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- Terreno aportado por uno de los accionistas con un costo de oportunidad de
US$ 175,000 en el afio cero.

- Financiamiento de la inversion inicial con un 40% de deuda bancaria y 60%
de aporte de accionistas.

- Tasa de descuento 0 WACC de 19.32%

- Tasa tributaria o impuesto a la renta de 29.5%.

- Tipo de cambio de S/. 3.35 por délar americano.

- Precios de servicios se incrementan en un 3% anual debido a la inflacién.

El resultado de la evaluacion financiera fue un VAN positivo y una TIR mayor que
la tasa de descuento lo cual concluye que el negocio de outsourcing de almacenamiento
de productos farmacéuticos, cosméticos y afines es econdmicamente viable
considerando los riesgos que este tipo de negocios presenta y que han sido desarrollados
en el presente trabajo.

Resumen elaborado por los autores
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CAPITULO | INTRODUCCION
1.1 Antecedentes

El outsourcing, conocido como tercerizacion consiste en delegar o transferir
determinadas actividades que deberia realizar una empresa hacia un proveedor externo
(tercero). Esta practica de administracion empresarial se inicio en el mercado peruano
hace mas de 15 afios; los primeros 10 afios fueron de crecimiento lento, pero en los
altimos tres afios la demanda de servicios tercerizados se ha intensificado cubriendo
necesidades tanto de soporte como del core business de las empresas creciendo a un
ritmo de dos digitos por afio. Del total de actividades empresariales en el Per(, el 5.1%
representa servicios tercerizados, lo cual lo ubica en el cuarto lugar entre los paises
latinoamericanos que mas servicios tercerizados utiliza, por debajo de Brasil (33.5%),
Colombia (30.8%) y Argentina (19%). (Redaccion Gestion, 2017). Para el afio 2018 se
proyecto que la tercerizacion de servicios facture mas de 600 millones de ddlares, 5%
mas que el afio 2017, lo cual evidencia el rol estratégico que cumple el outsourcing para

las empresas peruanas en la actualidad (Redaccién La Republica, 2018).

Por su parte, segun el Gltimo estudio de Global Research Marketing (GRM)
publicado en el diario Gestion, el 86% de empresas peruanas tercerizan algunas de sus
operaciones o0 procesos. Sobre el total de servicios que mas se tercerizan destacan los
procesos de reclutamiento con 33.5%, la administracion de comedores 29.5%, la
administracion de planillas 28.9%, la operacion y administracion de almacenes 20.2%
y los servicios de trademarketing 15% (GRM/Overall, 2018). Los sectores econdmicos
gue mas demandan de servicios tercerizados son: la mineria con 50% de utilizacion, el
retail con un 30% de utilizacion y otros sectores como la construccion, los procesos de
manufactura, el sector farmacéutico y la banca con un 20% de utilizacién de servicios
tercerizados. Los principales motivos por lo que las empresas tercerizan son: aumentar
la productividad (54.9%), automatizar servicios y agilizar procesos (21.4%), reducir
costos (8.1%) y una oportunidad de actualizacién (4%). Asimismo, se estima que el
60% de las empresas proyecta tercerizar procesos en los proximos afios y que los
criterios para elegir un outsourcing son el precio competitivo, el entendimiento del
negocio, la experiencia en el mercado y la rapidez de respuesta (Redaccion Gestion,
2018).



Asi mismo, siguiendo esta tendencia creciente de la tercerizacion, a nivel logistico,
son cada vez més las empresas peruanas que deciden rentar almacenes para optimizar
sus operaciones. Este tipo de tercerizacion, denominado outsourcing de
almacenamiento, estad a cargo de operadores logisticos y permite a las empresas
disminuir sus costos operativos y laborales, mejorar su eficiencia logistica y reducir la
inversion en activos fijos enfocandose en su core business y dar un mejor servicio a sus
clientes, (Redaccion La Republica, 2017). Ademas del servicio de outsourcing de
almacenamiento, los operadores logisticos ofrecen otros tipos de servicio outsourcing
relacionados como distribucion, transporte, embalaje, manipulacién, carga, entre otros
(Rosas, 2017).

La logistica en el Per( es un sector muy agil que esta creciendo a tasas del 15% al
afio lo cual se ve reflejado en el desarrollo de parques logisticos en Lima. Sin embargo,
hay un 30% de empresas que aun no se convencen de los beneficios de la tercerizacion
y siguen teniendo pérdidas econdmicas por la “ineficiencia en sus procesos logisticos,
malas practicas de almacenamiento y falta de personal calificado” (Ramos, 2017). El
sector logistico peruano factura alrededor de S/1,600 millones al afio y en él participan
alrededor de 800 empresas. Las mas grandes y conocidas se dedican a tener volimenes
elevados de venta (Logistica360, 2017)

En el sector farmacéutico, cosmético y afin peruano, el cumplimiento normativo
es un beneficio adicional importante que ofrece el outsourcing de almacenamiento,
impulsando que un mayor nimero de empresas del sector soliciten este tipo de servicio.
Desde el afio 2015 los almacenes para esta tipologia de productos deben operar bajo las
normas contenidas en el “Manual de Buenas Practicas de Almacenamiento (BPA) de
Productos Farmacéuticos, Dispositivos Médicos y Productos Sanitarios en
Laboratorios, Droguerias, Almacenes Especializados y Almacenes Aduaneros”,
promulgado mediante Resolucion Ministerial N° 132-2015/MINSA. Estas normas
exigen que los almacenes de estas empresas cuenten con una certificacion de BPA que
garantice contar con ambientes con temperatura y humedad relativa controlada, cadena
de frio, un sistema integrado calidad y seguridad, infraestructura adecuada y personal
operativo y administrativo debidamente capacitado y entrenado. Adicional a esto, los
acuerdos de comercio internacional (TLC) que otorga facilidades a las empresas

extranjeras para ingresar sus productos a nuestro pais, también estan contribuyendo a la



mayor demanda del servicio de outsourcing de almacenamiento y distribucion en este

sector.

El 60% de locales industriales y condominios logisticos se ubican el Lima Este,
Huachipa y Lima Sur. Las razones por las que los outsourcing logisticos optan por el
sur de Lima (Lurin y Villa El Salvador) son: precio de alquiler atractivo, disponibilidad
de terrenos para expansiones futuras, beneficios operativos resultado de contar con
nueva infraestructura (Vega, 2015) y la cercania a la Autopista Panamericana Sur, que
les permite comunicarse con el puerto y aeropuerto del Callao (Redaccion La Republica,
2017).

1.2 Definicion de la idea de negocio

Proveer un outsourcing de almacenamiento en el sector farmacéutico, cosmético y
afines para la micro, pequefia y mediana empresa nacional en Lima Metropolitana. Se
aprovechara una oportunidad en este mercado ya que un 95% de las empresas de este
sector no cuentan con un almacen o que teniéndolo planean tercerizarlo para alcanzar

eficiencias en sus procesos logisticos.

El outsourcing de almacenamiento propuesto se diferenciara por ofrecer niveles de
servicio de calidad y de flexibilidad operativa a un precio competitivo, elementos que
el segmento de mercado elegido requiere sin descuidar aquellos elementos normativos
exigibles como son las Buenas Practicas de Almacenamiento (BPA), normativa
regulatoria vigente desde el afio 2015. EI cumplimiento de esta normativa representa
para el segmento elegido, inversiones adicionales de infraestructura, de personal y de
implementacion de procedimientos que pueden resultar costosos de asumir y mantener

desenfocandolos de sus objetivos primarios de negocio.
Los servicios que se van a ofrecer seran:

- Almacenaje de productos, para brindar este servicio se contara con
certificacion de Buenas Préacticas de Almacenamiento (BPA) reguladas y
otorgadas por DIGEMID. EIl almacén tendra ubicaciones con temperaturas
controladas segun especificaciones de los productos a almacenar. Este
servicio implica la recepcion de la mercaderia a almacenar y la preparacion

de pedidos de acuerdo con la solicitud de los clientes.



- Servicios complementarios de acondicionamiento de productos: se ofrecera
servicios de acondicionamiento o reacondicionamiento de productos en areas
especialmente disefiadas para ese fin, como, por ejemplo, servicios de
impresion en tinta inkjet, cambio de empaque Yy estuches, reencajados,
etiquetados y reetiquetados de una manera personalizada, cumpliendo siempre

con las Buenas Practicas de Manufactura (BPM),

Para todos los servicios se dara el correspondiente soporte documentario para
asegurar la trazabilidad de los productos y sustentar las auditorias de las entidades
regulatorias y certificadoras. Nuestros servicios estaran enmarcados en un horario de

atencion flexible que cubra las necesidades de los clientes
1.3 Objetivo general

Evaluar la viabilidad comercial, operativa y econdmica para un servicio de
outsourcing de almacenamiento dentro del &ambito de Lima Metropolitana para la micro,
pequefia y mediana empresa (MIPYME) nacional perteneciente al sector farmacéutico,

cosmético y afines.
1.4 Objetivos especificos

- Examinar el entorno en el cual se desarrolla el sector farmacéutico, de cosméticos

y afines.
- Examinar el entorno correspondiente al sector de servicios de almacenamiento.

- Establecer la demanda potencial de servicios de almacenamiento para el sector

farmacéutico, cosmético y afin.

- Definir las acciones estratégicas para implementar el servicio de almacenamiento

propuesto.

- Desarrollar y establecer un plan de marketing y plan operativo que permitan ejecutar

el plan de negocio.
- Desarrollar el plan financiero y establecer la viabilidad econdmica del proyecto.

- Identificar, analizar y dar respuesta a los riesgos del proyecto.



1.5 Justificacion

La justificacion del presente plan de negocios es practica, es decir se orienta en dar
a conocer los factores de entorno y demanda que permitan plantear acciones
estratégicas, de marketing, y de operacion, las cuales serdn plasmadas en un ejercicio
financiero y de analisis de riesgos buscando que la informacion presentada sirva como
referencia para su implementacién o para la mejora de las empresas que ofrecen
actualmente servicios logisticos tercerizados en el sector, sirva para realizar analisis

comparativos del tipo benchmarking o para confrontar teorias respecto al tema.
1.6 Alcance

- Se realizard un analisis del sector de outsourcing de almacenamiento para la
industria farmacéutica, cosmética y afines con el objetivo de comprender aquellos

elementos del servicio que se ofrecen actualmente en Lima Metropolitana.

- Se realizara entrevistas a expertos de la industria para determinar aquellos factores
criticos de éxito que se deben cubrir al momento de ofrecer un servicio de

outsourcing de almacenamiento para la industria farmacéutica, cosmético y afines.

- Se realizara entrevistas operadores logisticos que hoy brindan servicios de
tercerizacion de almacenes para conocer el perfil de las empresas que solicitan este

tipo de servicios y los desafios propios de este tipo de operacion.

- Se realizara encuestas a ejecutivos de empresas del sector farmacéutico, cosmético
y afines que utilizan servicios de outsourcing de almacenamiento, con el objetivo
de determinar elementos de demanda, capacidades y rango de precios, asi como para
validar otros supuestos como la ubicacion (zona sur de Lima), los servicios de

acondicionamiento y la flexibilidad horaria.

- Se estudiara apoyados en una base teorica conceptual y el uso de herramientas de
gestion, el contexto marco donde se desarrollara el plan de negocio propuesto
planteando acciones de estrategia empresarial, de marketing y de operaciones las
cuales se plasmaran en un ejercicio econémico (plan financiero) con un horizonte
de tiempo a 10 afios probando la factibilidad o no del negocio con las

consideraciones y estrategias de riesgo identificadas.



1.7 Limitaciones

- Limitada informacién disponible relacionada con el servicio de outsourcing
logistico para la industria farmacéutica, cosmética y afines, tanto en estadisticas
sobre cantidad de operadores, estadisticas de precios y estadisticas de capacidades

de almacenamiento existentes y requeridas.

- El plan de negocio esta limitado al almacenamiento de productos farmacéuticos,
cosmeéticos y afines, sin embargo, producto del estudio realizado se ha comprobado
la valoracion positiva de los clientes a integrar servicios de transporte y distribucion

como complemento a estos servicios.

- Siguiendo el contexto geogréafico debemos indicar que el estudio esta limitado a
Lima Metropolitana.

- El proyecto no incluye servicios de almacenamiento de productos que requieren
refrigeracion ya que segun los expertos es un servicio poco solicitado y que no

justifica la inversion en equipamiento especializado

- Para la entrevista a los ejecutivos a las empresas del sector se considerd un 81% de

precision.



CAPITULO Il MARCO METODOLOGICO

En este capitulo se explica el marco metodoldgico que serd utilizado para el
desarrollo del presente trabajo. Primero, se definird la modalidad y el tipo de
investigacion, luego se explicara el esquema general de la investigacion describiendo
para ello los capitulos que la conforman, detallando sus objetivos y propésitos para
seguidamente relacionarlos con las herramientas que se utilizaran, finalmente se
especificaran las técnicas de recoleccion de datos y de interpretacion de resultados que

serviran para validar las acciones y conclusiones segun los objetivos propuestos.
2.1 Modalidad de la investigacion

Segun Hernandez et. al (2014), un trabajo de investigacion “es un conjunto de
procesos sistémicos, criticos y empiricos que se aplican al estudio de un fenémeno o
problema”. A su vez, Tourifian et. al (2006) indica que “en el &mbito académico se
utilizan los enfoques de investigacion cuantitativa y cualitativa pues son los mas
aceptados para desarrollar y construir conocimiento a partir de la investigacion”
(Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2014), (Tourifian Lopez & Saez Alonso, 2006).

En consecuencia a lo indicado, el presente trabajo de investigacion utilizara el
enfoque de investigacion cualitativa y cuantitativa aplicando: (a) técnicas no
interactivas como el andlisis de conceptos y de revision de literatura para detectar
elementos tedricos clave, comprender la problematica del estudio y mejorar el
entendimiento de los datos a recolectar lo cual se realizara a través de encuestas a
ejecutivos tanto operadores como usuarios del sector farmacéutico, cosmético y afines
y (b) técnicas interactivas como el estudio de casos lo que permitira construir
conocimiento a partir de entrevistas a expertos y el contexto empresarial logistico,
farmacéutico, cosmético y afines donde se desenvuelven. Ambas técnicas permitiran
alcanzar los objetivos expuestos y aportaran de forma significativa en la investigacion.
(Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2014).

2.2 Tipo de investigacion

Segun la definicion de la idea de negocio Yy los objetivos planteados se aplicaran al
presente trabajo los tipos de investigacion: (a) documental, revision de libros, teorias e
investigaciones, diarios y revistas entre otros, considerando todos los elementos

relevantes para el plan de negocio propuesto, (b) descriptiva, narrando la actualidad del



sector/industria donde se desarrollara el plan de negocio, determinando sus alcances,
limitaciones y retos y (c) de estudio de caso en un universo poblacion limitado a
personas directamente relacionadas con el sector logistico, farmacéutico, cosméticos y
afines a través de entrevistas y cuestionarios como principal herramienta para recoger

informacidn de validacion que resulte relevante para el presente estudio. (Bernal, 2010,

pag. 120).

2.3 Esquema general de la investigacion

En la tabla Il.1, se presenta el esquema general de la investigacion donde se

describe por cada capitulo, la descripcion, la metodologia y la herramienta a utilizar

Tabla 11.1 Esquema General de la Investigacion

CAP. TITULO DESCRIPCION DEL CONTENIDO METODOLOGIA
/HERRAMIENTA
| Introduccién Exponer la idea del plan negocio, evidenciar su Fuentes secundarias.
viabilidad. Se presentaran objetivos, justificacion,
alcances y limitaciones.

1l Marco Metodolégico Describir el esquema general de la investigacion, Fuentes secundarias.
trabajo, el tipo de metodologia, las herramientas
de investigacion incluyendo las fuentes y técnicas
que se utilizaran.

1] Marco Conceptual Desarrollar los conceptos tedricos relacionados al Fuentes secundarias.
plan de negocio.

\Y} Marco Contextual Explicar la situacién actual del sector cosmético, Fuentes secundarias.
farmacéutico y afin en relacion con el
almacenamiento, la estrategia de ubicacién, la
situacion de las MIPYME y definir la demanda
tedrica para el proyecto.

\% Andlisis Comparativo | Realizar un benchmarking con empresas de Benchmarking
servicios de outsourcing existentes, con el fin de Fuentes secundarias
identificar aquellos atributos importantes
existentes en el mercado y aplicarlos a nuestro
plan de negocio

VI Estudio de mercado Conocer las caracteristicas del mercado y el perfil | Fuentes primarias
de los clientes que requieren un servicio de Entrevista a expertos.
outsourcing de almacenamiento.

VII | Anélisis Estratégico Realizar el anlisis del entorno para entender PESTEL, Cinco
aquellas oportunidades y amenazas que afectanal | fuerzas, Matriz EFE ,
negocio; con el fin de poder aprovecharlos o Canvas, Cinco
mitigarlos. estrategias genéricas

VIII | Plan de Marketing Desarrollar las estrategias y objetivos del plan de Las 8Ps del marketing
marketing alineados al plan de negocio. aplicadas a los

servicios.

IX | Plan de Operaciones Describir la infraestructura y los procesos de Disefio de Obra Civil
funcionamiento del servicio de almacenamiento Disefio Organizacional.
propuesto el cual incluye los recursos humanos y
recursos materiales para brindar el servicio.

X Plan Financiero Evaluar la viabilidad del negocio mediante el Flujos de caja. Célculo
célculo del VAN y TIR, andlisis de riesgos, de del VAN y TIR.
puntos muertos y escenarios Andlisis de Escenarios

XI Plan de riesgos Identificar, clasificar y gestionar los riesgos que Matrices: de
impactan en el negocio y proponer un plan de probabilidad- impacto y
respuesta a los mismos. valoracién.

Fuente: Desarrollo propio




2.4 Herramientas de Investigacion
2.4.1 Analisis PESTEL

El andlisis PESTEL hace referencia a los factores del entorno general o
macroentorno que afectan directa o indirectamente a la empresa, los cuales son: (P)
factores politicos, (E) factores econémicos, (S) factores socioculturales, (T) factores
tecnoldgicos, (E) factores ambientales o ecoldgicos y (L) factores legales. Su utilizacion
permitird comprender el entorno donde se desarrolla el plan de negocios, se detecten las
oportunidades y amenazas y se genere un plan de accion que permita hacerles frente
garantizando una implementacién exitosa del proyecto.(Arbaiza, 2014, pag. 130).

2.4.2 Analisis de las cinco fuerzas de la competencia de Porter

El modelo de las cinco fuerzas de Poter permite determinar el maximo potencial de
poder e influencia que tiene la competencia sobre el negocio, de como hacerle frente y
medir asi el rendimiento a largo plazo sobre el capital invertido (Porter, 1998), (Porter,
2008).

El analisis de la competencia incluye: “(1) Rivalidad entre los competidores de la
industria. (2) Riesgo de ingreso de competidores potenciales. (3) Poder de negociacion
de los proveedores. (4) Amenaza de productos sustitutos. y (5) Poder de negociacion de
los clientes” (Arbaiza, 2014, pag. 137). El uso de esta herramienta permitira determinar
la presion que tienen estas fuerzas sobre los rendimientos esperados del modelo de

negocio planteado.
2.4.3 Matriz de evaluacion de factores externos (EFE)

La matriz de evaluacidn de factores externos (EFE) permitira resumir y evaluar la
“informaciébn econdmica, social, cultural, demografica, ambiental, politica,
gubernamental, legal, tecnoldgica y competitiva de la idea de negocio propuesta”
(David, 2013, pag. 80) identificando oportunidades y amenazas con el fin de
ponderarlos y calificarlos. El resultado permitird identificar las estrategias para
aprovechar las oportunidades existentes y minimizar los efectos adversos de las

amenazas detectadas.



2.4.4 Las cinco estrategias competitivas genéricas

Los objetivos de las organizaciones se alcanzan a través de estrategias, estas ayudan
a definir la vision, la orientacion y la direccion que va a tomar el negocio una vez
establecido. La eleccion de la estrategia representa un momento importante dentro de
las definiciones empresariales mas ain en el entorno de mercado actual donde existen

una gran rivalidad entre competidores

Para el presente plan de negocios utilizaremos una de las cinco estrategias
presentadas en el libro de Thompson et. al. (2012) como una version ampliada de las
tres estrategias analizadas por Porter (1980) las cuales son: (a) estrategia de bajos costos
generales; (b) estrategia de bajos costos dirigidos; (c) estrategia de mejores costos; (d)
estrategia de diferenciacion amplia y (e) estrategia de diferenciacion dirigida. La
eleccion de una estas estrategias nos permitiran luego definir el plan de marketing y el
plan de operaciones.

2.4.5 Modelo Canvas para la idea de negocio

El modelo de Lienzo del Negocio (en inglés Canvas Business Model) es una
metodologia que hace uso de la innovacidn estratégica para la creacion de productos y
servicios con el objetivo de que permanezcan en el tiempo, permite ademas escribir las

bases sobre las que una empresa crea, proporciona y capta valor.

Se desarrollard cada uno de los nueve modulos del modelo: (1) Segmento de
mercado, (2) Propuesta de valor, (3) Canal, (4) Relacion con los clientes, (5) Fuentes
de ingreso, (6) Recursos clave, (7) Actividades clave, (8) Asociaciones clave y (9)
Estructura de costos. Asi mismo el desarrollo de estos mddulos sera luego agrupado en
segun las cuatro areas principales sugeridas por el modelo: (a) clientes, conocer al
cliente a fondo identificando sus problemas y necesidades, (b) oferta, estructurar una
propuesta de solucién a estos problemas y necesidades sabiendo cuanto estaria
dispuesto a pagar por ello y lo que espera del producto, (c) infraestructura empresarial,
la operatividad misma del negocio, la relacién con proveedores y los recursos materiales
para poder cubrir la oferta y hacerla sostenible y (d) la viabilidad y sostenibilidad
econdmica, permite identificar todos los costos que implica la puesta en marcha del

modelo de negocio (Osterwalder, 2011)

10



2.4.6 Las 4Ps del marketing y las 4Ps extendidas al marketing de servicios

La idea de negocio planteada en el presente trabajo de investigacion es un servicio
de outsourcing de almacenamiento, por lo que para desarrollar la estrategia de
marketing se utilizara el conjunto de herramientas de marketing también llamada
mezcla de marketing o marketing mix de las 4P: (1) Producto, (2) Precio, (3) Promocién
y (4) Plaza creadas por creada por E. Jerome McCarthy, “Basic Marketing: A
Managerial Approach” (Kotler, 2017, pag. 54) e incorporando la version extendida
que agrega cuatro elementos que son: (5) entorno fisico, (6) proceso, (7) personal y (8)
productividad y calidad. Todos estos elementos en su conjunto son las denominadas “8
P” del marketing de servicios o marketing mix ampliado concepto desarrollado por
Lovelock & Wirtz (2009) en su libro “Marketing de servicios. personal, tecnologia y
estrategia” lo cual serviré para identificar los elementos claves de diferenciacion y de
creacion de valor y para crear una estrategia de marketing que cubra de manera
redituable las necesidades de los clientes identificados en un nicho de mercado donde
se compite por precio y experiencia. (Lovelock & Wirtz, 2009).

2.4.7 Flujos de caja, VAN Yy TIR

“El flujo de caja es un instrumento importante para observar el comportamiento de
las entradas y salidas durante un periodo determinado” (Arbaiza, 2014, pag. 154). La
utilizacion de esta herramienta permitira plantear los ingresos operativos proyectados,
los egresos necesarios para ejecutar el plan de negocio propuesto y el detalle de gastos
operativos e inversiones a realizar. Para el plan de negocio a realizar se utilizaran
indicadores financieros racionales (Ross Stephen A., 2012, pag. 135) como el VAN
(Valor Actual Neto) y TIR (Tasa Interna de Retorno) los cuales seran desarrollados para

medir la rentabilidad positiva o negativa de los flujos propuestos.
2.4.8 Matriz de probabilidad e impacto y de valoracion

La matriz de probabilidad e impacto es una herramienta de analisis de riesgos que
permite vincular la probabilidad de ocurrencia de cada uno de los riesgos con su impacto
sobre los objetivos del proyecto en caso de que ocurra dicho riesgo (Project
Management Institute, 2017, pag. 425). El uso de esta herramienta permitira registrar
los riesgos, presentarlos y ponderarlos a fin de apoyar la viabilidad del plan de negocios
y plantear respuestas a través de herramientas de analisis de datos, simulacion y

sensibilidad.
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2.5 Fuentes y técnicas de recoleccion de informacion

En el desarrollo de los trabajos de investigacion se hace referencia a dos tipos de
fuentes de recoleccion de informacién: (a) fuentes primarias, son las que se obtienen
directamente de los hechos, eventos, situaciones o personas que tiene relacion con el
objeto de estudio y (b) fuentes secundarias, son las que ofrecen informacion sobre el
tema a investigar pero que no son la fuente original de los hechos, eventos, situaciones,
sino que solo los referencian. Para el presente trabajo se hara uso de ambas fuentes de
informacién haciendo uso de las siguientes técnicas para la recoleccién de informacion

que se detallaran a continuacion. (Bernal, 2010, pags. 191-192).
2.5.1 Recoleccion de informacion de fuentes primarias

Para la recoleccion de informacion de fuentes primarias se entrevistaran a expertos
de la industria para determinar aquellos factores criticos de éxito que se deben cubrir al
momento de ofrecer un servicio de outsourcing de almacenamiento para la industria
farmacéutica, cosmético y afines. Asi mismo se haran entrevistas a: (a) ejecutivos de
operadores logisticos que hoy brindan servicios de tercerizacion de almacenes y (b) de
ejecutivos empresas del sector farmacéutico, cosmético y afines que utilizan servicios
de outsourcing. La informacion obtenida ayudara a describir la realidad y las
expectativas del sector, identificar las variables, las caracteristicas, necesidades y
condiciones actuales del servicio de outsourcing para productos farmacéuticos y
cosméticos, asi como las tendencias y recomendaciones de mejora que resulten utiles

para el desarrollo de trabajo de investigacion
2.5.2 Recoleccion de informacion de fuentes secundarias

Se hara uso de informacidn de fuentes secundarias diversas que seran seleccionadas
por su especializacion, confiabilidad y relevancia, como son datos del mercado y
estudios del sector/industria provenientes de revistas y prensa especializada en el
desarrollo de negocios, reportes pertinentes al sector/industria, publicaciones de
instituciones como: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI), Banco
Central de Reserva del Peri (BCRP), Ministerio de Economia y Finanzas (MEF),
Ministerio de Salud (MINSA), Superintendencia Nacional de Aduanas y de
Administracion Tributaria (SUNAT), Gremio de Cosméticos e Higiene Personal
COPECOH de la Camara de Comercio de Lima (CCL), Direccion General de
Medicamentos, Insumos y Drogas (DIGEMID), COMSALUD, ALFARPE, estudios
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econdmicos MAXIMICE, e informacion catastral de las principales Municipalidades

donde se estan desarrollando los polos industriales de Lima.
2.6 Anélisis e interpretacion de la informacién

El proceso de andlisis e interpretacion de la informacion se realizara con el apoyo
de computadoras y de dispositivos moviles, haciendo uso de aplicaciones de encuesta
disefiados para ese fin. Estas aplicaciones ofrecen, ademés de las facilidades para la
distribucion y recoleccion de datos de forma electronica, herramientas estadisticas para
el anélisis e interpretacion de la informacién la cual se mostrara organizada y ordenada
a través de gréficas y tablas facilitando la seleccién de la informacion relevante para el

trabajo, asi como su presentacién y lectura.
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CAPITULO II1 MARCO CONCEPTUAL

En el presente capitulo se presentan los principales conceptos que seran utilizados
de base tedrica para el presente trabajo. Se desarrollaran conceptos relacionados al
outsourcing como decision empresarial exponiendo sus ventajas y desventajas;
conceptos relacionados al outsourcing de servicios logisticos y el valor que agrega a las
empresas contratantes. Asi mismo, apoyados en la normatividad vigente se expondran
conceptos del manual de buenas practicas de almacenamiento (BPA), de
establecimientos farmacéuticos y la categorizacién de los productos farmacéuticos.
Finalmente desarrollamos conceptos independientes como: sistemas de informacion de
almacenes (WMS), marketing de negocio a negocio (Marketing B2B) y conceptos de
micro, pequefia y mediana empresa (MIPYME) que seran utilizados en siguientes
capitulos al momento de definir las estrategias de Marketing y de Operaciones.

3.1 Outsourcing
3.1.1 Definicién

Existen diferentes definiciones de outsourcing. Vaxevanou & Konstantopoulos
(2015) hicieron una recopilacion del marco tedrico desde diferentes perspectivas de
gestion empresarial; la definicion de mayor aplicacion practica es la asociada a la teoria
de los costos de transaccion econémica® la cual define el outsourcing como aquella
decision empresarial que debe contraponer los costos de realizar la actividad
internamente con los costos de realizarla externamente (Vaxevanou &
Konstantopoulos, 2015)., (Ulli, 2000) y (Lopez & Rosell, 2007).

Para nuestro plan de negocios se utilizara la definicién que presenta Hidalgo et. al
(2013) que indica:

que el outsourcing se considera de forma general en una técnica de gestion la cual
permite transferir a terceros ciertos procesos complementarios que no forman parte
de la actividad principal del negocio, permitiendo la concentracion de los recursos
y esfuerzos en las actividades esenciales a fin de obtener una reduccion de costos
y resultados tangibles a corto plazo (Hidalgo, L6pez, & Granda, 2013).

! Ronald Coase, Premio Nobel de Economia 1991, autor del articulo “La naturaleza de la empresa”
(“The Nature of the Firm”) donde plantea la teoria de los costos de transaccion.
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3.1.2 Ventajas del outsurcing

Segun Hidalgo et. al (2013) para que una organizacion fije la estrategia de
outsourcing primero debe identificar que recursos aportan valor a la empresa y cuales
son fuentes de ventajas competitivas, sobre esta base se deben tomar las decisiones de
outsourcing pues estas forman parte de la estrategia de la organizacion.

A nivel téctico, el outsourcing busca la eficiencia y la reduccion de costos, lo que
a su vez permite tener flexibilidad y adaptabilidad a los cambios del mercado (Adam,
Rodriguez, & Aparisi, 2009).

Consecuentemente, Hidalgo et. al (2013), indica que las ventajas y/o beneficios

mas resaltantes del outsourcing incluyen:

- Reduccidn de costos: El acceso a una estructura de bajos costos del proveedor
externo se logra gracias a economias de escala o ventajas basadas en la

especializacion.

- Centrarse en competencias claves: La empresa que contrata el outsourcing
centra sus esfuerzos en potenciar sus competencias centrales -core-, lo cual le

permite incrementar su rentabilidad.

- Disponibilidad de fondos de capital: Sobre la base de lo indicado en el punto
anterior, desde una perspectiva financiera, el outsourcing permite disponer de
fondos para las areas criticas del negocio destindndolo a las actividades

criticas de la empresa

- Incremento de la calidad de los productos y servicios: los servicios de
outsourcing aumentan la calidad de los productos de la empresa contratante,
ya que la empresa proveedora cuenta experiencia para satisfacer los

requerimientos del cliente.

- Flexibilidad: Permite aumentar o reducir la capacidad productiva de forma
sencilla sin atravesar procesos de seleccion/regulacion, lo cual mejora la
adaptabilidad de las empresas ante cambios en el entorno. Ademas, evita la
inversidn en activos fijos orientandola hacia actividades core del negocio que

mejoren la rentabilidad.
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Las ventajas antes presentadas se pueden sintetizar en una mejora de costos y
beneficios a la empresa a lo largo de toda la cadena de suministro (Asturias Corporacién
Universitaria, 2018).

3.1.3 Desventajas del outsourcing

Tercerizar los servicios también determina ciertos riesgos que la empresa
contratante debe asumir y considerar. Hidalgo et. al (2013) indican que los principales

riesgos de hacer uso de outsourcing incluyen:

- Pérdida de control: El control que se tiene sobre el personal tercerizado es
limitado, con el riesgo de que los proveedores no sean capaces de cumplir con
el servicio propuesto. Incluso, de manera contractual, existe la posibilidad de

que la empresa externa subcontrate una parte de los servicios.

- Pérdida de capacidad de innovar: Las condiciones competitivas actuales hacen
que las empresas se encuentren en una innovacion constante. Cuando los
proveedores externos son contratados Unicamente para generar un enlace entre
los trabajadores tercerizados y la empresa no es posible desarrollar labores de

innovacién

- Pérdida de confianza en la organizacion: Afectacion en el comportamiento de
los empleados por los procesos que se subcontratan, debido a que esto pone
en riesgo su puesto de trabajo generando problemas en la relacion empleador-

empleado.
3.2 Outsourcing logistico
3.2.1 Definicion

El servicio de outsourcing o tercerizacion logistica esta a cargo de “operadores
logisticos”. Un operador logistico es una empresa cuyo servicio principal es brindar una
solucién en toda la cadena de abastecimiento desde la recepcidn de la mercaderia hasta
laentregaa los clientes. La figura 111.1, muestra de forma general el flujo de operaciones

que realiza de forma estandar.
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Figura 111.1 Flujo de operaciones - Operador Logistico
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Segun el sitio Web de Asturias Corporacion Universitaria (2018) un operador

logistico es:

aquella empresa que por encargo de su cliente disefia los procesos de una o varias
fases de su cadena de suministro (aprovisionamiento, transporte, almacenaje,
distribucién e, incluso, ciertas actividades del proceso productivo), organiza,
gestiona y controla dichas operaciones utilizando para ello infraestructuras fisicas
y tecnologia, asi como sistemas de informacion, propios o ajenos,
independientemente de que preste o no los servicios con medios propios o
subcontratados, como el aprovisionamiento, transporte, almacenaje y distribucion,
siendo estas tres ultimas las mas afectadas en procesos de externalizacién (Asturias
Corporacion Universitaria, 2018).

Ballou (2004) indica en referencia a los operadores logisticos “es un area de la
administracién que ha sido descrita con muchos nombres, incluyendo distribucion
fisica, administracion de materiales, administracion de la transportacion, logistica v,

ahora, administracion de la cadena de suministros” (Ballou, 2004).
3.2.2 Principales servicios que brinda un operador logistico

El sitio web de Asturias Corporacion Universitaria (2018) sefiala que dentro de las
actividades que engloba la logistica, las actividades mas afectadas por procesos de
externalizacion son el transporte, el almacenamiento y la preparacién de pedidos. De
manera especifica las principales operaciones dentro de un centro de distribucion que

son susceptibles de ser tercerizadas son las siguientes:
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- Operaciones de transporte: Consolidacion, agrupacion, desconsolidacion,
organizacion de rutas de reparto, alquiler de flota, operaciones de transito y
despacho de aduanas.

- Operaciones de distribucion fisica: Recepcion de mercancias, control de
calidad y cantidad, clasificacion y formacion de partidas, gestién de medios
de carga de los clientes (pallets, contenedores, etc.), etiquetado y marcado,
preparacion de cargas, Licking y packing, prefacturacion, expedicion vy
entrega.

- Operaciones de gestion y almacenaje: Gestion de stocks (materias primas,
semielaborados, acabados), montaje y premontaje, gestion de fechas de

caducidad, tratamiento informatico de pedidos a servir, almacenamiento.

- Operaciones comerciales: Facturacion, gestion punto de venta (promociones),
postventa y mantenimiento, cobro de clientes. Informacion a clientes:
Situacion de pedidos, incidencias, dudas e informacion. (Asturias

Corporacion Universitaria, 2018)
3.2.3 Centro logistico

Segun Antan (2013), un centro logistico o centro de distribucion es un terreno

equipado para realizar actividades logisticas.

El equipamiento basico de un centro logistico estd integrado por: (a) Una
disposicion adecuada para el movimiento eficiente de vehiculos de transporte, (b)
Naves logisticas con andenes, (c) Areas para el estacionamiento de vehiculos de
transporte, (d) Edificios de oficinas para operadores logisticos, (e) Edificios para
servicios complementarios para los vehiculos de transporte (talleres, estaciones de
servicio, distribuidores de repuestos o reparaciones, etc.) y para sus operadores
(cafeteria, restaurantes, hoteleria) y (f) otros edificios para servicios
complementarios como centro empresarial con salas de reuniones y para la
formacién de recursos humanos, servicios bancarios, servicios de agencias
gubernamentales (aduana, sanidad, controles de sanidad), centro de exposiciones
entre otros (Antan, 2013).

Respecto al flujo operativo para productos farmacéuticos, cosméticos y afines
debemos indicar que un centro de distribucion es el corazon de la operacion logistica
pues relaciona a productores y consumidores finales y su presencia es esencial dentro
del flujo operativo mayorista — minorista como se muestra en la figura 111.2, donde se

muestra el modelo de distribucién farmacéutica estandar.
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Figura 111.2 Modelo de distribucion farmacéutica
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3.2.4 Ubicacion geografica de los centros de distribucion

La ubicacion del almacén es una decision estratégica que resulta ser decisiva para

el éxito de un negocio de servicios logisticos. Esta se determina a base de un estudio

previo de cuatro factores basicos: (a) produccién, (b) demanda, (c) costos y (d)

competencia. Estos son factores importantes, pero no se pueden descuidar otros como

factores de producto y sus caracteristicas, factores de volumen, estacionalidad, mano de

obra, proximidad a puntos de entrega criticos, entre muchos otros. (Logistica 360, 2017)

La eleccidn de la ubicacion desde las caracteristicas del producto (Mecalux, 2017)

debe considerar:

Durabilidad: Ubicacion del almacén respecto a los puntos de consumo, por
ejemplo, frutas y perecibles deben estar mas cerca de puntos de adquisicion
final, mientras que electrénicos pueden estar mas alejados pues la cercania no

es una variable critica.

Estabilidad intrinseca: Existen productos inestables como algunos
componentes quimicos que necesitan estar en los sitios de produccion o

consumo con las restricciones de seguridad adecuadas.

Manejabilidad: Se refiere a productos como liquidos que no pueden sufrir
muchas transferencias pues su costo de almacenamiento se encareceria

sustancialmente y sufririan deterioros en su calidad.
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3.2.5 Valor agregado de un operador logistico

El valor agregado de un operador logistico esta dado principalmente por su
capacidad de reaccion ante las exigencias del mercado. Dentro del rubro farmacéutico
un valor agregado con respecto de la competencia es tener todos los permisos requeridos
y cumplir con los estandares de calidad que el cliente necesita. Esto da una imagen de
competitividad que al final se traduce en una mayor rentabilidad para la empresa
requirente. (Garcia, Gomez, Quesada, & Parrefio, 2002)

Segun WebPicking - Logistica en Internet (2016), otra manera que tienen los
operadores logisticos de agregar valor a sus procesos es el uso de la tecnologia, la cual
ayuda a procesar informacién, automatizar algunas decisiones, preparar pedidos
automaticos para abastecimiento en periodos de alta productividad, aportar confiablidad
y obtener mediciones que alimenten los procesos de planificacién de forma integrada y
agil. Implementar tecnologia implica una gran inversién por lo que no todos los

operadores logran realizarlo (WebPicking - Logistica en Internet, 2016).
3.2.6 Clasificacion de los operadores logisticos

El nivel de servicio que prestan y el nivel de integracion entre el operador y sus
clientes son los factores diferenciadores para clasificar a un operador logistico.

La figura I11.3 muestra que existen cinco niveles de integracion en los operadores

logisticos:

Figura 111.3 Tipos de operadores logisticos
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Fuente: (Blum Consultora Empresarial, 2018)
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Segun Blum Consultora Empresarial (2018), los operadores logisticos cumplen
diferentes funciones de acuerdo con los servicios e integracion que ofrecen, lo que

determina:

- 1PL (First Party Logistics): Tipo de operador logistico que ofrece el servicio
de outsourcing de transporte solamente. No hay integracion con el cliente
final.

- 2PL (Second Party Logistics): Tipo de operador logistico que ofrece
outsourcing de los servicios de transporte y de almacenamiento. La
integracién sucede a niveles de coordinacion y preparacion de pedidos.

- 3PL (Third Party Logistics): Tipo de operadores logisticos que suministran
ademas de la flota de transporte, el lugar de almacenamiento, la organizacion
de operaciones y la gestion propia del almacén. Integracion de servicios mas

personalizada y adaptada a las necesidades del cliente final.

- 4PL (Fourth Party Logistics): Tipo de operadores logistico que actia como
supervisores del funcionamiento. Tienen experiencia, conocimientos y la
capacidad tecnoldgica que les permite optimizar al maximo la eficiencia de la
cadena de suministro. Integracion muy estrecha y de alta dependencia con el

cliente final.

- 5PL (Fifth Party Logistics): Tipo de operador logistico que integra la
ejecucion de los servicios tipicos del 3PL junto a la especializacion en
optimizacién de la cadena de suministros 4PL (Blum Consultora Empresarial,
2018).

El presente plan de negocios desarrolla un modelo de operador logistico del tipo
3PL considerando aquellos los elementos de gestion del almacenamiento y de servicios
de acondicionado, pero sin incluir servicios de transporte ni distribucién.

3.3 Establecimientos farmacéuticos
Un establecimiento farmacéutico es:
un establecimiento dedicado a la fabricacién, control de calidad, reacondicionado,
comercializacion, importacién, exportacion, almacenamiento, distribucion,

atencién farmacéutica, preparados farmacéuticos, expendio de productos
farmaceéuticos, dispositivos médicos o productos sanitarios entre otras actividades
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segin su clasificacion y que debe contar con autorizacion sanitaria de
funcionamiento (DIGEMID DS N°014-2011-SA, 2011)

3.4 Tipos de establecimientos farmacéuticos

Los tipos de establecimientos farmacéuticos son los que se resumen en la siguiente

tabla 111.1
Tabla 111.1 Tipos de establecimientos farmacéuticos
Nombre Descripcion

Droguerias Establecimiento farmacéutico dedicado a la importacion,
exportacion, comercializacion, almacenamiento, control de
calidad y/o distribucion de productos farmacéuticos,
dispositivos médicos o productos sanitarios,

Almacenes infraestructura de un establecimiento de salud publica o de las

Especializados

instituciones que tengan bajo su responsabilidad a estos
establecimientos, destinado al almacenamiento y distribucion
de productos farmacéuticos, dispositivos médicos (excepto

equipos biomédicos y de tecnologia controlada).

Laboratorios de productos

farmacéuticos

establecimiento dedicado a la fabricacion, envasado,
fraccionamiento, acondicionado, reacondicionado, control de
calidad almacenamiento o exportacion de productos

farmacéuticos.

Laboratorios de

dispositivos médicos

establecimiento dedicado a la fabricacion, ensamblado,
fraccionamiento, acondicionado o reacondicionado, control de

calidad o exportacion de dispositivos médicos.

Laboratorios de productos

sanitarios

establecimiento dedicado a la fabricacion, acondicionado,
fraccionamiento, control de calidad, almacenamiento o
exportacion de los productos cosmeéticos, articulos sanitarios,
productos de higiene doméstica y productos absorbentes de

higiene personal.

Fuente: (DIGEMID DS N°014-2011-SA, 2011)

Elaboracién: Autores de la tesis

3.5 Producto farmacéutico

La Ley N°29459 DIGEMID, en su capitulo Il define al producto farmacéutico

como
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un preparado de composicion conocida; rotulado y envasado uniformemente;
destinado a ser usado en la prevencion, el diagnéstico, el tratamiento y la curacion
de una enfermedad, asi como en la conservacion, el mantenimiento, la
recuperacion y la rehabilitacion de la salud. En general producto farmacéutico se
considera a los: (a) medicamentos, (b) medicamentos herbarios, (¢) productos
dietéticos y edulcorantes, (d) productos bioldgicos y (e) productos galénicos
(DIGEMID Ley N° 29459, 2015)

3.6 Producto sanitario

Asi mismo, la Ley N°29459 DIGEMID, en su capitulo Il define a los productos

sanitarios

como aquellos destinados a la limpieza, el cuidado, la modificacion del aspecto, el
perfume y la proteccion personal o doméstica. Incluye los productos cosméticos,
de higiene doméstica y absorbentes de higiene personal, y los articulos para bebés
clasificandolos como: (a) productos cosméticos, (b) articulos sanitarios y (c)
articulos de limpieza doméstica (DIGEMID Ley N° 29459, 2015)

3.7 Dispositivo medico

La Ley N°29459 DIGEMID, en su capitulo 11 define a los dispositivos médicos:

como cualquier instrumento, aparato, implemento, maquina, reactivo o calibrador
in vitro, aplicativo informatico, material u otro articulo similar o relacionado,
previsto por el fabricante para ser empleado en seres humanos, solo o en
combinacion, para una o mas de los siguientes propdésitos especificos: (a)
diagnostico, prevencion, monitoreo, tratamiento o alivio de una enfermedad, (b)
diagnostico, monitoreo, tratamiento, alivio o compensacién de una lesién, (c)
investigacion, reemplazo, modificacion o soporte de la anatomia o de un proceso
fisioldgico, (d) soporte 0 mantenimiento de la vida, (e) control de la concepcién y
(f) desinfeccion de los dispositivos médicos (DIGEMID Ley N° 29459, 2015)

3.8 Buenas practicas de almacenamiento (BPA)

3.8.1 Definicion

Las Buenas Préacticas de Almacenamiento (BPA), son:

El conjunto de normas que establecen los requisitos y procedimientos operativos
que deben cumplir los establecimientos que fabriquen, importan, exportan,
almacenan, comercializan o distribuyen productos farmacéuticos, dispositivos
médicos y productos sanitarios, con el fin de garantizar el mantenimiento de sus
condiciones y caracteristicas optimas durante el proceso de almacenamiento,
especificamente de aquellos productos que se encuentran en el mercado nacional
gue por su naturaleza quimica y/o /fisica requieren de condiciones especiales para
su conservacion (DIGEMID R.M.N° 132-2015/MINSA, 2015)

3.8.2 Obijetivos de las BPA

Los objetivos del manual BPA son dos: (a) regular los requisitos minimos del ciclo

de manufactura de un producto y (b) contar con una base que permita alcanzar
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estandares homologados a nivel internacional (DIGEMID R.M.N° 132-2015/MINSA,
2015).

3.8.3 Ambito de aplicacion

El manual del BPA es de aplicacion en los laboratorios, droguerias, almacenes
especializados y almacenes aduaneros, publicos y privados, que participan en cualquier
aspecto y etapa del almacenamiento de productos farmacéuticos, dispositivos médicos
y productos sanitarios, asi como aquellos que requieran cadena de frio.

3.8.4 Exigencias del BPA
Los requerimientos del manual de BPA incluyen:

- Contar con un sistema de aseguramiento de la calidad, que garantice la calidad
y trazabilidad de los procesos y productos, asi como la disponibilidad de la
informacion (técnica, contractual, etc.) cuando ésta sea requerida. Esto se

maneja a través del Manual de Calidad.

- Contar con personal calificado a través de programas anuales de capacitacion
y entrenamiento en temas generales y especificos que aseguren el correcto

manejo de los procesos y productos.

- Contar con una infraestructura, equipamiento e instrumentos que garanticen
el almacenamiento adecuado a los productos farmacéuticos, dispositivos
médicos y productos sanitarios (cosméticos, etc.). En el caso de los productos
farmacéuticos, en el caso de los productos farmacéuticos estan entre 15° a 25°

centigrados y cosméticos entre 15° a 30° centigrados.

- Contar con un layout adecuado donde las areas de operaciones del almacén

estén debidamente delimitadas e identificadas.

- Disponer de procedimientos de operacion estandar para las diferentes
actividades, y procesos del almacén, los cuéles deben estar incluidos en los

programas de capacitacion.

- Tener un procedimiento para el control documental que sirva para elaborar,
revisar, aprobar, modificar, reproducir, controlar, actualizar, conservar y

distribuir la documentacién relacionada.
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- Tener mecanismos que faciliten la presentacion de reclamos y devoluciones
de parte de los usuarios; asi como procedimientos escritos para su atencion y

manejo oportuno, que permitan asumir acciones correctivas inmediatas

- Debe existir un sistema debidamente documentado para retirar rapida y
eficientemente un producto del mercado cuando se conozca o sospeche de un

defecto.

- Debe efectuarse un programa anual de autoinspecciones con el objetivo de
evaluar el cumplimiento de las Buenas Préacticas de Almacenamiento por parte
del establecimiento.

3.9 WMS - Warehouse Management Systems

Segun Rouse (2019), “un sistema de gestion de almacenes (en inglés Warehouse
Management Systems, WMS) es una aplicacion de software que da soporte a las
operaciones del dia a dia en un almacén”. El sitio Web de SAP indica que un WMS
integra la complejidad logistica de la cadena de suministro con los procesos de almacén
y distribucion (SAP, 2019). Estos sistemas, “pueden incluir tecnologias de seguimiento
y de enrutamiento como la identificacion por radiofrecuencia (RFID) y el

reconocimiento de voz” (Rouse, 2019).
Segun SAP (2019) los beneficios clave que ofrece un WMS son:
- Reducir los costos del almacen
- Mejorar el servicio
- Aumentar la productividad y la precision
- Mejorar la escalabilidad y flexibilidad.

Estos sistemas pueden variar en términos de precio y alcance de acuerdo a las
condiciones técnicas ofrecidas por los fabricantes, al conocimiento y experiencia previa
de los implementadores, a los requerimientos funcionales de los clientes solicitantes y

al grado de personalizacion y necesidad de integracion que se requiera.

La figura I11.4 presenta los flujos de movimiento de stocks donde interviene el uso
de la tecnologia WMS. Esta figura, muestra de forma general la alineacion de las

funcionalidades del sistema con los procesos del almacén.
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Figura 111.4 Flujo de movimientos de stock con tecnologia WMS
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3.10 Marketing B2B

Un servicio de outsourcing de almacenamiento como el propuesto en el presente
trabajo necesita tener una estrategia de marketing muy distinta a la estrategia de

productos que llegan directo al consumidor masivamente (Vermes, 2017).

El concepto de Marketing B2B se refiere a la expresion inglesa “business to
business”, acronimo con el que se hace referencia a aquellos modelos de negocio en que
las transacciones se producen de negocio a negocio y se relaciona principalmente la
prestacion de servicios, el consumo de contenidos o la distribucion mayorista (Human
Level, 2019). En la tabla I11.2, presentamos 10 diferencias entre el marketing dirigido
al consumidor (B2C) y el marketing dirigido a empresas (B2B). siendo las mas
relevantes para nuestro caso la basqueda de eficiencias, las relaciones a largo plazo y el

manejo de pocos clientes con gran volumen (Parera, 2017).
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Tabla 111.2 Diferencias entre el Marketing B2B y el B2C

B2B B2C
1 | Venden productos o servicios a empresas | Venden productos o servicios a particulares
2 | Hacen ventas a gran escala Hacen ventas para consumo propio
3 | Buscan la eficiencia Buscan promaociones y entretenimiento
4 | Quieren ser educados Quieren ser felices con su compra
5 | Necesitan resolver necesidades especificas | Necesitan resolver necesidades basicas
6 | Relaciones a largo plazo Relaciones a corto plazo
7 | Latoma de decisiones pasa por distintos La toma de decisiones es emocional
niveles
8 | Pocos clientes, con gran volumen Muchos clientes, poco volumen
9 | Secentran en la légica y caracteristicas Se centran en deseos y beneficios
10 | Buscan alcanzar metas a largo plazo Quieren resultados rapidos e inmediatos

Fuente: (Parera, 2017).

3.11 Las MIPYME en el Peru

El plan de negocio propuesto tiene como objetivo servir al sesgmento MIPYME de

empresas farmacéuticas, cosméticas y afines que no cuentan con un almacén o que

teniéndolo planean tercerizarlo para alcanzar eficiencias en sus procesos logisticos.

La legislacion peruana define a la MIPYME (Micro, Pequefia y Mediana Empresa)

como.

la unidad econdmica constituida por una persona natural o juridica, bajo cualquier
forma de organizacion o gestién empresarial contemplada en la legislacion
vigente, que tiene como objeto desarrollar actividades de extraccion,
transformacidn, produccion, comercializacion de bienes o prestacién de servicio
(SUNAT, 2003).

La actividad de las MIPYME en el Peri tiene “importantes repercusiones

econOmicas y sociales para el desarrollo nacional” (PRODUCE, 2016). Segun Torres

(2010),

“las MIPYME constituyen mas del 98% de todas las empresas existentes en el pais,
crea empleo alrededor del 75% de la Poblacién Econdmicamente Activa (PEA) y
genera riqueza en mas de 45% del Producto Bruto Interno (PBI)” Las MIPYME
se constituyen en la mejor alternativa para hacer frente al desempleo nacional,
especialmente en el sector juvenil (Torres, 2010).

Asi mismo conviene entender su composicion segun estrato empresarial para

proyectar la orientacion de cualquier modelo de negocio dirigido hacia ellas; en el 2016

27



el 95% eran microempresas, 4.3% eran pequefias empresas y solo el 0.2% eran

medianas empresas (PRODUCE, 2016) lo cual se muestra en la figura I11.5.

Figura 111.5 Composicion segun estrato empresarial de las MIPYME en el Per(

PRINCIPALES CARACTERISTICAS
DE LAS MIPYME FORMALES, 2016

Estrato empresarial Distribucién Personal natural | Namero de
Edad promedio en afios (% del total Ml Persona juridica | empresas

de empresas exportadoras
formales)

: Microempresa (5.6) 951 -27.4 .
E Pequefa
empresa(8.6) 4.3 I 867

Mediana
E empresa(12.1) 0.2 l 955

Fuente: (PRODUCE, 2016)

Sin embargo, las MIPYME a pesar de la coyuntura positiva descrita previamente
enfrentan también grandes desafios entre los que se encuentran: (a) el acceso a mercados
nacionales e internacionales, (b) el acceso a financiamiento y (c) el acceso a tecnologia.
(Torres, 2010). Por otro lado, las MIPYME no estan aprovechando las ventajas que les
ofrecen los servicios de outsourcing logistico en el Per( y no han llegado todavia a
interiorizar las ventajas que presenta el hecho de incorporar procesos logisticos en sus
labores, entre los cuales se encuentra la disminucion de sus costos y, por tanto, el

aumento de su competitividad. (Iglesias, 2014).
3.12 Conclusiones del capitulo
Presentamos a continuacion las conclusiones del capitulo:

- Las empresas deben elegir al operador logistico que mas se adapta a sus
necesidades, por lo que deben definir criterios a la hora de evaluar la eleccién, como

por ejemplo experiencia, precio, velocidad de respuesta y flexibilidad de servicio.

- Un operador logistico de confianza es tan importante como cualquier otra area de
una compafiia a pesar de ser un tercero, es vital tratarlo como un aliado estratégico
del negocio, lo que permitira enfocarse en su core business ahorrando costos y

mejorando tiempos y calidad de producto y servicio.
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El cumplimiento normativo impacta significativamente en el negocio del
outsourcing sobre todo en algunos sectores como el caso del sector farmacéutico y
cosmético peruano, donde se exige por ley que los almacenes que ofrecen servicios

de tercerizacion de almacenamiento cuenten con certificacion de BPA.

La ubicacion de los almacenes que dan servicios de outsourcing en almacenamiento
y distribucion depende de factores como precio de alquiler de la zona, acceso a vias
de comunicacién con conexién logistica y posibilidad de expansién futura de las

operaciones.

Los WMS son sistemas de informacion que permiten gestionan las operaciones de
un almacén de forma coordinada e integral usando la tecnologia, su utilizacion
ofrece facilidades operativas y el desarrollo de nuevas capacidades y eficiencias a

partir de la informacion.

El Marketing B2B busca establecer relaciones a largo plazo entre las empresas a
través de la comercializacion de productos y servicios, trabajar una estrategia de
marketing considerando un mix con las 8P resulta fundamental para el tipo de

negocio propuesto en el presente trabajo.

Las MIPYME pueden mejorar su logistica generando importantes ahorros en sus
costos operativos a través del servicio de outsourcing, cuya especializacion les va a
permitir optimizar la gestion de inventarios, transporte, manipulacion, etc. y reducir

las mermas, falsos fletes, devoluciones entre otros costos.
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CAPITULO IV MARCO CONTEXTUAL

En este capitulo se desarrollara el marco contextual describiendo para ello aspectos
cualitativos y cuantitativos que fundamentan el plan de negocios propuesto. Se analizara
el entorno de la industria farmacéutica, cosmética y de afines en el Peru detallando
informacién de mercado, proyecciones futuras, tendencias, y describiendo las
relaciones comerciales nacionales e internacionales para determinar su influencia en el
sector. También describiremos la situacion del outsourcing de servicios de
almacenamiento en la industria farmacéutica, cosmética y afin, la normativa legal que
regula este mercado y las tendencias de crecimiento de espacios y zonificacion de
almacenes en Lima. Toda esta informacion, obtenida de fuentes secundarias, se
relacionara con la situacion del segmento empresarial MIPYME definiendo la demanda
teorica potencial en base a informacion estadistica obtenida del ente regulador.

4.1 La industria de productos farmaceéuticos
4.1.1 Situacidn actual y proyecciones

Segun especialistas del sector la tendencia es que el mercado farmacéutico peruano
alcance ritmos de crecimiento de 6.6% en promedio anual hasta el afio 2022 (Rosales,
2018), estos son buenos auspicios considerando que la industria farmacéutica nacional
ha venido experimentado en los ultimos afios un retraso en su crecimiento
principalmente por la falta de incentivos que fomenten la inversion privada y la carencia
de politicas que solucionen los problemas que afronta, como el ingreso de productos
farmacéuticos de origen extranjero con exoneracion, la falta de control de calidad al
ingreso de los mismos y la informalidad (Bardales, 2018), (ADIFAN, 2012).

Esta tendencia de crecimiento del sector va a demandar mayores espacios de
almacenamiento lo cual va a incentivar a las empresas farmacéuticas (droguerias y
laboratorios principalmente) a contratar servicios de outsourcing de almacenamiento a
precios competitivos que cumplan con las certificaciones exigidas y que garanticen el

buen manejo de sus productos.
4.1.2 Produccién nacional e importacién

El sector farmacéutico este compuesto por produccion nacional e importaciones.
Las importaciones al 2014 representaron US$ 794.5 millones de dolares y en los tltimos

afios estan creciendo a un promedio de 8% anual, en cambio, la produccién nacional se
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ha desacelerado creciendo a un ritmo de 0.1% en promedio anual entre los afios 2007 al
2014 (PRODUCE, 2015), (SNI, 2018), siendo las importaciones las que generan una

mayor necesidad de espacio de almacenamiento.
4.1.3 Empresas en el sector farmacéutico

Respecto a la cantidad de establecimientos farmacéuticos en el Per( debemos
indicar que para el afio 2014 habia un total de 28,087 establecimientos farmacéuticos,
la tabla IV.1 muestra la cantidad de establecimientos organizados por tipo y que estan
registrados en DIGEMID. El 83% de las empresas farmacéuticas se encuentran
concentrada en Lima de las cuales el 75% son MIPYME, este dato es importante porque
representa nuestra demanda potencial. Una de las razones que explica esta
concentracion es la facilidad de las empresas a acceder a servicios de tercerizacion de
sus procesos (PRODUCE, 2015).

Tabla IV.1 Cantidad de establecimientos farmacéuticos a nivel nacional

Tipo Establecimiento Nro. de Empresas Nro. de
Establecimientos
Almacen Especializado 33 40
Botica 13,721 17,654
Botiquin 35 36
Drogueria 3,287 3,388
Farmacia 1,966 2,145
Importadora 892 904
Laboratorio 234 238
Servicio de Farmacia 639 3,682
TOTAL 20,439 28,087

Fuente: Elaboracion propia con datos Digemid (2015).

4.1.4 Asociaciones y agrupaciones del Sector

En el Peru existen diferentes asociaciones y agrupaciones del sector farmacéutico
siendo su identificacion importante para nuestro proyecto pues permitira delimitar el
alcance del mercado objetivo. Las principales asociaciones y agrupaciones son: (a)
Asociacion de Industrias Farmacéuticas Nacionales (ADIFAN), (b) Asociaciéon de
Laboratorios Farmacéuticos Peruanos (ALAFARPE), (c) Asociacion de Laboratorios
Farmacéuticos Latinoamericanos (ALAFAL) y el (d) Organismo de la Camara de
Comercio de Lima que agrupa a mas de 250 empresas fabricantes y comercializadoras

de equipos, material, mobiliario e instrumental médico (COMSALUD).
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4.1.5 Comercio internacional del sector farmacéutico

Los acuerdos internacionales firmados por el Per( estdn favoreciendo las
importaciones debido a la flexibilizacion de las normas que regulan el ingreso de estos
productos al pais impulsando el nacimiento de nuevas empresas importadoras que por
temas regulatorios y de costos van a inclinarse a tercerizar servicios de almacenamiento.
De la misma manera las empresas que ya existen seguiran esta tendencia hacia la

tercerizacion.

Los acuerdos comerciales existentes a la fecha son: (a) Acuerdo con la Comunidad
Andina de Naciones, (b) Acuerdo con el Mercado Comun del Sur (Mercosur), (d)
Acuerdo con la Alianza del Pacifico, () Tratados de Libre Comercio (siendo los
principales, EE. UU., China y Japon), (f) Tratado de Libre Comercio con China.
(PRODUCE, 2015), (ADIFAN, 2016).

4.2 Industria de productos cosmeéticos y afines
4.2.1 Situacion actual y proyecciones

El sector cosmético y de higiene personal ha experimentado un crecimiento de
continuo a moderado durante los ultimos tres afios, 6% en 2016, 4% en 2017 y 5% en
el afio 2018. Este crecimiento estd principalmente ligado al aumento del poder
adquisitivo de la poblacion que lo lleva a gastar mas en temas de belleza y cuidado
personal, Redaccion Gestion (2017). Dentro de los productos que mas crecieron en el
altimo afio estan: (a) maquillaje, 12%, (b) perfumes, 8%, y (c) geles de bafio 6%. La
oferta de mercado esta dominada por marcas extranjeras, 75% de los productos son
importados y el 86% de los productos estan dirigidos a la mujer. La ciudad de Lima es
la que genera el 49% de la demanda., Arequipa el 6,5%, Trujillo el 4,8% y Cuzco con
el 4,3% de la demanda. En el afio 2017, el sector cosmético represento un total de USD
$ 2,197 Millones, dando trabajo a méas de 6,000 personas (COPECOH, 2018).

Esta tendencia de crecimiento del sector va a demandar mayores espacios de
almacenamiento por lo cual las empresas cosméticas locales e importadoras contrataran
servicios de outsourcing de almacenamiento que cumplan con las certificaciones

exigidas y que garanticen el buen manejo de sus productos a precios competitivos.
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4.2.2 Produccion nacional e importacién

El sector cosmético estd conformado por empresas fabricantes nacionales e
importadoras, siendo estas Ultimas las de mayor numero. Segin Morales et. al (2017),
Yobel es una de las principales empresas de manufactura de cosmeéticos y tiene a su
cargo la fabricacion en Per( de Belcorp, asi como el acondicionado de Colgate,
Johnson&Johnson, Kimberly-Clark, Procter&Gamble, entre otras. Otra empresa que,
en la actualidad, produce un mayor volumen de cosméticos en Per( es Unique, la cual
cuenta con tres plantas ubicadas en Lurin, Chorrillos y Puente Piedra. (Morales,
O’Connor, Rivera, & Suarez, 2017). Entre la produccion nacional y la importacion es
esta Ultima la que esta demandando mayores espacios para el almacenamiento de sus

productos.
4.2.3 Empresas en el sector cosmético

La tabla 1.2 muestra las principales empresas importadoras en el PerQ. Se resalta
de esta tabla los paises origen de mayor importacion los cuales son: EE. UU., Espafia,

Francia, México y Colombia.
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Tabla IV.2 Principales importadores en la industria cosmética del Per(

Nro. Importador Giro de Negocio/Presencia/Otros detalles Importan de
1 Perfumerias Unidas Distribucion y retail de marcas de gama media-alta. | Francia, Reino Unido,
Mas de 25 afios de experiencia y mas de 90 puntos Espafa
de venta.
2 Cetco S.A. (Belcorp) Fabricacion y venta directa de cosméticos. Mas de Colombia, Estados
50 afios de experiencia. Presente en 15 paises. Unidos, México
3 Unique S.A. Yanbal) Fabricacion y venta directa de cosméticos. Presente | Colombia, Estados
en 10 paises de América y Europa. Unidos, Alemania
4 KP Ingenieria Logistica | Almacenamiento y distribucion de diferentes Brasil
productos.
5 Productos Avon S. A Empresa estadounidense de venta directa de Colombia, Chile,
cosmeéticos, perfumes, juguetes y joyeria cuyas Argentina
marcas esta presente en mas de 135 paises
6 Perfumeria Espafiola Joint venture entre Corporacion Drokasa y Puig Espafia, Colombia,
(Puig Perd S.A) Beauty & Fashion Group de Espafia. Francia
7 Natura Cosméticos S.A. | Empresa brasilefia de venta directa de productos Meéxico, Estados
cosmeéticos organicos de gama media Unidos, Francia
8 L'Oreal Peru S.A. Filial establecida en Perti en 1998 Meéxico, Estados
Unidos, Francia
9 Beiersdorf S.A.C. Establecida en Pert en 1992. Especializada en el Chile, Argentina,
cuidado de la piel, tiene mas de 150 filiales Indonesia
internacionales
10 Unilever Andina Peru Establecida en 1998. 125 empleados y 24 marcas en | Brasil, Argentina,
S. A el mercado peruano México
11 Procter & Gamble Peri | Establecida en 1956, presente en 80 paises Meéxico, Estados
S.R.L. Unidos, Argentina
Colombia
12 Quala Pert S.A.C. Empresa colombiana. En 2013 abre oficina en Perd. | Colombia
Compite con Ego Gel y Ego Champu
13 Quimica Suiza Comercializacion de productos y servicios Meéxico, Francia,
industriales. Comprada por Intercorp Perti en enero | China
del 2018
14 Colgate-Palmolive Pert | Establecida en 1954. Sin representacion legal en el Colombia, México,
S.A. pais entre 1985y 1994 Brasil
15 Glaxosmithkline Pert Establecida en Peru en 1954. 157 empleados Estados Unidos,
S.A. Argentina, Irlanda
16 Johnson & Johnson Establecida en Pert en 1994 Colombia, Brasil,
Perd S.A. Estados Unidos

Fuente: Elaboracion Propia en base a (Encinas, 2018)

4.2.4 Asociaciones y agrupaciones del sector

En el Per( existen diferentes asociaciones y agrupaciones del sector cosmético

siendo su identificacion importante para nuestro proyecto pues permitira delimitar el

alcance del mercado objetivo. Las principales asociaciones y agrupaciones son: (a)

Comité Peruano de Cosmética e Higiene parte de la Camara de Comercio de Lima
(COPECOH,), (b) Asociacion Peruana de Quimica Cosmética (APQC,) y (c¢) Camara
Peruana de Venta Directa (CAPEDEVI).
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4.2.5 Comercio internacional del sector cosmético

Los acuerdos internacionales también impactan al sector cosmético pues las
medidas de flexibilizacion y de armonizacion? han permitido el aumento del flujo de
importacion/exportacién de productos aumentando el comercio entre los paises
miembros, este transito requiere de almacenes que conserven los productos con calidad
y total garantia. Entre los principales acuerdos que podemos resaltar estan: (a) Acuerdo
con la Comunidad Andina de Naciones (CAN), (b) Acuerdo con el Mercado Comun del
Sur (Mercosur) y el (c) Acuerdo con la Alianza del Pacifico.

4.3 Situacion del outsourcing del sector

Para poder conocer el contexto de los servicios de outsourcing en el Perl se
referencia el estudio de “Tercerizacion de Servicios en el Peru” elaborado por Global
Research Marketing (GRM) y Overall, este estudio posiciona al outsourcing logistico
en el cuarto lugar dentro del ranking de los servicios (de outsourcing) que mas se
tercerizan. La industria farmacéutica y cosmética se encuentra dentro del 20% que mas
demanda servicios de tercerizacion. Los puntos mas importantes en la decision de
contratar servicios de tercerizacion son: (a) optimizar la productividad, 54.9%, (b)
automatizar servicios para agilizar procesos, 21.4%, (c) para reducir costos, 8.1% vy, (d)
oportunidad de actualizacion, 4%. (GRM/Overall, 2018). Esto indica la predisposicion
que tiene el empresariado de productos farmacéuticos, cosméticos y afines a elegir

servicios de tercerizacion logistica.

La figura IV.1 muestra los puntos mas importantes al decidir la contratacion de un
servicio de tercerizacion, los mismos que seran tomados en cuenta al momento de
ofrecer el servicio de outsourcing de almacenamiento. Estos puntos son: (a) precio
competitivo, 65.5%, (b) entendimiento de negocio para tercerizar, 57.5%, (c)
experiencia de 5 afios 0 mas en el mercado, 50.5%, y (d) rapidez de respuesta, 49%. Por
su parte los indicadores de crecimiento proyectados del outsourcing en el Peru se
mantienen entre un 5% a 7% lo cual muestra que la eleccion por servicios tercerizados
se mantendra como una tendencia en crecimiento para los siguientes afios.
(GRM/Overall, 2018).

2 Decision 516 DIGEMID. La armonizacién no solo permite garantizar las buenas practicas de
manufactura (BPM) del sector para asegurar la buena calidad del producto, sino también el
reconocimiento mutuo de los registros, etiquetado, rotulado y certificados sanitarios. (Cruz, 2017)
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Figura 1.1 Puntos importantes en la contratacion del servicio de tercerizacion

PUNTOS IMPORTANTES EN LA CONTRATACION DEL SERVICIO DE TERCERIZACION

ento d

relevante a
egir

PRECIO ENTENDIMIENTO
COMPETITIVO DEL NEGOCIO

@ 49 0%
‘ ‘ NIVEL DE CARTERA DE PRESENCIA
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EXPERIENCIA EN EL MERCADO RAPIDEZ DE
MAYOR A 5 ANOS RESPUESTA

Overall @

Fuente: (GRM/Overall, 2018)
4.4 Situacion de la logistica del sector

Otro elemento de contexto que tiene influencia en el presente plan de negocio es la
situacion general de la logistica en el Perd. El indicador LP1 (Competitividad Logistica
Internacional) elaborado por el Banco Mundial; ubica a nuestro pais en el puesto 74
sobre 167 paises en lo que respecta a la competitividad logistica. Peru se sitda en la
region Latinoamerica por debajo de paises como Chile (40), Panama (41), México (53),
Brasil (56), Argentina (62), Ecuador (70) y Colombia (71). El estudio, que abarca los
afios 2012-2018, analiza elementos de geografia, de infraestructura, de normatividad,
asi como las politicas econémicas como los principales factores que determinan el

desempefio logistico de un pais. (The World Bank, 2018).

Lo indicado anteriormente coincide con el diagndstico del Plan de Desarrollo de
los Servicios Logisticos de Transporte 2014 del Ministerio de Transportes y
Comunicaciones elaborado por Advanced Logistic Group (2014), que menciona los
principales desafios logisticos que tiene en el segmento farmacéutico, de cosméticos y

afines y que son:

(a) escasez de flota vehicular de carga de frio, (b) costos operativos elevados por
la pobre coordinacién de carga de retorno, (c) poco uso de las TIC® para
trazabilidad de la carga por parte de MIPYME logisticas, (d) falta de capacitacion
de conductores y operarios, (e) escasez y baja calidad de mercados de abastos y

3 TIC: Tecnologias de la Informacion y Comunicaciones
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ausencia de infraestructura de frio, (f) elevados costos operativos por pobre
conectividad carretera entre los puntos de produccién y consumo (g) ausencia de
oferta para externalizar la totalidad del servicio logistico, y (h) problemas de
seguridad en la cadena logistica. (Advanced Logistic Group, 2014)

El presente plan de negocios busca mejorar esta situacion ofreciendo un servicio
de outsourcing de almacenamiento de bajo costo por las eficiencias operativas que se
estiman alcanzar y de coordinacién con el cliente para lo cual se hard uso de sistemas
de informacion (WMS) ofreciendo niveles de servicio con mano de obra calificada
contribuyendo a mejorar la industria logistica y su competitividad internacional.

4.5 Situacion del almacenamiento del sector

El informe de Videnza Consultores, publicado en Gestion(2017), da cuenta de los
problemas de abastecimiento de medicamentos en el sistema de salud peruano
indicando que la calidad debe asegurarse en todas las etapas para brindar medicamentos
optimos y que hay muy pocos almacenes certificados con BPA lo cual coincide con
Zavaleta (2015), cuando indica que desde que el producto adquiere la condicién de
“terminado” hasta la entrega al usuario final los productos estan expuestos a factores

externos que pueden afectar al producto y al consumidor final (Zavaleta, 2015).

Para cuidar la calidad de los productos farmacéuticos y cuidar a los consumidores
finales el manual de BPA establece que la Direccion de Inspeccidn y Certificacion brazo
ejecutor de la Direccion de Control y Vigilancia Sanitaria de la DIGEMID realice
inspecciones y pesquisas a los centros farmaceuticos para detectar fallas de
infraestructura, de procedimientos, de seguridad y de mantenimiento que atenten contra
los productos y los consumidores. Por su parte Vasquez(2016), especifica las
deficiencias encontradas en los almacenes resaltandose las siguientes: (a) insuficiente
personal calificado, (b) falta de profesionales Quimico Farmacéuticos para la gestion
de los almacenes (c) falta de personal técnico especializado en mantenimiento de
equipos de cadena de frio, personal de vigilancia y limpieza, (d) infraestructura no
adecuada para el volumen de productos que se manejan ni para la preparacion de
paquetes, y (e) no existen cocheras ni areas de maniobras como tampoco areas de frio.
La Tabla 1V.3 consolida aquellas fallas comunes encontradas en inspecciones y
pesquisas realizadas en droguerias y almacenes las cuales fueron realizadas entre enero
y agosto del afio 2014. Esto evidencia la necesidad de servicios de almacenamiento que

consideren la calidad, trazabilidad y seguridad de los productos ademas de otros
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elementos de gestién importantes como el contar con personal calificado y entrenado,
asi con procedimientos que garanticen el cumplimiento de la normativa BPA como
marco fundamental de su operacion. (Vasquez, 2016). Lo anteriormente mencionado
seré considerado ademas como lecciones aprendidas para el disefio y operatividad del

almacén propuesto.

Tabla IV.3 Observaciones al almacenamiento de productos farmacéuticos

Resultados de las inspecciones y pesquisas realizadas por la Direccion de Control y Vigilancia
Sanitaria (DCVS- DIGEMID) a droguerias y almacenes especializados
Enero a agosto 2014

Observaciones administrativas

- No tiene autorizacion para operar como almacén de productos farmacéuticos, cosméticos o afines.
- Autorizacion se encuentra vencida.

- No se cuenta con personal profesional calificado para cumplir con la normativa vigente.

- Falta de ficha técnica de Saneamiento Ambiental.

Observaciones de infraestructura

- El almacén no esta ubicado en un lugar de facil acceso.

- No se encuentra una infraestructura adecuada para la gestion del almacenamiento.

- El tamafio del almacén no esta de acuerdo con la variedad y volumen de los productos.
- Anaqueles mal dispuestos, mal armados o dafiados.

- Falta de controles de temperatura

Observaciones de procedimientos

- Falta de procedimientos y registros de recepcidn y almacenaje.

- Falta de procedimientos y registros de trazabilidad de los productos.
- Falta de supervision y control.

- El personal nuevo no es entrenado antes de iniciar su trabajo.

Observaciones a la seqguridad y mantenimiento

- Pallets, Parihuelas en zonas de transito del personal. Falta de orden y limpieza.

- Acumulacion de materiales combustibles, el personal no esta consciente de los riesgos de
materiales inflamables.

Fuente: (DIGEMID - Direccion de Control y Vigilancia Sanitaria, 2014)

Elaboracion: Autores de esta tesis.

Respecto a los productos cosméticos la normativa exige que los establecimientos
(droguerias) que van a iniciar operaciones para el almacenamiento de estos cuenten con
certificacion BPA la cual es otorgada por DIGEMID al pasar la primera inspeccion.
Esta certificacion tiene un tiempo de vida de 6 meses después de las cuales las empresas
tienen la potestad de revalidarla o no, sin dejar de quedar expuestas a inspecciones

inopinadas de la Direccién de Inspeccién y Certificacion.
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4.6 Normativa relacionada al plan de negocio

La normativa respecto al almacenamiento de productos farmacéuticos, cosméticos
y afines ha evolucionado convirtiendo al Pert en un mercado regulado y alineado a la
Politica Nacional de Salud, considerada como prioritarias dentro del grupo de politicas
sociales que mantiene el Estado Peruano para el acceso oportuno, equitativo y con
calidad a los servicios de salud. La tabla 1V.4, presenta un resumen de la normativa
vigente que tiene influencia en el desarrollo del plan de negocio propuesto. El anexo I,

describe en extenso esta normativa.

Dentro de las méas importantes y que tiene influencia directa en el plan de negocios
resalta especialmente la R.S N° 132-2015/MINSA que formaliza y pone en vigencia el
manual de Buenas Practicas de Almacenamiento de Productos Farmacéuticos,
Dispositivos Meédicos y Productos Sanitarios en Laboratorios, Droguerias, Almacenes
Especializados y Almacenes Aduaneros, el cual servird de base para el desarrollo del

plan de operaciones.

Tabla 1V.4 Resumen y evolucion de la normativa vigente

Afio | Resumen de la Normativa Legal vigente relacionada al Almacenamiento de
Productos Farmacéuticos, Cosméticos y Afines

2015 | R.M. N.° 833-2015/MINSA - Documento Técnico: Manual de Buenas Practicas de
Distribucion y Transporte de Productos Farmacéuticos, Dispositivos Médicos y
Productos Sanitarios

2015 | RS N.° 132-2015/MINSA - Documento Técnico: Manual de Buenas Préacticas de
Almacenamiento de Productos Farmacéuticos, Dispositivos Médicos y Productos
Sanitarios en Laboratorios, Droguerias, Almacenes Especializados y Almacenes
Aduaneros

2011 | DS N.°016-2011/SA - Reglamento para el Registro, Control y Vigilancia Sanitaria
de Productos Farmacéuticos, Dispositivos Médicos y Productos Sanitarios.

2011 | DS N.°014-2011/SA - Reglamento de Establecimientos Farmacéuticos

2009 | Ley N.229459 - Ley de los Productos Farmacéuticos, Dispositivos Médicos y
Productos Sanitarios.

2002 | Ley N.227657 Ley del Ministerio de la Salud -Establece como autoridad Unica
rectora de la Salud en el Pert al MINSA y a su 6rgano normativo y de control
DIGEMID entre otros.

1997 | Ley N.226842 Ley General de la Salud - Establece entre otras cosas, la necesidad de
seguir buenas practicas en el almacenamiento de los productos farmacéuticos.

Fuente: DIGEMID

Evolucion Legislativa

Elaboracion: Autores de esta tesis.
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4.7 El sur de Lima como centro de servicios logistico
Segun Redaccion La Republica (2017), distritos

“como Lurin y Chilca se ubican como los destinos de mayor potencial para el
desarrollo de ciudades industriales no solo por la amplia extension de terrenos sino
por su bajo precio de metro cuadrado. Las zonas industriales tradicionales en Lima
ya no cuentan con espacios suficientemente disponibles para la generacion de
nuevas industrias y el alto valor de precios esta haciendo que sean cambiadas por
proyectos inmobiliarios y centros comerciales (Redaccion La Republica, 2017).

Segun Redaccion Gestion (2017):
Lurin es un espacio privilegiado por su ubicacion, por su accesibilidad a través de
la Panamericana Sur, y porque en el area de influencia ya hay mas de 600,000
habitantes con los servicios propios de una ciudad. Esta en camino de convertirse
en el gran clister industrial de Lima. Y ahora las industrias con demandas

particulares también pueden acceder a estos espacios que facilitaran su
operatividad (Redaccion Gestion, 2017).

Por su parte, el reporte Almacenes Lima y Callao (2018) de Colliers International
da cuenta que los almacenes siguen su crecimiento en las zonas sur (Villa EI Salvador
y Lurin) y oeste (Callao y Ventanilla) de Lima tal como se muestra en la figura 1V.2,
esta informacion sirve de sustento para confirmar que la eleccion de la ubicacion del

almacén propuesto al sur de Lima es la adecuada.

Figura 1V.2 Zonas de mayor concentracion de almacenes en Lima y Callao

/
/
ZONA OESTE
Provincia Constitucional del Callao
(distritos de Cercado del
Callao y Ventanilla)

7]
T &) . ZONAESTE /
"R \ (distritos de Ate'y
ZONA CENTRO | Lurigancho)

(Cercado de Lima)

ZONA SUR
(distritos de
Villa El Salvador y Lurin)

Fuente (Vega, 2015)

4.7.1 Tipos de almacén

El Reporte Almacenes Lima y Callao 2018 de Colliers International presenta una

clasificacién por tipo de almacenes. Esta tipificacion se presenta en la tabla 1V.5,
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mostrandose diferencias en las caracteristicas de estos por antigiedad, altura, material,

tamarfio, ubicacion, vias de acceso, sistemas de seguridad y sistemas contra incendios

(Vidal, 2018). Teniendo en cuenta esta informacion el proyecto se inclinard por

desarrollar un almacen del Tipo A.

Tabla 1V.5 Clasificacion de los almacenes en Lima y Callao

Caracteristicas

Almacen Tipo A

Almacen Tipo B

Antigiedad del almacén

Menos de 15 afios

Maés de 15 afios

Altura (metros)

Maés de 8 metros

Menos de 8 metros

Material de los muros y techos (m?)

Ejem: Concreto precolado

Ejem: Albafiileria

Tamaiio de la superficie del terreno (m?)

2,500 m? 0 mas

Menor a 2,500 m?

Ubicacion y vias de acceso

Primarias

Secundarias

Sistema de seguridad

CCTV, control de accesos,
iluminacion, seguridad
permanente.

Control de accesos,
iluminacion, seguridad
permanente

Sistemas contra incendios

Red himeda, rociadores

Red himeda, extinguidores
y mangueras de punto

Fuente: (Vidal, 2018)

4.7.2 Costos de alquiler de terreno

La Tabla 1V.6 presenta los precios promedio de alquiler en rangos de maximo,

minimo y promedio de espacios para almacenes los cuales estan entre US $ 5.00/m? a
US $ 8.00 por mes en Lurin y de US $ 6.80 a US $ 11.00/m? por mes en el Callao, estos

precios se presentan por zona de concentracion de almacenes en Lima y Callao y

serviran de base para calcular el costo de oportunidad en caso de alquilar el terreno con

el que cuenta el proyecto

Tabla 1V.6 Precios de alquiler por zona de concentracion de almacenes

ona Oeste Este Centro Sur
Precio Callao/Ventanilla | SJL/Lurigancho Cercado de VES/Lurin
m?/mes Lima
Maximo Us$11 US $8.00 US $9.50 US $8.00
Promedio US $ 8.52 US $7.16 US $9.43 US $5.82
Minimo US $6.80 US $7.00 US $7.00 US $5.00

Fuente: (Vidal, 2018)
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4.8 El mercado MIPYME
4.8.1 NUmero de empresas

Para fines del 2017 habia en el Peru, 1°908,829 empresas formales, de las cuales
99.5% pertenecen al sector MIPYME segln se muestra en la figura 1V.3, el factor de
crecimiento de las empresas MIPYME tiene un ritmo promedio anual de 7.3% y su

desempefio econémico ha estado alineado al crecimiento del PBI.

Figura IV.3 Empresas formales en Peru segin segmento empresarial 2017

Estrato empresarial’ N2 de empresas %
Microempresa 1836848 96,2
Pequena Empresa 60702 3,2
Mediana empresa 2034 0,1
Total de mipyme 1899 584 99,5
Gran Empresa 9245 0,5
Total de empresas 1908 829 100,0

Fuente: (PRODUCE, 2017)

4.8.2 Ubicacion de las empresas

Con relacion a su ubicacion geogréfica, las MIPYME se encuentran en su mayoria
desplegadas en Lima, Arequipa, La Libertad, Piura y Cusco con un marcado predominio
de la region costera lo cual guarda relacion con las facilidades de acceso a mercados,
cercania a puertos para la exportacion y el acceso a servicios y bienes publicos en dichas
regiones (PRODUCE, 2017).

4.8.3 Empresas MIPYME del sector

Respecto a la industria farmacéutica segun (PRODUCE, 2015) existen MIPYME
en el sector manufactura y en el sector comercio. En el sector manufactura al 2014,
habia 335 empresas de las cuales un 90% estaban concentradas en Lima y el resto en
ciudades como La Libertad, Arequipa y Cusco respectivamente. Por su parte en el sector
comercio habia 18,416 de las cuales un 45% estaban concentradas en Lima y el resto
en ciudades como La Libertad, Arequipa y Junin respectivamente. Este dato es

importante como sustento de establecer la decision de establecer las operaciones en
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Lima Metropolitana ya que es donde se encuentran el mayor porcentaje de empresas de

nuestro mercado objetivo.
4.8.4 Problematica logistica de las MIPYME

Respecto a la identificacion de la probleméatica empresarial de las MIPYME el
estudio realizado por Zapata (2004) resalta las siguientes deficiencias: a) fallas de
gestion, b) problemas por la falta de asociatividad, c) influencias negativas de las
variables del entorno y (d), la falta de acceso al crédito y al apoyo.

Asi mismo Zapata (2004) indica con respecto a los problemas de gestion logistica
y de produccion de las MIPYME lo siguiente:

En cuanto a la logistica se observan deficiencias en los procesos de produccion y
a instalaciones no adecuadas por su ubicacion o reducido tamafio. Hay, por otra
parte, un manejo inadecuado de los inventarios tanto de materias prima como de
productos terminados. Se compran materias primas para aprovechar precios
especiales o evitar la carencia de estas en el futuro, mas no se tienen segmentos
definidos o nichos de mercado y su demanda respectiva (Zapata, 2004).

Por su parte Avolio et. al (2011) en referencia a los factores operativos de las
MIPYME indica:

En relacion con el control de inventarios, la mayoria de los empresarios
entrevistados posee conocimientos muy basicos; y lo llevan manualmente,
generando un mayor costo por el tiempo invertido en el registro de los
movimientos de entrada y salida. Pareciera que uno de los factores criticos para el
desarrollo de la MIPYME es el mejoramiento de sus capacidades en relacion con
la gestion de operaciones y gestion logistica. (Avolio, Mesones, & Roca, 2011).

Por lo antes expuesto se evidencia que las MIPYME en general carecen de
capacidad de gestion operativa y logistica razén por la cual la tercerizacion representa

una excelente opcidn para este tipo de empresas.
4.9 Demanda potencial tedrica

La demanda potencial para el servicio de outsourcing de almacenamiento esta
conformada por el nimero de ubicaciones o pallets de almacenamiento que dispone la
micro, pequefia y mediana empresa del sector farmacéutico, cosmético y afin localizado
en Lima Metropolitana. Dentro del estrato empresarial de las micro, pequefia y mediana
empresas, son las droguerias, importadoras y laboratorios las empresas o
establecimientos con potencial para contratar un outsourcing de almacenamiento o
cambiar el que ya tienen contratado actualmente. Cabe indicar que Lima es el

departamento donde se concentran la mayor cantidad de empresas (PRODUCE, 2015).
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Para el célculo de la demanda potencial tedrica se identificé el nimero de empresas
0 establecimientos farmacéuticos, cosméticos y afines ubicados en Lima Metropolitana
utilizando la base de datos DIGEMID (2019), pues toda empresa del sector tiene que
haberse registrado ante esta entidad para su inicio de operaciones. Segun esta base de
datos existen 3,543 empresas entre droguerias, importadoras y laboratorios del sector

farmacéutico, cosmético y afin (ver Tabla I1V.7)

Tabla 1.7 Demanda potencial para el outsourcing de almacenamiento

Nro. de
Establecimientos

Tipo Establecimiento

Drogueria 2,509
Importadora 852
Laboratorio 182
TOTAL 3,543

Fuente: (DIGEMID, 2019)

Segun los expertos consultados se estima que el mercado de la micro, pequefia y
mediana empresa del sector farmacéutico, cosmético y afin mueve alrededor de 80,000
ubicaciones o pallets mensuales, lo cual constituye la demanda potencial del negocio de
outsourcing de almacenamiento a este nivel, donde el mayor porcentaje de participacion
corresponde a la mediana empresa con un 50%, seguida de la pequefia empresa con un

40% y la microempresa con 10%, tal como se muestra en la Tabla IV.8.

Tabla 1.8 Ubicaciones o pallets de almacenamiento segln estrato empresarial

Estrato empresarial Porcentaje de participacion Cantidad (ubicaciones o
pallets)
Mediana empresa 50% 40,000
Pequefia empresa 40% 32,000
Microempresa 10% 8,000

Elaboracién: Autores de esta tesis

Asimismo, los expertos determinaron que los principales motivos por el cual la
micro y pequefia empresa deciden contratar un outsourcing de almacenamiento es el
cumplimiento regulatorio (BPA) y evitar hacer inversiones en activos y gastos
recurrentes de mantenimiento, mientras que la mediana empresa busca ademas la

eficiencia operativa y la reduccién de costos.
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4.10 Conclusiones del capitulo
Segun lo analizado en el desarrollo del presente capitulo:

- Tanto el sector farmacéutico como el sector cosmético tienen una proyeccion de
crecimiento positiva en los préximos 5 afios esto esta alineado al crecimiento
poblacional, a las mejoras de acceso e infraestructura de salud, a las tendencias de
cuidado personal entre otros, lo cual va a demandar mas espacios de
almacenamiento para las empresas y por ende hacer mas viable la necesidad de estas

en contratar el servicio de outsourcing de almacenamiento.

- Dentro de las zonas geograficas de Lima Metropolitana donde se vienen
desarrollando los almacenes se hard énfasis en la zona Sur cuyo costo de metro
cuadrado es mas economico que de la zona urbana evaluando para ello los

beneficios y riesgos de esta eleccion.

- La ciudad de Lima mantiene una alta concentracion de empresas industriales y
comerciales del sector farmacéutico, cosmético y afines, alrededor del 90%, lo cual
la convierte en el mercado objetivo para desarrollar servicios de outsourcing

logistico con BPA.

- Elvalor agregado de un outsourcing logistico en un sector altamente regulado como
el sector farmacéutico y cosmético obliga a poner énfasis en el cumplimiento de las
leyes y normas, especialmente la BPA y BPM, las cuales se encuentran en constante

auditoria de cumplimiento por la DIGEMID.

- Las MIPYME aportan en la generacion del empleo y la produccion en el Perd, pero
una gran mayoria de empresas no tienen capacidad de gestién de sus procesos
logisticos. Un proveedor de servicios de outsourcing logistico con BPA puede ser

de gran ayuda para alcanzar sus objetivos.
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CAPITULO V ANALISIS COMPARATIVO

Este capitulo realiza un analisis comparativo a empresas que prestan servicios de
outsourcing logistico para la industria farmacéutica, cosmética y afin que cuentan con
certificacion BPA en el &mbito geografico de Lima Metropolitana. La metodologia para
el andlisis comparativo combina los lineamientos tedricos de Benchmarking con
entrevistas a expertos y encuestas a empresas del sector con el fin de determinar las
medidas de desempefio o comparacion entre las empresas seleccionadas (Camp, 1995).
Los resultados permitiran determinar aquellos atributos minimos que requiere la
operacion de un almacén de productos farmacéuticos, cosméticos y afines. Los atributos
definidos permitiran seleccionar un grupo de empresas y poder analizarlas desde estas
perspectivas. La informacién analizada serd organizada en una tabla comparativa con
el objetivo de determinar aquellos elementos en comun y presentarlos como factores
criticos de exito o requisitos minimos que debe considerar el modelo de negocio
propuesto. Finalmente, presentaremos aquellas empresas analizadas que compiten con
el modelo de negocio por precio como referencia comparativa a ser tomada en cuenta

en el desarrollo de la estrategia y los planes de marketing y operaciones.
5.1 Determinacion de las medidas de desempefio

Segun el modelo de benchmarking, para hacer una comparacion, primero es
requerido (a) identificar aquellas medidas de desempefio a comparar, (b) identificar las
comparfiias a comparar y, (c) determinar cdmo se recolectard y organizara luego la
informacion (Camp, 1995). Para el presente caso las medidas a comparar seran
determinadas por la entrevista a expertos, las cuales nos serviran ademas para

seleccionar las empresas a comparar.
5.2 Entrevista a expertos

Se selecciond a un grupo de profesionales de reconocida trayectoria en el sector
para que basados en su conocimiento y experiencia determinen aquellos elementos de
comparacion entre empresas que brindan outsourcing de almacenamiento a productos
farmacéuticos, cosméticos y afines en Lima Metropolitana. La relacién de expertos
entrevistados se muestra en la tabla VI.1, por su parte, las medidas de comparacion

determinadas por los expertos consultados se presentan a continuacion en la taba V.1.
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Tabla V.1 Factores de comparacion segun expertos

Nro. Medidas de Descripcion
Comparacion
1 Antecedentes - Experiencia empresarial en temas logisticos del sector.
empresariales - Experiencia del director técnico
- Facilidades contractuales.
2 Servicios que ofrecen - Servicios de almacenamiento.

- Servicios de acondicionamiento.

- Transporte y Distribucion.

- Asesoria técnica en cumplimiento normativo.
- Flexibilidad en horarios diferenciados.

3 Ubicacion, instalaciones | -  Ubicacion cercana a vias de acceso rapidas.
y facilidades - Camaras de frio.
- Trazabilidad.

- Sistemas de informacién WMS
- Oficinas para clientes.

- Seguridad.

- Niveles de atencién

- Espacios diferenciados

4 Calificacion del - Personal capacitado en norma BPA.
Personal - Personal con experiencia.
5 Precio - Precio competitivo.

- Precio diferenciado por tipo de producto. Farmacéutico,
Cosmético y producto afin

Fuente: Desarrollo propio
5.3 Empresas seleccionadas

El Anexo Il describe con detalle la informacion de las 10 empresas seleccionadas

de acuerdo con las medidas de comparacion recomendados por los expertos.
5.4 Recoleccion de informacion

Para la recoleccion de datos se ha hecho uso de informacidn proveniente de los
respectivos sitios web empresariales, redes sociales, noticias, revistas especializadas e
informacion publica disponible, asi como consultas directas a representantes de las

empresas indicadas.
5.5 Analisis comparativo

En la tabla V.2 se presenta el analisis comparativo ordenando la informacion
recolectada de cada una de las empresas en funcion de los elementos de analisis
definidos por los expertos a fin de poder identificar los atributos clave con los que debe

contar el servicio de outsourcing de almacenamiento
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Tabla V.2 Analisis de empresas que brindan outsourcing logistico

EMPRESA
FACTOR

DICAR

IGM

INTSOL

LOGIMEDICA

MULTIALMACENES

Antecedentes
empresariales

Operador logistico brinda
soluciones de outsourcing de
almacenaje, distribucion y
transporte de productos
farmacéuticos, dispositivos
médicos y productos sanitarios

21 afios de experiencia en el
mercado ofrece almacenes con
sistema de aseguramiento de la
calidad para Productos
Farmacéuticos, Dispositivos
Médicos y Productos Sanitarios

Almacén con BPA otorgado por
DIGEMID especializado en
productos farmacéuticos,
dispositivos médicos y productos
sanitarios.

Soluciones integrales en toda la
cadena del almacenamiento segin
las condiciones de temperatura y
transporte. Almacenamiento
tercerizado.

Operador Logistico que cuenta con
almacenes certificados por
DIGEMID y tecnologia para
apoyar la compra, traslado,
acondicionamiento y
almacenamiento de productos
farmacéuticos y sanitarios.

Servicios que ofrece

Servicios de recepcion,
almacenamiento y
despacho.

Sistema informatico ERP
SAP BUSINESS ONE

Servicio de
acondicionamiento y
reacondicionamiento.
Servicio de conteo 0
verificacion de productos.
Servicio de toma de
inventarios.

Software logistico fabricado
para evidenciar trazabilidad
Servicio de transporte local y
a provincias

Servicio de Direcciones
técnicas y auditorias de
registros sanitarios

Asesoria para pesquisas,
discrepancias, farmaco
vigilancia, tecnovigilancia.
Servicios de oficina para los
directores técnicos.
Sistemas de informacion.
Bajos costos.

Asesoria DIRESA'y
DIGEMID.

Servicios con Distribucién y
Transporte de Productos de
diversas capacidades de
carga.

Costos competitivos.

Servicios de almacenamiento
y distribucion de productos
farmacéuticos.

Servicios de tecnologia de
informacién a través de una
plataforma virtual con acceso
en linea.

Instalaciones y
Facilidades

Almacen en Chorrillos
Sistema de aislamiento
térmico y aire
acondicionado.
Diferentes areas que se
ajustan a los
requerimientos de los
clientes.

Almacen en Chorrillos de
1200 m3 de almacenaje con
zonas de carga y descarga
Posiciones de
almacenamiento de gran
volumen 1.44 m3y en racks.
Seguro contra todo riesgo,
del 100% de la mercaderia
almacenada.

Sistema de cuarentena
virtual, lo que permite a
nuestros clientes ahorro de
espacio y dinero.

Almacén en Chorrillos.
Racks y estanterias,
Temperatura controlada y
trazabilidad al 100%
Certificacion BPA

Almacén en el Callao.
Certificacion BPA
DIGEMID.

Areas de temperatura
controlada. Servicios de
almacenaje de productos
biolégicos.

Control de lotes y gestion de
acuerdo con las necesidades
del cliente y del producto

Almacen con 5,000 M3 de
area destinad en Ate.

Areas especializadas,
cuidando las condiciones de
temperatura y humedad
Cadena de frio y productos
controlados.

Flota propia de vehiculos
capaz de atender el mercado
peruano.

Calificacion del Personal

Equipo humano entrenado.
Desarrollo profesional constante.
Capacitaciones permanentes.

Personal altamente calificado y con
amplia experiencia. Equipo de
Quimicos Farmacéuticos. Equipo
comercial y legal, para absolver
todas las consultas

Equipo altamente calificado
multidisciplinario responsable del
servicio

Personal Calificado y entrenado

Personal calificado y profesional.
Amplio conocimiento y
experiencia.

Precio

US 15

UsS$15

UsS$10

Us$13

US$18(F)/US$7(C)




PRESA
FACTOR

PRODIS

QUIMICA SUIZA

TERSEM

SIF

YOBEL

Antecedentes
empresariales

Experiencia en laboratorios
farmacéuticos. Cobertura
nacional e internacional.
Flexibilidad y Exclusividad
operativa.

70 afios en la representacion,
importacion, fabricacion,
mercadeo, logistica, distribucion y
asistencia técnica de productos
farmacéuticos, consumo, insumos
y equipos para diversas industrias.
Cobertura regional.

Almacenamiento para productos
farmacéuticos, dispositivos
médicos y productos sanitarios

Empresa que ofrece Soluciones
Integrales Farmacéuticas en toda la
cadena de Almacenamiento segin
las condiciones especiales que
requiera el producto.

Especialista de la gestion de la
cadena de abastecimiento integral.
45 afios de experiencia. Cobertura
regional. Altos estandares de
calidad y enfoque en la mejora
continua.

Servicios que ofrece

- Almacenaje, recepcion de
mercaderia, preparacion de
pedidos. embalajes.

- Acondicionado y/o
reacondicionado de
productos.

- Programacion de ruta

- Servicios administrativos y
de tramite documentales.

- Servicios administrados.
Reportes e indicadores de
gestion.

- Servicios integrales de
gestion logistica y de
distribucion.

- Apoyo logistico estratégico
compra, traslado,
acondicionamiento y
almacenamiento de productos
farmacéuticos y afines.

- Control documentario y
sistemas de informacion para
el seguimiento y trazabilidad.

- Servicios de distribucién y de
logistica inversa

- Almacenaje de productos
farmacéuticos e

- Temperatura ambiente y
controlada. Cadena de frio.

- Servicios de verificacion y
revisién de productos a
solicitud.

- Servicios de preparacion de
pedidos, embalaje y
despachos

- Almacenamiento para
productos farmacéuticos,
dispositivos médicos y
productos sanitarios.).

- Asesoria en procedimientos
DIGEMID.

- Asesoria en procedimientos
DIGESA.

- Asesoria productos
bioldgicos, naturales,
radiofarmacos y similares y

- Asesoria farmacéutica
especializada, asi como todos
los tramites
complementarios.

- Planeamiento, entre la
demanda y la oferta para
abastecer al consumidor

- Manufactura flexible a bajos
costos.

- Abastecimiento, planes y
alianzas con proveedores.

- Logistica, almacenamiento de
productos.

Instalaciones y
Facilidades

- Almacen de 10,660m2, en
el Callao. Patio de
maniobras, zona de carga y
descarga.

- Seguridad 24 horas.

- Certificados de Defensa
Civil.

- Camara de frio Camara de
congelados. Pre-Camara.

- Sistemas de informacion.
Monitoreo y Trazabilidad
en tiempo real.

- Almacen con centro de
Distribucién areas de
temperatura controlada

- Acceso restringido para
mantener bajo control
aquellos productos con
principios activos

- Proceso de embalaje,
despacho y reparto

- Cadena de Frio durante toda
la ruta del transporte hacia el
destinatario.

- Almacen en el Callao.

- Local equipado con equipos e
instrumentos de medicion.
para albergar productos
farmacéuticos, dispositivos
médicos y productos
sanitarios

- Almacen en el distrito de
Santa Anita para productos
farmacéuticos, dispositivos
médicos y productos
sanitarios en instalaciones

- Instalaciones de 50,000 m2. 2
almacenes

- Productos de Cosmética,
Farmacéutica, Cuidado del
Hogar, etc.

- Fabricacion de productos

- Control de temperaturas.
Cadena de frio.

- Seguridad

- Uso de herramientas
tecnoldgicas como ERP,
WMSy BI.

Calificacion del Personal

- Profesionales calificados
- Sistema Integrado de

- Profesionales calificados y
comprometidos con la cultura

- Personal calificado. Con
Capacitacién constante.

- Quimicos Farmacéuticos e
Ingenieros

- Staff de profesionales
altanamente calificado en

Seguridad y Salud organizacional. - Filosofia de mejoramiento - Personal de staff capacitado todos los procesos operativos.
Ocupacional. - Desarrollo para alcanzar continuo. Rol participativo. en procesos de mejora
- Capacitaciones mensuales objetivos en equipo. - Ambiente de trabajo continua.
- Programa de promociones e agradable
incentivos
Precio Us$ 17 US$20 Uss$ 14 Us$16 US 8.0

Fuente: Elaboracidn propia
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5.6 Atributos en comuUn

Los atributos en comun encontrados en el analisis comparativo realizado a las

empresas seleccionadas que brindan servicios de outsourcing de almacenamiento de

productos farmacéuticos, cosméticos y afines se presentan en la tabla V.3. Estos

atributos han sido contrastados con las entrevistas a expertos y seran considerados como

requisitos minimos con los que debe contar el plan de negocios propuesto.

Tabla V.3 Atributos para un outsourcing logistico de almacenamiento

Nro. Atributos en comin observados Atributos

1 Contar con la Certificacion BPA y mantenerla es un requisito Certificacion BPA
indispensable para poder operar y brindar los servicios de
outsourcing logistico.

2 Incorporar servicios complementarios como: asesoria técnica, Servicios
servicios de a condicionado/reacondicionado de productos son complementarios
elementos diferenciadores que son tomados en cuenta al momento
de decidir por un operador o por otro.

3 El almacén debe tener diferentes espacios, racks estandarizados y Espacios
condiciones de temperatura adecuadas para el almacenamiento y diferenciados
espacios adecuadamente identificados y custodiados.

4 Segun los expertos el metro cuadrado del centro de Lima es muy Ubicacidn estratégica
elevado lo cual encarece el servicio, esto ha impulsado el desarrollo
de centros logisticos en la periferia de Lima considerando el acceso
a vias principiales que comunique con el aeropuerto y puerto de
Lima.

5 Tener un staff operativo adecuadamente entrenado en buenas Personal Capacitado
practicas, normativas, seguridad ocupacional y seguridad fisica son
requisitos minimos para poder operar. Cabe indicar que algunas
zonas logisticas como Lurin presenta escasez de mano de obra
operativa.

6 Se necesita profesionales calificados en ramas de farmacia, Profesionales
ingenieria industrial y administracion para el adecuado desarrollo de | Calificados
las actividades del proceso logistico.

7 La manipulacién de productos costosos y sensibles requiere que el Seguros contra
almacén cuente con seguros contra todo riesgo esto es importante riesgos
para la operacidn, asi como los respectivos resguardos de seguridad
fisica, vigilancia y monitoreo las 24 horas.

8 Dada la importancia y criticidad del servicio en torno a los productos | Contratos flexibles

a almacenar es necesario contar con un contrato estandarizado que
incluye acuerdos de nivel de servicio.

Fuente: Desarrollo propio en base a la informacion recogida del anélisis comparativo
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Del anélisis comparativo, es importante resaltar el elemento precio pues ademas de
tener incidencia en los ingresos, es uno de los principales elementos de decision por
parte de los clientes segln encuesta realizadas a empresas del sector y opinién de
expertos. Presentamos a continuacion en la tabla V.4, la lista de operadores logisticos
tomados de la tabla V.2 Analisis que brindan outsourcing de almacenamiento y que

compiten directamente por precio con el plan de negocio propuesto.

Tabla V.4 Analisis comparativo — Factor Precio

Precio de
Nro. Sector Empresa almacenamiento
(Pallet o0 Ubicacion)
1 Farmacéutico DICAR US$15
2 Farmacéutico SIF US$ 16
3 Farmacéutico IGM US$15
4 Farmacéutico TERSEM Uss 14
5 Cosmético YOBEL US$8
6 Cosmético MULTIALMACENES UsS $7

Fuente: Desarrollo propio
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CAPITULO VI ESTUDIO DE MERCADO

El presente capitulo tiene como objetivo determinar la informacion relevante que
permita conocer las necesidades, dificultades, preferencias y expectativas de la
MIPYME del sector farmacéutico, cosmético y afines con respecto al servicio de
outsourcing de almacenamiento que se ofrece para este tipo de productos, el cual esta a

cargo de diferentes operadores logisticos.

Para este fin se va a realizar un estudio de mercado del tipo exploratorio a través
de un anélisis cualitativo y cuantitativo apoyado en las siguientes herramientas: (1)
entrevistas a expertos, (2) entrevistas a operadores logisticos y (3) encuestas a ejecutivos
de empresas farmacéuticas, cosméticas y afines. Los resultados van a permitir
identificar las caracteristicas y atributos diferenciadores que se debe ofertar en este tipo
de servicio, asi como evidenciar las falencias existentes en el mercado, ofreciendo
visibilidad de las posibilidades de competir en este mercado y aumentar las
probabilidades de éxito del plan de negocio propuesto. La demanda inicial de nuestro

proyecto se va a determinar a través de las encuestas a las empresas objetivo del sector.
6.1 Entrevistas a expertos

Las entrevistas a expertos se realizaron a profesionales de reconocida trayectoria
para conocer su opinion referente a la situacion actual, tendencias y proyecciones del
servicio de outsourcing de almacenamiento de productos farmacéuticos, cosméticos y
afines en el Peru. La relacion de expertos entrevistados se muestra en la tabla VI.1. El
andlisis de sus declaraciones y opiniones va a permitir determinar las expectativas y
retos de este tipo de servicio en el corto, mediano y largo plazo, asi como contribuir en

la definicion de nuestro modelo de negocio.

Tabla V1.1 Relacidn de expertos entrevistados

Ne. Experto Industria Cargo Empresa
Enrique Alegre Cosmética Jefe de Operaciones Yobel SCM
Fernando Torres | Cosmética Gerente de Operaciones Plus cosmética

3 | Victor Mejia Farmacéutica Jefe de Inteligencia Hersil
Comercial
4 | Jonathan Alejos Afines Gerente de Operaciones Multimedical SAC

Fuente: Elaboracién Propia
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6.1.1 Guia de entrevistas a expertos

- Para la entrevista a expertos se formularon preguntas considerando diferentes

factores o aspectos relevantes con el objetivo de tener un mejor entendimiento del

negocio de outsourcing de almacenamiento para productos farmacéuticos, cosméticos

y afines. Las preguntas de la guia de entrevista a expertos se encuentran en el Anexo

6.1.2 Resultados de las entrevistas a expertos

Los resultados de las entrevistas a expertos se presentan en el Anexo IV.

6.1.3 Conclusiones de las entrevistas a expertos

La tabla V1.2 muestra las conclusiones a las entrevistas a expertos del sector en los

diferentes factores relevantes del negocio.

Tabla V1.2 Resultado de entrevistas a expertos

Factor

Compilacion de Respuestas Expertos

Respecto a la importancia de un
servicio de outsourcing logistico
para productos farmacéuticos,
cosmeéticos y afines.

El outsourcing de almacenamiento es un servicio importante que
va a permitir mejorar los costos y operaciones logisticas de las
empresas del sector, asi como cumplir con la normativa vigente
(BPA) que garantice la calidad de los productos a través del
cumplimiento de condiciones de almacenamiento especiales.
La calidad del servicio es relevante en este tipo de negocio ya
que es fundamental asegurar la integridad de los productos
durante su recepcidn, almacenamiento, embalaje y despacho.
La inversion y los costos logisticos son altos para quienes
ofrecen estos productos y desarrollan directamente operaciones
de almacenamiento dentro de su propia empresa, razén por la
cual optan por contratar un servicio de outsourcing.

Existe demanda suficiente para generar servicios de outsourcing
de almacenamiento de estos productos, debido al crecimiento
afio a afio que presenta el sector y la tendencia de empresas que
buscan tercerizar estos servicios para enfocarse en las ventas y
reducir costos.

Otro factor importante de las empresas que requieren el
outsourcing de almacenamiento para estos productos es la
flexibilidad del servicio, por lo cual los operadores logisticos
buscan ganar o fidelizar clientes ofreciendo mejores horarios de
atencién y recepcion de pedidos.

Factores criticos de éxito que no
deben faltar en el servicio

Ubicacidn: es critica, las empresas contratantes de este servicio
buscan lugares de facil acceso y conexion répida a vias
principales que les permitan llegar en el menor tiempo posible a
sus clientes y a los puntos de importacion y exportacion de
mercancias (puerto y aeropuerto del Callao). Lurin se proyecta
como un centro logistico importante en el sur de Lima méas aun
considerando que en el mediano plazo existe la posibilidad que
se realice ingreso y salida de mercaderia a través del Puerto de
Pisco.
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Costo competitivo, calidad y flexibilidad del servicio son
actualmente considerados los factores mas criticos por los
cuales las empresas se inclinan a la hora de decidir contratar un
servicio de outsourcing de almacenamiento de productos
regulados.

Calidad: A nivel de productos farmacéuticos hay un especial
énfasis en las condiciones de almacenamiento (temperatura y
humedad relativa), ya que son claves para la conservacion de las
propiedades terapéuticas y estabilidad de los productos. Este
nivel de exigencia se refleja en la mayor tarifa que éstos
presentan en comparacion con el resto de los productos
regulados (cosméticos, higiene, etc.)

Uso del WMS no es indispensable, pero ciertos clientes si le dan
mayor peso y buscan mejor tecnologia a este nivel con el
objetivo de lograr una mejor gestion de sus inventarios.

El sur de Lima como ubicacion ofreces muchas ventajas sobre
todo a nivel de costos (bajo costo por m?), facil y rapido acceso
a vias rapidas como la Panamericana Sur. En el caso de Lurin
una desventaja es su déficit de mano de obra operativa. Hay que
tener presente también el costo beneficio del bajo costo de
almacenamiento que ofrece la zona versus los costos de
distribucién en los que se incurren.

Impacto de la normativa vigente
en el modelo de negocio

Variable critica es el tiempo de implementacion de la norma
BPA, debido a que se pueden presentar contingencias y/o
retrasos durante el tramite y certificacion pudiendo generar
largas esperas (meses) sin poder iniciar operaciones, lo cual
afecta las expectativas de los clientes y posterga la generacién
de ingresos para el operador logistico.

El cumplimiento de la normatividad (BPA) es necesaria para
asegurar la calidad, estabilidad y trazabilidad de los productos
farmacéuticos, cosméticos y afines, pero genera que la logistica
para estos productos sea mas costosa en comparacion con los
productos no regulados.

Es indispensable para las empresas exportadoras de estos
productos, los clientes y entidades regulatorias extranjeras lo
exigen como requisito, sobre todo a nivel farmacéutico.

Contar con BPA incrementa los costos operativos del negocio
(personal, documentacion, mantenimiento de equipos e
infraestructura, capacitacion, etc.), motivo por el cual estas
posiciones tienen un mayor precio en comparacién con las
posiciones de productos no regulados.

Horizonte de negocio, mediano y
largo plazo

El sector farmacéutico, cosmético y afin tiene proyecciones de
crecimiento positivo en los préximos cinco afos, lo cual va a
generar mayor demanda de almacenes, siendo el outsourcing de
almacenamiento una alternativa cada vez mas atractiva y
confiable para las empresas del sector.

El incremento de la poblacién y esperanza de vida en el Per
son factores determinantes para un mayor consumo de
productos cosméticos en el corto, mediano y largo plazo, sobre
todo los productos destinados a preservar la salud y la higiene.
La estabilidad politica y econdmica juegan un papel importante
en el crecimiento del sector, a mayores ventas de las empresas y
reglas claras se tendrd una mayor demanda de los servicios de
outsourcing de almacenamiento.

La regulacion y normativa en este sector no es ajena a cambios
y/o actualizaciones. Las exigencias de las BPA permiten que los
almacenes del sector desarrollen sus actividades bajo estandares
de calidad necesarios para asegurar la integridad y trazabilidad
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de los productos, y al Estado poder controlar y vigilar su
cumplimiento. Futuros cambios en la normativa por exigencias
de gremios comerciales y empresariales que buscan flexibilidad
y rapidez en la puesta de productos al mercado pueden impactar
negativamente el negocio de outsourcing de almacenamiento.

Condiciones de decision para el
servicio.

Al tratarse de productos regulados, las empresas del sector
tienen como factores decisorios la calidad del servicio y el
precio en mayor porcentaje, pero también consideran importante
la flexibilidad que los operadores ofrecen a nivel de ventanas
horarias de atencidn (recepcion y despacho) y atencion de
pedidos regulares y urgentes.

Las empresas con mayor sensibilidad a la calidad del servicio
son las farmacéuticas, que tienen como factor critico para el
desempefio de sus productos el cumplimiento de condiciones de
almacenamiento (temperatura y humedad relativa) y el
adecuado manejo transaccional y documentario que asegure la
correcta trazabilidad de los productos.

La ubicacion también es un factor clave, siendo esta tomada en
cuenta segin las necesidades de la empresa, para las que
exportan buscan estar cerca o llegar rapido al puerto o
aeropuerto del Callao, y las comercializan en el mercado
nacional buscan estar cerca o llegar rapido a sus clientes.

Las empresas que optan por cambiar de operador logistico
toman la decision mayormente buscando mejor calidad de
servicio o precio. Esto también depende de la categoria de
productos que se manejan, siendo las empresas que manejan
productos farmacéuticos las mas exigentes en los estandares de
servicio.

La experiencia del operador logistica en algunos casos es
considerada determinante, pero en otros casos es relevante o
poco importante a la hora de decidir por el servicio.

Potencial del sur de Lima como
eje industrial.

Lima sur (Villa El Salvador, Lurin y Chilca) zona logistica
importante con una alta proyeccion por la disponibilidad de
espacios a bajo costo por m2 para futuras ampliaciones y su
rapida conexién con la panamericana Sur.

La opcidén en un mediano y largo plazo de que los productos
ingresen al Per( a través del puerto de Pisco incrementa las
oportunidades de consolidacion de Lima Sur como eje
logistico.

En el caso de Lurin y Chilca, el potencial logistico que
presentan estos distritos surefios no esta alineado con su fuerza
laboral, ya que la mano de obra operativa en estos distritos es
escaza. La ampliacién de la linea 1 del Metro hasta Lurin es
una opcion que va a ayudar a cerrar esta brecha.

Fuente: Elaboracion propia

6.2 Entrevista a operadores logisticos

En este punto se desarrolla la entrevista a operadores logisticos que brindan el

servicio de outsourcing de almacenamiento de productos farmacéuticos, cosméticos y

afines, que estan ubicados en el departamento de Lima y Callao y tienen dentro de sus

clientes MIPYMES, con el objetivo de identificar las principales caracteristicas y
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particularidades que se desarrollan en este tipo de servicio, la evolucién y desafios del

negocio.
6.2.1 Guia de entrevistas a operadores logisticos

Para la entrevista a operadores logisticos se formularon preguntas considerando
diferentes factores o aspectos relevantes con el objetivo de tener un mejor
entendimiento del negocio de outsourcing de almacenamiento para productos
farmacéuticos, cosméticos y afines. La guia de entrevista a operadores logisticos se

encuentra en el Anexo V.

La relacion de operadores entrevistados se muestra en la tabla V1.3.

Tabla V1.3 Relacidn de operadores logisticos entrevistados

N°. | Nombre y Apellidos Industria Cargo Empresa
1 | Enrique Alegre Operador Jefe de Operaciones Yobel SCM
2 | Roberto Lozano Operador Jefe de Operaciones K&N
3 | Luis Sosa Operador Jefe de Operaciones DINET

Fuente: Elaboracion Propia

6.2.2 Resultados de las entrevistas a operadores logisticos

Los resultados de las entrevistas realizadas a operadores logisticos se muestran en
el Anexo VI.

6.2.3 Conclusiones de las entrevistas a operadores logisticos

La tabla V1.4 muestra las conclusiones de las entrevistas a operadores logisticos
para lo cual se eligié operadores ubicados en Lima sur, con experiencia en el negocio

del outsourcing de almacenamiento y que tienen MIPYMES dentro de su cartera de

clientes.
Tabla V1.4 Conclusiones a entrevistas a operadores logisticos
Factor Respuestas
Perfil de las empresas que - Las empresas que contratan el servicio de outsourcing de
contratan outsourcing de almacenamiento buscan enfocarse en sus ventas y tercerizan su
almacenamiento almacenamiento a un operador logistico que conozca del negocio,

cumpla con la regulacion (BPA) y ofrezca precio competitivo,
calidad y flexibilidad segln sus necesidades.

- Anivel de Lima Sur, la MIPYMES ubicadas dentro de Lima
Metropolitana son las que contratan este servicio.
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Evolucion del servicio y
desafios futuros

En Lima sur existen operadores con afios de experiencia en el
mercado (mas de 10 afios) y nuevos operadores que estan iniciando
operaciones en los dltimos 5 afios.

Los operadores logisticos entrevistados manifiestan que han
incrementado su capacidad de almacenamiento debido a la
demanda que ha venido presentando el sector, pero en los Gltimos
afios el crecimiento ha decaido de dos digitos a un digito. Este afio
proyectan crecer entre 2% (escenario mas conservador) y 10%
(escenario optimista)

Ademas de los servicios adicionales como acondicionado y
reacondicionado de los productos almacenados, algunos clientes
solicitan servicios personalizados segln sus necesidades (cross
docking, etc.).

La regulacion del sector a través de las BPA es un requisito critico
y los operadores logisticos son conscientes que deben cumplir a
cabalidad para mantenerse en el negocio y satisfacer las exigencias
de sus clientes. Deben estar preparados y buscar adaptarse
rapidamente ante posibles cambios normativos futuros.

Entre los desafios futuros de los operadores logisticos estan el
obtener mayor exactitud de las proyecciones de demanda de sus
clientes para un mejor planeamiento de sus capacidades de
almacenamiento y operacion. Otro desafio es mejorar la flexibilidad
de atencion a través de ventanas horarias mas amplias para la
recepcion y despacho de mercaderia. A nivel de Lurin, un desafio
es contar con mano de obra operativa suficiente para cubrir sus
necesidades de personal, que actualmente la zona no satisface.

Determinar el funcionamiento
del servicio

Algunos operadores logisticos ademas de brindar servicios de
almacenamiento para productos regulados (farmacéuticos,
cosmeticos y afines) también dan a servicio a productos no
regulados del sector retail como moda, electrodomésticos, etc. A
nivel de productos regulados son los productos cosméticos los que
mayor demandan servicio de almacenamiento.

Los operadores entrevistados buscan diferenciarse de sus
competidores a través de mejor flexibilidad, soluciones logisticas
personalizadas segun las necesidades del cliente y uso de
herramientas de e-commerce.

Los precios son fijados en base a diferentes variables como tipo de
producto volumen de almacenamiento, condiciones de
almacenamiento, duracion de contrato, flexibilidad de servicio, etc.,
teniendo rangos que van desde los 07 a 20 do6lares americanos.

La rotacidn de clientes de los operadores logisticos entrevistados es
media a baja, teniendo en promedio 10 clientes.

Determinar los mecanismos de
difusion del servicio

La difusién del servicio de outsourcing de almacenamiento lo
realizan a través de sus ejecutivos o representantes comerciales y
participacion en ferias y revistas especializadas del sector.

Determinar las proyecciones de
crecimiento

Las proyecciones de crecimiento en los Gltimos afios han sido de un
digito, para este afio se proyectan crecimientos conservadores (2%)
y optimistas (10%). Para recuperar crecimientos de dos digitos se
espera un mejor desempefio de la economia y estabilidad politica
del pais.

Los operados entrevistados apuntan en el mediano y largo plazo a
ser lideres en el servicio mediante innovacion (flexibilidad y
rapidez en la atencidn) y tecnologia (WMS de ultima generacion,
automatizacion, etc.).

Fuente: Elaboracién propia
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6.3 Encuestas a ejecutivos de empresas farmacéuticas, cosméticas y afines

En esta parte de la investigacion se realiza encuestas a ejecutivos, directores
técnicos y/o propietarios de diferentes empresas del sector, quienes conocen y
participan en el manejo de la cadena de abastecimiento de productos farmacéuticos,
cosméticos y afines, con el objetivo de conocer las expectativas, factores y
caracteristicas relevantes que sus empresas demandan de un servicio de outsourcing de
almacenamiento de estos productos, y a su vez conocer sus intenciones de tercerizar su
almacenamiento o cambiar de operador logistico en el corto plazo que permita

determinar la demanda inicial de nuestro proyecto.

La relacion de ejecutivos de empresas farmacéuticas, cosméticas y afines

encuestados se presenta en el Anexo VII.
6.3.1 Ficha técnica

Se presenta a continuacion la tabla V1.5 con la ficha técnica de la encuesta que se
realizé a los ejecutivos, directores técnicos y/o propietarios de diferentes empresas del

sector.
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Tabla V1.5 Ficha técnica del estudio cuantitativo

Tipo de estudio

Estudio de investigacion cuantitativo

Tecnica empleada

Encuestas realizadas por internet a través de una aplicacion
que brinda un enlace en linea, dandole flexibilidad al
encuestado para responder desde su Smartphone, Tablet o PC.

Instrumentos de recoleccién

Cuestionario estructurado con preguntas cerradas y de tipo
informativo, que segln la respuesta elegida van direccionado
al encuestado a otras preguntas relacionadas con su respuesta,
obteniendo asi un mayor detalle de informacion en los temas
de interés.

Periodo de recoleccion

Del 1 de febrero al 28 de febrero 2019

Cobertura geografica

Las encuestas se realizaron a empresas ubicadas dentro del
ambito de Lima Metropolitana

Poblacion objetivo del
estudio

MIPYME del sector farmacéutico, cosmético o afin, ubicadas
en Lima Metropolitana, que estan afiliadas al Gremio de
Salud (COMSALUD) y al Gremio Peruano de Cosmética e
Higiene (COPECOH), agremiaciones pertenecientes a la
Camara de Comercio de Lima (CCL). COMSALUD tiene 315
empresas afiliadas y COPECOH 62 empresas.

Unidad de investigacion

La unidad de investigacion estadistica es MIPYME del sector
farmacéutico, cosmético o afin.

Informantes

El informante es el ejecutivo, director técnico o propietario de
la empresa farmacéutica, cosmética o afin.

Disefio de la muestra

El disefio para determinar el tamafio de la muestra se detalla
en el punto 6.3.2. de este capitulo.

Tipo de muestra

El tipo de muestreo es probabilistico (muestra aleatoria)

Tamafio de la muestra

El tamafio de muestra para la encuesta es de 27 empresas, con
un nivel de confianza de 95% y un nivel de precision de 81%.
Al desconocer o no tener referencia previa de la proporcion
poblacional se considera un valor de 0.5, el cual permite
obtener el tamafio de muestra mas grande posible.

Fuente: Elaboracién propia

6.3.2 Tamano de muestra

Para calcular el tamafio de la muestra se considerd los siguientes factores: (1) la

poblacion objetivo, con un total de 377 empresas, de las cuales 315 empresas estan
afiliadas a COMSALUD y 62 afiliadas a COPECOH, ambas agremiaciones

pertenecientes a la Camara de Comercio de Lima. COMSALUD agrupa empresas del

sector farmacéutico, material y equipo médico, etc., mientras COPECOH agrupa

empresas del sector cosmético e higiene; (2) un nivel de confianza de 95%; (3) un nivel

de precision de 81% y (4) una proporcion poblacional de 0.5, valor usado cuando éste

se desconoce 0 no se tiene referencia previa, con el objetivo de obtener el mayor tamafio

de muestra posible.
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Formula para poblaciones finitas

B N*Zﬁ*p*q
dr+(N-1)+ ZL+p+q

n

N= 377
Za2 =1.962, para un 95% de confianza.

p = Proporcion poblacional esperada, en este caso 0.5, que produce el mayor

tamafio de muestra posible.
g=1-p,esdecir1l-05=0.5
d=0.19 (pues representa el 81% de precision)

N=377
n=27
Se sacd un muestreo para determinar las necesidades de almacenamiento de un
grupo de empresas, para ver si actualmente tercerizan o si estan interesados en la
tercerizacion. Para el presente trabajo vamos a considerar como demanda potencial las
necesidades de almacenamiento (ubicaciones o pallets) de este grupo de empresas cuyo
namero es estadisticamente representativo considerando a COMSALUD y COPECOH.

Ademas, que muestra alguna preferencias y tendencias de la poblacién objetivo lo que

a su vez permite tener una proyeccion de las necesidades de este servicio.
6.3.3 Formato de la encuesta

El formato de la encuesta realizada a ejecutivos de empresas farmacéuticas,

cosméticas y afines se presenta en el Anexo VIII.
6.3.4 Resultados

Los resultados de la encuesta realizada a ejecutivos de empresas farmacéuticas,

cosméticas y afines se presenta organizados en graficas en el anexo 1X.
6.4 Conclusiones de la encuesta a ejecutivos de empresas

Las conclusiones de la encuesta realizada a ejecutivos de empresas farmacéuticas,

cosméticas y afines se presentan en la tabla V1.6
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Tabla V1.6 Conclusiones a las encuestas

N° Pregunta Conclusion

1 Perfil del encuestado por | De los ejecutivos encuestados: el 40% es Gerente de

puesto desempefiado Operaciones, Supply Chain o &rea afin, el 55% es
Director Técnico y el 5% es Gerente General de la
empresa.

2 Tipo de producto que Se observa que del total de empresas encuestadas el 5%
manejan las empresas s6lo maneja productos farmacéuticos, el 21% solo maneja

productos cosméticos, el 21% tanto farmacéuticos como
cosméticos y el 53% productos afines.

3 Ubicacidn de las La ubicacion de las empresas encuestadas es la siguiente:
empresas 32% en Lima Sur, 26% en Lima Centro, 26% en Lima Este

y 16% en Lima Norte.

4 Empresas que tiene Se observa que el 45% de las empresas tienen contratado
contratado un servicio un servicio de outsourcing y el 55% todavia no lo ha
de outsourcing de contratado). Del 45% que ha contratado el 75% consideran
almacenamiento que le dan buen servicio y el 25% un servicio regular.

5 Ubicacion de los Se observa la siguiente ubicacion: 25% Lima Sur, 25%
operadores logisticos Lima Este, 37.5% Lima Norte y 12.5% Lima Oeste.
contratados por las
empresas

6 Precio que pagan las Se observa los siguientes precios que pagan las empresas
empresas que han por ubicacion o pallet: el 37.5% de empresas paga US$
contratado por el 20, el 12.5% paga US$ 17, el 25% paga US$ 14 y el 25%
servicio de outsourcing | restante paga entre US$ 5y US$ 10.
de almacenamiento

7 Intencion de cambiar de | ElI 66.67% de las empresas que ya tienen actualmente
operador logistico contratado el servicio de outsourcing de almacenamiento

estarian dispuestos a cambiar de operador logistico. El
precio que estarian dispuestos a pagar va desde los 5 a 17
dolares.

8 Intencion de contratar El 72.73% de las empresas que aln NO han contratado un
un outsourcing de servicio de outsourcing de almacenamiento tiene la
almacenamiento intencion de contratarlo, esto representa 350 ubicaciones

o pallets. El precio que estan dispuesto a pagar va desde
US$ 5 a US $ 16 dblares.

9 Factores que influyen en | La calidad, flexibilidad y precio son los factores a los que
la decision de contratar | las empresas le dan mayor importancia a la hora de
un outsourcing de decidir contratar un servicio de outsourcing. Por debajo
almacenamiento. de éstos estan la experiencia del operador, los servicios y

certificaciones adicionales.

10 | Ubicaciones de El total de ubicaciones o pallets declaradas por las

almacenamiento

empresas encuestadas suma 4,500, de las cuales 2,025
ubicaciones o pallets ya estan tercerizadas y 2,475 adn no.

Fuente: Desarrollo Propio

6.5 Mercado objetivo (demanda)

El mercado objetivo para el plan de negocios propuesto se determina en funcién de

ubicaciones o pallets disponibles. La demanda total del mercado objetivo se infiri6 a
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partir de los resultados de la encuesta a una muestra significativa de 27 empresas de la
micro, pequefia y mediana empresa sobre un total de 377 empresas del sector,
pertenecientes a los gremios COPECOH y COMSALUD. El nimero de ubicaciones o
pallets que result6 de la encuesta fue de 4,500, esta cantidad extrapolada a la poblacion
total dio como resultado 62,833 ubicaciones o pallets. De este total de ubicaciones el
plan de negocios propuesto va a captar el 3% el primer afio que representa 1,885
ubicaciones o pallets, y para los proximos afios se consideré un crecimiento anual de
5%. Segun la encuesta la proporcion de productos farmacéuticos con respecto a
cosmeéticos y afines es de 40/60. La tabla V1.7 detalla las estimaciones de la demanda

potencial del proyecto y las proyecciones anuales.

Tabla V1.7 Demanda potencial y proyeccion anual de ubicaciones/pallets

Cantidad Comentarios
Tamafio muestra 27 empresas
Demanda muestra 4,500 ubicaciones o pallets
Tamafio poblacion 377 empresas
Demanda poblacion 62,833 ubicaciones o pallets
% Participacion primer afio 3%
Tasa de Crecimiento Anual 5% 2do al 10mo. afio
Afio Proyeccion

(ubicaciones o pallets)

1,885

1,979

2,078

2.182

2,291

2,291

2,291

2,291

O O N| o O & W N| B~

2,291

[T
o

2,291

Fuente: Elaboracién propia

Segun las encuestas las empresas que conforman el mercado objetivo se dividen en
dos grupos: 1) las empresas que ya cuentan con el servicio de outsourcing de

almacenamiento, que representan el 45% y 2) las empresas que todavia no contratan el
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servicio, que representa el 55%. De total de empresas que ya tienen contratado el
servicio el 66.67% esta dispuesto a cambiar de operador logistico en blusqueda de una
mejor calidad de servicio, costos competitivos y flexibilidad operativa, y del total de
empresas que todavia no han contratado el servicio de outsourcing de almacenamiento

el 72.73% tiene planeado contratar uno en el corto plazo. (ver figura VI.1)

Figura V1.1 Situacién del servicio de outsourcing en el mercado objetivo

¢Actualmente tiene contratado un servicio de outsourcing de almacenamiento?

S
55% ENO
A las empresas que Sl tienen contratado un A las empresas que NO tienen contratado un
servicio de outsourcing ¢Estaria dispuesto a servicio de outsourcing. ¢Estaria interesado en
cambiar a su actual operador logistico? contratar un servicio de outsourcing para productos

farmacéuticos, cosméticos y afines?

Sl NO

ENO m S|

67%

Fuente: Elaboracidn propia
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CAPITULO VII ANALISIS ESTRATEGICO

En este capitulo se realiza el analisis estratégico del plan de negocio. En primer
lugar se hara el anélisis del entorno de los factores macro ambientales que podrian
afectar la propuesta del plan de negocio utilizando para ello la herramienta PESTEL,
luego se hara el analisis de las fuerzas competitivas de Porter para entender el nivel de
influencia de estas en la dindmica del negocio propuesto. Luego. se presenta la Matriz
EFE mostrando las amenazas y oportunidades previamente detectadas, ponderar su
grado de influencia y afectacién planteando las acciones de estrategia que les hagan
frente. A continuacion, se plantea el modelo de negocio utilizando la herramienta
CANVAS buscando describir en él todos los elementos clave a ser implementados en
el servicio de outsourcing de almacenamiento propuesto. Finalmente se define la
estrategia generica y estrategias especificas que permita operar competitivamente en el

mercado buscando crear valor para todos sus posibles interesados.
7.1 Analisis PESTEL

En este punto se realiza el analisis de las variables externas que afectan los servicios
de outsourcing de almacenamiento de forma directa o indirecta haciendo para ello uso
de la herramienta PESTEL. Cada uno de estos factores externos se desarrolla en extenso
en el Anexo X, el resumen se presenta a continuacion en la Tabla VII.1 mostrando
aquellos elementos que pueden incrementar las oportunidades de éxito y aquellos

elementos que resulten ser una amenaza para contra arrestarlos.
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Tabla VII.1 Analisis PESTEL

Politicas

Econdmicas

Sociales

Tecnoldgicas

Ecoldgicas

Legales

Inestabilidad y ruido
politico representa
una amenaza para el
desarrollo del
proyecto

Temor de
inversionistas
privados retrasa
decisiones de
inversion y de
consumo, asi como
las contrataciones de
servicios y productos
las mismas que se
han pospuesto hasta
que este ruido se
despeje.

Crecimiento del PBI
empujado por
factores externos
como:

e Crecimiento
econémico
global,

e  Precio atractivo
de nuestros
metales

e Estimulos
monetarios de la
FEDala
principal
economia del
mundo que es
Estados Unidos,

e Indicadores de
crecimiento
positivos de
Nuestros socios
comerciales

Per( sigue siendo

lider de crecimiento

en el PBI respecto a

las principales

economias de la
region

El incremento de la
demanda de los
productos
farmacéuticos se da
por los siguientes
motivos

Aumento del nimero
de habitantes
Aumento de la
esperanza de vida en
promedio 74.1 afios,
72.0 afios los
hombres y 77.3 las
mujeres.

La logistica esta
siendo impactada por
los adelantos en los
sistemas de
informacion y de las
telecomunicaciones
beneficiandose de las
tendencias de
digitalizacion.

El internet de las
cosas y la roboética
son elementos clave
de la Industrial 4.0
gue estan generando
influencia en todas
las industrias y se
deben tomar en
cuenta.

Constante
innovacion de la
industria
farmacéuticay
cosmeética presenta
oportunidad para el
desarrollo de un
servicio de
almacenamiento
eficiente.

Politicas ambientales
y de sostenibilidad
operativa ofrecen un
modo de
diferenciarse en los
mercados,

La gestion de la
sostenibilidad y el
respeto ambiental
repercute
directamente en la
rentabilidad de las
empresas, lo que
contribuye a
incrementar su
productividad y
competitividad.

Los esfuerzos de una
logistica verde se
basan en la mejora
continua, buscando
impulsar un
desarrollo logistico
enfocado en ser
amigables con el
medio ambiente;

La normativa vigente
tiene como objetivo
garantizar que las
operaciones de
almacenamiento no
representen un riesgo
en la calidad,
eficacia, seguridad y
funcionalidad de los
productos
farmacéuticos y
dispositivos médicos
Los almacenes que
brindar servicios de
outsourcing de
almacenamiento
tercerizados deben
ademas contar con
certificacién BPA
para el inicio de
operaciones.

Fuente: Desarrollo Propio
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7.2 Analisis de las cinco fuerzas de Porter

Para continuar con el analisis estratégico, haremos uso de la herramienta de las
Cinco Fuerzas Competitivas de Porter midiendo para ello la intensidad de impacto que
tienen estas fuerzas en el modelo de negocio propuesto. Usaremos una escala valorativa
del 1 al 5, siendo (1) Muy bajo impacto, (2) Bajo Impacto, (3) Impacto Medio, (4)
Impacto Alto y (5) Impacto muy alto, para luego determinar una ponderacién con
relacién al peso asignado a cada aspecto evaluado y asi obtener un promedio ponderado
para cada fuerza analizada que nos permita ensayar luego acciones de estrategia.

7.2.1 Rivalidad entre competidores de la industria

Para evaluar la rivalidad entre competidores de la industria conviene indicar que
siempre existiran acciones comerciales y de innovacion que pueden cambiar las
condiciones del analisis. Al tratarse de un servicio de outsourcing de almacenamiento
presentamos los siguientes aspectos a evaluar: (1) Contar con certificacion BPA vigente
(2) Trayectoria y experiencia comprobada brindando el servicio de almacenamiento, (3)
Factores de eficiencia en la operacion y servicio que permitan ofrecer costos
competitivos (4) Ubicacion del almacén (al sur de Lima) con facilidades y accesos a
vias rapidas que agilicen la distribucion y (5) Incorporacion de servicios de valor
agregado como el acondicionado y reacondicionado de productos asi como servicios de

transporte y distribucion.

El resultado promedio de 2.8 mostrado en la tabla VI1.2 determina una intensidad
media para la rivalidad entre competidores de la industria siendo el aspecto mas
valorado el contar con la certificacion BPA vigente para brindar servicios de provision
logistica a productos farmacéuticos, cosméticos y afines. La trayectoria, flexibilidad y
experiencia comprobada brindando el servicio de almacenamiento y los factores de
eficiencia en la operacién y servicio que permitan ofrecer costos competitivos también

son valorados en el analisis de esta fuerza competitiva.
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Tabla VI1.2 Rivalidad entre competidores

Aspectos para evaluar

Peso

Factor de Impacto en relacién con el
Plan de Negocio

Muy
Bajo

Muy

Bajo | Medio | Alto Alto

Valor
Total

1 | Contar con certificacion BPA

vigente para poder brindar

de productos farmacéuticos,
cosmeéticos v afines.

servicios de almacenamiento

30%

0.9

2 | Trayectoria, flexibilidad y
experiencia comprobada
brindando el servicio de
almacenamiento

25%

0.75

3 | Factores de eficiencia en la
operacion y el servicio que
permitan ofrecer costos
competitivos

25%

0.75

4 | Ubicacidn (al sur de Lima)
con facilidades y accesos a
vias rapidas que agilicen la
distribucion.

10%

0.2

5 | Incorporacion de servicios de

valor agregado como el
acondicionado y
reacondicionado de

de transporte y distribucion.

productos, asi como servicios

10%

0.2

Intensidad Promedio

100%

2.8

Fuente: Elaboracion propia

7.2.2 Riesgo de ingreso de competidores potenciales

Para evaluar el riesgo de ingreso de competidores potenciales se ha tomado en

consideracion los siguientes aspectos: (1) flexibilizacién en la normativa vigente por

parte del MINSA o Gobierno de turno, ya sea siguiendo tendencias y buenas practicas

de la industria y comercio o para cumplir con acuerdos comerciales internacionales, (2)

las estrategias de integracion vertical hacia atras de aquellas empresas que hoy ofrecen

servicios de transporte y distribucion, (3) las posibles inyecciones de capital e

inversiones de competidores logisticos no especializados o competidores especializados

internacionales que se sienta atraidos a ingresar a la industria del servicio de

almacenamiento, y (4) las posibles estrategias de integracion vertical hacia atras por

parte de los laboratorios, droguerias o productoras que ven en tener su propio almacén

una forma de reducir costos o ganar eficiencias.
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El resultado promedio de 3.7 mostrado en la tabla VI1.3 determina una intensidad
media-alta para el riesgo de ingreso de competidores potenciales siendo el aspecto mas
valorado los cambios en la normativa vigente por parte del MINSA o Gobierno de turno
siguiendo tendencias y buenas précticas de la industria o para cumplir con tratados de
libre comercio, asi mismo, otro aspecto relevante son las estrategias de integracion
vertical hacia atras de aquellas empresas que hoy ofrecen servicios de transporte y
distribucion buscando complementar sus servicios Yy proveer servicios de

almacenamiento.

Tabla VI11.3 Riesgo de ingreso de competidores potenciales

Factor de Impacto en relacién con el
Plan de Negocio Valor

Aspectos para evaluar Peso
Muy . . Muy Total
Bajo Bajo | Medio | Alto Alto
1 | Flexibilizacién en la normativa
vigente por parte del MINSA o
Gobierno de Turno segun 30% 5 15

tendencias y buenas practicas de la
industria o para cumplir con
tratados de libre comercio

2 | Estrategias de integracién vertical
hacia atrés de aquellas empresas

que hoy ofrecen servicios de 30% 4 1.2
transporte y distribucién,

3 | Inyecciones de capital e inversiones
extranjeras de competidores
logisticos no especializados o
competidores especializados
internacionales atraidos por el
crecimiento de la industria

30% 3 0.9

4 | Estrategias de integracion vertical
hacia atras por parte de los
laboratorios, droguerias o 10% 1 0.1
productoras buscando tener su
propio almacén,

Intensidad Promedio 100% 3.7

Fuente: Elaboracion propia

7.2.3 Poder de negociacion de los proveedores

Para evaluar el poder de negociacion de los proveedores se ha tomado en
consideracion los siguientes aspectos: (1) proveedor de seguro contra todo riesgo del
almacén y de los productos almacenados, (2) proveedor del software WMS, asi como
el proveedor para su implementacion y soporte postventa, como elemento clave para la

operacion del servicio, (3) proveedores de infraestructura para la construccion de
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almacenes con experiencia comprada y velocidad de accién, (4) proveedores de
sistemas de control de temperatura, (5) proveedores diversos para el montaje de
almacenes (anaqueles, luminarias, pisos, sistemas eléctricos, etc.) y (6) proveedor de

seguridad, vigilancia y limpieza.

El resultado promedio de 3.3 mostrado en la tabla VI1I.4 determina una intensidad
media alta para el poder de negociacion de los proveedores siendo el aspecto de mayor
valoracion el poder contar con un proveedor de infraestructura para la construccién de
almacenes, esto puede impactar al momento del inicio de la obra, asi como retardar el
tiempo de implementacion del almacén afectando los ingresos proyectados, otro aspecto
a resaltar es contar con un proveedor de seguro contra todo riesgo del almacén y de los
productos almacenados, también el proveedor del software WMS, asi como el
proveedor para su implementacion y soporte postventa como lo mas relevante en el

analisis de esta fuerza de influencia competitiva.

Tabla VI11.4 Poder de negociacion de los proveedores

Factor de Impacto en relacion con
el Plan de Negocio Valor

. . Muy | Total
Bajo | Medio | Alto Alto

Aspectos para evaluar Peso Muy

Bajo

1 | Proveedor de
infraestructura para la 30% 4 1.2
construccion de almacenes.
2 | Proveedor de seguro contra
todo riesgo del almacén y 20% 4 0.8
los productos almacenados.
3 | Proveedor de software
WMS, asi como el
proveedor de servicios para 20% 3 0.6
su implementacion y
soporte postventa

4 | Proveedores diversos para

el montaje de almacenes. 15% 3 0.45
5 | Proveedor de seguridad .

vigilancia y limpieza 10% 2 0.2
6 | Proveedor de sistemas de

9ontrol de terjn,peratura, 506 1 0.05

implementacion y soporte

postventa.
Intensidad Promedio 100% 3.3

Fuente: Elaboracién propia
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7.2.4 Amenaza de servicios sustitutos

Para evaluar la amenaza de servicios sustitutos se ha tomado en consideracion los
siguientes aspectos: (1) que las empresas farmacéuticas, droguerias del segmento
MIPYME deseen desarrollar su propia solucion de almacén para alojar sus productos,
(2) que la regulacion se flexibilice y no exija BPA para almacenar productos
farmacéuticos, cosméticos y afines con algunas excepciones (refrigerados) y (3) que se
desarrolle un servicio de distribucién justo a tiempo (JIT) en la ciudad de Lima que

evite la necesidad de almacenes intermedios o almacenes de distribucion.

El resultado promedio de 2.9 mostrado en la tabla VI1.5 determina una intensidad
media para la amenaza de servicios sustitutos, siendo el elemento de mayor valoracion
el que los costos actuales de las empresas farmacéuticas, droguerias del segmento

MIPYME sean costos menores a los ofrecidos por el servicio de outsourcing logistico

a proponer.
Tabla VII.5 Amenaza de servicios sustitutos
Factor de Impacto en relacion con el
Plan de Negocio
Valor
Aspectos para evaluar Peso
Muy . . Muy | Total
. | Bajo | Medio | Alto
Bajo Alto

1 | Que las empresas farmacéuticas,
droguerias del segmento
MIPYME deseen desarrollar su 40% 2 0.8
propia solucion de almacén para
alojar sus productos

2 | Que laregulacion se flexibilice
y no exija BPA para almacenar
productos farmacéuticos, 30% 4 1.2
cosmeéticos y afines con algunas
excepciones (refrigerados)

3 | Que se desarrolle un servicio de
distribucion JIT en la ciudad de
Lima que evite la necesidad de 30% 3 0.9
almacenes intermedios o
almacenes de distribucién
Intensidad Promedio 100% 2.9

Fuente: Elaboracién propia

7.2.5 Poder de negociacion de los clientes

Para evaluar el poder de negociacion de los clientes se ha tomado en consideracion
los siguientes aspectos: (1) los clientes eligen el servicio en funcién de la calidad y la

experiencia comprobada en el sector farmacéutico, cosmético y afin, (2) los clientes
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eligen el servicio en funcion solo del precio considerando que puede haber muy poca
diferenciacion de los servicios ofrecidos con la competencia y (3) la posibilidad de que
el cliente construya e implemente su propio almacén integrandolo a sus procesos

operativos actuales.

El resultado promedio de 3.75 mostrado en la tabla V1.6 determina una intensidad
alta para el poder de negociacion de los clientes sustentado en su preferencia de decision
por la experiencia comprobada y por los costos como factores mas relevantes al elegir

un servicio de outsourcing logistico.

Tabla VI11.6 Poder de negociacién de los clientes

Factor de Impacto en relacién con el
Plan de Negocio

Aspectos para evaluar Peso el

P P Total

Muy . . Muy
Bajo Bajo | Medio | Alto Alto

1 | Clientes elijen el servicio
en funcion de la calidad de
servicio y la experiencia
comprobada en el sector
farmacéutico, cosmético y
afin.

2 | Clientes elijen el servicio
en funcién solo del precio.
Poca diferenciacion en los
servicios ofrecidos.

3 | Posibilidad de que el cliente
mismo se auto atienda
creado su propio almacén 30% 2 0.6
integrandolo a sus procesos
operativos actuales.
Intensidad Promedio 100% 3.75

35% 5 1.75

35% 4 1.4

Fuente: Elaboracion propia

Para finaliza el analisis de intensidad de las cinco fuerzas de Porter presentamos a
continuacion un resumen (ver la tabla V11.7) donde se muestran los resultados promedio
de cada fuerza y la intensidad del impacto encontrada de tal forma que se visibilicen
aquellas que afectan el plan de negocios y permitiran plantear estrategias para hacerles

frente.

71



Tabla VI11.7 Intensidad de las fuerzas de Porter sobre el plan de negocios

Fuerzas Promedio Intensidad

del impacto
Rivalidad entre competidores de la industria 2.8 MEDIA
Riesgo de ingreso de competidores potenciales 3.7 ALTA
Poder de negociacion de los proveedores 3.3 ALTA
Amenaza de servicios sustitutos 2.9 MEDIA
Poder de negociacion de los clientes 3.75 ALTA

Fuente: Elaboracion propia
7.3 Matriz EFE

La matriz EFE es otra herramienta de analisis estratégico externo cuya utilizacion
ayuda a evaluar el mercado y la industria. En la tabla \V11.8, se desarrolla esta matriz en
base al marco contextual y el estudio de mercado realizado, considerando para su
elaboraciéon un rango de 0.0 a 1.00 segun su nivel de importancia siendo 0.0, sin
importancia y 1.00 muy importante, para la calificacion se utiliza: (1) cuando es una
amenaza mayor, (2) cuando es una amenaza menor, (3) cuando es una oportunidad
menor Yy (4) cuando es una oportunidad mayor. El resultado de 2.56 como total de la
matriz indica que el plan de negocio aprovechara las oportunidades evitando las
amenazas del sector y por tanto el entorno es atractivo para su desarrollo. (Arbaiza,
2014, pag. 145).

7.4 Modelo CANVAS

El disefio del modelo CANVAS se presenta en la tabla VV11.9 completando cada uno
de los nueve modulos con la informacion del servicio de outsourcing de

almacenamiento. El detalle del analisis de CANVAS se presenta en el Anexo XI.
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Tabla VI1.8 Matriz EFE

_ . e Peso
Oportunidades y Amenazas Importancia | Calificacion Ponderado
Oportunidades
o1 Regulacion BPA para la industria farmacéutica,
cosmética y afines demandara almacenes con 0.10 4 0.4
tecnologia. : .
02 Los acuerdos comerciales (TLC) que impulsan la
exportacion e importacion. 0.10 4 0.4
03 Crecimiento poblacional demandara consumo de
f duti I cui lasal
productos farmacéuticos para el cuidado de la salud 0.09 3 015
04 Aumento en los niveles de vida, bienestar y la
preocupacion en el cuidado personal demandara 0.04 3 012
productos farmacéuticos, cosméticos y afines : :
05 Gran cantidad de MIPYME en el sector no tienen
capacidad de inversién para almacenes o para sostener 0.05 4 0.36
programas de auditoria y gestion requerida por la ' '
normativa BPA.
06 Précticas modernas de administracion buscan en la
tercerizacion de servicios eficiencias y enfoque en el 0.08 3 012
core de negocio. : :
O7 | El desarrollo de centros logisticos al sur de Lima con
mejores precios de metro cuadrado de terreno y
adecuada accesibilidad. 0.09 4 0.32
Total Oportunidades 0.50 1.87
Amenazas
AL Reducido nimero de proveedores de WMS
0.09 2 0.18
A2 Preferencia de clientes por seleccionar proveedores de
servicios que tengan experiencia y cartera de clientes 0.10 1 0.1
en el sector.
A3 Preferencia de clientes por seleccionar proveedores
solo por factores de precio y no de generacion de 0.10 1 0.1
valor.
Ad Ingreso de operadores logisticos que ya cuentan con
infraestructura y experiencia logistica al rubro de 0.05 1 0.05
almacenamiento (BPA)
A5 Clientes MIPYME decidan crear sus propios
almacenes y lo integren a sus procesos operacionales 0.04 2 0.08
A6 Empresas de servicios de transporte integrando
servicios de almacenamiento BPA. 0.06 2 0.12
A7 Menor flexibilidad de la regulacion para el
almacenamiento de estos productos o de algunas 0.06 1 0.06
categorias.
Total Amenazas 0.5 0.69
Total Matriz EFE 1 2.56

Fuente: Elaboracién Propia en base a (David, 2013)
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Tabla VI11.9 Modelo CANVAS

Socios Clave

Directores de la empresa.

e  Empresas de Servicios

e  Empresas de Tecnologias de
Informacioén.
Empresas de Vigilancia
Compafiias de Seguros

Actividades Clave

Gestioén de inventarios.

e  Gestion de recepcion y
despacho.

e Supervision, direccion,
capacitacion y evaluacion de
personal.

e  Servicios complementarios de
acondicionado y

reacondicionado de productos.

Propuesta de Valor

Servicio de outsourcing de
almacenamiento para productos
farmacéuticos, cosméticos y afines
con BPA a una tarifa competitiva de
bajo costos basada en la excelencia
operacional y la mejora continta
ofreciendo flexibilidad y calidad
para lo cual haremos uso de personal
calificado y entrenado asi como de
tecnologia WMS.

Relacién con Clientes

Atencion personalizada a través
de ejecutivos de cuenta.
Servicio de consultas y soporte
via correo, teléfono y
dispositivos mdviles.
Comunicacion de servicios a
través de diferentes medios
digitales.

Interaccion via redes sociales

Segmento de Clientes

Recursos Clave
Ubicacion
Certificacion BPA
Personal capacitado
Optimos procesos
operacionales

e  Sistema WMS

Canales

Ventas y Postventa: Teléfono y
correo electrénico.
Comunicacién y publicidad:
Boca a Boca, medios gréficos,
revistas especializadas, redes
sociales.

e  MIPYME del sector
farmacéutico, cosmético y afin
ubicados en Lima
Metropolitana que tercerizan o
tengan planeado tercerizar el
almacenamiento de sus
productos.

Estructura de Costos

Gastos de certificacion.
Gastos Administrativos.

Gastos de publicidad

Gastos de mantenimiento del espacio fisico.

Gastos de Personal (Salarios y Capacitacion)

Fuente de Ingresos

e Ingresos por los servicios de almacenamiento.
e Ingresos por recepcion de mercaderia y preparacion de pedidos
e Ingresos por los servicios de acondicionamiento y reacondicionado de los productos.

Fuente: Desarrollo Propio
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7.5 Acciones estratégicas

Podemos indicar que un servicio de outsourcing logistico farmacéutico, cosmético
y afines es un servicio orientado a un segmento empresarial bastante competitivo (de
nicho), es decir las empresas micro, pequefia y mediana (MIPYME) del sector. Estas
empresas tienden a elegir el servicio atraidos por la certificaciéon BPA segin normativa
vigente, por el precio competitivo, por la flexibilidad de los servicios ofrecidos, y la

calidad como elementos claves.

Nos referimos a precio competitivo a aquel precio que nos permite entrar y
competir en el mercado objetivo al cual dirigimos nuestro servicio y donde ya existen
competidores con propuestas similares. Por tal motivo, para el presente plan de negocios
se realiz6 una encuesta a las empresas del sector para obtener un precio promedio base

del mercado. Se definié posicionarnos con un 10% por debajo de este precio base.

Nos referimos a flexibilidad a servicios que buscan satisfacer las necesidades
particulares de los clientes como: (a) horarios de atencion para recepcion y despacho de
mercaderia, (b) atencion de pedidos urgentes, (¢) acondicionado de lotes pequefios y (d)

control documentario.

Nos referimos a calidad respeto al cumplimiento de los acuerdos de servicio tales
como: (a) condiciones de almacenamiento, (b) cumplimiento de los procedimientos
segun BPA, (c) cumplimiento de lead times de recepcion y preparacion de pedidos, (d)

trazabilidad de productos y (e) certificaciones y seguros vigentes.
7.5.1 Estrategia genérica: Bajos costos dirigidos

Bajo el enfoque ampliado de las cinco estrategias competitivas genéricas.
(Thompson et. al. 2012), seguiremos la estrategia de bajos costos dirigidos donde se
ofrecera un menor precio que la competencia a un grupo de clientes del sector MIPYME
como ventaja competitiva para el servicio de almacenamiento con BPA, ofreciendo
flexibilidad y calidad, manteniendo un control operacional estricto a fin de lograr costos

menores satisfaciendo las necesidades de los clientes (ver figura VII.1).

75



Figura VII.1 Las cinco estrategias competitivas genéricas

TIPO DE VENTAJA COMPETITIVA QUE SE PERSIGUE

n Costo mas bajo Diferenciacion
L
- .
< Una amplia
@) seleccion de Estrategia de Estrategia de
ﬁ compradores bajos costos diferenciacion amplia
> generales
O
@)
wn .
C>> Estrategia de
E mejores costos
u
g Un segmento
pequefio de Estrategia de Estrategia de
compradores bajos costos diferenciacion
(o nicho de dirigidos dirigida
mercado

Fuente: (Thompson, Gamble, Peteraf, & Strickland, 2012)

7.5.2 Estrategias especificas

Definida nuestra estrategia de bajos costos dirigidas se detalla en la Tabla VI1.10

las estrategias especificas que soportaran esta estrategia.
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7.6 Conclusiones de capitulo

Tabla VI11.10 Estrategias especificas

Nro.

Estrategias

Acciones

Impacto

Captacion de clientes
en el segmento de nicho
MIPYME que decide
por precio, flexibilidad
y calidad de servicio.

- Captar el 3% de la demanda potencial en
el primer afio de operaciones, luego un
crecimiento anual de la demanda de 5%
desde el segundo hasta el quinto afio
llegando a la m&xima capacidad de
almacenamiento, motivo por el cual la
demanda se mantiene constante a partir
del afio 5 hasta el afio 10.

ALTO

Competir en el mercado
con bajos costos como
base de la ventaja
competitiva

La ventaja competitiva para ofrecer costos
mas bajos que los rivales esta sustentada en:

- La propiedad del terreno de uno de los
SOCi0S.

- Ubicacion del terreno (Lurin) costos por
metro cuadrado son menores.

ALTO

Recursos y capacidades

- Logro de la eficiencia operacional afio
tras afio para trasladar esos beneficios a
los clientes reflejados en el precio.

- Mejora continua de aquellos procesos que
aporten directamente a la creacién de
valor

- Tercerizacién de procesos que no son core
del negocio (limpieza, vigilancia 'y
mantenimiento).

- Permanente capacitacién y entrenamiento
del personal.

- Servicios complementarios de
acondicionado y reacondicionado de
productos.

ALTO

Destacar en el servicio
al cliente

- Horarios de atencion flexible de acuerdo a
las necesidades del cliente.

- Aprovechar el know-how de nuestro staff
para asesorar en auditorias, inspecciones,
pesquisas de productos, exportaciones,
importaciones, registros sanitarios, etc.

- Comunicacion del servicio.

ALTO

Fuente: Desarrollo propio

Del presente capitulo se desprenden las siguientes conclusiones

Las fuerzas competitivas que impactan con mayor intensidad a los servicios de
outsourcing de almacenamiento para productos farmacéuticos, cosméticos y afines
son: (a) el riesgo de ingreso de competidores potenciales quienes ven la oportunidad
de desarrollarse en este sector ya sea por su experiencia como proveedores
logisticos, por sus capacidades de inversion en la industria y por qué tienen una

infraestructura para cumplir con la regulacion BPA y (b) el poder de negociacién de
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los clientes que toman decisidn por servicios tercerizados basicamente por la

experiencia del proveedor del servicio, la calidad y el precio como factores clave.

La industria farmacéutica, cosmética y afines esta siendo regulada por normativas
gubernamentales que exigen el cumplimiento de buenas practicas de
almacenamiento alineando la operativa local a estandares internacionales producto
de acuerdos comerciales y TLC. Este proceso normativo ha venido siendo gradual
durante los ultimos 10 afios y ha tenido su punto de mayor exigencia con la
publicacion del nuevo manual de BPA en el 2015.

Los operadores logisticos estan haciendo su movimiento estratégico al sur de Lima,
han visto en Lurin un lugar de crecimiento industrial por lo que han dirigido sus
inversiones hacia esa zona de Lima donde estan desarrollando nuevos almacenes,

ya sea construyéndolos o alquilando espacios en parques industriales.

Del analisis realizado tanto en el marco contextual, de mercado y estratégico
consideramos que los factores criticos de éxito para el desarrollo de un servicio de
outsourcing de almacenamiento de productos farmacéuticos, cosméticos y afines
son: el precio, la experiencia, el nivel de servicio, la flexibilidad y la calidad como

elementos competitivos.

La estratégica elegida de bajos costos dirigidos obliga a que el proyecto esté en
busqueda permanente de la eficiencia operacional para trasladar esos beneficios a
los clientes reflejados en el precio. Asi mismo, en la mejora continua de aquellos
procesos que aporten directamente a la creacion de valor y en la tercerizacion de

procesos que no son core del negocio.
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CAPITULO VIII PLAN DE MARKETING

Este capitulo describe el plan de marketing del servicio de outsourcing de
almacenamiento propuesto, el cual se desarrolla para aprovechar la oportunidad de
negocio siguiendo los lineamientos del analisis estratégico. Para ello se describe
primero los objetivos del plan de marketing y la propuesta de valor del negocio
resaltando aquellos factores que son ventajas competitivas y aquellos factores que
resultan ser diferenciadores y por las cuales los clientes tomaran decisién por el servicio
propuesto. Se describen luego las diferentes estrategias de marketing a utilizar: (a)
estrategia de direccion, (b) estrategia de cartera, (C) estrategia de segmentacion, (e)
estrategia de posicionamiento y (f) estrategia de fidelizacion. Seguido a ello se plantea
el marketing mix el mismo que se desarrolla bajo un analisis de marketing para negocios
B2B dado que nuestro servicio esta orientado a empresas y no al consumidor final
(Lovelock & Wirtz, 2009).

8.1 Objetivos del plan de marketing

- Captar el 3% de la demanda potencial en el primer afio de operaciones, luego un
crecimiento anual de la demanda de 5% desde el segundo hasta el quinto afio
llegando a la maxima capacidad de almacenamiento, motivo por el cual la demanda

se mantiene constante a partir del afio 5 hasta el afio 10.

- Posicionar a la empresa como competitiva en términos de costos, tener tecnificada

su operacion con un WMS, con procesos auditados y un buen nivel de servicio.

- Retener y fidelizar a los clientes basandonos en la entrega de un servicio de alta
calidad a precios competitivos en el mercado, la comunicacion de las certificaciones
obtenidas, contar con personal capacitado y con actitud de escucha activa a las

necesidades del cliente.

- Obtener y mantener niveles de satisfaccion de los clientes por encima de una
calificacion 9 en una escala de Likert* del 1 a 10, siendo 1 el minimo puntaje y 10

el maximo puntaje, lo cual se medird mensualmente a través de encuestas de calidad.

4 Rensis Likert (1903-1981), psicdlogo y educador estadounidense, publico en 1932 una investigacion
detallando el uso de una escala de medicion para evaluar las opiniones y actitudes de una persona frente
a un servicio, también llamada escala psicométrica.
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8.2 Estrategia de posicionamiento
8.2.1 Seleccion de la estrategia de posicionamiento

Para seleccionar la estrategia de posicionamiento se utilizara la propuesta de valor
de “mas por menos” siguiendo la conceptualizacion de Kotler, esta propuesta permitira
atacar la propuesta de valor de los competidores ofreciendo mas benéficos por un menor

precio.
8.2.2 Propuesta de valor

Lograr la preferencia de los clientes ofreciendo un servicio de outsourcing de
almacenamiento para productos farmacéuticos, cosméticos y afines con BPA a una
tarifa competitiva de bajo costos basada en la excelencia operacional y la mejora
contintia ofreciendo flexibilidad y calidad.

8.2.3 Elementos de la propuesta de valor

- Precio: Se va a manejar una tarifa competitiva de almacenamiento acorde al
mercado teniendo como referencia los precios de los competidores mas. Este precio
competitivo se va a obtener con una estructura de costos eficiente apoyado en la
propiedad del terreno por parte de uno de los accionistas y el menor costo del metro
cuadrado (m?) que tienen actualmente los terrenos al sur de Lima en comparacion
con los costos del metro cuadrado en el casco urbano.

- Flexibilidad: Horarios de despacho y recepcion flexibles. La propuesta de valor
incluye una operacion de 24 horas, los 7 dias de la semana los 365 dias del afio, lo
cual se adapta a las necesidades de nuestros clientes mas exigentes.

- Calidad: reflejada en el cumplimiento del manual BPA, procesos y procedimientos.

- Tecnologia: Uso de un WMS moderno para la gestion de inventarios que permita
un adecuado nivel transaccional y emision de informacion para el analisis de las
operaciones de los clientes. Visibilidad de informacion operativa y analitica con
accesibilidad remota, lo cual evitaria que el cliente tenga que movilizarse a Lurin
fisicamente o depender de personal propio nuestro para consulta de disponibilidad
de stocks, inbounds o outbounds de mercaderia.

- Personal calificado: Especializado en el manejo de operaciones y certificaciones

segun lo que se indica en el manual de BPA. Capacitacion constante a personal
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antiguo y nuevos ingresos en los principales procesos y procedimientos
correspondientes.

- Asesoria y soporte regulatorio: Aprovechar el know-how de nuestro staff para
asesorar en auditorias, inspecciones, pesquisas de productos, exportaciones,
importaciones, registros sanitarios, etc.

- Certificaciones: Como BPA, I1SO y BASC (que figuran entre las mas importantes
en el sector) que va a permitir un alto estandar de servicio a los clientes por los
beneficios que éstas brindan.

- Accesibilidad: Almacén ubicado en zona de facil acceso, para evitar sobrecostos en
el cliente en la distribucion de su mercaderia por distancia u horas desperdiciadas
en tréfico. A pesar de que el plan de negocios no incluye el proceso de distribucion,
es importante que la ubicacion permita que los clientes puedan enviar a sus
transportes a recoger la mercaderia y no existan contratiempos en la ruta, con un

patio de maniobras con todas las facilidades para la espera y carga de los productos.

8.3 Estrategia de direccion

La estrategia definida por la direccion es la de la excelencia operacional - liderazgo

en costos, explicada en detalle en el capitulo anterior.
8.4 Estrategia de cartera

Para definir la estrategia de cartera se hard uso de la matriz de expansion de
productos y mercados también conocida como matriz de Ansoff®. (ver VIII.1) Esta
matriz es Util para explicar la orientacion estratégica de nuestro servicio y la eleccion

del mercado al cual se dirigira

Tabla VI1I1.1 Matriz de expansion de productos/servicios y mercados

Productos Productos
Actuales Nuevos
Mercados Penetracion de mercados Desarrollo de nuevos
Existentes productos
Mercados Desarrollo de nuevos . e,
Diversificacion
Nuevos mercados

° Matriz de Ansoff, creada por el estratega Igor Ansoff en el afio 1957
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Fuente: (Kotler, 2017)

Segun observamos en la tabla VIII.1 nuestra estrategia de cartera esta definida
como penetracion ya que existe actualmente en el mercado un buen nimero de empresa
fabricantes y comercializadoras como laboratorios, droguerias, etc. de producto
farmacéuticos, cosméticos y afines, de capital nacional, que requieren de servicios de
almacenamiento para conservar y distribuir sus productos. El servicio de outsourcing
de almacenamiento para este tipo de productos ya existe en el mercado peruano, pero
capturaremos parte de la demanda estimada del sector a través de estrategias

comerciales incidiendo principalmente en el precio y nivel de servicio
8.5 Estrategia de segmentacion

El segmento de mercado para el presente modelo de negocio lo constituyen la
micro, pequefia y mediana empresa productora o comercializadora de productos
farmacéuticos, cosméticos y afines en Lima Metropolitana, que tienen planeado

tercerizar su almacenamiento.

Este es un mercado compuesto esencialmente por laboratorios y empresas
comercializadoras de productos farmacéuticos y cosmeéticos, de capital nacional y
extranjero, que dentro de sus requisitos especificos de operacion y comercializacion
requieren de un almacén especializacion con BPA para sus productos terminados lo cual
implica altos costos operativos y administrativos si es que ellos mismos lo realizan

restandole competitividad para su desarrollo empresarial.
8.6 Estrategia de fidelizacion

El objetivo de la fidelizacion es que el cliente perciba el servicio de outsourcing
como socio estratégico, esto permitira establecer relaciones a largo plazo que sean
beneficiosas para ambas partes. El objetivo de fidelizacion incluye lograr que a la par

de ganar clientes, estos no miren a la competencia. Para lograr esto se hara uso de:

- El valor percibido por el cliente, identificacion como una organizacién que aporta
un alto valor logistico para sus operaciones, que ofrece calidad, seguridad y

tecnologia y que esto nos permite seguir ofreciéndoles un precio competitivo.

- Satisfaccion del cliente, que el cliente pueda medir el desempefio a través de
encuestas mensuales de satisfaccion, y que se desarrollen planes de accion y

cumplimiento a partir de las oportunidades de mejora detectadas.
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En la figura VIII.1 se presenta a modo de resumen el disefio de la Estrategia de
Marketing donde se pueden observar las diferentes acciones a realizar para de la

creacion de valor para el cliente con la adopcién de nuestro servicio.

Figura VII11.1 Disefio de la Estrategia de Marketing

Estrategia de Direccion
Excelencia operacional
Liderazgo en costos

Segmentacion Diferenciacién

Industria Farmacéutica y Aplicacion de
Cosmética que se l elementos de precio,
desarrolla en el Lima tecnologia, personal

Metropolitana calificado, asesoria,
\ 1 certificaciones,
flexibilidad y ubicacién
Valor para los clientes
Outsourcing de
almacenamiento con BPA
para productos farmacéuticos,

cosméticos y afines de alto
valor logistico y bajo costo.

Mercado Meta Posicionamiento
MIPYME empresa Mas por menos
productora o importadora
de productos
farmacéuticos,
cosmeéticos y afines

Fidelizacién
Socio de negocio, un aliado estratégico para el logro de sus objetivos

Fuente: Desarrollo propio

8.7 Mix de marketing

Ya que nuestro plan de negocios desarrolla un servicio orientado a empresas o B2B
hemos adoptado un marketing mix ampliado o también llamado marketing mix de las
8P este concepto es desarrollo por (Lovelock & Wirtz, 2009) en su libro Marketing de
Servicios, agregando 4Ps adicionales, proceso, presencia, personal y productividad, al
modelo de marketing mix clasico, se considera que al incluirlas se conseguird crear
estrategias redituables y de largo plazo para cubrir las necesidades de los clientes en un

mercado competitivo donde se enfocara el plan de negocio.
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8.7.1 Producto/servicio
El portafolio de servicios ofrecidos es el siguiente:

1. Almacenaje de productos. Se contara con certificacion de Buenas Practicas de
Almacenamiento (BPA) y demas relacionadas al sector farmacéutico y cosmético
que puedan surgir a futuro, las cuales son reguladas y otorgadas por los entes
reguladores (DIGEMID y MINSA), contando con ubicaciones con temperaturas
controladas segun especificaciones propias de los productos a almacenar.

2. Servicios Complementarios de Acondicionamiento de productos: se ofrecerd
servicios de acondicionamiento o reacondicionamiento de produce en &reas
especialmente disefiadas para ese fin, entre los servicios ofrecidos estaran servicios
de grabados en tinta inkjet, cambio de estuches, reencajados, etiquetados y
reetiquetados de una manera personalizada, cumpliendo siempre con las Buenas
Précticas de Manufactura (BPM).

Para todos los servicios se dara el correspondiente soporte documentario requerido
para asegurar la trazabilidad de los productos y sustentar las auditorias de las entidades
regulatorias y certificadoras. Nuestros servicios estaran enmarcados en un horario de

atencion flexible que cubra las necesidades de los clientes.
8.7.2 Plaza

Rapidez y conveniencia son factores claves dentro del servicio de outsourcing
logistico. Para el caso de la ubicacion donde se brindara este servicio, se contara con un
almacén ubicado en el KM 40 de la Antigua Panamericana Sur el cual consta de 2,500
m?. Existe accesibilidad a través del puente San Pedro (KM 33) y puente Arica (KM
44), como también desde importantes avenidas como la Av. Industrial, la Av. Los
Eucaliptos y la Av. Los Ceibos. Para una mejor comprension de la facilidad de acceso
a vias principales se realizd una simulacion de las distancias y tiempos desde la
ubicacién del almacén a los principales puntos en Lima Metropolitana con lo cual
elaboramos con célculos de tiempo y distancia promedios y que presentamos en la tabla
VIIIL.2.
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Tabla VI11.2 Referencia de distancias y tiempos desde almacén

Desde/Hacia Distancia Promedio Tiempo Promedio
CALLAO 57 KM 65 MIN
LIMA ZONA ESTE 90 KM 58 MIN
LIMA NORTE 58 KM 90 MIN
LIMA CENTRO 483 KM 48 MIN

Fuente: Elaboracion propia
8.7.3 Precio
Dado que el principal objetivo del servicio a ofrecer un precio mas bajo que el
promedio, ofreciendo calidad y valor agregado el proyecto ubicara su estrategia de

precios en el cuadrante de super valor lo cual se muestra en la matriz Precio — Calidad

que se muestra en la tabla VI11.3.

Tabla VI111.3 Matriz Precio - Calidad

Precio
ALTO MEDIO BAJO
Calidad
Estrategia de Estrategia de alto Estrategia de
ALTA - .
primera calidad valor super valor
. . . . Valor
MEDIA Precio excesivo Estrategia media
adecuado
BAJA Estafa Falsa economia Estrategla, de
economia

Fuente: (Kotler, 2017)

La politica de precios es ubicarse en un 10% por debajo del promedio de los
principales competidores de tal forma que resulte atractiva para nuestro segmento de
mercado. Actualmente en el mercado de almacenes con BPA, la ubicacion o pallet esta
en un rango de entre US $ 5y US $ 7 dolares para cosméticos y en farmaceutico esta
entre US $ 14 y 20 dolares.

Los precios definidos en unidades por ubicacion o pallet se detallan en la tabla
VIIlL.4.
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Tabla VII11.4 Precios del servicio

Servicio Unidad Precio US$
Almacenamiento farmacéutico Pallet 16.0
Almacenamiento cosmético y afines Pallet 7.0
Recepcion Farmacéutico, Cosmético y afines Pallet 3.0
Preparacion pedidos Farmacéutico, cosméticos y afines Pallet 3.3
Acondicionado
Inyectado Unidad 0.2
Etiquetado Unidad 0.2
Reempaque Unidad 0.35

Fuente: Elaboracion propia
8.7.4 Promocion y venta

Para poder comunicar y dar a conocer a nuestro mercado objetivo los beneficios y

de nuestro servicio se utilizaran las siguientes herramientas:

- Se contrataran personas encargadas de la captacion de los clientes bajo el rol
del ejecutivo o representante comercial. Este rol se encargara de visitar a los
clientes, explicard el servicio con detalle y mantendra la relacion con el

cliente. Esta labor se realizara de forma personal y profesional.

- Se contara con una base de datos de los clientes potenciales la cual estara
organizada por tipo de establecimiento (droguerias, laboratorios e
Importadoras), identificando el RUC de la empresa, el nombre de razon social,
la direccion y los tipos de productos que comercializan de manera que se
pueda ir ejecutando el plan de ventas (prospecto, calificacion, definicion de la
oportunidad, elaboracion de la propuesta, negociacion y cierre). La lista

general de los potenciales clientes se detalla en el Anexo Xl

- Se estableceran campafias de marketing directo B2B a través de elementos de
merchandising, es decir folders, tripticos explicativos brochures, entre otros a
ser utilizadas como herramientas de venta durante las visitas de los

representantes comerciales.

- Se tendréa presencia en ferias y eventos empresariales logisticos sobre todo en

el sector farmacéutico, cosmético vy afin.

86



- Se realizara publicidad en revistas especializadas del sector logistico,
farmacéutico y cosmético que tengan presencia tanto en el formato digital y
en formato impreso. Algunos ejemplos, son los que se muestran en la figura
VIIIl.2 de la revista “Gestion Logistica” o publicaciones del MINSA o la

Camara de Comercio de Lima.

Figura VI11.2 Ejemplo de revistas especializadas
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Fuente: Desarrollo Propio

- Se brindara talleres a mandos medios y gerenciales dictados por nuestros
expertos con el objetivo de mantener actualizados a los clientes en temas
regulatorios y de cumplimiento (BPA y BPM), la frecuencia de estos talleres
sera trimestral y semestral segin sea necesario. La informacion de estos
eventos sera publicada en nuestro sitio web. Esto permitiria llegar a estar en
el “top off mind” de los decisores de las empresas clientes e ir sembrando
relaciones que permitan cosechar ventas y contratos en el mediano y largo
plazo.

- Se tendrad presencia en medios digitales (Pagina Web) y redes sociales
(Facebook y Linkedin) como elementos importantes de nuestra estrategia de
marketing mix B2B de manera que podamos medir la cantidad de visitas

diarias, semanales, likes y presencia omnicanal.
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- Se realizara marketing directo a través de e-mails y comunicacion telefénica
dirigido a audiencia objetivo (Representantes Legales, Gerentes Generales,
Gerentes de operaciones, Gerentes de Supply y directores técnicos).

8.7.5 Proceso

Para lograr hacer efectiva la estrategia posicionamiento de “mas por menos” que se
quiere lograr se mantendran afinados todos los procesos de gestion dentro del almacén
no solo cumpliendo con las exigencias y lineamientos del BPA sino incorporando
elementos de gestion de la calidad total (TQM en sus siglas en inglés) que ayuden a ver
la operacion del almacén como una unidad integrada tanto de los procesos como de las
personas. La aplicaciébn de esta herramienta ayudara a aumentar la eficiencia,
incrementar la productividad, incrementar la capacidad del personal que trabaja en los
procesos del almacen y asi distinguirnos de la competencia. Para esto cada proceso debe
estar mapeado y documentado (POE) de tal manera que se asegure su reproducibilidad

y calidad en sus diferentes fases y actividades.

Asi mismo otro elemento importante para lograr la eficiencia en costos es el analisis
permanente de la demanda que permita crear una capacidad de almacenamiento flexible
de tal forma que la incidencia en los costos sea minima ante un incremento o reduccion
de la demanda. Se considera esencial la retencién de los principales clientes como

elemento clave para evitar este tipo de fluctuaciones.
8.7.6 Presencia y entorno

La estrategia de presencia y entorno permitira que los clientes tengan espacios de
trabajo en el almacén para cuando lo requieran, asi podran monitorear las operaciones,
verificar sus productos y solicitar reportes para trazabilidad y seguimiento. Esta
estrategia ademas de reforzar la transparencia y fortalecer la relacion tiene como
objetivo conocer de cerca sus necesidades siendo el socio de negocio preferente para su

operacion logistica.

La oportunidad de tener al cliente en la operacion del almacén también permitira

aprovechar oportunidades de:

- Upselling: Ofrecer al cliente un producto similar al que quiere comprar o ha

comprado. Por ejemplo, incrementar el volumen de espacios 0 m® contratados
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- Cross-Selling: Ofrecer al cliente un producto complementario al que ha

comprado. Por ejemplo, servicios de acondicionado y reacondicionado.
8.7.7 Personal

La seleccion, capacitacion, empoderamiento y motivacién son elementos claves
dentro de nuestra estrategia de manejo del personal, ya que son ellos parte fundamental
del servicio de outsourcing logistico para productos farmacéuticos, cosméticos y afines

que vamos a implementar.

Este enfoque estratégico de la gestion del personal estara basado en la construccion
de una cultura organizacional muy sélida donde la pasién por el servicio, la excelencia
y la productividad formaran parte distintiva de la oferta laboral. La construccion de
estos valores tiene como objetivo no solo inspirar y guiar la operacion del almacén sino

también atraer talentos profesionales que quieran trabajar con nosotros.

Nuestra estrategia de gestion de personal tendra como objetivos la excelencia en el

servicio y elevar la productividad para lograr esto se buscara:

- Contratar al personal correcto, con las competencias profesionales requeridas

de acuerdo con el perfil de puesto.

- Capacitar al personal respecto al planeamiento estratégico de la compaifiia,
BPA y demas certificaciones que se obtengan (ISO, BASC, BPM), normas de
seguridad y salud ocupacional, etc. a través de un plan de capacitacion y

entrenamiento anual.

- Delegar las responsabilidades para la toma de decisiones sobre todo a aquellas

personas que estan en contacto con el cliente final.

- Fomentar la aparicion y retencién de lideres que ayuden en la formacion de
equipos de trabajo de alto desempefio teniendo como foco las necesidades del

cliente.

- Motivar a todo el personal, estructurando sistemas de recompensas
adicionales al sueldo y que no sean solo monetarias. Sistema de

retroalimentacion, reconocimiento al logro de metas.
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8.7.8 Productividad

La productividad es un elemento esencial del plan de negocios, es un elemento
diferenciador para alcanzar la excelencia en costos que estamos planificando obtener

por lo que se implementara las siguientes acciones en torno a ella:

- Control riguroso de los costos en todos los procesos, a través de la elaboracion
de presupuestos anuales, los cuales tendran un seguimiento mensual por parte

de las jefaturas y gerencias respectivas.

- Reduccién de mermas, de materiales sobrantes y de horas extras no
justificadas por la demanda.

- Andlisis permanente de la demanda para planificar el nimero de equipos, el

numero de trabajadores y de materiales requeridos para el servicio.

- Mejorar las operaciones del almacén con inversiones de implementacion
tecnoldgica que ayuden a eliminar cuellos de botellas, tiempos muertos y

sobreesfuerzos del personal.

- Uso intensivo de los sistemas de informacion WMS para la toma de

decisiones, seguimiento, trazabilidad y alerta temprana.
8.8 Programas de accion

Para poner en marcha las acciones de Marketing en el primer afio presentamos en

la tabla VI11.5 plan de accion especificando el tiempo en que seran ejecutadas.
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Tabla VI1I11.5 Plan de acciones de Marketing — Primer afio

Nro. | Tiempo Acciones de Marketing

1 Mes 1 Reunién del Gerente de Marketing con los ejecutivos de ventas para instruirlos
sobre las ventajas del servicio de outsourcing de almacenamiento e informar sobre
los potenciales clientes.

2 Mes 2 Citas de los ejecutivos comerciales con los potenciales clientes para promocionar
los principales beneficios del servicio.

3 Mes 3 Organizar visitas de los potenciales clientes a las instalaciones del almacén para que
conozcan las fortalezas operativas y de infraestructura.

4 Mes 4 Envio de brochure corporativo a los potenciales clientes via correo electrénico para
reforzar la promocion del servicio.

5 Mes 5 Lanzar una campafia publicitaria en las principales revistas del sector y envio de
publicidad a clientes través de correos corporativos.

6 Mes 6 Participar en la feria Expo Logistica para promaocionar el servicio a las empresas
del segmento meta.

7 Mes 7 Ofrecer comisiones e incentivos a los ejecutivos comerciales que vendan mas en el
mes.

8 Mes 8 Campaifia publicitaria en teléfonos moviles encaminando a los potenciales clientes a
visitar la pagina web y redes sociales.

9 Mes 9 Participar como auspiciador de campafias sociales y/o benéficas.

Fuente: Elaboracion propia

8.9 Presupuesto de marketing

El presupuesto inicial de marketing para el primer afio se describe a continuacion

en la tabla VI111.6

Tabla V111.6 Presupuesto de Marketing

Nro. Concepto Pago sin Frecuencia | Total Anual
IGV (S/)

1 | Creacion de la pagina Web Corporativa para la S/ 7,000 1 solo Pago S/ 7,000
empresa

2 | Creacion de presencia en redes sociales S/ 7.500 1 solo pago S/ 7,000
Facebook, LinkedIn.

3 | Community Manager Externo S/ 1,000 12 meses S/ 12,000

4 Mantenimiento y Publicidad en Redes Sociales S/ 500 12 meses S/ 6,000

5 Brochures 35x49 (2 Millares) S/ 900 6 meses S/ 5,400

6 | Brochures A3 (1 Millar) S/ 380 6 meses S/ 2,280

7 | Presencia en Revistas especializadas S/ 900 6 meses S/ 5,400

8 | Evento de Lanzamiento, invitaciones clientes S/...12,000 | 1s6lopago | S/12,000

9 | Suscripciones Cdmara de Comercio S/ 400 12 meses S/ 400

Total S/ 57,480

Fuente: Elaboracién propia
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8.10 Conclusiones del capitulo
Del desarrollo del presente capitulo se determina las siguientes conclusiones:

- La estrategia de posicionamiento de precio (mas por menos), tecnologia,
personal calificado, asesoria, certificaciones, flexibilidad y accesibilidad son
relevantes pues van a permitir capturar pues que cubren sus necesidades y

expectativas.

- Para ofrecer los elementos diferenciadores que requiere el mercado, la
estrategia de la direccion esté orientada al liderar por costos y a conseguir la

excelencia operacional.

- Dado que el plan de negocio propuesto busca ser un servicio de valor
diferenciado, la estrategia de cartera elegida serd la de penetracion de
mercados buscando oportunidades a través de un equipo de ejecutivos

comerciales liderados por un gerente comercial.

- El segmento de mercado lo constituyen la MIPYME productora o
comercializadora de productos farmacéuticos, cosméticos y afines en Lima
Metropolitana, que tienen planeado tercerizar su almacenamiento o que

teniendo uno planea reducir sus costos tercerizandolo.

- Los clientes no solo seran fidelizados con el buen servicio contratado sino en
toda interaccion que se tenga con el almacén, de forma principal, a través de
la relacidn con el ejecutivo de cuenta asignado. EI monitoreo del indicador de

satisfaccion sera complementado por encuestas de medicion frecuentes.

- El'mix de marketing utilizara ademas de las 4P clasicas, las 4P adicionales del
marketing B2B. La figura V111.3 representa a modo de resumen la integracion
del Plan de Marketing con los objetivos del negocio, destacando los elementos
de gestion mencionados que tienen como objetivo obtener los resultados de
rentabilidad y crecimiento de las utilidades (punto 4). Para esto es necesario
conseguir la satisfaccion y lealtad de los clientes por lo que se requiere la
identificacion y comprension de sus necesidades, realizando las inversiones
para asegurar su retencion y tomando medidas de desempefio que supervisen
la satisfaccion y la lealtad de los clientes (punto 3). El servicio a implementa

(punto 2) se enfoca en la propuesta de valor para los clientes, que es obtener
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eficiencia, calidad y productividad y que esto impacte en costos méas bajos. La
estrategia de operaciones (punto 1) se relaciona con el &rea de trabajo, el
disefio de puestos, el empoderamiento que se brindara a los empleados
proveyendo una linea de carrera y que cuente con las herramientas necesarias

para cumplir su trabajo.

Figura VI11.3 Cadena de generacion utilidades aplicada al modelo de negocio

(1) Estrategia de operaciones ) (3) 4
Outsourcing Logistico con BPA Servicio Mercado Meta Resultados
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decisiones
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negocios repetidos, Recomendacion
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Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO IX PLAN DE OPERACIONES

En el presente capitulo se presenta el plan de operaciones del servicio de
outsourcing almacenamiento propuesto donde se describe: (a) la ubicacion y disefio de
la infraestructura del servicio, (b) la descripcion de los procesos de funcionamiento
plasmados en diagramas de flujo, (c) el detalle de todos los recursos materiales
(maquinaria, software e insumos diversos), (d) describimos el equipo humano y (e)
aquellos elementos de organizacidn necesarios para operar cumpliendo los objetivos de
precio, flexibilidad y calidad que se han propuesto.

9.1 Ubicacion del almacén

Se tiene un terreno de 2.500 m? listo para ser implementado, a partir del cual se
disefiara, construird y operara el almacén. Este terreno sera aportado por uno de los
accionistas, lo cual nos va a permitir tener una mejor estructura de costos por
ubicacion/pallet en comparacién con otros operadores logisticos de la zona los cuales

asumen gastos de alquiler en sus operaciones.

El terreno se encuentra actualmente cercado perimetralmente por una pared de 3
metros de alto de ladrillo y cuenta con vigilancia privada. La direccion del terreno es:
Av. Panamericana Sur KM 37.2, dentro de la asociacion Sumac Pacha. La ubicacién

exacta la podemos ver en la figura IX.1.

Figura 1X.1 Ubicacién del almacén

~
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Fuente: Elaboracién propia
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9.2 Disefno del almacén

El layout del almacén se disefid considerando la demanda estimada y la

normatividad (BPA). La propuesta de layout se muestra en el Anexo XIII.

La distribucion de los 2500 m? del &rea total del terreno, estara dividido como se

muestra en la tabla 1X.1.

Tabla 1X.1 Distribucion de Almacén por Zonas

Nro. Area Espacio (M?)
1 Patio de Maniobras 460
2 Almacén 1,932
3 Area Administrativa, Vigilancia, Oficinas, SSHH, Comedor 108
Area Total 2,500

Fuente: Desarrollo Propio
Y el detalle de la zona de almacenaje (1,932 m?) se puede apreciar en el Tabla 1X.2.

Tabla 1X.2 Detalle de la zona de almacenaje

Nro. Area Descripcion Espacio (M?)
1 Recepcion y Recepcion, verificacion e ingreso de productos 244
Despacho Verificacion y carga de productos

2 Cuarentena En esta &rea se almacenan los productos que 10
requieren almacenamiento aislado o inspecciones
adicionales

3 Almacen 1 Almacen destinado a productos que no requieren 1,028
temperatura menor a 30 °C

4 Almacen 2 Almacen destinado a productos que no requieren 636
temperatura menor a 25 °C

7 Devoluciones Area asignada para productos que fueron 6
devueltos en el despacho

8 Rechazados Productos que son dados de baja y no han sido 3
aprobados.

9 Retencidn Almacenaje exclusivo de muestras 5

TOTAL 1,932

Fuente: Desarrollo Propio
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9.3 Infraestructura
9.3.1 Terreno y construccion

Se consideraran los trabajos correspondientes al acondicionado del terreno para su
operacion y funcionamiento. Los trabajos principales por tomar en cuenta son:
cimentacion, nivelacién de terreno, construccién de suelo muros, techo, saneamiento,
agua y desague. Para el sistema eléctrico se considera una conexién a un punto de red
de media tensién. Sin embargo, para evitar contratiempos en casos de corte de
electricidad, se considera contar con un grupo electrégeno de 150 KWS.

Para garantizar el abastecimiento de agua, dado que en la zona aun no se cuenta
con este servicio publico, contaremos con tanques de almacenamiento de agua con
capacidad de 1,000 litros.

9.3.2 Arquitectura interna

El disefio del espacio dentro del almacén que permita el 6ptimo desarrollo de
labores del personal, asi como una correcta iluminacion para el ahorro de energia. Las

principales tareas por considerar son:

Muros y Cielo Raso

Pavimentos, piso, zocalos y contra zdcalos.

Pintura

Cristales y luminaria
9.3.3 Sistemas de control

Se consideran los sistemas necesarios para la seguridad de los productos y del
personal dentro del almacén. A continuacion, se listan los sistemas de control con los

que contara el almaceén.

Sistema de control de accesos

- Sistema de vigilancia
- Sistema de deteccion de incendios
- Sistema de extincién de incendios

- Sistema de inyeccidn y extraccion de aire
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9.3.4 Sistema de almacenaje

Para el almacenaje de los productos se utilizardn racks selectivos, estructuras

metélicas disefiadas para almacenar mercaderia paletizada (colocada sobre pallet).

Cada estructura metalica tendra las siguientes dimensiones: 12 racks de 16.2m x
2.4m x 7.2my 2 racks de 37.2m x 1.1m x 7.2m. Los 12 racks cortos tienen 14 cuerpos
de 6 niveles de doble posicion y los 2 racks largos tienen 31 cuerpos de 6 niveles,
posicion simple. Todo esto hara un total de 2,388 ubicaciones como capacidad total de

almacenaje.
9.3.5 Area de acondicionado

Es el area donde se ubicara la maquinaria y los equipos necesarios para los trabajos
de acondicionado y reacondicionamiento de acuerdo con la demanda esperada de los

mismos. Entre los servicios a ofrecer tenemos los siguientes:
- Inyectado
- Re-Empacado
- Etiquetado, etc.
Esta area contara con certificacion de buenas practicas de manufactura (BPM).
9.3.6 Area de almacenamiento

Es el area ocupada por el almacén que representa la mayor parte del espacio del
terreno. Alli se encontraran los racks y pallets de productos con los controles de
temperatura adecuados y espacios entre pasillos para el transito de los montacargas que

permitan las actividades operativas.
Presentaran las siguientes zonas:
- Zona de temperatura ambiente, Hasta 30°C
- Zona de temperatura controlada, hasta 25°C
- Zona de recepcion
- Zona de embalaje
- Zona de despacho

- Zona de cuarentena
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- Zona de devoluciones
- Zona de rechazados
9.3.7 Zona administrativa

Corresponde al espacio donde se ubicaran las instalaciones y equipo de oficina para
las labores administrativas, documentarias y de supervision de almacén, incluyendo sala
de reuniones necesaria para las coordinaciones con los clientes. Las divisiones que se

presentaran seran:

- Oficina de Gerencia

- Moddulos de mandos medios: Comercial, Operaciones, Finanzas y RRHH
- Modulos para personal administrativo, analistas y asistentes

- SSHH de personal administrativo

9.3.8 Patio de maniobras

Corresponde al area destinada para la ubicacion de los camiones enviados por los
clientes para la entrega o recojo de mercaderia, segun sea el caso. Esta zona debera
contar con la sefializacion correspondiente para el dptimo transito de las unidades segun

las normas regulatorias vigentes de seguridad.
9.3.9 Zona de vigilancia

La vigilancia, a pesar de que serd un servicio tercerizado, tendrd una garita
correctamente equipada con cdmaras de monitoreo y recursos preventivos y correctivos

que puedan brindar la seguridad del personal de planta y de los materiales.
9.3.10 Zona de estacionamiento

Es la zona destinada a la ubicacion de los vehiculos propios de personal
administrativo y operativo. Estara ubicado en una zona donde no se cruce con el area

de transito de los camiones de carga y descarga para evitar posibles accidentes.
9.3.11 Zona de uso comun

Seran las areas de interaccién del personal administrativo y de planta, separados de
las instalaciones donde se desarrolle actividad de almacén como comedor, servicios

higiénicos.
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9.4 Procesos
9.4.1 Logistica de entrada

Este proceso consistente en la recepcion de los productos que llegan para su
revision (fisica y documentaria) y posterior traslado a las ubicaciones correspondientes
una vez aprobados, o caso contrario la permanencia en zona de cuarentena para una
posterior revision. En este proceso se controlara el estado, condiciones del producto, y
almacenaje hasta la fecha requerida para su posterior salida. El flujograma de este
proceso se puede observar en el Anexo XIV.

9.4.2 Gestion de almacenes
En la gestion de almacenes, se observan tres procesos principales:

- Traspasos: Son los procesos a través de los cuales se moviliza un producto de una
ubicacion a otra. Los tipos de traspasos mas importantes y frecuentes son: de
cuarentena a aprobado, de cuarentena a baja, de devolucion a aprobado, de

devolucion a baja, de aprobado a baja.

- Reubicaciones: Son los procesos que permiten cambiar la ubicacién de un producto

dentro del mismo almacén para optimizar y facilitar la preparacion de pedidos.

- Conteo ciclico: Es el proceso que consiste en validar los registros y la cantidad fisica
de los productos almacenados de manera general, por codigo o producto, por lote,

y/o por ubicaciones.
9.4.3 Logistica de salida

La logistica de salida comprende las actividades que involucran la preparacion de
los pedidos generados por los clientes para su posterior entrega; se considera desde el
retiro del producto de su ubicacion en el almacén hasta el cargue en la unidad de
transporte correspondiente. El sistema de rotacién de productos almacenados por
emplear sera el de FEFO (First Expired First Out) y FIFO (First In First Out), salvo en

aquellos casos en los cuales se reciba instruccion diferente de parte del cliente.
El flujograma de este proceso se puede observar en el Anexo XV.
9.4.4 Logistica inversa

Estos son los principales casos que se dan en el proceso de logistica inversa.
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- Recepcion de productos rechazados: Se devuelven los productos por razones

propias del cliente final en el proceso de entrega o posterior.

- Devolucién de productos a proveedores del cliente: Se trata del envio de productos
rechazados hacia el proveedor del cliente por no aceptacion.

- Destruccion de productos: Consiste en la destruccion final de los productos

rechazados bajo coordinacién del cliente cumpliendo la normatividad vigente.
El flujograma de este proceso se puede observar en el Anexo XVI.

9.4.5 Acondicionamiento de productos
Dentro de las principales actividades de acondicionamiento de productos estan:

- Cambio de cajas o estuches: Consiste en el cambio de caja o estuche a los productos

defectuosos que indique el cliente que puedan comercializarse.

- Etiquetado: Consiste en sacar las etiquetas de origen y pegar las etiquetas

homologadas o etiquetar segun corresponda.

- Cambio de inserto: Cambiar o afiadir los insertos informativos de los productos que

el cliente indique.

- Grabado en inkjet: Consiste en imprimir el registro o notificacion sanitaria, fecha
de vencimiento u otros datos solicitados por el cliente de acuerdo con la normativa

vigente.
El flujograma de este proceso se puede ver en el Anexo XVII.
9.5 Maquinaria y equipos

Para la oOptima ejecucion de las principales actividades dentro del almacén

(traslado, ubicacion, etc.), los principales equipos a utilizar seran: (ver Tabla 1X.3)
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Tabla 1X.3 Maquinarias y equipos

PRODUCTO

CANTIDAD

Codificadora Inkjet

1

Faja para codificadora

Apiladores

Carretilla trilateral

Montacargas

Transpaleta

Balanza

Selladora

Mesa de Trabajo

Pistola lectora de cédigo de barras

Pistola Etiquetadora

Impresora de Etiquetas

R R B N W N R R R e

Fuente: Elaboracion propia

El Anexo XVIII muestra la descripcion técnica y operativa de las maquinas y

equipos a utilizar.

9.6 Insumos

Los insumos e implementos que seran utilizados por el personal operativo en las

actividades del almacén estan destalladas en la Tabla 1X.4;

Tabla 1X.4 Detalle de insumos a utilizarse

INSUMO CANTIDAD AREAS Uso
ANUAL

CAJAS DE Segun necesidad Acondicionado Almacenamiento temporal y

CARTON Almacenamiento | permanente de productos
Embalaje

STRETCH FILM | 90 rollos Almacenamiento | Fijacion de cajas en mercaderia
Embalaje Consolidacion de cajas por
Despacho pedido

TINTA PARA Segun necesidad Acondicionado Grabado de cddigo de productos

INKJET

CINTA DE Segun necesidad Embalaje Cerrado de cajas de pedidos

EMBALAJE

VARIOS - Segun necesidad Acondicionado Tecnopor y empaques plasticos

OTROS Almacenamiento | para consolidacion, proteccion de

Embalaje
Despacho

mercaderia

Fuente: Elaboracién propia
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9.7 Eleccion del sistema de gestion de almacenes (WMS)

El uso de la tecnologia en especifico de un WMS (en inglés Warehouse
Management System), sistema de gestion de almacenes, serd un elemento diferenciador
pues permitird generar eficiencias operativas a través de entrega de informacion y
servicios de trazabilidad en linea. Dicha informacién podrd ser accesible desde

cualquier medio fijo o mdvil segln sea la necesidad y desde cualquier lugar.
Los requisitos funcionales que debe cumplir el WMS son:

- Control de Inventarios: Lleva una gestion adecuada de toda la mercaderia de

almacén, incluyendo el estado de cada producto y su historial
- Capturade Datos: Identifica la mercaderia recibida y su ubicacioén en almacen.
- Gestion en tiempo real: Realizar reportes y toda informacion en tiempo real

- Reportes: Entrega de reportes de stock, estado de almacén, disponibilidad de

productos, quiebres de stock.
Los requisitos no funcionales que debe cumplir el WMS son:
- Infraestructura en nube®.

- De preferencia empresa local con experiencia en implementaciones

similares para la industria farmacéutica, cosmética y afin.
- Consultores e implementadores locales.
- Software como Servicios (SaaS’)
- Accesible desde cualquier dispositivo y lugar.
- Precio

Actualmente en el mercado peruano, existen muchas opciones de proveedores de
WMS, desde desarrollos a la medida hasta aplicaciones consolidadas de empresas de
tecnologia con buenas practicas globales como como SAP u Oracle. Estos productos

tienen diferencias en cuanto a alcance, costos de suscripcion y licencias, de

& Nube: provision de servicios informaticos, llamese servidores, almacenamiento, bases de datos, redes,
software, etc.) a través de Internet. Esto ofrece una innovacion mas rpida, recursos flexibles y
economias de escala. (Microsoft, 2019)

7 SaaS: Software as a Service, o en espafiol Software como Servicio. Permite a los usuarios conectarse a
aplicaciones basadas en la nube a través de Internet y usarlas. Algunos ejemplos comunes son el correo
electronico, los calendarios y las herramientas ofimaticas. (Microsoft, 2019)
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implementacion, de mantenimiento y de aplicacion en la gestion de los procesos de un
almacén. En el caso del plan de negocios propuesta se ha elegido como sistema de
informacién a “Pulpo WMS”, de la empresa colombiana BeeWMS, la cual luego de una
evaluacion ponderada ofrece una solucion en nube del tipo SaaS a un costo de US$150
mes por usuario y un costo de implementacion de US$ 4,500 cubriendo la totalidad de

requerimientos funcionales y no funcionales para la operacion.
9.8 Recursos administrativos

Consideramos en estos recursos los equipos necesarios para las labores
administrativas del personal no operativo o de almacén (Gerentes, Mandos medios y

personal). El detalle lo podemos ver en la Tabla IX.5.

Tabla 1X.5 Recursos administrativos

PRODUCTO CANTIDAD
Computadoras 11
Impresora Multifuncional 1
Copiadoras 1
Laptop 6
Proyectores 1
Central Telefonica 1
Escritorios 14
Sillas de Personal Administrativo 14

Fuente: Elaboracion propia
9.9 Recursos humanos

Se tendra una organizacion lineal, concentrando las decisiones de cada area en una
sola persona, quien delegard y distribuira el trabajo a sus subordinados. Se toma la

decision de contar con este tipo de organizacién por los siguientes motivos:
- Mayor facilidad en la toma de decisiones y en la ejecucion de estas.
- No hay conflictos de autoridad ni fugas de responsabilidad.
- Esclaro y sencillo.
- Util en pequefias empresas.

- Ladisciplina es facil de mantener
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La estructura del organigrama se muestra en la Figura 1X.3, donde se puede
constatar la propuesta de una organizacion lineal, con las principales gerencias a cargo
de cada proceso de negocio: Administracion y Finanzas, Ventas y Marketing y
Operaciones. Es importante indicar que no se contara con un area legal propio de la
empresa, sino sera externo, al cual se acudira segun las necesidades propias de la

operacion.

Figura 1X.2 Organigrama propuesto

Gerencia General

Direccidn técnica

Jefe de
Administracion y Jefe de Operaciones
Finazas

Jefe de Ventas y
Marketing

Analista Analista Analista

Fuente: Elaboracién propia

9.10 Servicios por tercerizar

Para mantener nuestro objetivo de maximizar rentabilidad, con los menores costos
posibles, se tercerizara todos los procesos que no son core para el negocio de manera
que permita enfocar todos los esfuerzos monetarios y humanos en las actividades

principales de la empresa, encargando las operaciones secundarias a empresas externas.
Las principales seran:

- Servicio de limpieza: Servicio de limpieza de los ambientes internos y
externos del local, tanto en areas administrativas y almacén se contratara un

proveedor especializado.
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Servicio de seguridad: Vigilancia interna dentro del local para la seguridad
del personal administrativo, y seguridad propia del almacén seran tercerizadas
con proveedores especializados.

Servicios de mantenimiento: servicio encargado de velar por el
mantenimiento  preventivo y correctivo de maquinas, equipos e

infraestructura.

Servicio de estiba: Se proveera personal de forma diaria para actividades de
almacén como descarga de mercaderia de los transportes. La cantidad de
personal de estiba varia segin la fecha dependiendo de la cantidad de

camiones programados para recibir.

A continuacion, en la tabla 1X.6, se muestran los gastos de cada uno de los servicios

gue se contrataran.

Tabla IX.6 Costo de servicios a tercerizar

Rubro Detalle Precio Total S/. Tipo de Pago
(SIN IGV)

Seguridad Servicio de vigilancia 24 horas S/ 7,000 | Mensual
Seguridad Sistema de cdmaras de vigilancia S/ 7,638 | Unico pago
Seguridad Instalacion de Alarmas S/ 1,000 | Unico pago
Seguridad Mantenimiento de Alarmas S/ 110 | Mensual
Limpieza Service de limpieza 12 horas S/ 2,500 | Mensual
Estiba Tarifa por Container S/ 70 | Por Container
Mantenimiento | Servicio preventivo y correctivo S 2,500 | Mensual

Fuente: Elaboracion propia

9.11 Sistema de Gestion de Calidad

La certificacion de normas 1SO 9001 contribuye a reforzar la capacidad del

operador

para dar una respuesta eficiente a requerimientos especificos, su flexibilidad

ante cambios futuros y su compromiso con la mejora continua.

También se garantizara la calidad y trazabilidad de los procesos y procedimientos

operativos incluidos en el Manual de Calidad y cuyo cumplimiento asegura el

105




mantenimiento de las condiciones y caracteristicas optimas de los productos durante su

almacenamiento.
Para el operador logistico permitiria asegurar:

- El interés comercial directo asociado con el fortalecimiento de Ila

competitividad de la empresa que logra la certificacion.
- Laelevacion de la imagen de la empresa en la comunidad logistica.

- El impacto positivo en la cultura de trabajo de la organizacion y

consecuentemente en la performance de la empresa.
- El compromiso de la direccién de la empresa con politicas y pautas claras de
gestion.

Se ha considerado, ademas, que el negocio debe contar con la certificacion BASC,
la cual permite proveer practicas seguras y mecanismos de simplificacion en toda la
cadena de suministro, principalmente para prevenir acciones relacionadas con el

narcotrafico.
9.12 Indicadores de Gestion

Son indicadores clave que permitan medir la gestion de cada proceso, y apoyen la
generacion de estrategias y acciones para cumplir con los objetivos de la organizacion
(Ver Tabla IX.7)
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Tabla 1X.7 Indicadores de gestion

Nro. Indicador Descripcion Clase de Indicador
1. % Ocupacion real/ capacidad Nivel de ocupabilidad = OPERATIVO
total. Por zonas y total almacén Ocupabilidad / Capacidad Total
(picking, cuarentena, racks)
2. Productos activos Numero de referencias activas OPERATIVO
respecto al total
3. Fill Rate NUmero de pedidos completos/ OPERATIVO
NUmero total
pedidos solicitados a tiempo
4. Ingreso promedio por metro [ingreso promedio por posicidon ECONOMICO
cubico almacenado ocupada ciclo actual/ ingreso
promedio por posicion ciclo
anterior]-1
5. Exactitud en registro de NUmero de productos conformes/ OPERATIVO
inventarios (ERI) NUmero de productos
inventariados
6. Nivel de Cumplimiento de Ordenes Despachadas/ Ordenes OPERATIVO

despachos

Recibidas

Fuente: Elaboracion propia

9.13

Inventarios

9.13.1 Inventario ciclico

El inventario ciclico permite controlar de forma aleatoria el stock de los productos

con mayor rotacion con la finalidad de detectar de manera oportuna faltantes o

sobrantes en el stock fisico versus el registrado en el sistema. Este proceso se

realizard de manera mensual en los productos previamente acordados con los

clientes.

9.13.2 Inventario W2W

El proceso W2W (Wall to Wall) sera realizado al menos una vez al afio, en fechas

acordadas por cada cliente. En caso el cliente requiera realizar inventarios W2W

adicionales, se podran realizar previa coordinacion y sera considerado como un servicio

adicional.
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9.14 Seguros
Se contratara los siguientes seguros:
- Seguro de bienes almacenados.
- Seguro contra incendios.
- Seguro contra robos.
- Seguro contra catastrofes.

En el mercado se ofertan seguros integrales que abarcan los tipos de seguro antes
listados y que varian segln las dimensiones del almacén. Una prima anual para un
almacén de 2,500 m2, tiene un costo aproximado de US $ 2,000 ddlares al afio, la cual

incluye el seguro de mercaderia por un valor de US $ 1,000,000.
9.15 Cadena de valor

Para identificar las actividades primarias y de soporte en la operacion del almacén

se determino la siguiente cadena valor la cual se muestra en la figura 1X.4

Figura 1X.3 Cadena de valor

SISTEMAS DE INFORMACION

ADMINISTRACION Y FINANZAS

ACTIVIDADES DE
SOPORTE

TERCERIZACION DE SERVICIOS

RRHH

SISTEMA DE ASEGURAMIENTO DE LA CALIDAD

MARGEN

ALMACENAMIENTO
ACONDICIONAMIENTO
PREPARACION DE
PEDIDOS
MARKETING ¥ VENTAS

RECEPCION DE PEDIDOS

ACTIVIDADES PRIMARIAS

Fuente: Desarrollo Propio
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9.15.1 Actividades principales

- Recepcion de pedidos: Comprende las actividades de la recepcion y revision
de la mercaderia enviada por los proveedores de los clientes

- Almacenamiento: Comprende el correcto almacenamiento de la mercaderia
segun ubicacion y condiciones propias de los productos, asi como el uso de

maquinaria que asegure su integridad

- Acondicionamiento: Comprende el grabado en inkjet o etiquetado de los
productos segun las exigencias de los clientes.

- Preparacion de pedidos: Comprende las actividades para el embalaje y

despacho de los pedidos segun solicitud de los clientes.
- Marketing y Ventas: considera el personal de ventas y marketing.
9.15.2 Actividades de soporte

- Sistemas de Informacion: comprende el sistema de informacion WMS que se

utilizara para la gestion de los procesos y transacciones

- Administracion y finanzas: comprende la gestion de la compafiia y de los
recursos financieros que aseguren la operatividad de los procesos y pago de

planillas

- RRHH: soporta el reclutamiento, seleccion y capacitacion del personal
operativo y administrativo de planta y de las areas de soporte. Monitorea el

clima laboral.

- Sistema de aseguramiento de calidad: considera al director técnico y el pago
del mantenimiento de certificaciones y licencias que permita el aseguramiento

de procesos BPA.

- Tercerizacion de servicios: los servicios por lo cual se contrataran empresas
tercerizadas como seguridad, vigilancia y limpieza, actividades que no son

core del negocio y no es necesario tener personal directo.
9.16 Politica de pagos a proveedores

Con el objetivo de mantener las buenas relaciones comerciales con los proveedores

a través de cumplimiento de las condiciones pactadas se tendra una politica de pagos a

109



30 dias contados a partir de la fecha de recibo de la factura sin excepcion Las Unicas
excepciones seran la de pagos de bienes o servicios exclusivos, es decir, aquellos que,
por la condicion especial de su naturaleza, despacho, transporte 0 manejo por un unico
proveedor, exigen la cancelacion en un plazo diferente al que fija la politica general
(ejemplo: ndbmina, servicios pablicos, impuestos, seguros y arrendamientos y algunos
honorarios). Cualquier excepcion debera estar aprobada tanto por el Jefe de Finanzas
como por Gerencia General para su pago.

9.17 Conclusiones del capitulo
Del desarrollo del presente capitulo se determina las siguientes conclusiones:

- El plan de negocio considera el Sur de Lima como sitio de operaciones pues
representa el mejor costo por m? de terreno, rapido acceso a rutas principales

y disponibilidad de terreno para ampliacion de negocios.

- El disefio de la infraestructura del almacén es importante porque garantiza la
operatividad y la seguridad de los servicios brindados. Una buena
infraestructura también genera ahorros, permite eficiencias y maximiza

capacidades.

- La estructura vertical que presenta el organigrama del negocio permitira un
mejor control y delegacion de funciones tanto del personal operativo como
del administrativo dado que la responsabilidad de la gestion recae sobre el

lider de cada area.

- La importancia en las adquisiciones de materiales y maquinarias para la
operacion del almacén se realiza bajo tres requisitos basicos: calidad esperada,
proveedores que cumplan los requisitos en tiempos de entrega y calidad de
servicio y precios competitivos buscando constantemente minimizar los

gastos y optimizar la rentabilidad.

- Elrol del director técnico es esencial para la operacion del almacén, quien no
solo velara por el cumplimiento de la normativa vigente, sino que mantendra
actualizados los procesos del negocio ante cualquier nuevo cambio que pueda

aparecer a futuro en la regulacion del sector.
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CAPITULO X PLAN FINANCIERO

El siguiente capitulo tiene como objetivo evaluar la factibilidad econdémico-

financiera del proyecto a través de los indicadores financieros VAN (Valor Actual Neto)

y TIR (Tasa Interna de Retorno), para esto se presenta primero las consideraciones y

supuestos generales tomados para realizar los calculos de los ingresos, las inversiones,

capital de trabajo, costos y gastos proyectados por un periodo de 10 afios permitiendo

comprobar la viabilidad del proyecto, finalmente se realiza un analisis de riesgos con el

fin de estresar el modelo y valorar su rentabilidad econémica en diferentes escenarios

optimista, conservador y pesimista.

10.1 Consideraciones y supuestos generales

Para el proyecto se tiene presente las siguientes consideraciones generales:

Periodo de evaluacién es de 10 afos, donde el afio cero considera las
inversiones y los tiempos de espera de certificacion de BPA por la DIGEMID.

El terreno (2,500 m2) a utilizar para el almacén esta ubicado en Lurin a la
altura del Av. Panamericana Sur KM 37.2, y sera aportado por uno de los

accionistas.

La tasa tributaria por considerar es del 29.5% (Articulo N° 55 de la Ley del

Impuesto a la Renta). Esto aplica para los 10 afios de la evaluacion.

El financiamiento de la inversion inicial sera 60% aporte de los accionistas y

40% con préstamo bancario. La inversion inicial es S/. 1°208,146.25.

El costo de oportunidad del terreno es de US$ 175,000 en el afio cero, a partir
del afio 1 al afio 10 se considera un incremento anual del 3% en el valor del

terreno por inflacion.
El tipo de cambio tomado como referencia es de S/. 3.35 por délar americano.
Capital de trabajo se calcul6 por el método de periodo de desfase.

La etapa preoperativa se da en el afio cero, considera la construccion e
implementacién del almacén, asi como los tiempos para la certificacion de

BPA (3 meses en promedio) que se necesita para el inicio de operaciones.
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10.2 Consideraciones sobre la demanda

Respecto a la demanda se tiene las siguientes consideraciones:

La demanda del proyecto, como se explicé en el capitulo VI Estudio de
mercado, se calcul6 en base a las entrevistas a micro, pequefia y mediana
empresa del sector farmacéutico, cosmético y afin de Lima Metropolitana.
Esta demanda esta sustentada en la intencion que muestran las empresas
encuestadas por contratar un outsourcing de almacenamiento o cambiar al
operador logistico que actualmente les da el servicio, evidenciando una
necesidad insatisfecha que da lugar a que pueda ingresar un nuevo operador
logistico que brinde el servicio de outsourcing de almacenamiento con una

propuesta de precio competitivo con un alto estandar en la calidad de servicio.

La demanda potencial se basa en el nimero de ubicaciones o pallets de
almacenamiento que tienen las micro, pequefia y mediana empresa
(laboratorios y droguerias) del sector farmacéutico, cosmético y afin de Lima
Metropolitana que estan agrupadas en los gremios COMSALUD vy
COPECOH, las cuales podrian decidir contratar un outsourcing de
almacenamiento o cambiar de operador en caso ya hayan contratado el
servicio. De la encuesta se infiere que contamos con una demanda potencial
62,833 ubicaciones o pallets tal como se muestra en el capitulo V1. Estudio de

mercado.

Para nuestro plan de negocios se proyecta captar el 3% de la demanda
potencial en el primer afio de operaciones, luego un crecimiento anual de la
demanda de 5% desde el segundo hasta el quinto afio llegando a la maxima
capacidad de almacenamiento, motivo por el cual la demanda se mantiene

constante a partir del afio 5 hasta el afio 10 como se muestra en la tabla X.1.
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Tabla X.1 Crecimiento de la demanda

Afio Demanda mensual
(ubicaciones o pallets)

1,885

1,979

2,078

2.182

2,291

2,291

2,291

2,291

2,291

2,291

©O| O Nl o O | W| N| =

[N
o

Fuente: Elaboracidn propia

El outsourcing de almacenamiento no solo implica el servicio de almacenar
mercaderia sino también deriva en otros servicios, principalmente el de
recepcion de productos, preparacion de pedidos y acondicionado, los cuales
manejan tarifas independientes. Segun informacion de operadores logisticos
el nimero de pallets de recepcion y pedidos representan en promedio el 60%
y 45% respectivamente en relacion con el nimero de pallets almacenados,
mientras que el acondicionado representa aproximadamente el 45% de la

facturacion del servicio de almacenamiento.

La demanda del servicio de outsourcing de almacenamiento para productos
farmacéuticos, cosméticos y afines se apoya en: 1) el crecimiento positivo del
sector, que esta alrededor de 6% anual y mantendra esta tendencia por los
proximos 4 a 5 afios, favorecido principalmente por el incremento de las
importaciones que van a demandar mayores espacios de almacenamiento; 2)
el crecimiento econdémico del pais que va en aumento y va generar un mayor
consumo interno y por ende mayor demanda para estos productos; y 3) el
incremento poblacional y la mayor esperanza de vida que va impulsar el

consumo de productos para la salud, higiene y cuidado personal.
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10.3 Consideraciones sobre los costos y gastos

Las consideraciones tomadas para los costos y gastos son las siguientes:

La fase preoperativa se realiza en el afio cero, aqui se incluye la construccion
y habilitacion del almacén, los tramites y la obtencion de la licencia de
funcionamiento, la certificacion de BPA y la contratacién de personal

operativo y administrativo para el inicio de operaciones en el primer afo.

Los sueldos del personal operativo estan afectos por un factor de 1.47 por
concepto de beneficios remunerativos y no remunerativos. En el caso del

personal administrativo el factor es 1.39.

La necesidad del personal a contratar para el inicio de operaciones esta en base
las caracteristicas y modelo del negocio. La cantidad de personal puede variar
segun la demanda, contratando mas personal (eventual) en caso hubiera picos

de servicios.

10.4 Consideraciones sobre las ventas

Respecto a la venta se tomo las siguientes consideraciones:

Los servicios por facturar son los siguientes: almacenamiento (ubicacion o
pallet), recepcion, preparacion de pedidos y acondicionado. Estos servicios
tienen tarifas diferenciadas en dos grupos: 1) farmacéuticos y 2) cosméticos y
afines, debido a la complejidad de los controles que cada tipo de productos

exige.

Nuestros precios por servicio de almacenamiento, esta un 10% por debajo del
promedio de los precios que paga las empresas encuestadas. La tarifa de
recepcidn preparacion de pedidos y acondicionado estan de acuerdo con el
mercado en base a referencias obtenidas de operadores logisticos de la zona
sur de Lima. Los precios definidos por ubicacion o pallet se detallan en la
tabla V111.4 del capitulo VI1II Plan de marketing.

Con el objetivo de mantener los servicios del proyecto con precios

actualizados estos recibiran incrementos anuales del 3% por inflacién.

Para validar las condiciones comerciales se adjunta cartas de intencidon

provistas por parte de algunos clientes potenciales encuestados (ver Anexo
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XI1X), a través de las cuales manifiestan su interés de optar por los servicios
propuestos en tanto se cumplan las condiciones de precio, flexibilidad y
calidad.

- En base a los costos y gastos en que incurre el plan de negocio se determind
el costo por ubicacion/pallet para productos farmacéuticos, cosméticos y
afines seglin se muestra en la tabla X.2. Cabe indicar que estos costos han sido

calculados en base a informacién del primer afio.

Tabla X.2 Costo por ubicacién/pallet del primer afio de operacién

COSTO POR M?
CATEGORIA DE COSTOS MENSUAL | EARMACEUTICO | COSMETICOS Y
AFIN
RECURSOS ADMINISTRATIVOS S/. 46.10 S/.0.01 S/.0.01
INSUMOS S!. 356.69 $/.0.10 S/.0.04
RRHH S/. 61,687.38 S/.17.27 S/.7.40
LICENCIAS ANUALES S/.3,421.67 S/.0.96 S/.0.41
SERVICIOS TERCERIZADOS S/.11,193.33 s/.3.13 S/.1.34
SERVICIOS VARIOS S/.3,237.51 S/.0.91 S1.0.39
MARKETING Y VENTAS S.4,706.67 S/.1.32 S1.0.56
SEGURO DE SINIESTRO S!. 666.67 S/.0.19 S/.0.08
IMPLEMENTOS DE PLANTA S/. 292.94 S/.0.08 S/.0.04
AMORTIZACION S/.2,945.23 S/.0.82 S1.0.35
DEPRECIACION S/.10,577.81 S/ 2.96 Sl 1.27
TOTAL SOLES S1.21.76 S/.11.90
TOTAL DOLARES $8.29 $3.55
COSTO POR UBICACION O PALLET
FARMACEUTICO | COSMETICOS Y
AFIN
TOTAL DOLARES $8.67 $3.72

Nota:
Area Total del Almacen: 2,500m?

Nro. Total Ubicaciones o Pallets del Almacén: 2,388m?

Densidad (Ubicacién / m2): 0,96

Fuente: Desarrollo propio

- Enlatabla X.3 se muestra un comparativo de costos con operadores logisticos
de la zona sur, donde se observa que el presente plan de negocios al tener
terreno propio presenta mejores costos por ubicacion/pallet. Cabe indicar que

los operadores logisticos mencionados alquilan espacios en parques logisticos
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para el desarrollo de sus actividades. Este resultado confirma la decision de

una estrategia de costos bajos dirigidos para alcanzar la ventaja competitiva.

Tabla X.3 Comparativo de costo por ubicacion/pallet

) Costo por Ubicacioén o Pallet
Operador logistico . . i
Farmacéutico Cosmética y Afin
Plan de negocios US$8 Us$3.7
Yobel N/A US$5.3
K&N Us $10.2 N/A

Fuente: Elaboracion propia en base a encuestas a operadores logisticos.
10.5 Proyeccion de ventas

En la tabla X.4, se muestra la proyeccion de ventas a diez afios en Soles (S/) de
cada uno de los servicios a ofrecer, en base a la demanda definida en el capitulo VI
Estudio de mercado y las tarifas indicadas en la tabla VI11.4 del capitulo VIII Plan de
marketing. Hay que mencionar que la facturacion de acondicionado esta en proporcion
al 45% de la facturacion del servicio de almacenamiento segun informacion de

operadores logisticos entrevistados que operan en la zona sur de Lima
10.6 Proyeccion de costos y gastos

Los costos y gastos del presente proyecto se presentan en el Anexo XX para un
periodo de diez afios. Estos fueron agrupados en las siguientes categorias: recursos
administrativos, insumos, recursos humanos (RRHH), licencias, servicios tercerizados,

servicios varios, marketing de ventas e implementos de planta.

El detalle de cada categoria de costos y gastos se encuentran en el Anexo XXIy las

cotizaciones que lo sustentan en el Anexo XXII.
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Tabla X.4 Proyeccién de ventas a un periodo de 10 afios

Precios ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
FARMA 53.60 55.21 56.86 58.57 60.33 62.14 64.00 65.92 67.90 69.94
COSMETICOS Y AFINES 23.45 24.15 24.88 25.62 26.39 27.18 28.00 28.84 29.71 30.60
RECEPCION 10.05 10.35 10.66 10.98 11.31 11.65 12.00 12.36 12.73 13.11
DESPACHO 11.06 11.39 11.73 12.08 12.44 12.82 13.20 13.60 14.00 14.42
Factor de Crecimiento 5%

Demanda ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
Demanda mensual total 1,885.00 1,979.3 2,078.2 2,182.1 2,291.2 2,291.2 2,291.2 2,291.2 2,291.2 2,291.2
Demanda mensual Farmacéutico 754.00 791.70 831.29 872.85 916.49 916.49 916.49 916.49 916.49 916.49
Demanda mensual Cosmética y 1,131.00 1,187.55 1,246.93 1,300.27 137474 137474 137474 137474 1,374.74 1,374.74

Ingresos ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
Almacenamiento farmacéutico S/. 484,973 S/. 524,498 S/. 567,245 S/. 613,475 S/. 663,473 S/. 683,378 S/.703,879 S/. 724,995 SI. 746,745 S/. 769,147
’;'i?:sce“amiento cosmético y S/.318,263 S/. 344,202 S/.372,254 S/. 402,593 S/. 435,404 S/. 448,467 S/. 461,921 S/. 475,778 S/. 490,051 S/. 504,753
Eggﬁfggg Sla;‘i“:ecsé““w* S/. 136,399 S/. 147,515 S/. 159,538 S/. 172,540 S/. 186,602 S/.192,200 S/. 197,966 S/. 203,905 S/. 210,022 S/. 216,323
E;zgfggii(?snypaegindec;s Farmacéutico, S/.112,529 S/.121,700 S/.131,618 S/. 142,345 S/. 153,947 S/. 158,565 S/. 163,322 S/. 168,222 S/.173,268 S/. 178,466
Acondicionado Farmacéutico S/. 218,238 S/. 236,024 S/. 255,260 S1. 276,064 S/. 298,563 S/.307,520 S/. 316,745 S/. 326,248 S/. 336,035 S/. 346,116
Acondicionado Cosmético S/. 143,219 S/. 154,891 S/. 167,514 S/. 181,167 S/. 195,932 S/. 201,810 S1. 207,864 S/. 214,100 S1. 220,523 S1. 227,139
TOTAL FACTURACION S/.1413,620 | S/.1528830 | S/.1653430 | S/.1,788184 | S.1933921 | S/.1991,939 | S/.2,051,697 | S/.2113.248 | S/.2,176,645 | S/.2,241,945

Fuente: Desarrollo Propio
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10.7 Estimacion de Inversiones

En la tabla X.5 se muestran las inversiones a considerar en el proyecto, las cuales
se realizan en el afio cero. Estas inversiones se han agrupado en las siguientes
categorias: terreno, construccion de almacén, interiores de area administrativa, permisos
e intangibles, habilitacion del almacén, sistemas de deteccion y prevencion, recursos
administrativos y maquinarias y equipos. En la categoria terreno se considera valor cero

ya que éste sera aportado por uno de los accionistas.

El detalle de cada categoria de inversiones se encuentra en el Anexo XXIIly las

cotizaciones que lo sustentan en el Anexo XXIV.

Tabla X.5 Inversiones a considerar

CATEGORIA ANO 0
TERRENO S/-
CONSTRUCCION ALMACEN S/376,875.00
INTERIORES AREA ADMINISTRATIVA S/29,871.75
PERMISOS E INTANGIBLES S/35,342.76
HABILITACION DE ALMACEN S/549,771.32
RECURSOS ADMINISTRATIVOS S/26,862.51
SISTEMA DE DETECCION Y PREVENCION $/39,800.00
MAQUINARIAS Y EQUIPOS S/149,622.92
TOTAL INVERSIONES S/1,208,146

Fuente: Elaboracion propia

10.8 Estado de ganancias y pérdidas
Considerando los ingresos, inversiones, costos y gastos calculados se realiza el
estado de ganancias y pérdidas del proyecto a un periodo de 10 afios, cuyos resultados

se aprecian en tabla X.6. Asimismo, el detalle de la depreciacion de las inversiones se

muestra en el Anexo XXV.
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Tabla X.6 Estado de ganancias y pérdidas

ESTADO DE
GANANCIAS Y ARO 0 ANO 1 ARNO 2 ARO 3 ARO 4 ARO 5 ARO 6 ARO 7 ARO 8 ARO 9 ARO 10

PERDIDAS
VENTAS TOTALES 1000 | S/141361994 | /152882996 | S/.1,65342060 | /178818411 | S/.1,933,92112 | S/1091938.75 | S/.2,051,69692 | S/2113247.82 | SI2,176,64526 | $/.2,241,044.62
RECURSOS $1.0.00 -S/.553.22 -5/.583.22 -5/.583.22 -5/.613.22 .5/.613.22 .5/.613.22 .5/.613.22 .5/.613.22 ./.613.22 -5/.613.22
ADMINISTRATIVOS 0 553, 583, 583, 613, 613, 613, 613 613 613 613
INSUMOS $1.0.00 -51.4,280.34 -51.2,937.97 -51.3,351.36 -51.3,351.36 -S1.3,764.75 -S1.3,764.75 -S1.4,178.14 -S1.4,178.14 -5/.4,591.53 -5/.4,591.53
RRHH SI0.00 |  -5.74024856 | -S/.792,410.60 | -5/.792,410.60 | -S/.826,066.43 | -5/.826,066.43 | -S/.842,804.34 | -S/.842,894.34 | -S/.850,72225 | -S/.876,550.16 |  -S/.876,550.16
kﬁﬁﬂ&f $1.0.00 -S/.41,060.00 -51.26,120.00 -51.26,120.00 -51.26,120.00 -51.26,120.00 -S1.26,120.00 -S1.26,120.00 -S1.26,120.00 -S1.26,120.00 -$/.26,120.00
SERVICIOS
R 00S SI000 | -S.13432000 | -§/127,32000 |  -S/.127,32000 | -S/157,320.00 | -S/.157,32000 | -S/181,320.00 | -5/.211,32000 | -§/211,320.00 | -5/.211,320.00 |  -5/.2412320.00
SERVICIOS VARIOS $/.0.00 -5/.38,850.13 -51.39,108.37 -S1.39,373.06 -51.30,644.37 -51.30,022.46 -S1.40,207.51 -S1.40,499.68 -S1.40,799.16 -5/.41,106.12 -5/.41,420.76
MARKETING Y
N $/.0.00 -S/.56,480.00 -51.33,480.00 -S1.33,480.00 -S1.33,480.00 -S1.33,480.00 -S1.33,480.00 -S1.33,480.00 -S1.33,480.00 -S/.33,480.00 -5/.33,480.00
glENGIESRTOR%E $/.0.00 -5/.8,000.00 -S/.8,000.00 -S/.8,000.00 -51.8,000.00 -51.8,000.00 -S1.8,001.00 -51.8,002.00 -51.8,003.00 -S1.8,004.00 -S/.8,005.00
'P"SKKET"Q\ENTOS DE $/.0.00 -5/.3,515.25 -51.3,918.31 -5/.3,918.31 -51.4,321.36 -51.4,321.36 -51.4,522.88 -51.4,522.88 -51.4,925.93 -51.4,925.93 -5/.1,500.00
AMORTIZACION $/.0.00 -5/.35,342.76 $/.0.00 $1.0.00 $1.0.00 $1.0.00 $1.0.00 $1.0.00 $1.0.00 $1.0.00 $1.0.00
DEPRECIACION $1000 |  -5.126,933.78 | -S/12693378 | -S/.126933.78 | -5/.126,93378 | -S/.126033.78 | -5.107,626.92 | -S/.107,626.92 | -S.107,626.92 | -5/.107,626.92 |  -5/.107,626.92
oS TS Y GASTOS SI000 | S/.1,189,584.04 | /116081223 | S/1161490.32 | S/.1,225850.50 | S/1,22654199 | S/.1,248550.62 | S/.1,279.257.18 | S/1,296,788.62 | S/.1,314,337.89 | /.1,341,227.59
8;:3%216:3/ " $/.0.00 5/.224,035.90 5/.368,017.73 $/.491,939.29 $/.562,333.61 $/.707,379.13 $/.743,388.13 S1.772,439.73 $/.816,459.20 $/.862,307.37 $/.900,717.02
E{?&\%EROS -5/.78,566.01 S1.74,344.25 -51.60,489.24 -51.63,905.96 -S1.57,485.20 -5/.50,101.33 -51.41,609.87 -5/.31,844.70 -5/.20,614.74 -51.7,700.30
U. OPERATIVA
ANTES DE $/.0.00 $1.145,469.89 $1.203,673.47 $1.422,450.05 $1.498,427.65 $1.649,893.93 $1.693,286.81 $1.730,829.86 S1.784,61451 $1.841,692.63 $/.893,016.72
IMPUESTOS
IMPUESTO A LA
e $1.0.00 -§1.42,913.62 518663367 | -S.124,62276 |  -S/147,036.16 | -S.19171871 | -S/204519.61 | -S.21550481 | -S/23146128 | -5/.248290.33 |  -5/.263439.93
U. OPERATIVA
DESPUES DE $/.0.00 $/.102,556.27 $/.207,039.80 $1.297,827.29 $/.351,391.49 $1.458,175.22 $1.488,767.20 $/,515,235.05 $/.553,153.23 $/.503,393.30 $1.629,576.79
IMPUESTOS

Fuente: Elaboracion propia
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10.9 Capital de trabajo

Para calcular la inversion de capital de trabajo se va a utilizar el método del desfase,
el cual permite determinar los recursos financieros necesarios para asegurar la operacion
del proyecto desde la realizacion de los desembolsos hasta su recuperacion. Para esto
se calcula el costo operativo diario y se multiplica por el nimero de dias de desfase

entre la ocurrencia de los egresos y la generacion de los ingresos (Sapag, 2011)

Capital de trabajo = (Costo operativo anual / 365) x dias de desfase

Se considera 60 dias como dias de desfase, ya que ese sera el tiempo maximo de
condicion de pago que se otorgue a los clientes y al final de los cuales se va a generar
ingresos. En la tabla X.7 se detalla la inversion de capital de trabajo de los diez afios del

proyecto.

Tabla X.7 Inversion en capital de trabajo

Capital de trabajo Inversion en Capital de
Trabajo
ANO 0 S/195,548.06 -S/195,548.06
ANO 1 S/190,818.45 S/4,729.61
ANO 2 S/190,929.91 -S/111.47
ANO 3 S/201,509.67 -S/10,579.76
ANO 4 S/201,623.34 -S/113.67
ANO 5 S/205,241.20 -S/3,617.86
ANO 6 S/210,288.85 -S/5,047.65
ANO 7 S/213,170.73 -S/2,881.88
ANO 8 S/216,055.54 -S/2,884.81
ANO 9 S/220,475.77 -S/4,420.23
ANO 10 Sl- S/220,475.77

Fuente: Elaboracion propia

10.10 Financiamiento

El financiamiento del proyecto se va a realizar con una deuda de 40% de una
entidad bancaria y un aporte del 60% por los accionistas, éste aplica para el afio cero
del proyecto. El adquirir deuda va a permitir aprovechar los beneficios del
apalancamiento financiero el cual que disminuye el costo de capital y mejora la
rentabilidad. La empresa buscara mantener esta relacion deuda / capital (D/K) de 40/60

a lo largo del proyecto. Ademas, esta relacion D/K donde sélo el 40% es deuda da un
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menor riesgo financiero y mayores opciones de acceder a crédito bancario. En la tabla

X.8 se detalla la estructura del financiamiento del capital.

Tabla X.8 Estructura de financiamiento de capital

Aporte

Monto S/. Accionista 60% Banco 40%

Inversion Inicial S/. 1,208,146.25 S/. 724,887.75 S/. 483,258.50

Capital de trabajo S/.220,475.77 S/. 132,285.46 S/. 88,190.31

Total Inversiones S/. 1,428,622.02 S/.857,173.21 S/.571,448.81

Fuente: Elaboracion propia

El préstamo bancario se va a adquirir en Soles (S/.), se partié de una tasa efectiva
anual (TEA) de 25% ofrecida por Banco Scotiabank, que bajé a 15% pues se dejara el
terreno del proyecto en garantia por recomendacion del asesor bancario. El periodo del
préstamo es por diez afios (120 meses) y se abonara en cuotas mensuales fijas de S/.
8,892.59 lo que equivale a S/ 106,771.04 al afo. El cronograma de pagos anuales del

préstamo se muestra en la tabla X.9.

Tabla X.9 Cronograma de pago anuales del préstamo

Saldo Inicial Amortizacion Interés Cuota Saldo Final

Afo 1 S/.571,448.81 S/. 28,145.03 S/. 78,566.01 S/. 106,711.04 S/. 543,303.78
Afio 2 S/. 543,303.78 S/. 32,366.79 S/. 74,344.25 S/. 106,711.04 S/. 510,936.99
Afio 3 S/. 510,936.99 S/. 37,221.81 S/. 69,489.24 S/. 106,711.04 S/. 473,715.18
Afo 4 S/. 473,715.18 S/. 42,805.08 S/. 63,905.96 S/. 106,711.04 S/. 430,910.11
Afo 5 S/. 430,910.11 S/. 49,225.84 S/. 57,485.20 S/. 106,711.04 S/. 381,684.27
Afo 6 S/. 381,684.27 S/. 56,609.71 S/.50,101.33 S/. 106,711.04 S/. 325,074.56
Afo 7 S/. 325,074.56 S/. 65,101.17 S/. 41,609.87 S/. 106,711.04 S/. 259,973.39
Afio 8 S/. 259,973.39 S/. 74,866.35 S/. 31,844.70 S/. 106,711.04 S/. 185,107.04
Afo 9 S/. 185,107.04 S/. 86,096.30 S/. 20,614.74 S/. 106,711.04 S/.99,010.74
Afio 10 S/.99,010.74 S/.99,010.74 S/. 7,700.30 S/. 106,711.04 S/.0.00

Fuente: Elaboracion propia
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10.11 Costo ponderado de capital

El costo ponderado de capital (WACC) o tasa de descuento del proyecto tiene un
valor de 19.32%, y se utilizard para descontar los flujos de caja futuros del proyecto.
Para obtener esta tasa de descuento se calculd el costo de la deuda y el costo de
oportunidad del accionista considerando una relacion D/K de 40/60. Al ser una empresa
pequefia y no diversificada el costo del capital del accionista (Ke) se calculé con el
siguiente método practico: Ke = Kd + spread, siendo para este proyecto el Kd igual a
15% TEA bancario y el spread 10%. El detalle del calculo del WACC se encuentra en
la tabla X.10.

Tabla X.10 Calculo del WACC

Variable Valor Fuente
% Deuda 40% Dato
% Aporte 60% Dato
t 28%
(1-T) 72%
TEA 15% * Doy Terreno en Garantia
Kd 10.80% Kd * (1-T)
Ke= 25% 15+10 (Se considera 15% (TEA) + 10% de Spread)

WACC=Ke x We + Kd x (1-T) x WD

| WACC = 19.320% |

Fuente: Elaboracion propia
10.12 Flujo econémico proyectado

El flujo de caja economico (FCE) dio como resultado un VAN positivo y una TIR
superior a la tasa de descuento lo que indica la viabilidad del proyecto, tal como se

muestra en la tabla X.11. El detalle del FCE se encuentra en el Anexo XXVI.

Tabla X.11 VAN y TIR del proyecto

VAN S/ 166,025.94
TIR 21.15%
TASA DE DESCUENTO 19.32%

Fuente: Elaboracion propia




10.13 Analisis de riesgos

Los flujos de caja tienen cierta volatilidad, lo cual se traduce en riesgos para los
proyectos de inversion. Para evaluar estos riesgos en el presente proyecto se va a utilizar
dos procedimientos: el analisis de puntos muertos y el analisis de escenarios.

10.13.1 Andlisis de puntos muertos

En el anélisis de puntos muertos se consider6 las siguientes variables: precio,
cantidad e inversion, las mismas que seran evaluadas frente a la obtencion de un VAN

del proyecto con valor cero.
10.13.2 Anélisis de punto muerto — Precios

Para el analisis de punto muerto por el precio se desarrollé una simulacion de
reduccion de los precios en los servicios de almacenamiento, recepcion y preparacion
de pedidos, teniendo como resultado que ante una baja en los precios de 3.79% se
obtiene un VAN de cero, tal como se muestra en la tabla X.12

Tabla X.12 Analisis del punto muerto - Precios

BASE PUNTO MUERTO
Variacion % promedio del Precio 0.00% -3.79%

Fuente: Elaboracion propia
10.13.3 Analisis de punto muerto — Cantidades

Para el analisis de punto muerto por la cantidad se realizé una simulacion en la
disminucion de cantidad de ubicaciones o paletts por afio, teniendo como resultado que
ante una baja del 2.79% se obtiene un VAN de cero, tal como se muestra en la tabla
X.13.

Tabla X.13 Analisis del punto muerto - Cantidades

BASE PUNTO MUERTO

Variacién % Cantidad 0.00% -2.79%

Fuente: Elaboracion propia
10.13.4 Andlisis de punto muerto — Inversiones

Para el andlisis de punto muerto por la inversion se realiz6 una simulacién en el

aumento de la inversion inicial del proyecto, teniendo como resultado que ante un
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incremento del 13.99 % se obtiene un VAN de cero, tal como se muestra en la tabla

X.14.

Tabla X.14 Anélisis del punto muerto - Inversiones

BASE

PUNTO MUERTO

Variaciéon % Inversion

0.00%

13.99%

Fuente: Elaboracion propia

10.14 Anélisis de Escenarios

Para el analisis de escenarios se tomaron las mismas variables (precio, cantidad e

inversion) utilizadas en el andlisis de los puntos muertos y se simularon en tres
diferentes escenarios (conservador, optimista y pesimista) obteniéndose diferentes
resultados de VAN y TIR en cada caso. En el escenario pesimista se simula una
disminucidn en los precios de 5%, disminucion en la cantidad de 5% y un incremento

en la inversion de 10%, mientras que en el escenario optimista se simula todo lo

contrario, tal como se muestra en la tabla X.15

Tabla X.15 Analisis de escenarios

PESIMISTA ESPERADO OPTIMISTA
Variacion % promedio del Precio -5.00% 0.00% 5.00%
Variacion % Cantidad -5.00% 0.00% 5.00%
Variacion % Gasto de Inversion 10.00% 0.00% -10.00%
VAN -456,086.31 166,025.94 816,165.90
TIR 14.37% 21.15% 28.51%

Fuente: Elaboracion propia

Segun los resultados, en el escenario pesimista el proyecto se vuelve inviable al
presentar un VAN negativo y TIR menor a la tasa de descuento (19.32%). En el
escenario optimista la viabilidad del proyecto mejora considerablemente tal como se

observa en los valores de VAN y TIR obtenidos.
10.15 Conclusiones del capitulo

Luego de calcular inversiones, costos y gastos, flujo econdmico del proyecto y el

andlisis de riesgos del proyecto se concluye lo siguiente:
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Al analizar el flujo de caja econdmico se concluye que el plan de negocio es
viable, tal como muestran los indicadores financieros (VAN positivo de S/
166,025.94y una TIR de 21.15% mayor que la tasa de descuento).

Hay que estar atentos ante un escenario pesimista de las variables precio,
cantidad e inversidn ya que éste puede hacer inviable el proyecto, tal como se
muestra en el analisis de escenarios. Se debe establecer medidas que

contrarresten este riesgo.

El proyecto por su naturaleza requiere de una alta inversion de capital por lo
cual se recomienda que el disefio del almacén que maximice las capacidades
de almacenamiento con el fin de obtener mayores ingresos y ayuden a diluir

los gastos y costos fijos.

A nivel de costos y gastos la categoria con mayor participacion es la de
Recursos Humanos que representa mas del 60%, por lo cual se debe establecer
una estructura de personal lo mas ligera posible tercerizando todo aquello que

no sea parte del core del negocio.

La tasa de descuento 0 WACC es importante se calcule correctamente ya que
impacta sobre la evaluacién financiera del proyecto, razon por la cual
variables como la tasa de interés bancaria para la deuda, la relacion deuda /
capital y el spread del accionista debe ser las mas adecuadas.

La puesta en garantia de los activos como el terreno 0 maquinaria es una
manera efectiva de mejorar las condiciones del préstamo bancario sobre todo
a nivel de la tasa de interés. En el caso de este proyecto ayudoé a reducir la tasa
de interés al 15%.

El detalle de las inversiones, costos y gastos del proyecto debe ser exhaustivo
y los mas detallado posible para evitar que el financiamiento a utilizar sea
insuficiente o sobrevalorado.

Es importante considerar el efecto de la inflacidn para la actualizacion anual
de las tarifas de los servicios, asi como mantener la relacién deuda / capital
constante a lo largo del proyecto.
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CAPITULO XI PLAN DE RIESGOS

En este capitulo se desarrollara el plan de riesgos siguiendo como referencia los
lineamientos del proceso de Gestion de los Riesgos del Proyecto de la guia PMBOK
(Project Management Institute, 2017) que sugiere: (1) identificar y clasificar los riesgos,
(2) analizarlos cuantitativa y cualitativamente, (3)planificar una respuesta a los riesgos,
(4) implementar la respuesta a los riegos de tal forma que no se desvien los supuestos y
restricciones asumidos para la ejecucion del plan de negocio o en caso de hacerlo, (5)
monitorear los riesgos para que estos se efectlien de una manera controlada e intencional

buscando siempre el logro de los objetivos planteados.
11.1 Clasificacion e identificacion de los riesgos
11.1.1 Riesgos técnicos

Son riesgos relacionados a las estimaciones, supuestos y restricciones del proyecto,
a la tecnologia a utilizar y a la planificacion de inicio de operaciones del servicio de

outsourcing de almacenamiento. Los riesgos identificados son:
- Saneamiento del terreno, falta de licencias y permisos que retrase la obra civil.

- Proveedores incumplen con la fecha de entrega de la obra civil o se entrega con

inconformidades.
- No se obtiene la certificacién BPA en los plazos definidos.
- No se cumple con la implementacion del sistema WMS en los plazos definidos.
- No se obtiene el crédito bancario o se limite el financiamiento requerido.
- El costo del m? del terreno en Lurin se incremente drasticamente
11.1.2 Riesgos de gestion

Son riesgos relacionados a la administracion de las operaciones del almacén, la
organizacion de los recursos humanos y recursos materiales necesarios para el inicio de
operaciones, asi la definicion de politicas, procedimientos y reglamentos de trabajo. Los

riesgos identificados son:
- Personal calificado dificil de conseguir en las zonas cercanas al almacén
- No hay proveedores de servicios de limpieza, seguridad y estiba en la zona.

- Proveedores retrasan la entrega de insumos requeridos.

126



- Capacitacidén en BPA se retrasa por inasistencias, ausencias o renuncia del personal.
11.1.3 Riesgos comerciales

Los riesgos comerciales son los relacionados a los acuerdos con los clientes, la
definicion de los términos y condiciones contractuales, la estabilidad economica y
financiera de los clientes, el equipo de vendedores, la relacion con proveedores y la
influencia de las asociaciones comerciales del sector farmacéutico y cosmético. Los

riesgos identificados son:

- Términos y condiciones del acuerdo comercial son observados por los clientes

- El seguro para la operacion no cubre el total de bienes u ofrece cobertura limitada.
- Elequipo de vendedores no se completa, inconvenientes en la captacion de clientes.
- Los prepuestos de ventas e inversiones no se cumplen.

- Mala imagen/reputacion en el mercado.

11.1.4 Riesgos externos

Son riesgos relacionados con las acciones de la competencia, los cambios en la
legislacion vigente, cambios en los reglamentos y normativa vigente, también se
consideran los cambios economicos y politicos, la relacion con los vecinos e

interesados. Los riesgos identificados son:

- Recesion econémica o inestabilidad politica

- Personal operativo y administrativo capacitado se va a la competencia.
- Gobierno flexibiliza o endurece la normativa BPA.

- Propietarios de terrenos aledafios se oponen a la construccion y a la operacion del

almacén.
- La competencia baja sus tarifas e inicie una guerra de precios.

- Infraestructura vial insuficiente que conecte Lurin con la Av. Panamericana Sur

antigua y Av. Panamericana Sur.
11.2 Analisis cualitativo y cuantitativo de los riesgos

Para vincular la probabilidad de ocurrencia de cada riesgo identificado con su

impacto sobre los objetivos del negocio se ha utilizado la Matriz de Probabilidad e
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Impacto del PMBOK (ver tabla XI.1) en esta matriz se define: (1) La escala de
probabilidad de ocurrencia, del 0.1 al 0.9, siendo 0.1 la probabilidad de ocurrencia muy
bajay 0.9 la probabilidad de ocurrencia muy alta; (2) la escala de impacto en el proyecto
definida del 0.05 al 0.8, considerando 0.05 de muy bajo impacto y 0.8 de muy alto
impacto y (3) La prioridad del riesgo o apetito al riesgo del proyecto clasificando los
resultados del 1% al 7% como de bajo riesgo, los resultados del 8% al 27% como de

riesgo moderado Y los resultados del 28% al 72% como de alto riesgo.

Tabla XI1.1 Matriz Probabilidad Impacto

Muy Alta 0.90 5% 9% 18% 36% 72%
Alta 0.70 4% 7% 14% 28% 56%
(3]
©
B | Moderada 0.50 3% 5% 10% 20% 40%
T =
_—Q
= C
§ “t’ Baja 0.30 2% 3% 6% 12% 24%
o 2
£0 Muy Baja 0.10 1% 1% 2% 4% 8%
| | 0.05 0.10 0.20 0.40 0.80
mpacto en el proyecto Muy bajo Bajo Moderado Alto Muy Alto
Bajo Moderado Alto
Prioridad del Riesgo 127% 8% al 27% 28% al

72%

Fuente: Desarrollo Propio en base a (Project Management Institute, 2017)

La tabla XI.2 presenta el andlisis cualitativo realizado a los riesgos identificados
midiendo su probabilidad e impacto y los efectos de ocurrencia de estos para su
categorizacion segun la prioridad del riesgo definida y sequidamente desarrollar el plan

de respuesta y gestion de los riesgos con Riesgo Alto y Moderado.

11.3 Plan de respuesta a los riesgos

El plan de respuesta a los riesgos se presenta en la tabla XI.3 mostrando las
diferentes, estrategias y acciones que deben tomarse para todos los niveles de riesgo
identificados de tal forma que se puedan visibilizar las amenazas de ocurrencia y se
maximice las oportunidades protegiendo el plan de negocio de forma integral. El Anexo

XXVII detalla la respuesta a cada uno de los riesgos.
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Tabla X1.2Analisis de riesgos identificados

N° Evento de riesgo Ocurrencia Efecto del evento Impacto | Indice | “Prioridad
1 | Saneamiento del terreno, falta de licencias y permisos Moderada Retrasa obra civil e inicio de Muy Alto 40% Alto
operaciones
2 | Proveedores incumplen con fecha de entrega de obra civil o entrega con Moderada Retrasa inicio de operaciones Muy Alto 40% Alto
) inconformidades.
LE) 3 | No se obtiene la certificacion BPA en los plazos definidos Baja Retrasa inicio de operaciones Muy Alto 24% Moderado
é No se cumple con la implementacion del sistema WMS en los plazos definidos. Moderada | Afecta el control y el seguimiento Alto 20% Moderado
de los productos
5 | No se obtiene el crédito bancario o se limita el financiamiento requerido. Muy Alto No se inician las operaciones Muy Alto 72% Alto
6 | El m? del terreno en Lurin se incremente drasticamente. Alta Aumento de Costos y Tarifas Muy Alto 56% Alto
7 | Personal calificado suficiente dificil de conseguir en las zonas cercanas al almacén. Bajo Problemas sostener los turnos Alto 12% Moderado
;E 8 | No hay proveedores de servicios de limpieza, seguridad y estiba en la zona. Bajo Afecta el servicio ofrecido. Alto 12% Moderado
=
£ 9 | Proveedores retrasan la entrega de insumos requeridos. Moderada Retrasa inicio de operaciones Muy Alto 40% Alto
10 | Capacitacion en BPA se retrasa por inasistencias o renuncia del personal. Moderada Afecta el servicio ofrecido. Alto 20% Moderado
11 | Términos y condiciones del acuerdo comercial son observados por los clientes Alta Retrasa los ingresos. Muy Alto 56% Alto
% 12 | El seguro para la operacién no cubre el total de bienes u ofrece cobertura limitada. Muy Baja Afecta el nivel de servicio Alto 4% Bajo
g 13 | El equipo de vendedores no se completa. Inconvenientes en captacion de clientes. Moderada Retrasa los ingresos. Muy Alto | 40% Alto
§ 14 | Los prepuestos de ventas e inversiones no se cumplen. Baja Resultados negativos Muy Alto 24% Moderado
15 | Mala imagen/reputacién en el mercado. Muy Baja Resultados negativos Muy Alto 8% Moderado
16 | Recesidn econdmica o inestabilidad politica Moderada Problemas administrativos Moderado | 10% Moderado
17 | Personal operativo y administrativo capacitado se va a la competencia Alta Problemas administrativos Alto 28% Alto
§ 18 | Gobierno flexibiliza o endurece la normativa BPA Muy Baja Aumenta competencia Alto 4% Bajo
g |19 Propietarios de terrenos vecinos se oponen a la construccion y operativa del almacén Muy Baja Retrasa el inicio de operaciones. Alto 4% Bajo
i Riesgo de conflicto permanente
20 | La competencia baja sus costos e inicia una guerra de precios. Moderada Se afectan los ingresos. Muy Alto | 40% Alto
21 | Infraestructura vial insuficiente de Lurin con Av. Panamericana Sur (antigua y nueva) | Moderada Afecta el servicio ofrecido. Muy alto 40% Alto

Fuente: Desarrollo Propio
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Tabla X1.3 Plan de respuesta a los riesgos

N° Evento de riesgo Prioridad Enfoque Estrategia Acciones por seguir
1 | Saneamiento del terreno, falta de licencias y permisos Alto Amenaza Evitar Formalizacidn Proyecto y asignar Gerente para monitoreo, control e informe
2 | Proveedores incumplen con la fecha de entrega de la obra civil o Alto Amenaza Mitigar Proceso formal para calificacion y seleccion de proveedores con experiencia en
entrega con inconformidades. proyectos similares. Asignar asegurador de calidad de proyecto.
3 | No se obtiene la certificacion BPA en los plazos definidos Moderado | Amenaza Evitar Formalizacién Proyecto y asigna Gerente para monitoreo, control e informe
4 | No se cumple con la implementacion del sistema WMS en los plazos | Moderado | Amenaza Evitar Formalizacion Proyecto y asigna Gerente para monitoreo, control e informe
definidos.
5 | No se obtiene el crédito bancario o se limita el financiamiento Alto Amenaza Mitigar Evaluacién financiera profesional que incluya todas las consideraciones,
requerido. supuestos y riesgos posibles con sus correspondientes planes de accién.
6 | El costo de m? del terreno en Lurin se incremente drasticamente. Alto Amenaza Mitigar Contrarrestar el incremento mediante de estrategia de eficiencia operacional
7 | Personal calificado administrativo y operativo dificil de conseguir en | Moderado | Amenaza Mitigar Plan de seleccidn de personal que incluya incentivos y preferencia a personas
las zonas aledafias de la zona y aledafios. Conocimiento y acercamiento con la comunidad.
8 | No hay proveedores de servicios de limpieza, seguridad y estibaenla | Moderado | Amenaza Mitigar Conducir un proceso de convocatoria y seleccion de proveedores de servicios.
zona.
9 | Proveedores retrasan la entrega de insumos requeridos. Alto Amenaza Evitar Politicas de compras debe considerar proveedores alternativos.
10 | Capacitacion en BPA se retrasa por inasistencias o renuncia Moderado | Amenaza Mitigar Formalizar un plan de seleccion de personal. Estructurar un plan de retencién
intempestiva del personal. del talento. Seguimiento y control al plan de capacitacidn.
11 | Términos y condiciones del acuerdo comercial son observados por los Alto Oportunidad Mejorar Conocimiento de las necesidades del cliente. Estructurar diferentes niveles de
clientes acuerdos flexibles segun requerimientos con carta de compromiso.
12 | El seguro para la operacion no cubre el total de bienes u ofrece Bajo Amenaza Mitigar Politicas de compras debe considerar proveedores alternativos.
cobertura limitada.
13 | El equipo de vendedores no se completa. Inconvenientes en captacion Alto Amenaza Mitigar Plan de politica salarial que tenga incentivos y compensaciones atractivas.
de clientes.
14 | Los prepuestos de ventas e inversiones no se cumplen. Moderado | Amenaza Evitar Control y monitoreo trimestral de los presupuestos de ingresos e inversiones.
15 | Mala imagen/reputacién en el mercado. Moderado | Oportunidad Mejorar Planes de comunicacidn efectiva, mejora de la imagen de marca y servicio.
16 | Recesion econémica o inestabilidad politica Moderado | Oportunidad Explotar | Capacidad de adaptacion. Excelencia operacional
17 | Personal operativo y administrativo capacitado se va a la competencia Alto Amenaza Mitigar Politicas de retencidn del talento. Empoderamiento de los empleados.
18 | Gobierno flexibiliza o endurece la normativa BPA Bajo Oportunidad Explotar Desarrollar capacidades dinamicas de adaptacién.
19 | Propietarios de terrenos vecinos se oponen a la construccion y Bajo Amenaza Mitigar Mapa de interesados. Acercamiento con la comunidad. Comunicar beneficios
operativa del almacén
20 | La competencia baja sus costos e inicia una guerra de precios. Alto Oportunidad Mejorar Buscar eficiencias, diferenciar los servicios con valores agregados.
21 | Infraestructura vial insuficiente de Lurin con la Av. Panamericana Sur Alto Amenaza Aceptar Buscar asociaciones empresariales para reclamos a entidades gubernamentales.

(antigua y nueva).

Fuente: Desarrollo Propio
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11.4 Conclusiones del capitulo
Del desarrollo del presente capitulo se determina las siguientes conclusiones:
- No hay proyecto que no involucre riesgos en su implementacion o ejecucion.

- La pronta identificacion de los riesgos permite dar respuesta oportuna a su
ocurrencia de tal forma que no se desvien los supuestos y restricciones

asumidos para el plan de negocio

- Laidentificacion de los riesgos también permite poder medir su impacto y que
este pueda ser monitoreado y que su posible efecto se realice de una manera
controlada e intencional buscando siempre el logro de los objetivos planteados

- Contar con un plan de riesgos permite a los inversionistas visibilizar aquellas
amenazas y oportunidades del modelo de negocio de forma proactiva, la
identificacion de los riegos podra facilitar su decision de inversion de acuerdo

con su nivel de aceptacion al riesgo.

- La oportuna gestion de los riesgos debera seguir el tratamiento de los mismos
con acciones y estrategias en funcion de su calificacion, siendo los “altos” y

“moderados” los que deben ser tratados de forma prioritaria.

- Las acciones y estrategias por implementar pueden ser de diverso orden (de
planeamiento, de inversion, de organizacién, de recursos, etc.), pero
fundamentalmente todas ellas buscan reducir el indice de riesgo total del plan
de negocio buscando que este sea aceptable en su conjunto y se pueda

concretar su ejecucion.
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CAPITULO XII CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
12.1 Conclusiones
12.1.1 Respecto al objetivo general

Se cumplié con el objetivo general del plan de negocio evaluando la viabilidad
comercial, operativa y econémica para implementar un servicio de outsourcing de
almacenamiento dentro del &mbito de Lima Metropolitana para la micro, pequefia y

mediana empresa nacional perteneciente al sector farmacéutico, cosmético y afines.
12.1.2 Respecto a los objetivos especificos

(a) Examinar el entorno en el cual se desarrolla el sector farmacéutico, de
cosméticos y afines.

- EIl sector farmacéutico, cosmético y afin crece en promedio 6% al afio
impulsado principalmente por las importaciones. Este crecimiento se sustenta
en la solidez de la economia peruana, el crecimiento poblacional y el aumento

de la esperanza de vida.

- El sector farmacéutico, cosmético y afin esta regulado normativamente a nivel
de produccidn, almacenamiento y distribucion. A nivel de almacenamiento se
rige por el manual de Buenas Practicas de Almacenamiento (BPA) —
DIGEMID — MINSA cuyo cumplimiento demanda inversiones y gastos
operativos.

(b) Examinar el entorno correspondiente al sector de servicios de
almacenamiento.

- Las empresas del sector farmacéutico, cosmeético y afin demandan cade vez
mas de servicios de outsourcing de almacenamiento con el objetivo de mejorar
su eficiencia operativa, reducir costos, cumplir con la normativa vigente y

enfocarse en su core de negocio.

- Se estan desarrollando pargues o centros logisticos en los conos de Lima, los
cuéles presentan un mejor costo de metro cuadrado de terreno en comparacion
con los almacenes ubicados en el casco urbano. El sur de Lima, Lurin
especificamente donde se ubica el almacén propuesto, se ha convertido en una

atractiva opcion para desarrollar proyectos logisticos por su bajo costo de
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(©)

metro cuadrado de terreno, por su facil y rdpido acceso a vias principales y
por posibilidades de expansion del negocio.

Las MIPYME necesitan servicios de outsourcing de almacenamiento
enfocados en sus necesidades de bajo precio, flexibilidad y calidad.

Establecer la demanda potencial de servicios de almacenamiento para el
sector farmaceutico, cosmético y afin.

La demanda potencial de servicios de outsourcing de almacenamiento esté en
base a ubicaciones o pallets que disponen las empresas del sector para
almacenar sus productos. EI 55% de empresas tienen ya contratado un servicio
de outsourcing de almacenamiento del cual el 75% de empresas esta dispuesta
a trasladarse a otro operador logistico.

La demanda potencial de servicios de outsourcing de almacenamiento esta en
funcion del estrato empresarial al cual pertenecen las empresas demandantes,
siendo la mediana empresa la que tiene mayor numero de ubicaciones o pallets

por tercerizar segun opinion de expertos.

Los atributos que buscan las empresas del sector para decidir contratar un
servicio de outsourcing son: cumplimiento BPA, precios competitivos,

calidad de servicio y flexibilidad operativa.

(d) Definir las acciones estratégicas para implementar el servicio de

(e)

almacenamiento propuesto.

Para implementar el plan de negocios propuesto se definié como principal
estrategia el liderazgo en costos que nos permitira establecer tarifas
competitivas con un servicio de calidad ofreciendo flexibilidad operativa. Esta
estrategia va a ser controlada a traves de indicadores de desempefio y de
control presupuestal segln la demanda presentada, para esto haremos uso de

tecnologias de informacion.

Se implementaran otras estrategias especificas de las cuales la ubicacion es
relevante porque el costo de metro cuadrado de terreno impacta en la
estructura de costos del servicio propuesto, siendo Lurin el lugar que ofrece
los mejores costos competitivos en este aspecto.

Desarrollar y establecer un plan de marketing y plan operativo que
permitan ejecutar el plan de negocio.
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Se defini6 como mercado objetivo a la micro, pequefia y mediana empresa del
sector farmacéutico, cosmético y afin porque se detectd que estas empresas
tienen la necesidad de un buen servicio, cumplir con la normativa, reducir

costos y evitar inversiones en activos.

La estrategia de posicionamiento elegida de precio (mas por menos), va a
permitir capturar a los clientes potenciales ofreciéndoles tarifas competitivas
con un servicio de calidad y flexibilidad operativa que cubriendo asi sus
expectativas.

El plan de marketing permitira captar a los clientes potenciales a través de una
estrategia de liderazgo en costos (mas por menos) lo que va a permitir tarifas

competitivas por un servicio de calidad.

Los servicios seran promocionados a traves de camparfias de marketing directo
y publicidad en medios impresos asociados al sector, cosmetica y afin.

También se haré uso de canales de marketing digital.

El plan de Marketing considera para su ejecucion las acciones iniciales
propias de la organizacion comercial, identificacion de clientes, despliegue de
asesores comerciales al mercado, camparias de difusion del servicio y
presencia en medios y ferias del sector. Para desplegar el plan de marketing

se estima un gasto de S/ 57,840.

El plan operativo va a permitir asegurar la operatividad del negocio a través
de procesos bien definidos y disefiados de acuerdo con las BPA, contando con

planes de capacitacion anual segun las necesidades de cada area.

Definir aquellas actividades que no formar parte del core del negocio y seran
tercerizadas. Asi como establecer los indicadores de desempefio que permitan
la mejora de los procesos, la optimizacion de costos y mejorar la satisfaccion
de los clientes.

Desarrollar el plan financiero y establecer la viabilidad econémica del
proyecto.

El flujo de caja econdmico muestra gque el plan de negocio es viable, tal como
se indican en los resultados financieros de VAN positivo de S/ 166,025.94 y

TIR de 21.15% la cual es mayor que la tasa de descuento.
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- Es preciso estar atentos ante un escenario pesimista en las variables precio,
cantidad e inversion ya que esto puede hacer inviable el proyecto, tal como se
muestra en el analisis de escenarios, por lo que es preciso establecer medidas

que contrarresten este riesgo financiero.

(9) Identificar, analizar y dar respuesta a los riesgos del proyecto.
- El plan de riesgos permitiré a los inversionistas visibilizar aquellas amenazas
y oportunidades del modelo de negocio de forma proactiva y considerarlas

antes de su ejecucion.

- Es importante tomar en cuenta los elementos de riesgo que tienen categoria
de impacto alto, los que se pueden evitar aplicando responsabilidades de
gerenciamiento de proyecto y la definicion de un plan de seguimiento a las

actividades que garanticen los resultados de precio, calidad y fechas.

- Otros elementos por considerar dentro del plan de respuesta a los riegos son
los relacionados a politicas de retencion del personal, que incentiven su
empoderamiento y creen un sentido de orgullo respecto a la organizacion.
Consideramos que esto redundara en el servicio hacia los clientes y por ende

en la generacion de rentabilidad.
12.2 Recomendaciones

- Se plantea como recomendacion general evaluar el proyecto considerando el
alquiler del almacén en un centro logistico del sur de Lima y contrarrestar los costos

de inversion a nivel de infraestructura.

- Se recomienda también financiar el proyecto considerando un mayor porcentaje de
deuda que de capital propio esto permitird maximizar beneficios producto del

apalancamiento financiero.

- Se recomienda evaluar el plan de negocios considerando la demanda de la gran
empresa, esto puede generar que se ofrezca mejores tarifas, y/o garantizar flujos de

ingresos mas estables y seguros producto de contratos a largo plazo.

- Este modelo de negocio es sensible al precio, razon por la cual se recomienda tener
un estricto control de los costos a través de validacidn presupuestales trimestrales

como parte de las actividades de gestion del servicio.
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