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RESUMEN

En este Trabajo de Investigacion se presenta la elaboracion de un plan de
negocios aplicado a un Taller de Reparacion, Mantenimiento e Instalacion de
maquinas electromecanicas, proyecto de emprendimiento INCOL S.A.C. Para
lo cual se han empleado distintas técnicas de ingenieria para determinar y
proyectar el mercado objetivo, analizar los recursos humanos necesarios e
infraestructura para satisfacer la demanda, analisis de costeo y determinacion
de precio de producto (servicio), andlisis de procesos y, finalmente, técnicas
para evaluar la rentabilidad a partir de la elaboracién del flujo de caja entre
otros estados financieros sin dejar de lado las metodologias de evaluacion de
riesgos. Como resultado de este proceso se obtiene que desde el punto de
vista econdmico se obtiene un VPN Beta de S/. 202 083 y desde el financiero
un VPN Beta de S/. 480 968 entre los principales indicadores de rentabilidad a
pesar de presentar un riesgo considerable por los 3 anos del PRC segun el
andlisis de Beta de evaluacién de riesgos. Con lo cual se puede determinar que
el proyecto resulta ser rentable. Este proyecto se ha llevado a la practica y se
muestra como han sido los primeros 5 meses de implementacién, en los cuales
se tuvo la principal limitacion al no contar con los recursos financieros
necesarios por parte de los accionistas. Esto llevo un retraso en la constitucion
de la empresa, se tuvo que migrar a un sistema de financiamiento no bancario
y se logré constituir una marca, aumentar la cartera de clientes, mejorar la
infraestructura ademas del desarrollar una serie de pilotos que sirvieron como
entrenamiento de personal ejecutor y ajuste de procesos. Todo esto lleva a
concluir que a pesar de la planificacion y la elaboracién de un plan de negocios,
la ejecucién y cumplimiento de este depende de otros factores, sin embargo,
este no deja de ser una excelente alternativa para la orientacién de los
diferentes actores del negocio.

PALABRAS CLAVES: 1) Proyectos 2) Plan de Negocios 3) Mantenimiento y
reparacion Industrial 4) Motores eléctricos 5) Instalaciones Industriales



ABSTRACT

In this research work developing a business plan applied to a Repair Shop,
Maintenance and Installation of electromechanical machines, enterprise project
presents INCOL SAC For which various techniques have been used to
determine engineering and project the target market, analyze the necessary
human resources and infrastructure to meet demand, cost analysis and pricing
of product (service), process analysis and finally techniques to evaluate the
profitability from the preparation of cash flow financial statements including
without neglecting the risk assessment methodologies. As a result of this
process is obtained that from the economic point of view you get a VPN Beta
S/. 202 083 and from the financial VPN Beta S/. 480 968 between the main
indicators of profitability despite presenting a significant risk for the 3 years of
the PRC as analysis Beta risk assessment. With which you can determine that
the project is profitable. This project has been implemented and has been
shown as the first 5 months of implementation, in which the main limitation was
to not have the necessary financial resources for the shareholders. This led to a
delay in the constitution of the company, had to move to a system of non-bank
financing and managed to establish a brand, increase customer base, improve
infrastructure in addition to develop a series of pilots that served as training staff
executing and adjusting processes. All this leads to the conclusion that despite
the planning and development of a business plan, implementation and
enforcement of this depends on other factors, however, this never ceases to be
an excellent alternative to the orientation of the different actors business.

KEYWORDS: 1) Projects 2) Business Plan 3) Industrial Maintenance and
Repair 4) Electric motors 5) Industrial Facilities
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INTRODUCCION

Las MYPE’S’S enfrentan una serie de obstaculos que limitan su supervivencia
a largo plazo y desarrollo. Estudios previos indican que la tasa de mortalidad de
los pequenos negocios es mayor en los paises en desarrollo que en los paises
desarrollados (Arinaitwe, 2006). Ademas, las pequenas empresas deben
desarrollar estrategias especificas de corto y largo plazo para salvaguardarse
de la mortalidad, dado que iniciar una pequena empresa involucra un nivel de
riesgo, y sus probabilidades de perdurar mas de cinco anos son bajas (Sauser,

2005).

En este sentido, conviene resaltar que “una MYPE’S que crece organizada,
crecera mas rapido”. El presente trabajo busca esbozar los pasos para el
desarrollo de un plan de negocios para una empresa de mantenimiento e
instalaciones electromecéanicas industriales, el cual le permita volverse viable

en el tiempo, logrando ser atractivo al financiamiento externo.

Para abordar este proyecto, el documento se estructura en cuatro capitulos:

En el primer capitulo, bajo el titulo “Antecedentes y Contexto” se explica en
forma breve que para las MYPE'S’S el principal problema en la informalidad y
la falta de organizacién. También se plantea como principal objetivo la
elaboracién de un plan de negocios como principal herramienta para la

formalizacién y el crecimiento sostenible.



El segundo capitulo presenta el marco tedrico sobre todo lo relacionado a la
elaboracién de proyectos y mantenimiento electromecanico de motores
industriales. Tras una revision de los principales antecedentes Internacionales y
nacionales acerca del desempefio y la importancia delas MYPE'S’S, los
siguientes apartados analizan las bases tedricas y cientificas que fueron
revisadas para la elaboracién del plan de negocios concluyendo con un

glosario de términos basicos.

El siguiente capitulo, denominado “Metodologia y Desarrollo de la Propuesta”,
se dedica a concretar la metodologia que permite la aplicacion de los
planteamientos tedricos. Se propone un modelo de negocio sobre
mantenimiento e instalaciones industriales en el contexto de formalizacion de
una actividad independiente. Posteriormente, se presenta paso por paso como
es que se ha ido desarrollando el plan de negocios, analizando y definiendo el
servicio, luego el mercado y posterior mente haciendo un andlisis de los
recursos necesarios para cumplir con la demanda; aterrizando lo antes
mencionado en un modelo en Excel que resume todo esto en estados
financieros, de los cuales el flujo de caja se presenta como herramienta vital

para el andlisis econdmico y financiero.

A continuacioén, se presentan los resultados obtenidos a partir del analisis de la
informacion recopilada en el trabajo de investigacion. Se desarrolla un estudio
de tipo exploratorio en base a la informacion obtenida en el histérico de una

empresa similar.



En el Capitulo IV denominado “Implementacién del Proyecto” se centra la
atencién en la experiencia practica de los 5 primeros meses del proyecto, afio
0. Se tratara como fue el inicio, cudles fueron las principales limitaciones,
cambios de estrategia y cuales fueron los objetivos alcanzados. No se
abandona este capitulo si marcar cuales son las principales perspectivas y
retos que enfrenta este negocio para verificar las relaciones del modelo tedrico

propuesto.

El trabajo finaliza con la exposicién de las conclusiones mas relevantes para

los objetivos de esta investigacion.

Este estudio resulta de mucha importancia debido a que las MYPE’S’S son la
principal fuente de empleo en el Peru, en ese sentido, proyectos tratados con la
seriedad del caso lograran la prosperidad y la viabilidad de estas,

contribuyendo al desarrollo sostenido de nuestro amado pais.



CAPITULO I:

ANTECEDENTES Y CONTEXTO



1.1.

SITUACION PROBLEMATICA

Las mayoria de las MYPE’s’s manejan una “Economia de subsistencia”,
quiere decir que no generan excedentes necesarios para capitalizar y es
por ello que la mayoria de este sector se estancan en el tiempo 0 mueren.
La mayoria de estas incluso pueden hasta dominar el proceso clave o
Core del negocio, sin embargo, la improvisacién en la gestion, practicas
administrativas herradas y desorden financiero, ponen a la mayoria de
estas en gran riesgo de tal forma que, actualmente en nuestro pais, de 10
MYPE’s’s constituidas solo 3 sobreviven. (Diario Expreso Digital, parr 1,
Revisién el 03/02/2014)

De forma similar en el presente trabajo se esta enfocado al caso de la
empresa REBOBINADOS COLQUICOCHA, el cual, como la mayoria de
MYPE’s’s, estd adoptando una figura econdmica que imposibilita el
crecimiento empresarial, lo cual la esta arrastrando a esta fatal estadistica

a pesar de sus casi 30 afos que lleva en funcionamiento.



1.2. FORMULACION DEL PROBLEMA

1.2.1. PROBLEMA PRINCIPAL

¢, De qué manera la formalizacion de la empresa mejora su rentabilidad?

1.2.2. PROBLEMAS SECUNDARIOS

e ;Como conseguir capital?
e ;Cbmo organizar el negocio?

¢ ;Como incrementar las ventas y posicionarse en los clientes?

1.3. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

1.3.1. OBJETIVO GENERAL

Generar una herramienta para la Formalizacion y crecimiento del negocio.

1.3.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Conocer la situacion actual del negocio y del sector.
e Elaborar un plan de negocio.
e Determinar y analizar alternativas de financiamiento.

e Determinar estandares de produccion y costeo.



CAPITULO lI:

MARCO TEORICO



2.1.

ANTECEDENTE

2.1.1. ANTECEDENTES INTERNACIONALES

a. LAS MYPE’S’S Micro y Pequehas Empresas a nivel mundial.

Los especialistas estiman que existe alrededor de 500 millones de
microempresarios en el mundo y que cada una de ellos necesita en
promedio US$ 500 al afo para iniciar sus operaciones, pero sus activos
rara vez exceden los US$ 1 000 (son mas intensivas en trabajo que en
capital) y son conducidas por personas que sOlo tienen primaria
completa. Otro dato importante rescatado es que, a nivel mundial existen
2 empresarios varones y 1 mujer, en cambio en el Peru la relacion es de
1 a 1; en cuanto a la demanda de microcrédito, en el mundo sélo es
atendido en un 5%, mientras que en el Peru las politicas disefiadas han
ayudado a mejorar la demanda por microcrédito atendiéndose entre 40-
45%. (Panoramacajamarquino, Rafaga econémica, 2009, parr.1)

El problema histérico de la MYPE'S’s es la escasa competitividad,
informalidad y ausencia de garantias; tal vez por la falta de vision de
los gobiernos, que no se preocupan por fortalecer sus estructuras, es por
ello que las MYPE’S’s no tienen el menor incentivo para formalizarse (ya
que no gastan en impuestos, ni en IGV, no pierden tiempo en abrir su
negocio por demora del papeleo, etc.); y la ceguera de los gobiernos en
apoyarlos es tal que sélo aparecen en campanas politicas prometiendo

los cofres presupuestales que después no cumplen; se ha avanzado una
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brizna en la formalizacidén, pero sin mercados y sin capacitacion que
futuro les espera. Otra debilidad que presentan las MYPE'S’s, es que
son muy sensibles a desaparecer cuando existen crisis financieras. Los
estudios muestran que 7 de cada 10 MYPE’S’s exportadoras mueren
“sobreviven 3", pero a raiz de ésta crisis es posible que el numero de
MYPE'S’s que desaparezcan se incremente; y si analizamos que de los
3.5 millones de microempresas que existen en el pais s6lo exportan 3
500, ni el 0.5% del total, entonces en cuanto se reduciria las
microempresas con eésta crisis, es por ello que el Gobierno tiene que
tomar cartas en el asunto disefiando nuevas politicas que favorezca a
las MYPE’S’s, no soOlo cuando sobrevienen crisis, sino que el apoyo
tienen que ser sostenible en el tiempo para que les permita crecer
constantemente; y sobre el drawback (porcentaje de devolucion a los
exportadores no tradicionales por los impuestos que pagaron por sus
insumos) hicieron que se incremente del 5% al 8%, acaso los
beneficiados son todos los micro-exportadores no tradicionales, si
sabemos que las MYPE’S’s no pueden penetrar a mercados externos
porque no cumplen con los requisitos minimos. (Panoramacajamarquino,
Rafaga economica, 2009, parr.4)

Las MYPE’S’s representan cerca del 98% de las empresas del pais,
nutren al empleo en un 77%, y participa con una buena parte de la torta
del PBI (42%), es momento de trabajar con ellas y aplicar politicas que
permitan fortalecer sus estructuras incrementado sus capacidades y su

produccidn, para poder insertarse Optimamente en otros mercados,



ademas se tiene que perforar las barreras que impiden la larga cola de la
formalizacién reduciendo los papeleos y quitando la excesiva burocracia
y que accedan a un financiamiento con un costo de crédito adecuado,
hay que brindarles asistencia técnica (capacitarlos en procesos de
gestibn y produccion), etc. soOlo asi tendremos MYPE’'S's mas
competitivas que contribuyan con el desarrollo del pais.

(Panoramacajamarquino, Rafaga econémica, 2009, parr.5)

b. Importancia del mantenimiento predictivo en motores eléctricos

El mantenimiento predictivo ejecutado mediante el monitoreo de
condiciones permite reducir los costos de mantencion hasta en un 40% y
que la efectividad en la operacién aumenta tanto como un 10%, a través
de la deteccion temprana de fallas y de la estimacion del tiempo exacto
de éstas. Es decir, si no se tiene presente de lo que pasa hasta que falla
uno de los componentes del motor sea un rodamiento, una correa, un
soporte u otro elemento, no se sabra su impacto en la eficiencia y
operacion del motor sino hasta que este falle parcialmente o en su
totalidad. El estar consciente de los efectos de no realizar un efecto
preventivo es saber cuanto se puede ahorrar en pérdida de produccién,
costos de repuestos, costos horas/hombre, dafios secundarios y costos

de oportunidad. (Zorotovic, 2009)
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2.1.2. ANTECEDENTES NACIONALES

a. Emprendimiento de las Pymes en el Peru

El Peru sigue en un franco crecimiento, impulsado por una poderosa
efervescencia emprendedora con un horizonte prometedor. La mayor
fuerza emprendedora ha surgido, especialmente, en las zonas
periurbanas de Lima y de otras principales ciudades, producto de una
migracion masiva del campo hacia la ciudad.

Esta fuerza emprendedora, muchas veces informal, representa una
amplia brecha en nuestra actividad econdémica, que impulsa un
crecimiento lider en América Latina. Nos referimos a la micro, pequefa y
mediana empresa (MYPE'S’s y PYME'’s), que agrupa a cerca del 98% de
la actividad empresarial en el Peru, al 70% de la poblacion
econémicamente activa (PEA), y representa cerca del 50% del producto
bruto interno en Peru (PBI).

Definitivamente estas cifras son gran parte de lo que es econémicamente
el Perd, y la transformacion que deseamos todos los peruanos, deberia

acompafar e impulsar esta informalidad. (Avalo, 2013, parr. 1-3)

b. PRODUCTIVIDAD en las MYPE’S’S

En el Pert, las MYPE'S’s generan el 89% del empleo total de la

economia peruana, sin embargo su aporte al PBIl es de solo el 42%.
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Podriamos decir que los empleados que laboran en las MYPE’S’s y por
ende las MYPE'S’s, tienen una GRAN BRECHA NEGATIVA DE
PRODUCTIVIDAD del orden del 47%. (Nopo, 2009, parr. 1)

Si bien existen programas, proyectos, etc., que vienen promoviendo la
formalizacién de los MYPE'S’s, son pocos los que promueven la mayor
productividad de éstas. Si bien las grandes empresas peruanas, como tal
tienen grandes capacidades de capital (econémico, experiencia, humano,
etc.), las MYPE’S’s tienen una caracteristica muy singular: Somos un

pais de emprendedores. (Nopo, 2009, parr. 3)

Se podria incrementar la productividad estandarizando los procesos
de un grupo de MYPE'S’s, para luego factorizar los procesos afines en
una sola empresa, como una especie de centro de servicios
compartidos (la que podria ser una MYPE'’S o no), sin embargo para ello
es necesaria la confianza. Esa confianza se podria lograr con la
implementacién de indicadores de desempefio de la productividad
manejados por otra empresa (la que podria ser una MYPE’'S o no).

(Nopo, 2009, parr. 11)

c. Impacto de las MYPE’S’S en el sector industrial

Existe el firme compromiso de apoyar a las micro y pequena empresas
(MYPE’S’s), para que crezcan y generen mas empleos, expresé el

presidente de la Republica, Ollanta Humala, quien sefialé que ellas son el
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germen del desarrollo industrial del pais. Asimismo la industrializacion del
Perl es uno de los objetivos nacionales, siendo fuente de empleo, tributo
y calidad de servicio. El auge de las MYPE’S’s ayudara a tener un pais
mas competitivo, eficiente y moderno. Criterios como perseverancia,
exito, espiritu emprendedor, estrategia empresarial, creatividad e
innovacion, responsabilidad social y buena practicas son indicadores que
el gobierno utiliza para la medicidon del auge del sector MYPE'’s industrial.
Las MYPE'S’s son el germen del desarrollo industrial en el Peru, El

Peruano (2013).

d. Uso de capacidad instalada en industrias

La Utilizacién de la Capacidad Instalada en la Industria (ClIU) mide la
proporcion utilizada de la capacidad instalada del sector industrial.

Para el calculo de este indicador se considera el indice maximo de
produccion registrado en cada actividad productiva, cuyo porcentaje se
calcula en base al indice mensual en relacién al valor indice maximo de
produccion de cada ClIU, desde al afio base 1994 a la fecha agosto del
20009.

El Ministerio de la Produccién indicé que, segin el indice de Opinién
Industrial (Inopi) correspondiente a agosto, el 88 por ciento de empresas
no advierte cambios en el uso de la capacidad instalada para los
proximos meses, el nueve por ciento prevé un incremento y el tres por

ciento anticipa una disminucion. (Terra, Economia, 2009, parr. 12-14)
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e. Formalizacion de las MYPE’S’s: la esperanza eterna

Los intentos por formalizar las empresas en el pais no han dado los
resultados que se esperaban. Tal es el caso de la Ley de Promocion y
Formalizacion de la Micro y Pequefia Empresa (mas conocida como Ley
MYPE’s). La razdén probablemente esté en que los incentivos que le
otorga a las MYPE’S’s no son vistos como tales por los micro y pequefo
empresarios, frente a las “ventajas” que consiguen siendo informales: no
pagar ningun tipo de impuesto ni beneficios sociales (0 muy pocos).

La Ley MYPE’s cre6 un régimen laboral especial para este tipo de
empresas que se orienta basicamente a disminuir de manera sustancial
el costo del empleo formal para los empleadores MYPE’s. Una nueva
iniciativa, impulsada por el Gobierno (Produce) y su partido (Gana Peru)
en el Congreso agrega incentivos de tipo tributario.

Otro tema que impide la formalizacion es que, mas alla de las
probablemente justas razones para establecer un salario minimo digno,
el hecho es que el mercado establece para el gran sector informal un
salario menor a ese minimo (lo cual esta explicado en buena parte por la
baja productividad del trabajo y la falta de oferta de empleo no calificado),
por lo que formalizarse implicaria para las MYPE’s, de entrada, un
aumento sustancial de su costo en planillas.

Hay otros factores que también parecen estar detras de la informalidad y

que tienen relacién con la evasién tributaria. ;Todo lo que el sector
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formal le vende en insumos o bienes al sector informal es declarado, es
formal?

La tarea de formalizar a los microempresarios es muy compleja, claro
esta, pero quizas pase por crear un sistema de estimulos o beneficios
reales para ellos (por ejemplo, capacitacion gratuita y acceso a otros
servicios que se orienten a aumentar su productividad y ventas en el
mercado), combinado con mayores riesgos para aquellos proveedores de

las MYPE’s que las usan para evadir impuestos. (Hidalgo, 2012, parr. 1-5)

2.2. BASES TEORICAS Y CIENTIFICAS

2.2.1. {QUE ES UNA IDEA DE NEGOCIO?

Una idea de negocios es una descripcion corta y precisa de las operaciones
basicas de un negocio que se piensa abrir. Un buen negocio empieza con una
buena idea de negocios. Antes de que usted pueda empezar un buen negocio,
es necesario tener una idea clara de la clase de negocio que desea operar.
Basicamente una idea de negocio suele ser producto de:

1. Las necesidades insatisfechas que se manifiestan en un determinado
mercado.

2. Necesidades actuales que se proyectan en el futuro inmediato.

3. Nuevas necesidades que se pueden presentaren el futuro.

4. Inquietudes e intereses personales.
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Proyecto Consolidacion del Sistema de Desarrollo Econdmico Local del

Municipio de Danli con Aplicacion Regional (2013)

2.2.2. ¢{QUE ES UN PLAN DE NEGOCIO?

El plan de negocios es un documento, escrito de manera clara, precisa y
sencilla, que es el resultado de un proceso de planeacién. Este plan de
negocios sirve para guiar un negocio, porque muestra desde los objetivos que
se quieren lograr hasta las actividades cotidianas que se desarrollaran para
alcanzarlos. Lo que busca este documento es combinar la forma y el contenido.
La forma se refiere a la estructura, redaccion e ilustracion, cuanto llama la
atencion, cuan “amigable” contenido se refiere al plan como propuesta de
inversién, la calidad de la idea, la informacion financiera, el andlisis y la

oportunidad de mercado. Weinberger (2009)

2.2.3. IMPORTANCIA DEL ESTUDIO DE MERCADOS PARA MYPE’S’S

Segun Kotler y Armstrong (1996), la mercadotecnia es una actividad humana
cuya finalidad consiste en satisfacer las necesidades y deseos del ser humano
mediante procesos de intercambio. En pocas palabras, el marketing no es sino
la actividad o método para captar clientes, basandose netamente en la
busqueda de la satisfaccion de estos mas como seres humanos que como
compradores, mediante la mejora continua de la calidad de nuestros productos
0 servicios, superando a la competencia, estableciendo precios con criterios

adecuados y actuando con responsabilidad social.
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2.2.4. ELABORACION, EVALUACION DE PROYECTOS

La evaluacién es uno de los elementos mas importantes del proyecto y, como
todos los demas, debe planificarse anticipadamente. La idea de evaluar esta
intimamente relacionada a la de planificar, programar o proyectar; no tiene
ningun sentido elaborar un proyecto si no se piensa al mismo tiempo cémo se
comprobara en la practica su funcionamiento, cdmo se pueden solucionar los
problemas y las dificultades que inevitablemente se produciran cuando se
desarrolle, y cdmo se podra verificar, cuando acabe, si se han cumplido los
objetivos que se querian conseguir.
La evaluacién es un instrumento basico para la toma de decisiones que sirve
para conocer y analizar como se lleva a la practica un proyecto, para introducir
los factores correctores que se necesiten en el transcurso de la accidén y por
conocer las razones y los factores que determinan el éxito o el fracaso de los
resultados que se preveian cuando se formularon los objetivos del proyecto.
(...) En esencia, la evaluacion sirve para comprobar:
- La pertinencia del proyecto: si es la alternativa mas adecuada para dar
una solucién a la situacién o al problema al que se quiere dar respuesta.
- La idoneidad del proyecto: si la metodologia, las técnicas y las
actividades programadas se adecuan a los objetivos y a las metas que
se quieren conseguir.
- La eficacia del proyecto: si los efectos y los resultados y las metas se

han alcanzado o no al nivel que se habian previsto y formulado.
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La eficiencia del proyecto: si el proyecto ha sido rentable, es decir, si los
resultados obtenidos son proporcionales o no a los recursos utilizados.

(Mille, 2004, pp. 76-77)

2.2.5. SEGUIMIENTO DE PROYECTOS

Proceso continuo de registro, recopilacion, medicidén, procesamiento y analisis
cuantitativo y cualitativo de un conjunto de informaciones de los diferentes
aspectos de las actividades del proyecto.
Objetivos
Detectar posibles irregularidades en la ejecucion del proyecto, para
introducir los elementos correctores necesarios y asi mejorar la gestion.
Comprobar si se esta cumpliendo el calendario y las etapas del proyecto,
gue aseguraran el logro de los objetivos cuando acabe el proyecto.

(...) Preguntas orientadoras:

¢, Se han hecho las actividades previstas?

¢, Se han hecho otras no previstas?

¢, Se ha cumplido el calendario?

¢ Cuales han sido las dificultades mas significativas?

¢, Cbémo se estan desarrollando las actividades?

¢ Las metodologias son las adecuadas?

¢, Son coherentes los procedimientos con los objetivos del proyecto?

¢, Cudl es el nivel de participacién de los destinatarios?
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¢ Cudl es el nivel de satisfaccidén de los destinatarios?

(Miller, 2004, pp. 78-79)

2.2.6. PLANEAMIENTO ESTRATEGICO PARA MYPE’S’S

La planeacion estratégica, es un medio sistematico para analizar el entorno,
evaluar las fortalezas y debilidades de la organizacion, identificar su ventaja
competitiva, definir una vision y una misién, establecer los objetivos
estratégicos y luego escoger la estrategia, es decir, e medio mas adecuado
para el logro de los objetivos, antes de emprender la accién. Todas estas
acciones forman parte de la formulaciéon de un plan estratégico, como se puede
apreciar en la Figura N°1. En una segunda etapa, el plan estratégico formulado
sera implementado por cada una de las areas de la organizacién, en funcion a
los recursos y responsabilidades asignadas. En esta etapa de implementacion
las distintas areas de la empresa deben establecer planes operativos, que
contribuyan con el logro de los objetivos estratégicos. A continuacién se
muestra el proceso de planeamiento estratégico (o planeacidn estratégica) para

una empresa que ya estd en marcha.
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FIGURA N2 2.1: PROCESO DEL PLANEAMIENTO ESTRATEGICO
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a. ¢Cual es la utilidad de un plan estratégico?

El plan estratégico sirve como guia o timén al directivo que conduce la
empresa y orienta sus acciones en funcién a la visiébn el empresario.
Ademas, es una herramienta que obliga a los directivos a monitorear los
cambios que pudieran darse en el entorno y a evaluar constantemente
las fortalezas y debilidades de la organizacién, en funcion a los
competidores en la industria. Como todo plan sirve para tomar decisiones
antes de actuar, es decir, como un proceso de evaluacion y definicion

antes de que se requiera la accion.
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b. ¢En qué se diferencia un plan estratégico de un plan operativo?

Las diferencias entre un plan estratégico y un plan operativo estan,
fundamentalmente, en el horizonte, la cobertura o ambito de accién y los
elementos del plan.

En cuanto al horizonte y cobertura, u plan estratégico se formula
generalmente por un periodo no menos a cinco anos y se establece para
toda la organizacion. Mientras que, los planes operativos generalmente
se establecen para cada una de las areas funcionales de la organizacién
y por periodos que van entre uno y tres anos. El periodo de cada plan
depende de la industria en la que se encuentra la empresa, de la
naturaleza del producto o servicio, de la visidbn del empresario y de los
posibles cambios que pudieran darse en el entorno.

Por ejemplo, el plan estratégico para una MYPE’s que quiere exportar
textiles peruanos al mercado japonés, probablemente establezca
objetivos y estrategias por un periodo no mayor a cinco afos. Sin
embargo, el plan estratégico para la produccidon y comercializacion de
madera tornillo al mercado mexicano, se elaborard por un periodo no
menor a 10 anos. Por otro lado, el plan estratégico para la puesta en
marcha de una discoteca en el distrito de Independencia en Lima, no
deberia ser mayor a tres afnos, pues este tipo de negocios son
vulnerables a la variable “moda”. En tanto que, el plan para la
construccion y comercializacién de un centro comercial en la ciudad de

Trujillo, no puede ser hecho por un periodo menor a diez afos, dado el
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nivel de inversion y la envergadura del proyecto. (Becerra, 2008, pp. 15-

16).

2.2.7. MOTORES ELECTRICOS

Un motor eléctrico es una maquina eléctrica que transforma energia
eléctrica en energia mecanica por medio de campos magnéticos variables,
los motores eléctricos se componen en dos partes una fija llamada estator y
una movil llamada rotor.

Un motor  eléctrico es  una maquina  eléctrica que  transforma energia
eléctrica en energia mecanica por medio de interacciones electromagnéticas.
Algunos de los motores eléctricos son reversibles, pueden transformar energia
mecanica en energia eléctrica funcionando como generadores. Los motores
eléctricos de traccidn usados en locomotoras realizan a menudo ambas tareas,
si se los equipa con frenos regenerativos.

Son ampliamente utilizados en instalaciones industriales, comerciales vy
particulares. Pueden funcionar conectados a una red de suministro eléctrico o
a baterias. Asi, en automdviles se estan empezando a utilizar en vehiculos

hibridos para aprovechar las ventajas de ambos.

a. Fundamentos de operacion de los motores eléctricos

En magnetismo se conoce la existencia de dos polos: polo norte (N) y

polo sur (S), que son las regiones donde se concentran las lineas
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de fuerza de un iman. Un motor para funcionar se vale de las fuerzas de
atraccion y repulsion que existen entre los polos. De acuerdo con esto,
todo motor tiene que estar formado con polos alternados entre el estator
y el rotor, ya que los polos magnéticos iguales se repelen, y polos
magnéticos diferentes se atraen, produciendo asi el movimiento de
rotacion. En la figura se muestra como se produce el movimiento de

rotacién en un motor eléctrico.

FIGURA N2 2.2: PRINCIPIO DEL FENOMENO DE ROTACION DE

MOTORES ELECTRICOS

R
Ae—
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Elaboracién Propia

Un motor eléctrico opera primordialmente en base a dos principios: El
de induccién, descubierto por Michael Faraday en 1831; que senala, que
si un conductor se mueve a través de un campo magnético o esta
situado en las proximidades de otro conductor por el que circula una
corriente de intensidad variable, se induce una corriente eléctrica en el
primer conductor. Y el principio que André Ampére observo en 1820, en
el que establece: que si una corriente pasa a través de un conductor

situado en el interior de un campo magnético, éste ejerce una fuerza
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mecanica o f.e.m. (fuerza electromotriz), sobre el conductor. (Castillo, J.

y Marrufo, G., 2010, p.287)

2.2.8. MANTENIMIENTO DE MOTORES ELECTROMECANICOS

Entenderemos como operaciones de todas aquellas que se realicen con el fin
de garantizar el correcto funcionamiento de los equipos de trabajo. De acuerdo
con ello, dentro de este grupo se engloban operaciones muy diversas y por
tanto nos podemos encontrar con practicamente la totalidad de los riesgos
existentes. No obstante, nos referiremos a los riesgos mas frecuentes y a las
medidas preventivas a emplear en cada caso.

(Castillo, J. y Marrufo, E., 2010, p.295)

2.2.9. INSTALACION DE EQUIPOS ELECTROMECANICOS

Para instalar equipos electromecanicos se entienden todas las actividades

orientadas a:
Montar y poner en condiciones de funcionamiento subconjuntos y
conjuntos mecéanicos, a partir de hojas de procesos, planos y
especificaciones técnicas, garantizando las condiciones de calidad y
seguridad establecidas.
La interpretacibn de los planos y especificaciones técnicas de los
componentes del equipo electromecéanico permite conocer con claridad y

precision el montaje que se debe realizar.
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Se comprueban los requerimientos dimensionales, de forma y posicién
de las superficies de acoplamiento y funcionales y las especificaciones
técnicas necesarias de cada pieza o equipo para conseguir las
condiciones de los acoplamientos y ajustes de montaje prescritas.

Las piezas o equipos se disponen y ordenan adecuadamente en funcién
de la secuencia de montaje.

El montaje se realiza siguiendo los procedimientos establecidos,
utilizando las herramientas y utiles adecuados, garantizando que no se
produce deterioro ni merma de las cualidades de los elementos vy
equipos durante su manipulacidbn para colocarlos en su posicion
definitiva.

Los pretensados de bulones y esparragos se realizan con la herramienta
y utillaje adecuados siguiendo procedimientos establecidos.

Se comprueba que las superficies funcionales de los grupos mecéanicos
montados estdn dentro de las tolerancias de forma y posicién y de
redondez en el giro especificadas, aplicando procedimientos
establecidos, utilizando los equipos de medicidn y el utillaje requeridos.
Los subconjuntos que se constituyen en masas rotativas (poleas,
volantes, ruedas dentadas, etc.) se equilibran estatica y dinamicamente
aplicando procedimientos establecidos y medios y Utiles adecuados.

Los fluidos empleados para el engrase, lubricacion y refrigeracion del
equipo montado se disponen adecuadamente en cantidad y en los
lugares requeridos y se comprueba su presencia en los circuitos

previstos.
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Las superficies de junta para acoplamiento estanco se preparan
corrigiendo los defectos de planitud, aplicando la junta del material,
calidad y dimensiones requeridas, se verifica la correcta posicién de
bulones o esparragos y se aprietan en el orden correcto con el par de
apriete necesario, comprobandose su estanqueidad.

Las operaciones de regulacién y ajuste se han realizado segun
procedimientos establecidos, empleando los Utiles adecuados para la
comprobacién o medicién de los parametros.

Se realizan las pruebas funcionales y de seguridad del equipo
electromecanico montado, comprobando los valores de las variables del
sistema, ruidos y vibraciones y se reajustan para corregir las
disfunciones observadas siguiendo los procedimientos establecidos,
recogiéndose los resultados en el informe correspondiente con la
precision requerida.

Los dispositivos de anclaje son colocados sobre los elementos del
conjunto acabado que lo requieren, para evitar su deterioro por
sacudidas vibratorias que pueden producirse en el transporte del mismo.
El montaje se realiza en el tiempo previsto.

Los medios de transporte de piezas y componentes se manipulan bajo
estrictas normas de seguridad.

Los elementos de transporte y elevacién utilizados en el proceso estan

en perfectas condiciones de uso.
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Los instrumentos de medida y Utiles son conservados en perfecto estado
de uso y son verificados con la periodicidad requerida para mantener su
fiabilidad durante su aplicacion.

Se informa debidamente de las modificaciones de mejora de proyecto o
proceso introducidas u observadas durante las operaciones de montaje.
(Montaje y Mantenimiento de Maquinas y Equipo Electromecanico,

Fabricacidon Mecanica, 2009, p.10)

2.2.10. ESTRATEGIAS DE MICHAEL PORTER

Porter (2009) explicé que hay dos estrategias genéricas posibles: Obtener
los productos o servicios a menor precio que la competencia y ser el lider
en costes. Las fuentes de ventaja pueden incluir acceso preferencial a
materias primas, tecnologia superior, curva de la experiencia, economias de

escala y otras similares.

Que el producto o servicio sea percibido por los clientes como exclusivo,
siendo el lider en diferenciacién. El producto o servicio debe ser percibido
como unico para justificar un precio superior. En lo que se refiere a
diferenciacion es posible plantear varias estrategias si hay varios atributos

que son ampliamente valorados por los compradores.
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Por otro lado, también influye el enfoque de mercado, ya que un producto o
servicio puede dirigirse hacia un sector o hacia un segmento. Algunos
autores hablan del "enfoque" como si fuera otra estrategia en si misma.

Del cruce de estas variables surgen los distintos cuadrantes de la matriz,
que se explican por si mismos. Para Porter es dificil ser simultaneamente
lider en costes y en exclusividad, corriéndose el peligro de quedarse a
medias en ambos objetivos. Existen algunas excepciones como Apple,
capaz de luchar por diferenciacion y a la vez disponer de un considerable

volumen en algunos segmentos.

2.2.11. FINANCIAMIENTO PARA EL CRECIMIENTO DE LAS MYPE’S

a. Importancia

El BCRP (2009) indica que en la actualidad las MYPE’s representan un
sector de vital importancia dentro de la estructura productiva del Peru, de
forma que las microempresas representan el 95,9% del total de
establecimientos nacionales, porcentaje éste que se incrementa hasta el

97,9% si se anaden las pequefias empresas.

El Ministerio de Trabajo indica que las MYPE’S’s brindan empleo a mas
del 80% de la poblacion econémicamente activa (PEA) y generan cerca
de 45% del producto bruto interno (PBI). Constituyen, pues, el principal

motor de desarrollo del Peru, su importancia se basa en que:
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- Proporcionan abundantes puestos de trabajo.

- Reducen la pobreza por medio de actividades de generacion de
ingresos.

- Incentivan el espiritu empresarial y el caracter emprendedor de la
poblacién.

- Son la principal fuente de desarrollo del sector privado.

- Mejoran la distribucion del ingreso.

- Contribuyen al ingreso nacional y al crecimiento econémico.

b. Tipos de financiamiento

Para Gémez (2001) las principales fuentes de financiamiento de América
Latina son los establecimientos bancarios, cuyas principales operaciones
de crédito son los sobregiros (financiamiento a muy corto plazo), créditos
ordinarios (préstamos que se brinda entre noventa dias y un ano),
descuentos de titulos de valores (incluyen pagarés, giros, letras de
cambio y otros titulos de deuda), cartas de crédito. Otras fuentes de
financiamiento son las corporaciones de ahorro y vivienda CAV, las
corporaciones financieras mas conocidas como “bancos de desarrollo”,
companias de financiamiento comercial, sociedades de arrendamiento
financiero o Leasing, sociedades de arrendamiento financiero y fondos de

fomento. Gomez (2001).
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2.2.12. ESTUDIO DE MERCADO

El estudio de mercado implica el proceso de planificar, recopilar, analizar y
comunicar datos relevantes acerca del tamano, poder de compra de los
consumidores, disponibilidad de los distribuidores y perfiles del consumidor,
con la finalidad de ayudar a los responsables de marketing a tomar decisiones
y a controlar las acciones de marketing en una situacibn de mercado

especifica.

a. Tipos de Estudios de Mercado:

De acuerdo con Kotler (2008), los estudios de mercado pueden ser
cualitativos o cuantitativos:

Estudios cualitativos: Se suelen usar al principio del proyecto, cuando se
sabe muy poco sobre el tema. Se utilizan entrevistas individuales y
detalladas o debates con grupos pequefos para analizar los puntos de
vista y la actitud de la gente de forma un tanto desestructurada,
permitiendo que los encuestados hablen por si mismos con sus propias
palabras. Los datos resultantes de los métodos cualitativos pueden ser
muy ricos y fascinantes, y deben servir como hipotesis para iniciar

nuevas investigaciones.

Son de naturaleza exploratoria y no se puede proyectar a una poblacion

mas amplia (los grupos objetivos).
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Estudios cuantitativos: Intentan medir y numerar. Gran parte de los
estudios son de este tipo: cuanta gente compra esta marca, con qué
frecuencia, dénde, etcétera. Incluso los estudios sobre la actitud y la
motivacion alcanzan una fase cuantitativa cuando se investiga cuanta
gente asume cierta actitud.

Se basan generalmente en una muestra al azar y se puede proyectar a

una poblacién mas amplia (las encuestas).

b. El Proceso del Estudio de Mercado:

Asimismo Kotler (2008) indica que un proyecto eficaz de estudio de
mercado tiene cuatro etapas basicas: Establecimiento de los objetivos
del estudio y definicion del problema que se intenta abordar: El primer
paso en el estudio es establecer sus objetivos y definir el problema que

se intenta abordar.

Realizacion de investigacion exploratoria: Antes de llevar a cabo un
estudio formal, los investigadores a menudo analizan los datos
secundarios, observan las conductas y entrevistan informalmente a los
grupos para comprender mejor la situacion actual.

Busqueda de informacidén primaria: Se suele realizar de las siguientes
maneras:

- Investigacion basada en la observacion
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- Entrevistas cualitativas
- Entrevista grupal
- Investigacion basada en encuestas

- Investigacion experimental

Andlisis de los datos y presentacion del informe: La etapa final en el
proceso de estudio de mercado es desarrollar una informacion y
conclusién significativas para presentar al responsable de las decisiones

que solicitd el estudio.

2.2.13. CAPACIDAD INSTALADA

La Utilizacion de la Capacidad Instalada en la Industria (ClIU) mide la
proporcién utilizada de la capacidad instalada del sector industrial.

Para el calculo de este indicador se considera el indice maximo de produccion
registrado en cada actividad productiva, cuyo porcentaje se calcula en base al
indice mensual en relacion al valor indice maximo de produccién de cada CIIU,

desde al ano base 1994 a la fecha.

El Ministerio de la Produccién indicé que, segin el indice de Opinién Industrial
(Inopi) correspondiente a mayo, el 85.9 por ciento de empresas no advierte
cambios en el uso de la capacidad instalada para los préximos meses, el 9.6
por ciento prevé un incremento y el 4.4 por ciento anticipa una disminucién.

(Andina, 2009, parr. 11-13)
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2.2.14. UNIDAD DE NEGOCIO

Es cada parte de una organizacién empresarial que cuenta con su propia
estrategia, direccion y presupuesto. La division juridica no es siempre la mas
adecuada desde el punto de vista de la organizacién, especialmente en
empresas multinacionales o grandes grupos. Por esto dentro de una sociedad
puede haber varias unidades, o una unidad puede abarcar varias sociedades.

(Diccionario LID de Empresa y Economia, 2007).

2.2.15. TIPOS BASICOS DE VENTAJA COMPETITIVA

Segun Porter (2009) existen tres tipos basicos de ventaja competitiva:

a. Liderazgo por Costos

Lograr el Liderazgo por costo significa que una firma se establece como
el productor de mas bajo costo en su industria. Un lider de costos debe
lograr paridad, o por lo menos proximidad, en bases a diferenciacion, aun
cuando confia en el liderazgo de costos para consolidar su ventaja
competitiva. Si mas de una compania intenta alcanzar el Liderazgo por
costos al mismo tiempo, este es generalmente desastroso. Es logrado a

menudo a través de economias a escala.
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b. Diferenciacion

Lograr diferenciacion significa que una firma intenta ser Unica en su
industria en algunas dimensiones que son apreciadas extensamente por
los compradores. Un diferenciador no puede ignorar su posicion de costo.
En todas las areas que no afecten su diferenciacion debe intentar
disminuir costos; en el area de la diferenciacion, los costos deben ser
menores que la percepcidbn de precio adicional que pagan los
compradores por las caracteristicas diferenciales. Las areas de la
diferenciacion  pueden  ser:  producto,  distribucién,  ventas,

comercializacion, servicio, imagen, etc.

c. Enfoque

Lograr el enfoque significa que una firma fijé ser la mejor en un segmento
o grupo de segmentos. Esto es generalmente una receta segura para la
rentabilidad debajo del promedio de la industria. No obstante, los
beneficios atractivos son posibles si y mientras la industria en su totalidad
sea muy atractiva. Es una manifestacion de la carencia de una eleccion.
Es especialmente peligrosa para quienes realizan dicho enfoque y que
han sido acertados, y que después han comenzado a descuidar su
enfoque. Ellos deben buscar otros nichos. De lo contrario, estan

comprometiendo su estrategia.
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2.2.16. SONDEO DE MERCADO.

El sondeo de mercado, también conocido como survey, es una técnica que los
empresarios deberian utilizar frecuentemente para saber con mayor certeza
qué es lo que su mercado quiere comprar, qué le gusta y qué no le gusta, qué
modificaciones puede hacer a su producto o para comprobar que sus ideas
tendran éxito en la poblacion.

Los sondeos de mercado son la recopilacion, registro y analisis sisteméatico de
datos relacionados con problemas del mercado tanto de bienes como de
servicios.

Etapas del sondeo de mercados:

El Plan de Investigacion: En esta etapa se examina al mercado para establecer
las necesidades especificas satisfechas por la competencia, las que no lo han
sido y las que podrian ser reconocidas.

Ejecucion del sondeo: A esta etapa también se le conoce como Trabajo de
Campo y es donde se realiza la recoleccion de datos (sondeo).Para ello se
puede llevar a cabo varias actividades como encuestas, entrevistas de
exploracidbn y organizar sesiones de grupos para entender mejor las
motivaciones, actitudes y conductas tus clientes. Recabar datos sobre los
atributos y la importancia que se les da, conciencia de marca y calificaciones
de marcas, patrones de uso y actitudes hacia la categoria de los productos; asi

como, datos demograficos, psicologicos, etc.
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Organizacion de la Informacién: Después de haber recolectado los datos, se
interpretan y se organizan para agruparlos en segmentos de consumidores que
comparten un aspecto en particular, y establecer lo que los distingue entre si.

Analisis de la Informacion: En esta etapa se prepara un perfil de cada grupo en
términos de actitudes distintivas, conductas, demografia, etc. Se nombra a
cada segmento con base a su caracteristica dominante. La segmentaciéon debe
repetirse periddicamente porque los segmentos cambian.

SoyEntrepreneur.com (2011).

2.3. GLOSARIO DE TERMINOS BASICOS

a. Mercado disponible
Estd integrado por todos los consumidores que tienen una necesidad
especifica y que cuentan con las caracteristicas necesarias para consumir

el producto. Fernandez (2002).

b. Mercado efectivo

Es una parte del mercado disponible y esta formado por el conjunto de
consumidores que tienen ademas de la necesidad, la intencién de comprar
el bien o servicio que ofrece el proyecto. Este también es definido a través

del resultado de la encuesta. Fernandez (2002).

c. Mercado objetivo
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Denominado también mercado meta, es el mercado al cual se dirigen la
totalidad de nuestros esfuerzos y acciones de marketing, con la finalidad de
que todos ellos se conviertan en clientes reales del producto. Dentro de este
mercado debemos considerar dos tipos especificos:

a. Primario: Son todos aquellos clientes directos, que tienen la decisién de
compra y que realizan las actividades de seleccion y evaluacion del
producto. De esta forma.

b. Secundario: Conjunto de clientes que, a pesar de utilizar el producto, no
deciden la compra del producto. Ademas, en ocasiones tampoco realizan

las actividades de evaluacion del mismo. Fernandez (2002).

d. Mercado potencial

Es el conjunto de consumidores que no estan en el mercado real, pero en
ocasiones pueden formar parte del mercado disponible. Este grupo no
consume el producto debido a que no cuenta con las caracteristicas del
segmento, porque consumen otro producto debido a que le compran a la

competencia, ya sea un producto similar o sustituto. Fernandez (2002).

e. Mision

La misidn es lo que pretende hacer la empresa y para quién lo va hacer. Es
el motivo de su existencia, da sentido y orientacion a las actividades de la
empresa; es lo que se pretende realizar para lograr la satisfacciéon de los
clientes potenciales, del personal, de la competencia y de la comunidad en

general. Fleitman (2000).
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f. MYPE’S

La Micro y Pequefia Empresa es la unidad econdmica constituida por una
persona natural o juridica, bajo cualquier forma de organizacion o gestidon
empresarial contemplada en la legislacion vigente, que tiene como objeto
desarrollar actividades de extraccion, transformacion, produccion,

comercializacion de bienes o prestacion de servicios. Sunat (2000).

g. Potencia eléctrica:

La potencia eléctrica es la relacion de paso de energia de un flujo por
unidad de tiempo; es decir, la cantidad de energia entregada o absorbida
por un elemento en un tiempo determinado.

Cuando una corriente eléctrica fluye en cualquier circuito, puede transferir
energia al hacer untrabajo mecanico o termodindmico. Los dispositivos
convierten la energia eléctrica de muchas maneras utiles, como calor, luz
(ldampara incandescente), movimiento (motor eléctrico), sonido (altavoz) o
procesos quimicos. La electricidad se puede producir mecanica o
quimicamente por la generacion de energia eléctrica, o también por la
transformacion de la luz en las células fotoeléctricas. Por ultimo, se puede

almacenar quimicamente en baterias. Wildi (2013).

h. Tasa de interés
Una tasa de interés es un precio, es el costo de usar recursos ajenos y

como el recurso ajeno que se usa en los mercados financieros es el dinero
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se suele decir que la tasa de intereses el costo del dinero (prestado). Es el
pago estipulado, por encima del valor depositado, que un inversionista debe
recibir, por unidad de tiempo determinando, del deudor, a raiz de haber
utilizado su dinero durante ese tiempo. Con frecuencia se le llama "el precio
del dinero" en elmercado financiero, ya que refleja cuanto paga
un deudor a un acreedor por usar su dinero durante un periodo.

En términos generales, a nivel individual, la tasa de interés (expresada en
porcentajes) representa un balance entre el riesgo y la posible ganancia
(oportunidad) de la utilizacion de una suma de dinero en una situacion y

tiempo determinado. (Roca, 2002, p.4)

i. Vision
La vision es definida como el camino al cual se dirige la empresa a largo
plazo y sirve de rumbo y aliciente para orientar las decisiones estratégicas

de crecimiento junto a las de competitividad. Fleitman (2000).
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CAPITULO llI:

METODOLOGIA Y DESARROLLO DE LA PROPUESTA
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3.1.

METODOLOGIA

El trabajo que se presenta se realiza con base a un adecuado manejo de

los factores claves para la generacidn del servicio que ofrece la empresa

lo cual repercutira en una oportuna gestion de la empresa.

Se utilizan los siguientes métodos:

Método analitico, el trabajo a desarrollar se basa en explicar los factores

que afectan a los resultados.

Método de sintesis, en base a los resultados obtenidos se relacionara

con el problema planteado con lo cual se obtienen conclusiones.
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3.2. DESARROLLO DE LA PROPUESTA

3.2.1. RESUMEN EJECUTIVO

El presente plan de negocio pertenece al sector de mantenimiento e
instalaciones de bienes industriales, la empresa se va a constituir en “INCOL”,
dedicado al servicio de reparacion, mantenimiento preventivo e instalacion
electromecanica de equipos y maquinaria industrial. La forma societaria sera la
de una Sociedad Anonima Cerrada (SAC) y atenderd a la mediana y gran
industria del cono norte de Lima Metropolitana. Nuestros servicios se
diferencian por desarrollarse con alta calidad, ofreciendo periodos de garantia
superior a los que ofrece la competencia, resultando atractivo ademas por
nuestra asesoria constante, el cual también sera nuestro apalancamiento para
mantener presencia en la mente de nuestros cliente.

La ventaja de nuestro modelo de negocios sera el desarrollo de una gestion por
procesos eficiente, el cual nos ayudara a reducir los costos en diferentes
rubros, uno de los principales seria la mano de obra al aprovechar al maximo la
curva de aprendizaje de practicantes, asegurando la calidad mediante una alta
especializacidbn en el trabajo y la supervision constante de personal
experimentado.

Con una demanda estimada de mas de 11 000 HP (Reparaciones y
Mantenimiento) y 6701 metros (Instalaciones) vendidos en el primer afo, el
financiamiento que requerird la empresa alcanza los S/. 271 635.00, los cuales

se van a obtener en condiciones ventajosas. De los cuales el 19.70%
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constituyen los activos fijos, el 1.47% de gastos pre operativos, incluidos los
activos intangibles, y el 78.83% representan el capital de trabajo. Para cubrir
las inversiones previstas del proyecto se ha definido una estructura financiera
conformada con el 40% por recursos propios y el 60% por un crédito bancario.
Los ingresos estimados reflejan valores crecientes en funcion de la cantidad de
HP en mantenimiento o reparacién y metros lineales instalados en cada afo.
Los ventas esperadas crecen desde S/. 2 218 557 en el primer afo de
operacion hasta S/. 4 044 000 en el quinto ano contemplando un precio
promedio de S/.110 por HP para Reparaciones, S/.85 por HP para
Mantenimiento y S/.178 por metro de Instalaciones. El valor de la Tasa Interna
de Retorno (TIR) del proyecto fue de 86.6% y el Valor Actual Neto del proyecto
es de S/. 480 968, estos indicadores financieros obtenidos demuestran la
viabilidad del presente estudio, donde se puede observar que la empresa es

rentable, por lo que es un negocio atractivo y sostenible en el tiempo.

3.2.2. DESCRIPCION DEL NEGOCIO

a. Historia de la empresa y antecedentes del proyecto

Por aproximadamente 08 afios, REBOBINADOS COLQUICOCHA ha ido
desempefiandose en el mercado de mantenimiento industrial como
persona natural, mostrando un servicio de calidad en cuanto a
especificaciones técnicas, pero con serios problemas logisticos y

financieros. La calidad del negocio esta resguardada por el fundador, un
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Electricista Industrial con mas 50 afos de experiencia especializada en
instalacién eléctricas y rebobinados de motores eléctricos industriales,

incluso a nivel internacional.

Ahora, para dar una mayor perspectiva al negocio se le suma una plana
profesional y técnica para ubicar el conjunto como una nueva y mejor
alternativa en el rubro del mantenimiento electromecanico de equipos e

instalaciones eléctricas industriales en general.

b. Descripcion del producto (y/o servicio) y del negocio

El proyecto Industrial Colquicocha S.A.C. tendr4 como objeto social o fin
la prestacion de servicios de mantenimiento electromecanico e
instalaciones al sector industrial, a través la elaboracion de rebobinado de
maquinas electro-industriales, comercializacion e instalacion de repuestos

segun aplique.
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c. Vision, mision y valores del negocio

Vision

Ser un soporte confiable de ingenieria en mantenimiento a nivel de Lima

metropolitana.

Mision

Resolver las necesidades de mantenimiento correctivo, preventivo e
instalaciones electromecanicas industriales de nuestros clientes,
buscando la maxima conformidad de estos y el cumplimiento de las
normas técnicas aplicables acorde a exigencias del mercado local,
trabajando en un entorno que motive y desarrolle a su personal. A través

de una empresa comprometida con la mejora continua y sustentable.

Valores

Justicia

Responsabilidad

Confianza

Compromiso
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3.2.3. ANALISIS DE MERCADO

a. Analisis del Sector

Referente a los Clientes o demandantes de los servicios de reparaciones,
mantenimiento e instalaciones, el sector industrial en general, se puede
apreciar un evolucionado con tendencia al crecimiento sostenido,
resaltando el subsector primario con la actividad minera como mayor

referente.

FIGURA N2 3.1: EVOLUCION DEL INDICE DE CRECIMIENTO

INDUSTRIAL DEL SECTOR FABRIL PERUANO TOTAL 1994 — 2011
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Fuente: Ministerio de la Produccidn - Anuario Estadistico 2011 (Pag. 182)
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FIGURA N2 3.2: EXPORTACIONES SEGUN SECTORES

ECONOMICOS, 2011 (MILLONES DE U$$ FOB)

Otros
0,64%
Manufactura
19.87%

Pesquero
6.85%

Agricola
3.66% L Minero

Petréleo y Derivados
10.23%

Fuente: Ministerio de la Produccién - Anuario Estadistico 2011 (Pag. 211)

Segin OGTIE (Ministerio de la Produccién) — Reporte de indice de
Opinién Industrial (Mayo del 2012, p.5) “(...) se ha encontrado que dicho
sector no alcanza a utilizar el 70% promedio de su capacidad instalada
ademas el 87,5% de empresas no advierte cambios en esta; y un

significativo 79,1% no tiene previsto realizar inversiones (...)".
Ello podria sugerir que las actividades de mantenimiento preventivo y

reparaciones se presentan como una actividad de importancia significativa

y de gran relevancia en el sector.
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FIGURA N2 3.3: TASA DE UTILIZACION DE LA CAPACIDAD

INSTALADA DE LA INDUSTRIA MANUFACTURERA 2002 - 2011
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i SECTOR FABRIL TOTAL il 5 JB-SECTOR FABRIL NO PRIMARIO i 51 1B-SECTOR PRIMARIO

Fuente: Ministerio de la Produccion - Anuario Estadistico 2011 (Pag. 204)

Se ha encontrado que la uUnica actividad que puede sustituir a la de
mantenimiento y reparaciones industriales es la instalacion de los equipos
sujetos a mantenimiento y reparacion. Por ser un pais subdesarrollado,
todavia se puede explotar este mercado por lo menos en los préximos 10

anos.

Se cuenta con personal capacitado, pero este es absorbido por las
grandes empresas, sin embargo instituciones como SENATI presenta
programas de apoyo a las pequefias empresas que podrian asegurar la

mano de obra calificada por el desempeno de los trabajos.

Segin OGTIE (Ministerio de la Produccién) — Reporte de indice de

Opinién Industrial (Mayo del 2012, p. 5) (...) el 73,3% de las empresas
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prevé que los precios de insumos se mantendran en los proximos meses

(...)". El andlisis del sector de mantenimiento industrial estara enfocado al

consumo de energia eléctrica, por ende se determinard la potencia

instalada para posterior analisis del mercado potencial.

CUADRO 3.1 VENTA DE ENERGIA ELECTRICA POR SECTOR DE

CONSUMO: 2003 — 2012 (GIGAWATT HORA)

Venta Total  Industrial Comercial Residencial Alur’nb'rado

Publico
2003 18 375.3 10 038.7 33411 44253 570.2
2004 19 640.7 10 695.9 3665.7 4 676.5 602.5
2005 207014 11 280.7 37679 5020.7 632.0
2006 22 290.1 12 136.1 4105.7 5404.4 643.9
2007 24721.7 13 824.0 4374.6 5863.8 659.3
2008 26 964.4 15437.3 44949 6 357.3 674.9
2009 27 087.0 14 943.0 4815.1 6 644.6 684.4
2010 29436.2 16 434.7 5205.8 7086.2 7094
2011 31818.0 17 729.8 5615.6 7645.6 827.0
2012 334784 18 655.0 5908.7 8044.6 870.1

Fuente:

- Ministerio de Energia y Minas - Direccién General de Electricidad
- Direccién de Estudios y Promocion Eléctrica.

CUADRO 3.2 VENTA DE ENERGIA ELECTRICA POR GENERADORAS Y

DISTRIBUIDORAS: 2003 — 2012 (GIGAWATT HORA)

Ao Mercados de clientes Distribuidoras Generadoras

Total Regulados Libres Total Regulados Libres Total Regulados Libres
2003 18375 9611 8765 11304 9611 1693 7072 - 7072
2004 19641 10353 9288 12001 10353 1649 7639 - 7639
2005 20701 11150 9551 12914 11150 1764 7787 - 7787
2006 22290 12170 10121 14044 12170 1874 8246 - 8246
2007 24722 13 346 11376 15032 13 346 1686 9690 - 9690
2008 26 964 14 569 12395 16 297 14 569 1728 10667 - 10667
2009 27087 15205 11882 17001 15205 179 10 086 - 10 086
2010 29436 16431 13005 1819 16431 1764 11241 - 11241
2011 31818 17889 13929 19751 17889 1861 12067 17889 12067
2012 33478 18953 14526 20934 18953 1982 12544 18953 12544

Fuente:

- Ministerio de Energia y Minas - Direccion General de Electicidad
- Direccion de Estudios y Promocion Eléctrica.
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b. Estimacion del Mercado Potencial

Si bien se piensa atender al sector industrial, se pretende atender al
mercado de la reparacion, mantenimiento e instalacion de maquinaria y
equipo. El mercado esta orientado a la industria en general de empresas

nacionales e internacionales, por lo cual es un mercado potencial.

El mercado potencial estara constituido por las pequefias, medianas y
grandes empresas del sector industrial del Cono Norte de Lima
Metropolitana (Carabayllo, Comas, Independencia, Los Olivos, Puente

Piedra, San Martin de Porres, Ancén y Santa Rosa).

Segun la muestra para encuesta de empresas industriales (INEI - 2013)
se estima que el 18.96% de empresas industriales de Lima Metropolitana
estan ubicadas en el Cono Norte de Lima.

Se ha considerado el tipo de contribuyente de persona juridica al ser su
consumo de energia de tipo industrial, a diferencia de persona juridica el

cual no es representativo para el andlisis.

Para el analisis se ha considerado la provincia constitucional de Callao

dentro de Lima Metropolitana.

Total de la muestra: 3,023

Empresas en Lima Metropolitana: 1 212
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% Empresas del Cono Norte en Lima Metropolitana

Total Empresas Persona Juridica

= 1009
Total Empresas Persona Juridica Lima Metropolitana x o

CUADRO 3.3 RESUMEN DE EMPRESAS SEGUN AREA DE LIMA

METROPOLITANA'Y CALLAO
. . Lima Provincia Total General
Tipo de Contribuyente Cono Este Tradicional Cono Norte Constitucional ~ Cono Sur Lima
del Callao Metropolitana
Empresa Persona Natural 80 191 30 14 33 453
Empraza Persona Juridica 163 328 142 35 31 749

Total General Empresas

Empresa Perzona Naural 19.44% 41.25% 17.28% 3.02% 19.01% 100.00%
Empresa Persona Juridica 21.76% 43.79% 18.96% 487% 10.81% 100.00%
Total General % 20.87% ; 13.94% 100.00%
Fuenie: Minisierio de Energia y Minas - Anuarios estadisioos (1988-2010)

Elaboracion Propia

FIGURA N2 3.4: MAPA DISTRITAL DE LIMA METROPOLITANA
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Para el calculo de % de participacién de Empresas Industriales en Lima
Metropolitana en los anos 2012 y 2013 se ha considerado un pronéstico
simple tomando como base la evolucion durante los afos 2006 al 2011 y

el total de empresas Nacionales hasta el afio 2013.

La cantidad de empresas en Lima Cono Norte resulta de aplicar el
18.96% calculado en el cuadro anterior con el numero de empresas

industriales de Lima Metropolitana.

Empresas Lima Cono Norte
= 18.96 % x Empresas Industriales Lima Metropolitana

CUADRO 3.4 EMPRESAS DE LIMA METROPOLITANA 'Y CONO NORTE

RV de Empresas Insdustriales - Cono Norte de Lima Mefropolitana

Empresas Industriales

Nacional Lima Lima Cono Participacion
Metropolitana Norte Nacional de Lima

1 2003 135968 6035 1144 4.44%
2 2004 138 519 6210 1177 4.48%
3 2005 151919 6 891 1306 4.54%
4 2006 134 233 6 007 1139 4.48%
5 2007 145 565 6501 1232 4.47%
6 2008 158 464 7704 1461 4.86%
7 2009 168 037 8237 1562 4.90%
8 2010 178 124 8634 1637 4.85%
9 2011 189 527 8 650 1640 4.56%
10 2012 204 988 9939 1884 4.85%
11 2013 211 891 10 266 1946 4.84%
Fuentes:

- Ministerio de Energia y Minas - Anuarios Estadisticos (1999-2010)
- Ministerio de la Produccién y el Empleo - Estadisticas 2011
- Sunat- Cuadro 49 (Contribuyentes inscritos segln actividad economica, 1995-2013)
- INEI - Muestra para encuesta a empresas 2013
Elaboracion Propia
Datos elaborados con pronosticos en base a informacion disponible del MINEM.
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e Consumo Eléctrico Per Capita

Proyeccién del mercado potencial: Numero promedio de Empresas
Industriales del Cono Norte de Lima Metropolitana. Para ello se ha
realizado un prondstico simple para los anos a analizar, del 2014 a
2018, tomando como base los datos del ano 2003 al 2013 y

obteniendo como resultado los valores en el cuadro siguiente:

CUADRO 3.5 PROYECCION DEL MERCADO POTENCIAL

Empresas Cono

=
o

Ano

Norte de Lima
1 2003 1144
2 2004 1177
3 2005 1306
4 2006 1139
5 2007 1232
6 2008 1461
7 2009 1562
8 2010 1637
9 2011 1640
10 2012 1884
1 2013 1946
12 2014 1880
13 2015 1945
14 2016 2011
15 2017 2076
16 2018 2142

Fuentes:
- Ministerio de Energia y Minas - Anuarios Estadisticos (1999-2010)
- Ministerio de la Produccién y el Empleo - Estadisticas 2011
- Sunat- Cuadro 49 (Contribuyentes inscritos segun actividad
economica, 1995-2013)
- INEI - Muestra para encuesta a empresas 2013
Proyeccion elaborada en base a prondstico simple
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Consumo eléctrico per capita, calculado en base al siguiente ratio:

Consumo Nacional Mwatt's — hra

Consumo Per Capita =
P Total Empresas Industriales

CUADRO 3.6 CONSUMO ELECTRICO PER CAPITA — SECTOR

INDUSTRIAL NACIONAL

Empresas Per Capita
Consumo ) .

Gwatt's-hra Industriales (Mwatt's-h

(En Miles) lempresa)
1 2003 10 038.68 135.97 73.83
2 2004 10 695.95 138.52 77.22
3 2005 11 280.69 151.92 74.25
4 2006 12 136.09 134.23 90.41
5 2007 13 824.02 145.57 94.97
6 2008 15437.25 158.46 97.42
7 2009 14 942.95 168.04 88.93
8 2010 16 434.71 178.12 92.27
9 2011 17 729.81 189.53 93.55
10 2012 18 655.04 204.99 91.01
11 2013 19 537.12 211.89 92.20

Fuente:

- INEI - Muestra para encuesta a empresas 2013
Elaboracidn Propia

Para calcular la proyeccion de consumo eléctrico promedio per
capita del Cono Norte de Lima Metropolitana se ha realizado

prondstico simple tomando como base el ratio del cuadro previo.
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CUADRO 3.7 PROYECCION DE CONSUMO ELECTRICO PER

CAPITA — SECTOR INDUSTRIAL NACIONAL

Afio Per Capita
(Mwatt's-hra/lempresa)
1 2003 73.83
2 2004 77.22
3 2005 74.25
4 2006 90.41
5 2007 94.97
6 2008 97.42
7 2009 88.93
8 2010 92.27
9 2011 93.55
10 2012 91.01
11 2013 92.20
12 2014 98.87
13 2015 100.71
14 2016 102.55
15 2017 104.40
16 2018 106.24

Fuente:

- INEI - Muestra para encuesta a empresas 2013.
Elaboracion Propia

Proyeccion elaborada en base a pronéstico simple

Consumo eléctrico anual per cépita asociado al uso de motores

eléctricos
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Factor de consumo eléctrico asociado a motores.

De acuerdo a la empresa ABB, 2/3 de la energia eléctrica consumida
por las industrias es utilizado en motores eléctricos. (Revista

Conexion — Nuevos Negocios Pag. 5)

FIGURA N2 3.5: CONSUO ELECTRICO DE MOTORES

EL mundo tiene un apetito abismal por la electricidad

Consumo de la energia eléctrica 35,17
En trillones

KWh

| +84%

2015 2020 2025 2030 2035 2050

Mucha de esta electricidad es usada en la energia industrial de motores eléctricos

42 % 2/ —28%

de la electricidad es de esto es utilizado consumo de la
utilizada en la en motores eléctricos electricidad global
industria de energia

‘ .&?{@; -

Fuente: Revista Conexién — Nuevos Negocios “Especial: Los 60 afios

de ABB en el Peru” 2012.

Se ha asignado el porcentaje de 65% referente al 2/3 utilizado en
motores eléctricos para estimar el consumo eléctrico desde el ano

2014 al 2018.
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Consumo eléctrico anual Proyectado en motores

= 65% x Consumo eléctrico General anual

CUADRO 3.8 CONSUMO ELECTRICO PROYECTADO — CONO NORTE

Consumo Eléctrico Proyectado

Consumo Eléc. Errre General Factorde  Uso de Motores
Percapita (Mwatt's-hora ~ uso en (Mwatt's-hora
\ Cono Norte ,
(Mwatt's-hora anual)  motores eléc.* anual)
1| 2014 98.87 1894 187 263 65% 121721
2 | 215 100.71 1962 197 599 65% 128439
3| 2016 102.55 2031 208 288 65% 135 387
4 | 2017 104.40 2099 219127 65% 142433
5 | 2018 106.24 2167 230217 65% 149 641
Fuente:
- Anuario ABB 2012*
Elaboracion Propia

¢ Determinacion de la Potencia Instalada

El 48% de los trabajadores peruanos labora entre 9 y 11 horas
diarias con un promedio de 8 horas de funcionamiento de maquinas
por turno y dos turnos diarios. Encuesta global Horas de trabajo al

dia — Empresa Regus (Noviembre 2011).
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CUADRO 3.9 DETERMINACION DE LA POTENCIA INSTALADA — CONO

NORTE

Potencia Instalada
Total Tiempo

Tiempo

Cons. Eléc. Motores - Dias de ) Potencia Potencia
trabajo x Dia ] Trabajo Anual ) :
Proyectado Trabajo x Mes (Mwatt's) (Kwatt's)

aprox (Horas) (Horas)
1 2014 12171 16 30 5760 21 21132
2 15 128439 16 30 5760 2 22299
32016 135 387 16 Rl 5760 24 23505
4 17 142433 16 Rl 5760 25 24728
5 2018 149 641 16 Rl 5760 26 25979

Elaboracion Propia

¢ Mercado Potencial General del Proyecto en HP

Considerado como el universo total al que puede llegar el producto o

servicio para el analisis a cinco afios 2014 al 2018.

Potencia Instalada Estimada en Kwatt's

M do Potencial en HP =
ercado Potencial en 0.7460 Kwatt/HP

CUADRO 3.10 MERCADO POTENCIAL GENERAL DEL PROYECTO

Potencia Instalada

Mercado Potencial

Estimada

(Kwatt's) (HP)
1 2014 21132 28 327
2 2015 22 299 29 891
3 2016 23505 31508
4 2017 24 728 33147
5 2018 25979 34 825

Elaboracion Propia
1 HP = 0.7460 Kwatt's
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c. Analisis de la Competencia

El mercado es dominado por grandes firmas, Grafa y Montero o ABB
Peru como los principales, pero estas compafias subcontratan servicios
especificos, agregando valor con un sélido equipo administrativo y de
gestibon de proyectos. Lo cual no es igualado en las empresas
proveedoras. Entrevista a expertos en programa Gente de Hoy — Ing. Luis

Rodriguez, Gerente General VENCALMET (Junio 2013).

A continuacién se presenta una tabla con los principales competidores por
rubro, se ha considerado las empresas ubicadas en el Cono Norte de
Lima Metropolitana, provincia Constitucional del Callao y Centro de Lima
Metropolitana por tener rutas directas de acceso al Cono Norte y con

condicién de contribuyente activa:
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CUADRO 3.11 IDENTIFICACION DE EMPRESAS COMPETIDORAS POR

LINEA DE SERVICIO

Rubro N° Empresa Distrito |

1 |REBOBINADOS DE MOTORES ELECTRICOS MONTALVO E.I.R.L. Cercado de Lima
2 |DELCROSA Cercado de Lima
8 3 |STEHLI S.A. INGENIEROS Cercado de Lima
g 4 |YANAC SERVICE S.A.C. Cercado de Lima
'g 5 |RPME S.A.C. La Victoria
=1 6 |REFRIMOTOR'S Brefia
% 7 |[C&M INDUSTRIAL PERU S.A.C. Brefia
o 8 |PRELMID INGENIEROS San Martin de Porres
9 |DIMEF E.IR.L. Comas
10 [C.E.L INGENIEROS Los Olivos
1 |REBOBINADOS DE MOTORES ELECTRICOS MONTALVO E.l.R.L. Cercado de Lima
o 2 |DELCROSA Cercado de Lima
§ 3 [STEHLI S.A. INGENIEROS Cercado de Lima
£ 4 [RPMES.ALC. La Victoria
% 5 |REFRIMOTOR'S Brefia
‘g 6 |C&M INDUSTRIAL PERU S.A.C. Brefia
= 7 |PRELMID INGENIEROS San Martin de Porres
8 |DIMEF E.I.R.L. Comas
1 |REBOBINADOS DE MOTORES ELECTRICOS MONTALVO E.I.R.L. Cercado de Lima
2 |DELCROSA Cercado de Lima
3 |STEHLI S.A. INGENIEROS Cercado de Lima
4 |YANAC SERVICE S.A.C. Cercado de Lima
» 5 |APLITECH INGENIEROS Cercado de Lima
g 6 [IMSE CONTRATISTAS GENERALES E.I.R.L. Jesls Maria
-g 7 |DRB INGENIEROS Lince
% 8 |PJM ELECTRIC SERVICIOS GENERALES S.A.C. San Miguel
-
2 9 |J&J INGENIERIA S.R.L. Callao
= 10 [PRELMID INGENIEROS San Martin de Porres
11 |INVERSIONES VITIS.A.C. San Martin de Porres
12 [COPROIS.A.C. Comas
13 |F.Q. INGENIEROS S.A.C. Los Olivos
14 |T&D ELECTRIC S.A.C. Los Olivos

Elaboracion Propia

Otro frente de competencia significativa seria el conglomerado de talleres

ubicado en el emporio comercial de las Malvinas en el Centro de Lima, el

cual se caracteriza por lo barato de sus precios pero con una baja calidad

y poca garantia.
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Matrices de Competencia Segun Tipo de Servicio.

Se ha elaborado las matrices de competencia para cada tipo de
servicio ofrecido por INCOL S.A.C. para el andlisis se ha
considerado los 3 principales competidores de la empresa

tomando como referencia el nivel de calidad, precio y ubicacién.

Resultando sus principales competidores (todos ofreciendo los tres

tipos de servicio):

REBOBINADOS DE MOTORES ELECTRICOS MONTALVO
E.l.LR.L.
STEHLI S.A. INGENIEROS

PRELMID INGENIEROS
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CUADRO 3.12 MATRIZ DE COMPETENCIAS PARA LA LINEA

DE SERVICIO DE REPARACIONES INDUSTRIALES

CARACTERISTICA

Precio

Calidad

Imagen

Reconocimiento de Marca
Relacion con los Clientes
Ubicacion

Servicio al Cliente
Servicio Post-Venta

Tiempo de Entrega

Formas de Pago

Total Puntos 70.5

INCOL S.A.C.

7
8
6
8

Principales Competidores

MONTALVO E.I.R.L.

STEHLI S.A. INGENIEROS

PRELMID INGENIEROS

—
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8.3

7.3
6.3
6.0
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7.0
6.3
5.3
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=S

65
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Puntuacién del 1 al 10 para INCOL S.A.C. y para los principales competidores

R: Reparaciones

SUNAT registros del periodo tributario 2013 - 10

Elaboracion Propia

Observamos que INCOL S.A.C. tiene mayor puntaje en el servicio de

Reparaciones,

pues destaca en caracteristicas como calidad,

relacion con los clientes, ubicacion, servicio post-venta y formas de

pago. A pesar de ello desventajas principalmente en precio, y

reconocimiento de marca.
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CUADRO 3.13 MATRIZ DE COMPETENCIAS PARA LA LINEA

DE SERVICIO DE MANTENIMIENTO PREVENTIVO

Principales Competidores

n
. S 8
= ==
o = = =
< wi o i
, - > o =
CARACTERISTICA o :,:' < a
(S - [72] =
E= Z S 5
= ] o
= o
(72]
] M M M
Precio 7 10 9 7 8.7
Calidad 9 7 8 7 7.3
Imagen 6 6 6 7 6.3
Reconocimiento de Marca 5 6 6 7 6.3
Relacion con los Clientes 8 8 7 7 7.3
Ubicacion 6.5 5 5 6 53
Servicio al Cliente 7 6 7 8 7.0
Servicio Post-Venta 8 7 6 7 6.7
Tiempo de Enfrega 6 5 7 5 5.7
Formas de Pago 9 7 7 7 7.0
Total Puntos 71.5 67 68 68

Puntuacion del 1 al 10 para INCOL S.A.C. y para los principales competidores
M: Mantenimiento
SUNAT registros del periodo tributario 2013 - 10

Elaboracién Propia

De forma similar que en el servicio de reparaciones INCOL S.A.C.
tiene mayor puntaje en el servicio de Mantenimiento, destaca
nuevamente en calidad, relacion con los clientes, ubicacion, servicio
post-venta y formas de pago. Sus desventajas siguen siendo el

precio, y reconocimiento de marca.
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CUADRO 3.14 MATRIZ DE COMPETENCIAS PARA LA LINEA

DE SERVICIO DE INSTALACIONES INDUSTRIALES

Principales Competidores

CARACTERISTICA

INCOL S.A.C
MONTALVO E.I.R.L.
PRELMID INGENIEROS

(2]
o
o
=
=
[Tm|
(O}
=
<
(7]
=
X
18]
-
(7]

Precio 7 9 10 7 8.7
Calidad 9 7 8 7 7.3
Imagen 6 5 7 7 6.3
Reconocimiento de Marca 5 6 4 7 5.7
Relacién con los Clientes 9 8 7 7 7.3
Ubicacion 6.5 5 5 6 5.3
Servicio al Cliente 7 6 7 8 7.0
Servicio Post-Venta 8 6 6 7 6.3
Tiempo de Entrega 6 5 6 53
Formas de Pago 8 7 6 6 6.3
Total Puntos 71.5 64 66 67

Puntuacion del 1 al 10 para INCOL S.A.C. y para los principales competidores
I: Instalaciones
SUNAT registros del periodo tributario 2013 - 10

Elaboracién Propia

En el andlisis de competencia de servicio de Instalaciones INCOL
S.A.C. se muestra en primer lugar. Destaca notoriamente en
Calidad, relacion con los clientes, servicio post-venta y formas de
pago. Sus desventajas, al igual que los servicios de reparacidon y

mantenimiento son el precio, y reconocimiento de marca.
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e Participacion proyectada.

De acuerdo a la investigacion realizada y resultado de los
principales competidores se tiene e resumen en el siguiente

cuadro.

En cuanto al porcentaje de participacion de mercado referencial se

ha calculado de con la siguiente férmula:

% Participacion referencial = 1T Competenciax 100%

CUADRO 3.15 PARTICIPACION DE MERCADO REFERENCIAL

Tipo de Servicio

Reparaciones |Mantenimiento| Instalaciones
Competencia ( # empresas) 10 9 14
Participacion referencial (%) 9% 10% 7%
Elaboracion Propia

d. Estimacion del Mercado Objetivo

Se consideran los siguientes factores sobre el mercado potencial para

determinar el mercado objetivo. Para el detalle del calculo ver Anexo 2.
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CUADRO 3.16 FACTORES PARA DETERMINAR EL MERCADO

OBJETIVO
. Tipo de Servicio

Tipo de Mercado Reparaciones | Mantenimiento | Instalaciones
Mercado Potencial x Servicio (Tiempo de recurrencia de servicio)

Tiempo de Falla 24 meses

Tiempo de Mantenimiento 6 meses -

Tiempo de Inst / Cambio de ubicacion 60 meses
Mercado Disponible

Grado de confianza y necesidad de usar el servicio 88% 88% 88%
Mercado Efectivo

Capacidad e intencion de compra de los productos o servicio 70% 70% 70%

Rango de Desercion -20% -20% -20%
Mercado Objetivo

Decision Empresarial por capfar y atender del Mercado Efectvo 23% 40% 24%

Incremento anual 30% 10% 4%

Fuente:

- Rango de desercion: Segun opinion experta de la profesional en Estudios de Mercado Irma Arrieta
en conferencia "La diferencia entre mercado potencial el disponible y el efectivo” Lima, Perd - Octubre 2011
- Tiempos de requerimiento de servicio, % mercado disponible y efectivo segln investigacion de mercado (ver Anexo Encuesta)

Elaboracion Propia

Para los servicios de Reparacion y Mantenimiento Preventivo de motores

eléctricos la unidad sera en HP, al ser esta su unidad de facturacion.

Para el anoi={1, 2, 3, 4, 5}

Mercado Potencial del Servicio en HP;,

= Mercado General Potencial en HP3,; x(12

/Tiempo de Falla o Mantenimientogs, ;)

Mercado Disponible HP 43, ;

x( Mercado Potencial del Servicio HPyz, ;)

= Grado de Confianza y necesidad de usar el serviciogs, i
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Mercado Efectivo HP 3, ;
= Capacidad e intencién de comprayz,; x Rango de Deserciong, ;

x(Mercado Disponible HP 3, ;)

Para ano i = {1}

Mercado Objetivo HPyz, ;

= Decision Empresarial por atender al Mercado Efectivogs, i

x(Mercado Efectivo HP 3, ;)

Para afio i = {2, 3, 4, 5}

Mercado Objetivo HPyz, i

= Decision Empresarial por atender al Mercado Efectivogs,; x 1

+ Incremento anual 4z, ; i-1 x(Mercado Efectivoys, ;)

Para el servicio de Instalaciones Eléctricas Industriales la unidad sera en
metros lineales, esta sera su unidad de facturacion. Bajo la premisa de la
instalacién de 10 metros lineales son equivalentes a 1HP, se desarrollan
las férmulas siguientes:

Para el anoi={1, 2, 3, 4, 5}

Mercado Potencial del Servicio HP 3, ;

= Mercado General Potencial HP,, ;

12
x(Tiempo de Instalacion o Cambio de Ubicacion,z, ;
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Mercado Disponible del Sevicio metroS,s,; =
Grado de Confianza y necesidad de serviciog, ;

x Mercado Potencial del Servicio HP,;,; x(10 metros/HP)

Mercado Efectivo metrosgs,
= Capacidad e intencion de compragz, i

x Rango de Desercidng,g, ; x(Mercado Disponible metros,, ;)

Para ano i = {1}

Mercado Objetivo metros,s, i
= Decision Empresarial por atender al Mercado Efectivogs, i

x(Mercado Efectivo metrosyg, ;)

Paraelanoi={1,2, 3, 4, 5}

Mercado Objetivo metros 4z,
= Decision Empresarial por atender al Mercado Efectivogs;,; x 1

+ Incremento anualg, ; 1 x(Mercado Efectivogs, ;)
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DESARROLLO DE MERCADO OBJETIVO POR TIPO DE PRODUCTO

A continuacion se presentan los resultados de los calculos
correspondientes para cada linea de servicio con lo cual queda

determinada la demanda del proyecto.

CUADRO 3.17 DETERMINCION DEL MERCADO OBJETIVO PARA LINEA

DE SERVICIO DE REPARACIONES INDUSTRIALES

Mercado Potencial (HP)

Mercado Mercado Mercado Mercado  Participacion

Gral. ,

progectoCPACONES o onbe HP) Eretivo () Ok’ Obevo[HP)  Proyecad
Clow| e | ws | | e | o 5% |
)| ws | men | we | no% | W | W m |
vl | s | B | s | T | W W | W
Vlam| o | e | w5 | o | 5% W |
Sl ae| % | na | B4 | s | 6 |
Elaboracion Propia

Como se puede apreciar en el cuadro 3.17, se espera un crecimiento
sostenido de 5% promedio en la participacion de mercado para la linea
de servicio de Reparaciones llegando a los 5572 HP reparados para el

52 ano del proyecto.

69



CUADRO 3.18 DETERMINCION DEL MERCADO OBJETIVO PARA LINEA

DE SERVICIO DE MANTENIMIENTO PREVENTIVO

Mercado Potencial (HP)

Gral.  Mantenimient  Mercado Mercado Mercado Mercado  Participacion

Proyecto 0 Disponible (HP) Efectivo (HP)  Objetivo (%)  Objetivo (HP)  Proyectada
112014 28118 56 236 49487 21713 40% 11085 2%
2 | 2015 29632 59 264 52152 29205 4% 12850 2%
{2016 397 62 395 54 908 30748 48% 14882 2%
412017 32784 65 568 57700 2312 53% 17203 26%
5 [ 2018 34423 68 846 60 585 33921 59% 19869 29%

Elaboracion Propia

En este caso, se espera un crecimiento sostenido de 2.6% promedio en
la participacion de mercado para la linea de servicio de Mantenimiento,
pero con un ingreso agresivo; se espera conseguir una participacion de
mercado de un 20%.en el primer ano del proyecto como se puede

apreciar en el cuadro 3.18.

CUADRO 3.19 DETERMINCION DEL MERCADO OBJETIVO PARA LINEA

DE SERVICIO DE INSTALACIONES INDUSTRIALES

Mercado Potencial

Gral. : : Mercado Mercado ereado o
Instalaciones  Instalaciones Mercado .. Participacion

Objetivo (%) (miir:)v; Proyectada

Proyecto Disponible  Efectivo

(HP) (metros)

(HP) (metros) (metros)

{204 28118 5624 56236 49487 21713 W 6,651 11.8%
2| 05| 2963 5926 59 264 52152 29205 2% 7290 12.3%
6| M9 6239 62395 54908 30748 2% 792 128%
T VA 6567 65 568 57700 32312 2T §723 13.3%
5| 08| 34423 6865 66 846 60585 39 28% 9526 13.8%
Elaboracion Propia
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Se puede apreciar en el cuadro anterior que se espera un crecimiento

sostenido y una introduccion agresiva del 11.8% en la participaciéon de

mercado para esta linea de servicio con lo cual se espera llegar a los

9526 metros lineales instalados para el 5° afno del proyecto.

A continuacién se presenta un cuadro resumen con la demanda

proyectada de cada linea de servicio, esta informacidn sera utilizada en

el capitula 3.2.9 para determinar los ingresos del proyecto.

CUADRO 3.20 RESUMEN DE DEMANDA PROYECTADA POR LINEA

DE SERVICIO
Producto Aio 1 Aio 2 Aio 3 Ao 4 Ao 5
Reparaciones (HP) 1593 2183 2988 4082 5572
Manto. Preventvo (HP) | 11085 12 850 14 882 17 203 19 869
Instalaciones (metros) 6651 7290 7982 8723 9526
Elaboracion Propia

3.2.4. ANALISIS ESTRATEGICO

a. Analisis de la Ventaja Competitiva

El proyecto buscara generar

concentrandose en dos puntos eje:

- Atencién al cliente.

- Alineamiento, esbeltez de proceso.
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Atencion al cliente

Referente a este punto, o que se busca es enfocar los recursos del
proyecto en la plena satisfaccion del cliente, segun la investigacién
de mercados, un punto critico es la atencibn en caso de
emergencias, la cual se piensa desarrollar fuera de horario normal,
domingos y feriados, el cual sera utilizado como punto de fidelizacion
ademas de ser una buena forma de presentar a la empresa en caso

de clientes nuevos.

Otra forma de busca de la fidelizacion y estrategia de ventas seran
las asesoria pre y postventa sin costo, enfocado a la orientacién del

cliente, ademas que nos asegura la presencia de mercado.

La Confiabilidad y objetividad en el diagndstico es un factor que va
de la mano con la Experiencia y responsabilidad en la ejecucién por

parte del personal técnico y de ingenieria.
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e Gestion por procesos

Junto con el personal, se busca desarrollar procesos fuertes y
esbeltos, con actividades con el nivel suficiente de estandarizacion,
de tal forma que nos permita un eficiente manejo de costos,
oportuno cumplimiento de los plazos y ademas el aprovechar las
curvas de aprendizaje de los practicantes sin arriesgar la calidad de

los servicios ofrecidos.

Ello nos permitira ofrecer una garantia por 1 afio y visita técnica

cada 3 meses, lo cual es dificilmente superado por la competencia.

b. Analisis de las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades vy
Amenazas (Analisis FODA)

Para seguir avanzando con la idea del negocio, es necesario conocer un
poco mas a fondo el entorno que lo rodea y las capacidades de la
propuesta pretendan desarrollar para hacerle frente, de la convergencia
de estos elementos, se han elaborado el resto de las estrategias del

presente proyecto.

A continuacién se presenta el anélisis FODA del proyecto:
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CUADRO 3.21: ANALISIS FODA PARA EL PROYECTO INCOL S.A.C.

ASPECTOS INTERNOS

ASPECTOS EXTERNOS

Fortalezas

(Domingo y feriados).

Asesoria pre y post venta.

diagnostico.

ejecucion.

de gestion.

Servicio diferenciado.
Gestion eficiente de procesos.

Debilidades

Baja participacion de mercado.
Base de costos altos.

precio de ventas de Instalaciones.
Posicionamiento débil.

Falta de distribucion.

1. Atencidon en caso de emergencias

Confiabilidad y objetividad en el

4. Experiencia y responsabilidad en la

5. Liderazgo y habilidades del equipo

Sensibilidad alta a los cambios del

Oportunidades

1. Necesidad insatisfecha
(desconfianza de servicio de
reparaciones y mantenimiento)

2. Crecimiento del mercado de
instalaciones.

3. Tendencias medioambientalistas
favorecen el  mantenimiento
preventivo.

4. Contrataciones del estado
(OSCE).

Apoyo politico favorable.
Disponibilidad de mano de obra
calificada barata (SENATI).

7. Financiamiento a tasas

preferenciales.

Amenazas

1. Nuevos participantes en el
mercado (técnicos
independientes).

Presion por el precio competitivo.

Cambiantes necesidades de los

clientes.
4. Obsolescencia de las
reparaciones, tendencia a

cambios por reposicién.

5. Regulaciones y legislaciones.

Elaboracién propia.
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3.2.5. ESTRATEGIA DE COMERCIALIZACION Y VENTAS

a. Estrategia de Producto (Servicio)

Para atender a nuestros clientes se han disefiado tres servicios que se

brindaran en la empresa los cuales son:

- Mantenimiento de motores electromecanicos (Mantenimiento)
- Reparaciones de motores electromecéanicos (Reparaciones)

- Instalaciones de fuerza (Instalaciones).

Los detalles técnicos de cada servicio seran desarrollados en los
siguientes apartados. Se puede resaltar que los principales atributos de

todos los servicios de INCOL S.A.C. son:

- Atencién las 24 horas del dia, trabajo domingos y feriados, para
nuestros mejores clientes.

- Asesoria pre y post venta.

- Confiabilidad y objetividad en el diagndstico.

- Oferta de garantia del servicio.
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b. Estrategia de Precio

Segun Kotler et - Direccion estratégica de marketing (2012, p. 509) “(...)

se piensa atacar el mercado por dos frentes:

- Estrategias de buen valor (precio bajo con calidad media) para atender
a las PYMES industriales, con el objetivo de buscar generar economias
de escala.

- Estrategia de recompensa (precio alto con calidad alta) para la atencion
de la mediana y gran empresa que aprecie la calidad del servicio (...)".

Ademas cabe resaltar el poner facilidades financieras de pago a 30 dias 6

50% al contado y saldo a 30 dias dependiendo de la envergadura del

proyecto.

c. Estrategia de Promocion

Como se piensa atacar a empresas, intermediarios o0 integradores se

piensan emplear los siguientes medios:

- Promocion por internet, pagina WEB, facebook, twitter.

- Presentaciones previas con cartas via correo electrénico.

- Visitas técnicas de presentacidén y acercamiento.

- Visitas de seguimiento de servicios ejecutados (post venta).
- Participacion de eventos empresariales, congresos y ferias.

- Tarjeteo.
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d. Estrategia de Plaza (Distribucion)

El proceso de ventas empleara canales exhaustivos y selectivos, a través

de:

- Representantes de ventas (Gerente General y/o Comercial)
- Agentes intermediarios

- Venta directa a usuarios finales (plantas e instalaciones industriales)

e. Estrategia de Personas

Los colaboradores seleccionados para la prestacion del servicio sera

proactivo, orientado al servicio y confiable, técnica y personalmente.

- Contar con personal capacitado proveniente de instituciones con
prestigio como SENATI asegura la mano de obra calificada para el
cumplimiento de los servicios.

- Reorganizacion de la empresa con un enfoque de asignacion de roles
de acuerdo a las cualidades de los trabajadores: personal en gerencia
con conocimientos de gestidn y técnicos.

- Generar confianza en el cliente a través de las visitas de seguimiento
por personal calificado.

- Disponibilidad de técnicos experimentados y de confianza.
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f. Estrategia de Procesos

Los procesos de atencion buscaran la simplicidad, pero no dejaran de

recabar la evidencia suficiente de las operaciones.

Para ello cada vez que se culmine un servicio, se solicitara la opinion del
cliente para asi Incol S.A.C. mejore sus servicios. Dicha informacién se
obtendra a través de una encuesta de satisfaccion del cliente, la cual ha
sido seccionada en 5 campos tales son: confiabilidad, responsabilidad,
seguridad, empatia y tangibles. La encuesta es una herramienta
fundamental para determinar en qué ambitos se requiere atencion y
desarrollo de medidas correctivas para asegurar la calidad del servicio y

la fidelidad de los clientes.
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ENCUESTA DE SATISFACCION DEL CLIENTE

INDUSTRIAL COLQUICOCHAS.A.C.
Prestacidn de servicios de mantenimiento electromecanico e instalaciones industriales

ENCUESTA DE SATISFACCION DEL CLIENTE

Con el proposito de mejorar nuestros servicios, le solicitamos responder la siguiente encuesta.
Su honestidad nos permite brindarle un mejor servicio

Por favor seleccione el servicio brindado:

Reparacion de motores electromecanicos
Mantenimiento preventido de motores electromecanicos
Instalacion eléctrica industrial

NN

Instrucciones: Marque en la casilla del nimero que considere conveniente teniendo en cuenta la siguiente escala:
1 Insatisfactorio 2 Malo 3 Regular 4 Bueno 5 Satisfactorio

|

UOORFOCCOCR

Confiabilidad

1. Los resultados del servicio fueron los esperados.

2. Situvo problemas, dudas o inquietudes, se le mostré un sincero interés en resolverlos.
3. El desempefio del servicio se realizd de manera correcta y a la primera vez.

4. Se le proporciono el servicio en el iempo en que se le prometié hacerse.

5. Le mantuvieron informado sobre los periodos de inicio, franscurso y fin del servicio.

Responsabilidad
6. El iempo que esper6 para recibir el servicio fue safisfactorio.
7. Se le mostr6 disponibilidad para atenderle.

HNN- NENEN
AN - NN
HNE- RN
HOORCOOCE

8. Si necesito resolver algln problema, duda o inquietud, se le atendié en un iempo adecuado.
Seguridad
9. El comportamiento demostrado de la persona que le atendié inspira confianza y seguridad.

-
N
w
E-N
o

10. Se mostr¢ igualdad de servicio para todos los clientes y usuarios.
11. Se le tratd siempre con cortesia.

000
ANNN
ENEN
000
AN

12. El personal que le atendié mostré conocimientos suficientes para responder sus preguntas.

-
[
[
'S
3]

Empatia
13. Recibié atencion personalizada.

00
HnN

14. El personal toma en cuenta sus intereses.

00
- [N
- [N

15. El personal entendié sus necesidades especfiicas.
Tangibles 1 2 3

16. La infraestructura es suficiente (equipo de computo / acervo bibliogréfico / instalaciones / |:| |:| |:| |:| |:|
herramientas, etc. seguin aplique al servicio que le fue otorgado).

17. La infraestructura esta actualizada (equipo de computo / acervo bibliogréfico / instalaciones, |:| |:| |:| |:| |:|
herramientas, etc. seglin aplique al servicio que le fue otorgado).

18. Las instalaciones son afractivas visualmente, cuidadas y aptas para brindarte el servicio. |:| |:| |:| |:| |:|
19. Existe suficiente sefializacion para indicarte donde obtener el servicio que requieres. I:l I:] I:l I:l I:]
I I |
I

En términos generales considero que el servicio recibido fue: |:| |:| |:| |:| |:|

Gracias

20. Los horarios de atencidn son convenientes.
21. El numero de personas que atienden es suficiente para dar servicio a los interesados.

Elaboracion Propia
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Durante el primer afio de operaciones de Incol S.A.C. se plantea trabajar

para la implementacion de ISO 9001. Dado que los clientes se inclinan

por los proveedores que cuentan con esta acreditacidon asegurando asi

que la empresa seleccionada disponga de un buen sistema de gestidn. Al

estar acreditada, la empresa desarrolla una auto exigencia para asegurar

el cumplimiento de las condiciones de gestién de calidad que impone la

norma: implementacion de sistema de gestion, responsabilidades de la

direccion, gestion de recursos sean humanos, infraestructura y ambiente

de trabajo; realizacion del servicio, y medicion, analisis y mejora.

CUADRO 3.22: CRONOGRAMA PARA LA IMPLEMENTACION DE UN

SGC BASADO EN LA NORMA ISO 9001:2008

May-14 Jun-14 Jul-14 Ago-14 Set-14 Oct-14 Nov-14 Dic-14 Ene-15 Feb-15

Capacitar Gerencia

Capacitar Empleados

Definir de planificacién de procesos

Levantamiento de Informacion
Trabajo operativo
Sistema de compras
Sistema de contratacion

Definir infraestructura minima

Proced. 1: Control de Documentos

Proced. 2: Control de registros

Proced. 3: Auditorias

Proced. 4: No conformidades

Proced. 5: Acciones Preventivas

Proced. 6: Acciones Correctivas

Elaboracién Propia
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g. Estrategia de Pro actividad (o Evidencia Fisica)

Para evidenciar fisicamente la presencia como empresa, se contara con
un local con instalaciones adecuadas, no solo a la prestacion de servicios,
sino también con ambientes para la recepcion de clientes y proveedores y
a su vez acceso al taller para inspeccién de trabajos.

Ademas se contara con un sitio WEB para agilizar la presentacion de los
servicios y la comunicacidbn con nuestros clientes serd atendida con

cuentas de correo con el domino de la empresa “incolsac.com”.

3.2.6. ANALISIS DEL PROCESO DE PRESTACION DE SERVICIOS

a. Diseno de Lineas de Servicio

Como se ha tratado en apartados anteriores, se han disefiado tres
lineas de servicios, en presente apartado se definiran las

caracteristicas de cada uno de estos.

¢ Mantenimiento de motores electromecanicos (mantenimiento)

Descripcion general: Esta actividad hace referencia a la
colaboracion en los procesos de mantenimiento preventivo de
maquinas electromecanicas de nuestros clientes: motores,

compresores  semi-herméticos de refrigeracién industrial,
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ventiladores, etc. El servicio comprende las siguientes

actividades:

Limpieza general interior y exterior de la maquina.

- Inspeccion y limpieza de componentes internos (rodamientos,
cojinetes, condensadores, etc.) De requerir algun cambio, se
informa al cliente para cotizacion aparte.

- Verificar ajuste de pernos y terminales

- Presentar informe.

- Cambio de repuestos estandar (rodajes y/o cojinetes,
empaquetaduras)

- Tratamiento térmico y esmaltado.

- Pruebas (Megado del motor antes y después de su

mantenimiento)

Pintura exterior.

Funcionalidad: Nos engranamos al programa de mantenimiento
(mantenimiento preventivo), complementando este proceso y
ahorrando tiempos y recursos a nuestros clientes para que se

concentren en actividades que les generen mayor valor.

Nivel de calidad: Garantia de 3 a 6 meses.
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Proceso de contratacion y requerimientos: para que la

garantia se pueda tener validez, el motor debera trabajar en

condiciones normales.

Como condiciones normales se entiende:

- Que la alimentacién eléctrica sea la adecuada segun los datos
de placa.

- El dimensionamiento del motor sea acorde a la exigencia del
trabajo.

- El personal operador cuente con la formacién y experiencia
apropiadas.

De manera adicional cabe resaltar que todos los trabajos se

realizaran en taller y por lo tanto los motores deben entregarse

desmontados.

Reparacion y/o modificacion de motores electromecanicos
(Reparaciones)

Descripcidon general: Este servicio se pone a su disposicién
cuando un motor sufre una averia de repentina, deteriorando
algunos componentes electromecanicos (rodajes, tapas,
conexiones, borneras y/o bobinas), en este caso se atiende como
Reparaciones, o cuando las caracteristicas de los equipos no
coinciden con las de la alimentacion eléctrica disponible en planta,
en este como Modificaciones. El servicio, dependiendo de la

averia, puede comprender las siguientes actividades:
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- Revision total y evaluacion de componentes internos de la
maquina.

- Suministro y cambio de piezas (rodajes, capacitores,
empaquetaduras, fabricacion de tapas, etc.)

- Limpieza general interior y exterior de la maquina.

- Rebobinado del nucleo, segun las caracteristicas anteriores o
a modificar.

- Tratamiento térmico y esmaltado

- Protocolizacion y pruebas (Megado del motor antes y después
de su mantenimiento.

- Acabados y pintura.

FIGURA N2 3.6: PROCESO DE REBOBINADO DE ESTATOR DE

MOTOR SEMIHERMETICO DE REFRIGERACION DE 10 HP

Fuente INCOL S.A.C.
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Nivel de calidad: Garantia de 1 a 3 anos.

Funcionalidad: Atendemos en caso de emergencia,
comprometiéndonos con las necesidades del cliente. Poniendo a
vuestro servicio la experiencia de nuestro personal asi como
también, alternativas de solucion que ayuden a prevenir futuras

fallas.

Proceso de contratacion y requerimientos: de manera similar a
Mantenimiento, para que la garantia se pueda tener validez, el

motor debera trabajar en condiciones normales.

Como condiciones normales se entiende:

- Que la alimentacién eléctrica sea la adecuada segun los datos
de placa.

- El dimensionamiento del motor sea acorde a la exigencia del
trabajo.

- El personal operador cuente con la formacién y experiencia
apropiadas.

De manera adicional cabe resaltar que todos los trabajos se

realizaran en taller y por lo tanto los motores deben entregarse

desmontados.
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Instalaciones eléctricas industriales (Acometidas eléctricas e
instalacion de dispositivos)

Descripcidon general: Una instalacién eléctrica es uno o varios

circuitos eléctricos destinados a un uso especifico y que cuentan

con los equipos necesarios para asegurar el correcto

funcionamiento de ellos y los aparatos eléctricos conectados a los

mismos. El servicio, dependiendo de la averia, puede comprender

las siguientes actividades:

- Revisidn total y evaluacidén de los requerimientos eléctricos de
la instalacion.

- Suministro de accesorios y elementos de sujecidn (tuberias,
soportes, abrazaderas, etc.)

- Suministro de cableria eléctrica.

- Conexionado a fuente principal de alimentacion.

- Suministro de tableros de distribucion.

- Protocolizacién y pruebas

- Acabados.

Nivel de calidad: En el uso de productos se expresa con la

garantia de 2 0 mas anos.

Funcionalidad: permite la energizacion de los equipos a emplear,
brindando la proteccién adecuada para el correcto desempeno de

los mismos alargando su la vida atil.
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Proceso de contratacion y requerimientos: dependiendo del
alcance del proyecto, se deberan realizar como minimo una visita

a las instalaciones para las cotizaciones respectivas.

b. Proceso de Prestacion de Servicios
¢ Flujograma General

La secuencia general de actividades clave de la empresa se

desarrolla segun el siguiente cuadro:

FIGURA N2 3.7: FLUJOGRAMA GENERAL DE PRESTACION DE

SERVICIOS DE INCOL S.A.C

Cliente Area Administrativa Area Técnica
SOLICITUD DEL

A

APROBACION DE
CcOTIZACION

DIAGNOSTICO

EJECUCION

ENTREGA
SERVICIO

Elaboracién propia.
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e Enfoque de Procesos

Los servicios brindados por INCOL S.A.C. se desarrollan en cuatro

procesos generales clave: Diagnéstico, Ejecucion, Pruebas v,

Acabados y entrega. A continuacion un esquema para facil

entendimiento:

FIGURA N2 3.8: ENFOQUE DE PROCESOS CLAVE DE PRESTACION

1. DIAGNOSTICO

Se realiza un
diagndstico integral, el
cual implica la revisién
del estado de la planta
o del equipo que
requiera el servicio. En
este proceso se
establecen las
condiciones actuales de

la planta o del equipo

Elaboracién propia.

DE SERVICIOS DE INCOL S.A.C

2. EJECUCION

Desarrollo de las
actividades
planificadas en
las que se tiene
como objetivo
solucionar los
problemas de
reparacion,
mantenimiento
E\y/o instalacion
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3. PRUEBAS

Incluye
actividades de
protocolizacién
que garanticen
un servicio de
calidad,
entregay
conformidad

- “jel servicio.

4. ACABADOS y
ENTREGA

Detalles
estéticos y no
técnicos
coordinados
previamente
con el cliente.




¢ Flujo por Tipo de Servicio

FIGURA N2 3.9: FLUJOGRAMA DE LINEA DE SERVICIO DE

REPARACIONES - INCOL S.A.C
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FIGURA N2 3.10: FLUJOGRAMA DE LINEA DE SERVICIO DE

MANTENIMIENTO - INCOL S.A.C.
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c. Localizacion de Planta

El centro de operaciones de INCOL S.A.C. se encuentra ubicado en la

calle Nicanor Asin Mza. F1 Lote 10 Coo. Juan Velazco Alvarado.

Su localizacion a la altura del Cruce de las Avenidas Tomas Valle y

Universitaria permite a la empresa estar estratégicamente ubicada.

FIGURA N2 3.11: MAPA DE UBICACION - INCOL S.A.C.
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Influencia Comercial

Se detallan las principales ventajas de la ubicacién:

Se encuentra a 5 minutos del Aeropuerto Jorge Chavez, la cual

es una zona industrial, potencial para desarrollo de mercado.

Se dispone de acceso a las principales avenidas del Cono Norte:
Tomas Valle, Universitaria, Panamericana Norte, Tupac Amaru,

Peru, Naranjal, entre otras.

Ubicado a 5 minutos del Centro Comercial Plaza Norte vy
Megaplaza, que favorece tanto a la empresa como a sus clientes,
contando con un Centro bancario, agencia de la Sunat, y centros

ferreteros mayoristas como Maestro Home Center y Sodimac.

Acceso a avenidas industriales como Duenas (Cercado de Lima),

Industrial (Independencia), entre otros.

Ubicacién cercana de centros los ferreteros minoristas que

beneficia el rapido abastecimiento de materiales en caso de

urgencia.
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Principales Avenidas de Acceso al Cono Norte

En la imagen a continuacion se puede apreciar la proximidad del
local de las principales avenidas como la Av. Universitaria,
Thomas Valle y la carretera Panamericana Norte, lo cual

demuestra lo estratégico de la Ubicacion.

FIGURA N2 3.12: PRINCIPALES ACCESOS AL CONO NORTE
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e Factores Determinantes de la Localizacion

Para la determinacién de la localizacion de planta se ha
considerado los siguientes factores, unos con mayor relevancia
que otros, pero todos con un efecto para el desarrollo del

proyecto.

FIGURA N2 3.13: FACTORES PARA LOCALIZACION DE PLANTA

Materia Prima »

Fuente de la M.P.
Disponibilidad

Archivo proveedores
Sustitutos de M.P.
Importacion
Conocimiento de mercao

Control
Ambiental

Legislacion

Afluentes

Contentracién de polucion
Diseccidn de efluentes
Diseccidn de desperdicios

Factores de la
Comunidad

Disponibilidad de casas
Costo de la propiedad
Aspectos Culturales
Aspectos Religiosos
Educacuon

Seniicios de Salud

Desarrollo del
Lugary
Disponibilidad
del Terreno

Caracteristicas del terreno
Disposicion del espacio
Costo del suelo

Acceso a senvicios

Comunicaciones

Transporte del personal
Sefial telefonia mévil
Teléfono

Conexién internet
Radio

Aspectos
Legales

Medios de
Transporte

Impuestos

Incentivos
Reducciones
Exenciones

Promociones

Hacia las fuentes de M.P.
Hacia el Mercado
Frecuencia

Costos
Distancias

Mercados -

Segun producto:
Precio Actual y Futuro
Localizacion Geogréafica
Demanda
Tendencia

Segun distribucion:
Distancias
Costos de Fletes
Tamafio de inventarios
Tiempo de transporte

Energia
Eléctricay
Combustibles

Disponibilidad
Cantidad
Calidad
Confiabilidad
Fuentes de energias
Costo de las Fuentes

Disponibilidad
Regimen Legal de Uso
Calidad
Confiabilidad

Costo del Suministro

Condiciones
Climaticas

Presion Atmosférica

Efecto sobre las inversiones
Altura sobre el nivel de mar
Temperatura / Humedad

Mano de Obra »

Disponibilidad

Calidad

Costo

Relaciones Sidicales
Estabilidad de Convenios

Restricciones

Autopistas
Aeropuertos
Cuarteles Militares

Mantenimiento

Reparaciones
Seguridad

Elaboracion Propia
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d. Distribucién de Area de Trabajo

Se cuenta con un area de 950 x 1053 cm para el desarrollo del proceso
productivo de reparaciones y mantenimiento preventivo. Esta cuenta con
la distribucion de zonas de acuerdo a la secuencia de actividades vy
estaciones de trabajo; un almacén de Insumos y Suministros; un almacén
de Servicios Concluidos; servicios higiénicos para el personal operativo y

la oficina de Jefatura.

e Distribucion General de Planta

Se presenta un esquema que aterriza lo antes descrito, en este
esquema se pude apreciar claramente los distintos ambientes
como la oficina de control administrativo, y el taller en general, en

el cual se encuentran las estaciones de trabajo.

Se puede apreciar que se trata de una distribucién en linea que va

desde el fondo del taller hasta la entrada del mismo.

95



FIGURA N2 3.14: DISTRIBUCION GENERAL DE PLANTA

Dezame
Almacén Evaluacion de
delnsumos veecs Oficina Jefatura
Suministros
Planificacian
Corectiva
Limpieza de Piezas |

Limpieza de Mucleo

Bobinada

I {3 |Bamizado B

O Q Enzamblaje Pintura v Entrega
&lmacén

Homeada Mnto. Borneras Fratocaolizacion Cervicio:

Q O Concluidos

Elaboracién propia.
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¢ Distribucion por Proceso

A continuacién se ilustrara las distribuciones de planta por
proceso para cada una de las actividades de los servicios de
reparaciones y mantenimiento preventivo. El servicio de

Instalaciones dependera del lugar a realizar el servicio.

FIGURA N2 3.15: SECUENCIA DE OPERACIONES POR

LINEA DE SERVICIOS
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. Secuencia operaciones del proceso de Reparacion

. Secuencia operaciones del proceso de Mantenimiento Preventivo
Elaboracién propia.
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o Distribucién por Area de Trabajo

A continuacién se muestra la ilustracién de las estaciones de
trabajo para los servicios de Reparacion y Mantenimiento
Preventivo; la asignacion de actividades por estacion de trabajo y
el numero de operarios respectivo se ha calculado de acuerdo al
Analizar de Capacidad en el subcapitulo 3.2.8. Las actividades de
instalaciones no entran en este analisis debido a que su ejecucion

es In Situ.

Proceso de Mantenimiento Preventivo

Como se puede apreciar en la imagen, la estacion de trabajo N° 1 se
compone de 6 subproceso que incluyen el uso de la mesa de

escurrido.

En la estacion N°2, se emplea el horno. La estacién N°3 se compone

del proceso de ensamblaje, mantenimiento de borneras, pintura y

pruebas.
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FIGURA N2 3.16: DISTRIBUCION POR AREA DE TRABAJO -

MANTENIMIENTO

Desarme
Almacén Evaluacidn de
de Insumos Piezas
Suministros [
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Estacion 1

1S]

O O Enzamblaje Fintura v Entrega
—= Almaceén
Horneado Mrta. Barneras Protocolizacion Servicios
O Concluidos
Estacion 3
Estacion 2

Elaboracién propia.

Como se analizara

en el apartado 3.2.8, para el 6éptimo

funcionamiento de esta linea de servicio, se requiere de la siguiente

cantidad detallada por estacion de trabajo en el

continuacion:
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CUADRO 3.23: REQUDRIMIENTO DE PERSONAL POR ESTACION

PARA LINEA DE SERVICIO DE MANTENIMIENTO PREVENTIVO

Estacion Nro Operarios

Estacion 1
Estacion 2
Estacion 3

Elaboracion Propia

Proceso de Reparaciones

Para el caso de Reparaciones se puede apreciar en la imagen que la
estacion de trabajo N° 1 se compone de 2 subprocesos, desarme y
evaluacion de piezas, la estacidn N°2 contempla solo la limpieza de
piezas a cargo de un operario. La estacion N°3 la compone la
actividad de limpieza de nucleo, barnizado y horneado corresponden
a las estaciones N°4 y 5 respectivamente, y por ultimo la estacion N°6
compuesta por las actividades de ensamblaje, mantenimiento de

borneras, pintura y pruebas.
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FIGURA N2 3.17: DISTRIBUCION POR AREA DE TRABAJO -

REPARACIONES
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Estacion 6

Estacion 5

Elaboracién propia.

Se vera mas adelante que para el éptimo funcionamiento de esta
linea de servicio se requiere de la siguiente cantidad detallada por

estacion de trabajo en el cuadro a continuacion:
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CUADRO 3.24: REQUDRIMIENTO DE PERSONAL POR ESTACION PARA

LINEA DE SERVICIO DE REPARACIONES INSDUSTRIALES

Estacion Nro Operarios

Estacion 1 3
Estacion 2 1
Estacion 3 2
Estacion 4 1
Estacion 5 1
Estacion 6 3

Total 11

Elaboracién Propia

e. Procesos Operativos por linea de Servicio

Se ha identificado que el proceso operativo requiere un tipo de personal
de mano de obra directa, llamandolo técnico 1 6 “T1”, con conocimientos
y experiencia en electricidad industrial, capaz de desenvolverse en
cualquiera de las wunidades de negocios, sea reparaciones,

mantenimiento o instalaciones

CUADRO 3.25: TIPO DE PERSONAL POR LINEA DE SERVICIO

N° Cargo
01 |Electricista Reparaciones

02 |Electricista Mantenimiento

03 |Electricista Instalaciones

Elaboracion propia.
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La cantidad de operarios requerida para cada uno de los procesos es
desarrollada a detalle a través del Analizador de Capacidad Operativa en

el Capitulo 8, tomando como base de calculo la programacion dinamica.

Cuadros de Precedencia y Tiempos de Ciclo

Los tiempos asignados a cada subproceso en los servicios de
Reparaciones y Mantenimiento se calculan en funcién a los tiempos
requeridos para baja, media y alta potencia.

Las clasificaciones de tipo de potencia se muestran en el siguiente

cuadro. Obteniendo asimismo un ponderado de 32 HP.

2773 (potencia, xpeso,)

Ponderado [HP] = o

i={1,2,3}
1: Potencia Baja
2: Potencia Media

3: Potencia Alta

CUADRO 3.26: DETERMINACION DE POTENCIA PROMEDIO

Hasta PONDERADO
POTENCIA  "\\p Hp
BAJA [20] 85
MEDIA [50] 10 32
ALTA [200] 5
Total: 100

Elaboracién Propia
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Los tiempos obtenidos han sido resultado de tomas de tiempo para los
tres tipos de potencia Baja Media y Alta. De ello se obtiene el promedio
de minutos requeridos para cada actividad, lo cual, dividido por el
Ponderado de 32 HP, da como resultado el tiempo promedio estandar

para cada actividad en minutos/Unidad.

De acuerdo a la demanda promedio de los cinco préximos afnos de
analisis de proyecto se determind los tiempos de ciclo requerido y

calculado para cada uno de los servicios.

CUADRO 3.27: DETERMINACION DEL TIEMPO DE CICLO ESTANDAR

PARA REPARACIONES INDUSTRIALES

TIEMPO PROMEDIO EN FUNCION A LA
POTENCIA (minutos)

, PROMEDIO PROMEDIO CANTIDAD
PROCESO  SUBPROCESO/ACTIVIDAD  CODIGO PRECEDENCIA [T NTY[:0/T YT YR { N (2:00 T[0T} 1Pl (ni.JHP) EJECUTOR
DIAGNOSTICO [DESARME DO | 686 823 1371 | 960 32 30 1
EVALUACION DE PIEZAS D-02 D-01 29 W | W 32 10 1
PLANIFICACION CORRECTVA | D03 D-02 29 a4 & | 3w 32 10 1
EJECUCION  [LIMPIEZA DE PEZAS E-04 D-03 94 1097 1829 | 1280 32 40 1
LIMPEEZA DEL NUCLEO E-05 D-03 686 823 1371 | 960 32 30 1
BOBINADO Y BARNIZADO E06 | EO05E04 | 1455 15207 1818 | 1600 3 50 1
HORNEADO E07 E-06 %0 %0 90 | 960 32 30 1
ENSAMBLAJE E-08 E07 57 549 914 | 640 32 20 1
MNTO BORNERAS E-09 E-09 1131 29 | 160 32 5 1
PRUEBAS  [PROTOCOLIZACION P10 E-09 29 a4 4| 3 32 10 1
ACABADOS  [PINTURA A1 P10 57 549 914 | 640 32 20 1
ENTREGA A2 A1 57 549 914 | 640 32 20 1
Fuente:
Rebobinados Colquicocha - data historica
Elaboracion Propia
Demanda Anual 3318 HP /afio
Tiempo de Ciclo Requerido 86.80 minuto / HP
Tiempo de Ciclo Calculado 85.00 minuto / HP
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CUADRO 3.28: DETERMINACION DEL TIEMPO DE CICLO ESTANDAR
PARA MANTENIMIEMTO PREVENTIVO

TIEMPO PROMEDIO EN FUNCION A LA
POTENCIA (minutos)

: PROMEDIO PROMEDIO CANTIDAD
PROCESO  SUBPROCESO / ACTIVIDAD (oo]o](cOMIH=0=0/3 (W} BAJA MEDIANA ALTA [PROMEDIO (HP) (min. |HP) EJECUTOR
DIAGNOSTICO [DESARME D01 | - 549 658 1097 768 32 24 1
EVALUACION DE PIEZAS D-02 D-01 384 461 768 538 32 16.8 1
EJECUCION  [LIMPIEZA DE PIEZAS E-03 D-02 411 494 823 576 32 18 1
LIMPIEZA DEL NUCLEO E-04 D-02 457 549 914 640 32 20 1
BARNIZADO E-05 E-04, E-03 384 384 384 384 32 12 1
HORNEADO E-06 E-05 576 576 576 576 32 18 1
ENSAMBLAJE E-07 E-06 229 274 457 320 32 10 1
MNTO BORNERAS E-08 E-07 114 137 229 160 32 5 1
PRUEBAS PROTOCOLIZACION P-09 E-08 457 549 914 640 32 20 1
ACABADOS  [PINTURA A-10 P-09 229 274 457 320 32 10 1
ENTREGA A1 A-10 229 274 457 320 32 10 1
Fuente:

Rebobinados Colquicocha - data histdrica
Elaboracion Propia

Demanda Anual 15331 HP / afio
Tiempo de Ciclo Requerido 18.79 minuto / HP
Tiempo de Ciclo Calculado 18.33 minuto / HP

CUADRO 3.29: DETERMINACION DEL TIEMPO DE CICLO ESTANDAR

PARA INSTALACIONES INDUSTRIALES

TIEMPO PROMEDIO EN FUNCION A LA
POTENCIA (minutos)

PROCESO SUBPROCESO / ACTIVIDAD (Wo)][coMTW=/S\WIY BAJA MEDIANA ALTA |PROMEDIO AL PROM B9 G5l
(HP) (min./  EJECUTOR
DIAGNOSTICO [TOMA DE DATOS Y MEDIDAS D-01 | - 274 329 549 384 32 12 1
EJECUCION  |HABILITADO PREVIO EN TALLER | E-02 D-01 214 329 549 384 32 12 1
TRASLADO A OBRA 229 274 457 320 32 10 1
INSTALACION DE TUBERIAS 229 274 457 320 32 10 1
INSERCION DE ITM 229 274 457 320 32 10 1
TENDIDO DE CABLE 229 274 457 320 32 10 1
ACABADOS  [CONEXIONADO FINAL A-03 E-02 274 329 549 384 32 12 1
ETIQUETADO Y SENALIZACION 274 329 549 384 32 12 1
PRUEBAS PROTOCOLIZACION P-04 A-03 274 329 549 384 32 12 1
ENTREGA 274 329 549 384 32 12 1
Fuente:

Rebobinados Colquicocha - data historica
Elaboracién Propia

Demanda Anual 8114 metros / afio
Tiempo de Ciclo Requerido 35.49 minuto / metros
Tiempo de Ciclo Calculado 29.33 minuto / metros
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f. Materiales por Tipo de Servicio

Las cantidades mostradas a continuacion son las requeridas en base a
un consumo promedio mensual; el calculo por unidad de servicio sera
detallado en al capitulo 3.2.9.b. Consumo mensual de materia prima e

insumos para 100 HP de servicio de Reparaciones:

CUADRO 3.30 REQUERIMIENTO DE MATERIALES PARA 100 HP DE

SERVICO DE REPARACIONES INDUSTRIALES

CANTIDADES (CONSUMO MENSUAL)

Reparaciones

Item Descripcion U.M. Cantidad
01 Alambre de Cobre esmaltado Kg 84.28
02 Aislantes en general (papel nom % 20%
03 Barnices Gl 4
04 Cables Mt 50
05 Rodajes jgo. 98
06 Catalizador jgo. 3
07 Empaquetaduras kid 1
08 Terminales kid 1
09 Tiner Gl 6
10 Pintura Gl 2
11 Perneria un 180
12 Drysa de nylon Kg 1
13 Soldadura de estafio Kg 05
14 Cinta Makistape und 4
15 Gas Balon 3
16 Solventes (gasolina 84) Gl 20

Fuente:

- Rebobinados Colquicocha - data historica
Elaboracion Propia

Cantidades de materia prima e insumos para 20 HP de servicio de

Mantenimiento Preventivo:
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CUADRO 3.31 REQUERIMIENTO DE MATERIALES PARA 20 HP DE
SERVICO DE MANTENIMIENTO PREVENTIVO
CANTIDADES (CONSUMO MENSUAL)

enimiento Preventivo
Item Descripcion U.M. Cantidad
01 Barnices Gl 2
02 Rodajes jgo. 20
03 Catalizador jgo. 1
04 Empaquetaduras kid 1
05 Terminales kid 1
06 Tiner Gl 15
07 Pintura Gl 05
08 Perneria und 36
09 Solventes (SS25) Bal. 05
Fuente:

- Rebobinados Colquicocha - data historica

Elaboracién Propia
Cantidades de materia prima e insumos para 40 metros de servicio de

Instalaciones:

CUADRO 3.32 REQUERIMIENTO DE MATERIALES PARA 40 MTRS DE
SERVICO DE MANTENIMIENTO PREVENTIVO

CANTIDADES (CONSUMO MENSUAL)
Instalaciones

Item Descripcion U.M. Cantidad
01 cables Mt 208
02 IT™ und 4
03 tubo 1" tubo 8
04 codos und 8
05 Caja de pase metalica 6x6x4 und 8
06 conectores und 24
07 tubo flexible Mt 8
08 terminales und 40
09 pegamento para tubo und 4
10 cintillos und 200
11 Cinta aislante und 4
12 Movilidad und 4
13 Almuerzos und 8

Fuente:

Rebobinados Colquicocha - data historica
Elaboracién Propia
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Materiales representativos:

FIGURA N2 3.18: PRINCIPALES MATERIALES PARA LA PRESTACION

DE SERVICIOS

Alambre de cobre esmaltado Rodajes

o. Ll )
e T nangy 0 \'

Ce el

Barniz Aislante Cables IT™M
(Interruptor termomagnético)

Elaboracién propia.

g. Determinacion de Maquinas y Herramientas

Se consideran en el siguiente detalle las maquinas y equipos con los que

se debe contar para cumplir con el servicio (no se ha considerado los
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equipos requeridos por el area administrativa: computadoras y laptops,

entre otros), los cuales se detallaran en capitulos posteriores.

La cantidad de maquinas, equipos y herramientas es la requerida
tomando las especificaciones técnicas, y capacidad requerida para cubrir

la demanda proyectada.

En los cuadros siguientes se detallara cada uno de los activos requeridos

para la constitucion de la empresa INCOL S.A.C. divididos por tipos de

activos y areas.
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e Activos Fijos: Maquinarias y Equipos

CUADRO 3.33 RELACION DE MAQUINARIA'Y EQUIPO REQUERIMIENTO
PARA EL AREA DE PRESTACION DE SERVICIOS

ITEM CONCEPTO U.M. CANT.
001 [Prensa Hidraulica UNDS 1
002 [Horno electrico UNDS 2
003 |Equipo de soldadura electrica UNDS 2
004 |Tornillo de banco UNDS 2
005 |Equipo de soldadura autogena UNDS 1
038 [Balon de oxigeno (6 m3) UNDS 1
006 |Kid de herramientas UNDS 10
007 |Compresor de aire industrial UNDS 1
008 |Grua Pluma portatil ruper 2 ton UNDS 1
039 [Megometro UNDS 1
009 |Horno electrico Chico UNDS 1
010 [|Llaves mixtas 11/32, 3/8, 1/2, 1/2, 3/4, 11/16, 3/4 UNDS 8
011 Mandril para bobinar - Manual UNDS 1
040 |Estractores mecanicos UNDS 3
012 |Modulo para calefaccion UNDS 1
013 |Implementos para prensa hidraulica (Fierros) JUEGO 1
014 |Teckle UNDS 2
041 |Mandril para bobinar- Electrico UNDS 1
015 |Balanza electronica UNDS 1
016 |Llaves doble corona 6, 11, 14, 15, 18 mm UNDS 5
017 |Cotador de vueltas - Electrico UNDS 1
018 |[Llaves doble boca 7/8, 9/16, 1/2, 1/4 UNDS 4
019 |Mandril electrico para bobinado UNDS 1
020 |Soplete para soldat UNDS 1
021 |Tornillo de banco 3 pzas. UNDS 1
022 |Punsones tipo letra JUEGO 1
023 |Resipiente Crisol UNDS 2
024 |Pinza prensa terminales UNDS 2
025 |Prensa para tubos UNDS 1
026 |Amoladora Electrica UNDS 1
042 |Amperimetro UNDS 1
043 |Dobladora de tubo para 3/16 UNDS 1
027 |Pinza grande Siger UNDS 1
028 |Llaves mixtas fruper 8 - 19 mm (11 UNDS) JUEGO 1
029 |Esmeril de banco 1/2 HP UNDS 1
030 |Llaves mixtas 7 al 32 mm UNDS 18
044 [Punsones UNDS 2
031 [Llave Siilson grande y chico UNDS 2
032 |Esmeril de banco UNDS 1
033 |Pinzas de corte UNDS 3
001 |Llaves doble exagonal 7/8, 11/16, 9/16, 7/16 JUEGO 1
002 [Martillo mecanico de cabeza de bola UNDS 1
034 |Gancho para prensa UNDS 6
035 [Martillo mecanico UNDS 1
003 |Taladro UNDS 1
036 |Micrometro UNDS 1
037 |Recipientes (cilindros metalicos tipo barril) Chico UNDS 1

Elaboracién Propia
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CUADRO 3.34 RELACION DE EQUIPO REQUERIMIENTO PARA EL AREA
ADMINISTRATIVA

ITEM CONCEPTO U.M. |CANT.
001 [Laptop y/o PC UNDS 8
002 |Impresora Canon UNDS 3
003 |Calculadora Casio UNDS 8

Elaboraciéon Propia

e Activos Fijos: Muebles y Enseres

CUADRO 3.35 RELACION DE MUEBLES Y ENSERES
REQUERIDO PARA EL AREA DE PRESTACION DE SERVICIOS

AREA DE PRODUCCION

ITEM CONCEPTO U.m. CANT.
001 [Sillas (Bancos) UNDS 6
002 |Escritorio (1.2 x 2.4 mtrs) UNDS 1
003 [Mesa de madera grande (180 x 700 x 80 cm) UNDS 2
004 [Gabinete guardaropa UNDS 2
005 |Mueble archivador de pared UNDS 1
006 |Escritorio 02 pzas + 01 movil (en L) JUEGO 1
007 |Mesa de madera chica (120 x 120 x 60 cm) UNDS 1
008 [Estanteria de metal mediano UNDS 3
009 [Sillones para escritorio UNDS 2

Elaboracion Propia

CUADRO 3.36 RELACION DE MUEBLES Y ENSERES
REQUERIDO PARA EL AREA ADMINISTRATIVA

AREA ADMINISTRATIVA

ITEM CONCEPTO U.m. CANT.
001 |Sillones para escritorio UNDS 6
002 |Persianas UNDS 4
003 |Estanteria de metal grande UNDS 2
004 |Mueble archivador de documentos chico (madera)] UNDS 1
005 |Mueble archivador de documentos chico (madera)|l UNDS 1
006 |Escritorio para computador chico UNDS 2

Elaboracion Propia
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3.2.7. ESTRATEGIA DE FACTOR HUMANO

a. Organigrama General

A continuacién se presenta el organigrama para el personal colaborador

del proyecto INCOL S.A.C.:

FIGURA N2 3.19: ORGANIGRAMA DE INCOL S.A.C.

JUNTA DE

ACCIONISTAS

GERENTE
GENERAL
ASESOR
CONTABLE

ASESOR DE
SISTEMAS

ml ASESOR LEGAL

1 1
JEFE DE JEFE DE GERENTE
CONTABILIDAD Y| MARKETING Y TECNICO Y
RR HH VENTAS COMERCIAL

ASISTENTE PROAI\ﬁgl'I\f(T)IIEQ DE ELECTRICISTA
ADMINISTRATIVO VENTAS REPARACIONES
ELECTRICISTA
MANTENIMIENTO
ELECTRICISTA
INSTALACIONES
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- Planilla Administrativa
Planilla Operativa
Junta de Accionistas

Subcontratacién

Elaboracién propia.

Como se puede apreciar, este organigrama cuenta con personal propio y
con apoyo externo, ello con la miras de reducir los costos sin perder la

efectividad en la gestion.

b. Perfiles por Puesto

En las siguientes lineas, se procedera con el detalle de las funciones por

cada puesto del organigrama:

Gerente General

Presupuesto de remuneracién basica: entre S/.3 200 y S/. 4 000.

Funciones del puesto:

- Toma de decisiones, establecer metas por area. Ademas definir
recursos e insumos a comprar.

- Autoriza cantidad y lugares de compra.

- Planeamiento estratégico de actividades.

- Supervision de cada funcién y area de trabajo.
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- Define asignacion salarial y bonos de acuerdo al desempefio.
- Verificacion y apoyo de exhibicion de productos, reposicion y trato -
adecuado a la clientela.

- Seleccién de personal.

Asesor Contable

Presupuesto de Asignacion Salarial: Pago por servicio prestado.

Funciones del puesto:

- Revisar y controlar las transacciones de la organizacion con exactitud
y rapidez.
- Asesorar en la gestidn de los recursos.

- Asesoramiento en la presentacion y anadlisis de libros contables

Asesor Legal

Presupuesto de Asignacion Salarial: Pago por servicio prestado.

Funciones del puesto:

- Asesoria en conflictos legales que puedan surgir con trabajadores,
clientes, proveedores o Administraciones publicas.

- Suscripcién de contratos que realice la empresa.
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Asesor de Sistemas

Presupuesto de Asignacion Salarial: Pago por servicio prestado.

Funciones del puesto:

- Actualizacion de pagina web con un perfil atractivo al publico.
- Actualizacion de cuenta en facebook y/o twitter

- Oftros requeridos por la administracion.

Jefe de Contabilidad y RRHH

Presupuesto de remuneracién basica: entre S/.1 800 y S/. 2 500.

Funciones del puesto:

Identificar y gestionar las plantillas de personal.
- Administrar el personal existente

- Seleccidén de personal.

- Preparar estados financieros.

- Correcto registro de las operaciones financieras.

Asistente Administrativo

Presupuesto de remuneracién basica: entre S/.750 y S/. 1 200.

Funciones del puesto:
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- Registrar fisico y electronico de datos contables con exactitud y
rapidez.

- Recepcion y clasificacion de documentos contables.

- Participacioén y actualizacidén de datos en la labor de inventarios.

- Verificar planillas de retencion de impuestos.

- Revisar y codificar de diferentes cuentas bancarias.

- Archivar documentos contables de uso y control interno.

Jefe de Marketing y Ventas

Presupuesto de remuneracién basica: entre S/.1 500 y S/. 2 000.

Funciones del puesto:

- Toma de decisiones, establecer metas por area. Ademas definir
insumos a comprar.

- Autorizar cantidad y lugares de compra.

- Realizar cotizaciones a los clientes

- Propone planeamiento estratégico de actividades de venta.

- Supervision de su area de trabajo.

- Define asignacion salarial y bonos de acuerdo al desempefio.

- Verificacién y apoyo de exhibicion de productos, reposicién y trato

adecuado a la clientela.
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Agente Promotor de Ventas

Presupuesto de remuneracién basica: entre S/.1 000 y S/. 1 800.

Funciones del puesto:

Ejecutar las estrategias de promocion

Realizar visitas

Chequeo de la competencia (administracién de la zona de ventas)

Establecer un nexo entre el cliente y la empresa.

Gerente Técnico y Comercial

Presupuesto de remuneracién basica: entre S/.2 300 y S/. 3 100.

Funciones del puesto:

Planificar, organizar, dirigir y controlar los equipos de trabajo.
- Consolidar y resolver problemas tipicos de taller y campo.

- Supervisar permanentemente los trabajos en ejecucion.

- Planeamiento operativo de actividades.

- Supervision de cada funcién y area de trabajo.

- Verificacién y apoyo en trato adecuado a la clientela.
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Electricista en Reparaciones

Presupuesto de remuneracién basica: entre S/.1 200 y S/. 1 900.

Funciones del puesto:

Realizar operaciones de montaje, reparacion, revisibn vy
mantenimiento de los equipos electromecanicos, instalaciones y
maquinas eléctricas.

- Supervisar y asignar labores complementarias de los procesos

operativos a los asistentes técnicos y los auxiliares operativos.

Electricista en Mantenimiento

Presupuesto de remuneracién basica: entre S/.900 y S/. 1 600.

Funciones del puesto:

- Realizar operaciones de montaje, reparacion, revision 'y
mantenimiento de los equipos electromecanicos, instalaciones vy
maquinas eléctricas.

- Supervisar y asignar labores complementarias de los procesos

operativos a los asistentes técnicos y los auxiliares operativos.
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Electricista en Instalaciones

Presupuesto de remuneracién basica: entre S/.1 000 y S/. 1 500.

Funciones del puesto:

Realizar operaciones de montaje, reparacion, revisibn vy
mantenimiento de los equipos electromecanicos, instalaciones y
maquinas eléctricas.

- Supervisar y asignar labores complementarias de los procesos

operativos a los asistentes técnicos y los auxiliares operativos.

c. Plan de Factor Humano

En esta parte se definirdn las politicas principales de reclutamiento,
seleccién y capacitacion del personal asi como también se estimaran las
tasas de rotacion y las acciones a tomar para el aseguramiento de

personal idoneo a las necesidades del proyecto.
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Politicas generales

Personal administrativo:

En este caso, la estrategia consiste en conseguir personal clave
para la direccidén del negocio, con experiencia en gestion. El resto de
personal, debera contar con las competencias necesarias, mas no
resulta imperante el que cuenten con experiencia. Para poder
superar cualquier vacio que ello conlleve, se debe apuntar a generar
procesos administrativos estandarizados, de tal forma de que
cualquier persona con un minimo de caracteristicas pueda efectuar

las actividades.

En este contexto, resultar clave la participacidén de practicantes
universitarios o de institutos superiores, se cree que ello en conjunto
a la contrata de consultores, asesorias especialidades y capacitacion
constante, asegurando de esta manera la eficacia y eficiencia

administrativa.

Personal técnico (prestacion de servicios):

El eje técnico en la ejecucién del servicio es el contar con personal
con buen nivel de preparacion técnica y poca experiencia, que

desarrolle su potencial en el taller y en la prestacion de servicios;
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pero siempre bajo la supervisidn de personal experimentado que

oriente su labor.

Otro punto a favor sera el desarrollo de una gestion integral de
procesos, 0 subdivision de actividades, con ello se pretende
desmembrar el proceso en actividades pequenas, repetitivas y de
baja complejidad. De esta forma se pretende explotar la curva de
aprendizaje de los practicantes sin arriesgar la calidad de los

servicios.

Para ello se pretende desarrollar alianzas estratégicas con

instituciones técnicas (SENATI), para bajar al minimo los costos de

la mano de obra calificada.

Proceso de contrataciones

El proceso de contrataciones debe ser tal de manera que se
mantenga el requerimiento de personal que se mostrara a

continuacién.

Requerimiento de personal Administrativo:

Un analisis rapido, nos ayuda a determinar la siguiente planilla para

el personal administrativo:
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CUADRO 3.37 PLANILLA ADMINISTRATIVA.

N° Cargo Cantidad
01 |Gerente General 1
02 [Jefe Conty RRHH
03 |Asistente Administ
04 |Jefe de Marketing y Vias
05 |Agente promotor
06 |Gerente Tecnico

Total Adm.
Elaboracion Propia

= IN[=|IN|—

Requerimiento de personal Técnico:

Como se vera el apartado siguiente, el requerimiento de personal
técnico para cada linea de servicio es el que a continuacion se

detalla para cumplir con la demanda esperada, mercado obijetivo:

CUADRO 3.38 REQUERIMIENTO DE PERSONAL TECNICO POR

LINEA DE SERVICIOS.

N° Cargo Cantidad

01 |Electricista Reparaciones 8

02 |Electricista Mantenimiento 22

03 |Electicista Instalaciones 8
Total 38

Eaboracion Propia

Nivel de rotacién esperado:

A nivel general, se estima que el nivel de rotacién del personal no

pasara del 10% a nivel semestral.
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3.2.8. ANALIZADOR DE CAPACIDAD OPERATIVA

a. Generalidades del Analizador de Capacidad

Objetivo

Obtener una alternativa de asignacion de actividades por estaciones
de trabajo, que permita asegurar el cumplimiento de la demanda
(tiempo de ciclo calculado <= tiempo de ciclo requerido) asignando
un minimo de recursos de personal operario, en consecuencia

obtener el costo por tiempo de ciclo minimo.

Proceso General de Analisis

El analizador de capacidad ha sido desarrollado con la herramienta
Excel aplicable a los procesos actuales de INCOL S.A.C. Se
presentara un analizador para cada tipo de producto, considerando

como datos de entrada y salida lo siguiente:
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FIGURA N2 3.20: ANALISADOR DE CAPACIDAD — INCOL S.A.C.

V4 \

-
ﬂDemanda anual h Ana'lzador de sNumero de estaciones

*Ritmo de trabajo: oo Capacidad *Distribucion de actividades por

s dias x afio : estacion

* horasx turno *Procesos pre-establecidos. 'gsﬂgl?éﬁde Spernes ot cada

* turnos x dia ePrecedencias pre-establecidas »Tiempo de Ciclo Requerido
sTiempos estandar de actividades +Criterio de analisis con *Tiempo de Ciclo Calculado
eSalario de operario programacion dinamica *Costo de Mano de Obra Directa por

unidad de producto
*Numero de operarios x turno

sNUmero de operarios x mes

* Costo Mano de Obra Directa
Mensual

Elaboracién propia.

b. Elaboraciéon y Funcionamiento del Analizador

Para la ilustracion de la elaboracién del analizador de capacidad se

tomara como ejemplo el servicio de reparacion.

Para el desarrollo por programacion dinamica se ha considerado dividir el
andlisis en 3 sub-partes:
- Sub-parte 1 = “n” actividades desde la primera actividad hasta
antes de la actividad de horneado
- Sub-parte 2 = actividad de horneado

- Sub-parte 3 = “k” actividades post horneado.
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CUADRO 3.39 ACTIVIDADES INVOLUCRADAS POR SUBPARTE

Sub-parte Actividades

Sub-parte 1 D-01 a E-06
Sub-parte 2 E-07 a E-07
Sub-parte 3 E-08 a A12

Elaboracion Propia

Esto debido a que todas las actividades a excepcién del horneado,
tienen como capacidad de area de trabajo un solo operario, el cual debe
estar unicamente dedicado a la operacién de la maquina. A diferencia de

las demas actividades que tienen una capacidad de hasta 3 operarios

por actividad. Esto permite independizar las 3 sub-partes de analisis.

Etapa i = El acumulado de actividades o subprocesos desde la

actividad 1 a la actividad n en la Sub-parte a analizar. n = {1,2,...i,...n}

A continuacién se muestra las tres primeras etapas para el andlisis de la

Sub-parte 1.

Etapa 1 = Actividad D-01

Etapa 2 = Actividades D-01 a D-02

Etapa 3 = Actividades D-01 a D-03
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FIGURA N2 3.21: ETAPAS DE LA SUBPARTE 1 EN MICROSOFT

EXCEL
Sub-parte 1 Etapa 1 D-01 1N 2N 3N
Serie antec. T T T
1 2 3
Tiempo de Ciclo (minutos) - 30.0 15.0 10.0
Sub-parte 1 Etapa 2 D-02 1M 2M 3M 1N 2N 3N
Serie antec. T T ™ T T T
1 2 3 1 2 3
Tiempo de Ciclo (minutos) 1N 40.0 RE RE 30.0 30.0 30.0
2N RE 20.0 RE 15.0 15.0 15.0
3N RE RE 13.3 10.0 10.0 10.0
Sub-parte 1 Etapa 3 D-03 1M 2M 3M 1N 2N 3N
D-01 D-02 Serie antec. ™ T T T T T
1 2 3 1 2 3
1N ™ IN1M 50.0 RE RE 40.0 40.0 40.0
2N 2M 2N2M RE 25.0 RE 20.0 20.0 20.0
3N 3M 3N3M RE RE 16.7 13.3 13.3 13.3
1N 1N ININ 40.0 RE RE 30.0 30.0 30.0
2N 1N 2NN 25.0 RE RE 15.0 15.0 15.0
3N 1N 3NN 20.0 RE RE 10.0 10.0 10.0
1N 2N 1N2N RE 35.0 RE 30.0 30.0 30.0
2N 2N 2N2N RE 20.0 RE 15.0 15.0 15.0
3N 2N 3N2N RE 15.0 RE 10.0 10.0 10.0
1N 3N 1N3N RE RE 33.3 30.0 30.0 30.0
2N 3N 2N3N RE RE 18.3 15.0 15.0 15.0
3N 3N 3N3N RE RE 13.3 10.0 10.0 10.0

Elaboracién propia.
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- Estado = Combinacién de numero de operarios y estaciones hasta la

actividad analizada.

De la imagen anterior, los estados estan representados en la columna
“Serie antec.” Que indica la serie de combinaciones de actividades

antecesoras, es decir, hasta la etapa previa.

[nim_op];[D]; [nGm_op];[D]; ... [nim_op]i[D]; ... [nim_op],[D]x

[num_op]; = 1,2,3 : nimero de operarios en la actividad i = {1,2, ..., n}
D,= MN

"M" indica Mantener los mismos operarios de la estacion i-1, mantener estacion.
"N" indica contratar Nuevo(s) operario(s) , es decir, iniciar una nueva estacioén.

- Decision = Contratar nuevos operarios para cada actividad o Mantener

los operarios de la actividad previa, esto segun el tiempo de ciclo hasta

la etapa actual.

Cada valor de estado dependera de dos alternativas generales:

Alternativa 1: La actividad a analizar mantiene a los mismos operarios de

la etapa o actividad anterior.
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Alternativa 2: La actividad a analizar genera la contratacion de uno, dos

0 hasta tres operarios.

FIGURA N2 3.22: CABECERA DE CALCULOS PARA ETAPA 6 DE LA

SUPARTE 1 EN MICROSOFT EXCEL

Columnas asignadas a los Columnas asignadas

valores de tiempos de ciclo a los valores de

de Mantener los operarios tiempos de ciclo

de la actividad de la luego de crear una

etapa Nueva estacion

AN AN
4 N\
Sub-parte 1 Etapa 6 E-06] 1M 2M 3M N 2N 3N_|
Serie antec.2 E-05 Serie antec. T T T T T T
1 2 3 1 2 3

[nim_op]i[D];: «———

Elaboracién propia.

[nam_op]; = 1,2,3 : ntimero de operarios en la actividad i

= 1,2,..,n paralaetapa actual

D,= MN

"M" indica Mantener los mismos operarios de la estacién i-1, mantener estacion.
"N" indica contratar Nuevo(s) operario(s), es decir, iniciar una nueva estacion.

- Funcidén de Estado = Son los valores de tiempo de ciclo calculado en

minutos por cada combinacién posible en cada etapa de andlisis.

Tiempo de ciclo Calculado de la actividad 1 alai =

tiempo estandar, ivigaa :

Mantener operarios {tfempo delIel 0L b : —
SEMEANEE " nimero de operarios en la actividad

. . . tiempo estandar, . piqaq :
Contratar nuevos operariosyMax jtiempo de ciclOs,r, anzec, » = : =
nimero de operarios en la actividad
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FIGURA N2 3.23: DETALLE DE CALCULOS PARA ETAPA 6 DE LA

SUPARTE 1 EN MICROSOFT EXCEL

Sub-parte 1 Etapa 6 E-06 1M 2M M 1N 2N 3N
Serie antec.2 E-05 Serie antec. T T T ™ ™ ™
1 2 3 1 2 3
INTMIMIM 1™ INTMIMIM1M RD RE RE RD RD RD
2N2M2M2M 2M 2N2M2M2M2M RE 85.0 RE 60.0 60.0 60.0
3N3M3M3M M 3N3M3M3M3M RE RE 56.7 50.0 40.0 40.0
ININTM1M 1™ ININIMIM1IM RD RE RE RD RD RD

Elaboracién propia.

Se ha asignado la nomenclatura de RE'y RD para las combinaciones que

no son posibles para el analisis del proyecto.

RE: Restriccién de Estacién. Ocurre para descartar dicha combinacion,
cuando se supone mantener un numero de operarios en la actividad a
analizar y esta es diferente al nimero de operarios de la actividad
anterior: Ejemplo: No se puede mantener 3 operarios cuando realmente

no existen o solo existen 1 o0 2.

RD: Restriccion de Demanda. Ocurre cuando la Serie antec. + Decision
de la etapa tiene como resultado el “tiempo de ciclo calculado” es mayor
“tiempo de ciclo requerido”. Este valor sirve para descartar asimismo las

combinaciones posteriores que incluyen dicha serie.
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dias turnos horas 60 minutos
X ; X )

afio dias turno horas

Tiempo de ciclo Requerido =
Demanda anua!tipo ——

Decision Final = Es la combinacion o serie resultante, lo cual indica la
cantidad de operarios por cada una de las actividades y la agrupacion

de estas por estaciones de trabajo.
Después de Completar las matrices de analisis por cada una de las
actividades o etapas, el Analizador de Capacidad evalla

independientemente cada sub-parte

En la etapa final de cada sub-parte se calcula el costo de manos de

obra directa por minuto de las combinaciones posibles tomando como

datos la serie resultante para cada celda de la matriz y el salario del

técnico operario.

De los valores de costo MOD por minuto se escoge el minimo costo de

todos los resultados disponibles.

Asimismo, el Analizador efectua un conteo de los modelos disponibles

con dicho costo por minuto minimo.
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FIGURA N2 3.24: CALCULO DE COSTOS POR MINUTO Y ELECCION DE

MEJOR ALTERNATIVA PARA ETAPA 6 DE LA SUPARTE 1 EN

MICROSOFT EXCEL

Identificar el menor costo de
MOD por minuto de todas las
combinaciones disponibles.

Numero de series
alternativas con dich
costo minimo por mi

o]
nuto.

A 4

. 032 xminuto |1

modelo(s) |

Costos x Minuto

Sub-parte 1 Etapa 6 E-06 1M M M N 2N 3N
Serie antec.2 E-05 Serie antec. T T T ™ T ™
1 2 3 1 2 3

INTMIMIM M INTMIMIMIM RD RE RE RD RD RD

2N2m2M2M M 2N2M2M2M2M RE 85.0 RE 60.0 600 60.0

3N3M3M3M 3M 3N3M3M3M3M RE RE 56.7 500 40.0 400
ININTM1M ™ ININIMIMIM RD RE RE RD RD RD

0.32 - 0.48

0.48 0.64

0.64 0.80

0.80 0.96

Elaboracién propia.

El analizador devuelve nuevamente el valor de tiempo de ciclo calculado,

al cual se le denomina

“Sub Tiempo x Ciclo” de la combinacién 6ptima

y procede a realizar el conteo de modelos o series disponibles con dicho

tiempo de ciclo.
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FIGURA N2 3.25: RECALCULO DEL TIEMPO DE CICLO CALCULADO
CON ALTERNATIVA OPTIMA PARA ETAPA 6 DE LA SUPARTE 1 EN

MICROSOFT EXCEL

S/.  0.32 xminuto 1 odelo(s) 85 minuto(s) 1 modelo(s)
Costos x Minuto SubTiempo x Ciclo
1M 2M 3M 1N 2N 3N A
T T T T T T
1 2 3 1 2 3
RD RE RE RD RD RD
RE 8.0 RE 600 600 60.0 - 0.32 - 048 064 080 - 85
RE RE 567 50.0 40.0 40.0 - - 0.48 0.64 080 0.96
RD RE RE RD RD RD

Elaboracién propia.

Este proceso se repite para cada sup-parte. El Analizador identifica en un

resumen resultados de cada Sub Tiempo por Ciclo, los Costos por minuto.

CUADRO 3.40: RESUMEN DE RESULTADOS DE TIEMPOS POR CICLO

Y COSTOS POR MINUTO

Sub-parte Actividades Costos x Minuto SubTiempo x Ciclo

Sub-partet | D01 a E06 |S. 032 xminuo 1 modelo(s) | 85.00 minuto(s) 1 modelo(s)
Sub-parte2 | EO7 a EO7 [ S 016 xminub 1 modelo(s) | 3000 minubo(s) 1 modelo(s)
Sub-parted | E08 a A2 [ S 016 xminuo 1 modelo(s) | 7500 minubo(s) 1 modelo(s)

Elaboracion Propia

Dado que es un proceso el Tiempo de Ciclo Calculado equivale a la Sub-

parte cuello de botella, la cual representa el mayor Sub Tiempo de Ciclo.
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Tiempo de Ciclo Calculado = Max{Sub Tiempo x Cic!omb_pmw}

CUADRO 3.41 ALTERNATIVAS PARA CADA SUBPARTE CON SU

RESPECTIVO TIEMPO CUELLO DE BOTELLA CALCULADO

Tiempo de Ciclo Calculado
85.00 minuto(s) 2N2M2M2M2M2M

85.00 minuto(s) 1N

85.00 minuto(s) 1INTM1M1M1M

85.00 minuto(s) 1 modelo(s)
Elaboracién Propia

Luego de tomar en cuenta el criterio de cuello de botella se cuenta con el

costo final por unidad de servicio producida.

CUADRO 3.42 COSTO FINAL PARA CADA SUBPARTE

Sub-parte Actividades Costos x HP

Sub-parte 1 D-01 a E-06
Sub-parte 2 E-07 a E-07
Sub-parte 3 E-08 a A-12
Elaboracion Propia Total:

Finalmente el Analizador asigna un niumero de estacion a cada una de las
actividades asi como el niumero de operarios o técnicos (T1) asignados a
cada actividad, de acuerdo a las series de cada una de las Sub-partes

presentadas en los cuadros anteriores.

133



c. Resultados de Capacidad

Se presentan a continuacion los cuadros resumen de cada uno de los
tipos de servicio calculados por el Analizador de Capacidad, indicando el
total de operarios a contratar por mes como el costo de mano de obra
directa que se generaran. Para continuar con la ilacion de ejemplo del

apartado anterior, se continda con la linea de Reparaciones,

CUADRO 3.43 RESULTADO FINAL LUEGO DE ANALISIS PARA LA

LINEA DE SERVICIOS DE REPARACIONES

Equivalencias:
Demanda Anual 3318 HP / afio 300 dia/ afio 11HP / dia
Tiempo de Ciclo Requerido 86.80 minuto / HP 2tumo / dia .6 HP / umo
Tiempo de Ciclo Calculado 85.00 minuto / HP 8hora/ tumo .1 HP [ hora

1/ tiempo de Cicl0 c.vvovvrcrrccrrens 0.012 HP / minuto

T Nro. Operarios /

PROCESO SUBPROCESO CODIGO PRECEDENCIA Nro Estacion  Salario / turno

(min [ HP) turno
DIAGNOSTICO ~ DESARME D01 — K(] 2 1 S1. 4619
EVALUACION DE PIEZAS D2 D1 10 2 1
PLANIFICACION CORRECTIVA D03 D02 10 2 1
EJECUCION LIMPIEZA DE PIEZAS E-04 D03 40 2 1
LIMPIEZA DEL NUCLEO E-05 D03 30 2 1
BOBINADO Y BARNIZADO E-06 E-05, E-04 50 2 1 -
HORNEADO E7 E-06 K] 1 2 S1.2310
ENSAMBLAJE E-08 E07 2 1 3 L2310
MNTO BORNERAS E-09 E-09 5 1 3 -
PRUEBAS PROTOCOLIZACION P-10 E-09 10 1 3
ACABADOS PINTURA A1 P-10 2 1 3
ENTREGA A2 A1 20 1 3
Salario: 2309.5 4 3 9238.
Mano de Obra Directa ( S/. / minuto) 0.160 oper. /turno | Estaciones S/./ turno
Elaboracion Propia
Total Mes Mano Obra Directa
8 operarios sl. 18476
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CUADRO 3.44 RESULTADO FINAL LUEGO DE ANALISIS PARA LA

LINEA DE SERVICIOS DE MANTENIMIENTO PREVENTIVO

Equivalencias:
Demanda Anual 15331 HP / afio 300 dia / afio 51HP/ dia
Tiempo de Ciclo Requerido 18.79 minuto / HP 2 tumo / dia 26 HP / tumo
Tiempo de Ciclo Calculado 18.33 minuto / HP 8 hora / tumo 3HP I hora
1/ tiempo de Ciclo i 0,053 HP [ minuto
PROCESO SUBPROCESO CODIGO  PRecedencia | MNo.Operrlos] oy e don  Sdariol tumo
(min [ HP) turno
DIAGNOSTICO ~ DESARME D01 — %4 3 1 S/.5588
EVALUACION DE PIEZAS D02 D01 16.8 3 1 -
EJECUCION LIMPIEZA DE PIEZAS E-03 D02 18 1 2 S/. 1863
LIMPIEZA DEL NUCLEO E-04 D02 2 2 3 813725
BARNIZADO E-05 E-04, E-03 12 1 4 S/. 1863
HORNEADO E-06 E-05 18 1 5 S/. 1863
ENSAMBLAJE E(7 E-06 10 3 6 S/.5588
MNTO BORNERAS E08 E07 5 3 6 -
PRUEBAS PROTOCOLIZACION P-09 E-08 2 3 6
ACABADOS PINTURA A0 P-09 10 3 6
ENTREGA A1 A10 10 3 6
Salario: 1862.50 1 6 20488
Mano de Obra Directa ( S/. / minuto) 0.129 oper. / turno Estaciones S/. [ turno
Elaboracion Propia
Total Mes Mano Obra Directa
22 operarios Sl. 40975

CUADRO 3.45 RESULTADO FINAL LUEGO DE ANALISIS PARA LA

LINEA DE SERVICIOS DE INSTALACIONES ELECTRICAS

Demanda Anual 8114 metros / afio 300 dia/ afio 27 metro / dia
Tiempo de Ciclo Requerido 35.49 minuto / metro 2tumo / dia 14 metro / fumo
Tiempo de Ciclo Calculado 29.33 minuto / mefro 8 hora/ tumo 2 mefro / hora
1 / tiempo de ciclo 0.028 metro / minuto
PROCESO SUBPROCESO CODIGO  PRECEDENCA . || Moo Operarios |\ Fotasion | Salariof fumo
(min / metro) turno
DIAGNOSTICO TOMA DE DATOS Y MEDIDAS D01 — 12 3 1 S/.5588
EJECUCION HABILITADO PREVIO EN TALLER E-02 D01 52 3 1 -
TRASLADO A OBRA
INSTALACION DE TUBERIAS
INSERCION DE ITM
TENDIDO DE CABLE
ACABADOS CONEXIONADO FINAL A-03 E-02 24 3 1
ETIQUETADO Y SENALIZACION
PRUEBAS PROTOCOLIZACION P-04 A3 24 1 2 S1.1863
ENTREGA
Salario 1862.5 4 2 7450
Mano de Obra Directa ( S/. / minuto) 0.129 oper. /turno | Estaciones S/. [ turno
Elaboracion Propia
Total Mes Mano Obra Directa
8 operarios Sl. 14900
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3.2.9. ANALISIS ECONOMICO

a. Presupuesto de Ventas e Ingresos

En el apartado 3.2.3.d, Estimacion de Mercado Objetivo, se elabor6 la

proyeccion de ventas en unidades (Mercado Objetivo) para cada uno de

los 5 afios de horizonte del proyecto por linea de servicios, cuadro 3.20.

A continuacién se vuelve a traer el mismo cuadro:

CUADRO 3.20 RESUMEN DE DEMANDA PROYECTADA POR LINEA

DE SERVICIO
Producto Aio 1 Aio 2 Aio 3 Ao 4 Ao 5
Reparaciones (HP) 1593 2183 2988 4082 5572
Manto. Preventvo (HP) | 11085 12 850 14 882 17 203 19 869
Instalaciones (metros) 6651 7290 7982 8723 9526
Elaboracion Propia

El valor de venta sera fijado en el apartado “e” de esta parte; sin

embargo, para fines de proyecciéon se presenta a continuacién el valor

promedio para cada linea de servicio:
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CUADRO 3.46 VALOR DE VENTA POR CADA LINEA DE PRODUCTO.

Producto Valor de Venta

Reparaciones (SI. 1 HP) 110.00
Manto. Preventvo (S/. / HP) 85.00
Instalaciones  (S/./ metro) 178.00

Elaboracion Propia

El producto matricial de los cuadros 3.20 y 3.46, dara la proyeccién de

ventas en Soles el cual se muestra en el siguiente cuadro:

CUADRO 3.47 PROYECCION DE VENTAS ANUALES DEL PROYECTO

(NUEVOS SOLES).

Producto

Reparaciones 328 675

Manto. Preventivo 1264 982
Instalaciones 1420 751

Totales 2301418 2629955 3014408 3463987 3997 346
Elaboracion Propia

De los resultados del presupuesto de ingresos o proyeccién de ventas se
obtiene la siguiente proporcidon de ingresos anual promedio de la

empresa segun el tipo de producto.
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CUADRO 3.48 PROPOCION DE VENTAS ANUAL Y PROMEDIO POR

TIPO DE PRODUCTO.

Producto 1 2 3 4 5 Promedio
Reparaciones 8% 9% 11% 13% | 15.3% 11.2%
Manto. Preventvo | 41% 42% 42% 42% | 42.3% 41.8%
Instalaciones 51% 49% 47% 45% | 42.4% 47.0%

Totales 100% | 100% | 100% | 100% | 100% 100%

Elaboracion Propia

b. Presupuesto de Costos y Gastos

El calculo de materia prima e insumos requeridos permite garantizar el
cumplimiento de los servicios en el plazo de tiempo negociado con el
cliente. A su vez se reduce el riesgo de compras excesivas y el sobre
stock. El detalle de las necesidades por linea de servicio se muestra en

los puntos siguientes:

e Costos Variables

Por tema de practicidad, se estd considerando como costo variable
solo los materiales por cada una de las lineas de servicio. En el
capitulo 6.5 se han visto cuales son, en esta parte se hace un
andlisis para fines de costeo. A continuacion el detalle por cada linea

de servicio:
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Materiales para prestacion de servicios de Reparaciones

Se han hecho los calculos en funcién a los consumos necesarios
para procesar 98 HP de reparaciones de motores eléctricos
industriales. Para obtener el costo por HP se empleara la siguiente

formula:

¥ Cantidad requerida para 100 HP x Valor Unitario

Total x 1HF en Reparaciones = 98

CUADRO 3.49 MATERIA PRIMA E INSUMOS MENSUAL - LINEA

DE SERVICIO DE REPARACIONES INDUSTRIALES

Valor
Descripcion UM. Cantidad Unitario Monto
Sl.

01 | Aambre de Cobre esmaltado Kg 84.28 36.44 3,071
02 | Aslantesen general (papel nomex, espaguettis) % 20% 3,071.22 614
03 | Barnices Gl 4 59.32 237
04 | Cables Mt 50 593 297
05 | Rodajes jgo. 98 29.66 2,907
06 | Catalizador jgo. 3 67.80 203
07 | Empaquetaduras kid 1 16.95 17
08 | Terminales kid 1 3390 34
09 | Tiner Gl 6 16.95 102
10 | Pintura Gl 2 67.80 136
11 | Permeria un 180 0.25 46
12 | Drnysade nylon Kg 1 2542 25
13 | Soldadura de estafio Kg 05 4237 21
14 | Cinta Makistape und 4 1.69 7
15 | Gas Balon 3 28.81 86
16 | Solventes (gasolina 84) Gl 20 11.86 237

Total Reparaciones 8,041

Fuente:

- Rebobinados Colquicocha - data historica
Elaboracion Propia
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Materiales para prestacion de servicios de Mantenimiento

En este caso, los calculos se ejecutan en funcién a los consumos
necesarios para procesar 20 HP de reparaciones de motores
eléctricos industriales. Para obtener el costo por HP se empleara la

siguiente férmula:

Total x 1HP en Mantenimiento

Y. Cantidad requerida para 20 HP x Valor Unitario
B 20

CUADRO 3.50 MATERIA PRIMA E INSUMOS MENSUAL - LINEA

DE SERVICIO DE MANTENIMIENTO PREVENTIVO

Valor
Item Descripcion UM. Cantidad Unitario Monto
SI.
01 Barnices Gl 2 59.32 119
02 Rodajes igo. 20 29.66 593
03 Catalizador igo. 1 67.80 68
04 Empaquetaduras kid 1 16.95 17
05 Terminales kid 1 33.90 34
06 Tiner Gl 15 16.95 25
07 Pintura Gl 0.5 67.80 34
08 Perneria und 36 0.25 9
09 Solventes (SS25) Bal. 05 152.54 76
Total Mantenimientos 975
Fuente:

- Rebobinados Colquicocha - data historica

Elaboracion Propia
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Materiales para prestacion de servicios de Instalaciones.

Por ultimo, el detalle de cantidades ha sido analizado en base al
consumo de 40 metros lineales de instalacién o reubicacién. Para el
calculo del costo variable unitario respectivo, se presenta la formula

a desarrollar:

Total x 1HP en Instalaciones

Y Cantidad requerida para 40 metros de intalacién x Valor Unitario
- 40

CUADRO 3.51 MATERIA PRIMA E INSUMOS MENSUAL - LINEA DE

SERVICIO DE INSTALACIONES INDUSTRIALES

Valor
Descripcion UM. Cantidad Unitario Monto
S/

01 Cables Mt 208 4.66 969
02 ITM und 4 100.00 400
03 Tubo 1" tubo 8 297 24
04 Codos und 8 1.69 14
05 Caja de pase metalica 6x6x4 und 8 6.78 54
06 Conectores und 24 042 10
07 Tubo flexible Mt 8 1.69 14
08 Terminales und 40 1.69 68
09 Pegamento para tubo und 4 5.08 20
10 Cintillos und 200 017 34
11 Cinta aislante und 4 1.69 7
12 Movilidad und 4 30.00 120
13 Amuerzos und 8 10.00 80

Total Instalaciones 1,814

Fuente:

Rebobinados Colquicocha - data histérica

Elaboracion Propia
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e Resumen de Calculo de Costo de Servicio

Resumiendo lo ya tratado se presentan los costos variables de cada

una de las lineas de servicio:

CUADRO 3.52 RESUMEN DE COSTO VARIABLE UNITARIO

POR LINEA DE SERVICIO

Servicioa  Costo Var. Cantidad Und. De Costo Var. Unit.

realizar Total Andlisis ~ Cantidad  Und.
01 | Reparaciones 8,041 98 HP 8205 SI./HP
02 | Mantenimiento 975 20 HP 4876 SI./HP
03 | Instalaciones 1814 40 Mtrs 4534 | SI./M.

Total 10,829 176.15
Elaboracion Propia

Considerando la demanda proyectada:

CUADRO 3.20 RESUMEN DE DEMANDA PROYECTADA POR LINEA

DE SERVICIO
Producto Aio 1 Aio 2 Aio 3 Aiio 4 Aiio §
Reparaciones (HP) 1593 2183 2 988 4082 5572

Manto. Preventvo (HP) | 11085 12 850 14 882 17203 19 869

Instalaciones (metros) 6651 7290 7982 8723 9526

Elaboracion Propia
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Ejecutando una multiplicacion matricial de los cuadros 3.20 y 3.52,
obtendremos el presupuesto total de costos variables del proyecto, a

continuacion los resultados:

CUADRO 3.53: PRESUPUESTO DE COSTO VARIABLE DEL

PROYECTO

Concepto

Costo Variable - Reparaciones SI. 180679 338616

Costo Variable - Mantenimiento Prevenivo S/, 632 089 848 155
Costo Variable - Instalaciones Eléctricas S/, 333391 399 883
Total Costos Variables 980081 1146159 1345983 1586654

Elaboracion Propia

e Costos y Gastos Fijos

Los costos y gastos fijos del proyecto se subdividen en los siguientes

rubros:

- Costo Mano de Obra
- Depreciaciéon
- Amortizaciones

- Otros Costos Operativos Fijos, segun tablas en Excel.
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Costo Mano de Obra

La mano de obra se considera junto a la planilla de personal que
sera detallado en el subcapitulo 3.2.9.c. Asimismo el detalle de los
perfiles laborales tanto de personal contratado como de

subcontratacion se muestra en el Anexo 5.

Depreciacion

Para el célculo de la depreciacidén de activos, se considera el

siguiente cuadro proporcionado por la SUNAT:

CUADRO 3.54 TASA ANUAL DE DEPRECIACION

Bienes Tasa de depreciacion

Edificios 3% anual
Infraestructura Publica 3% anual
Maquinarias, equipo y otras unidades de produccidn 10% anual
Equipos de transporte 25% anual
Muebles y Enseres 10% anual
Equipos de Cémputo 25% anual
Fuente:

- SUNAT - Instructivo Contable N° 2 “Criterio de valuacion de los activos fijos,
amortizacion de activos fijos, amortizacion de los bienes de acivo fijo, método y
porcentaje de depreciacion e infraestructura publica

Elaboracion Propia

Depreciacion de Activos Fijos del area de Produccion:
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Maquinarias y Equipos:

CUADRO 3.55 DEPRECIACION DE MAQUINARIA'Y EQUIPOS

PARA AREA OPERATIVA
CONCEPTO UM.  CANT. PUNIT  TOTAL |, . VidaUtil  Depr.
% Depreciacion
Sl. Sl. afios

001 |Prensa Hidraulica 1 10% 550,85
002 {Homo electrico UNDS 2 1780 3559 10% 10 355,93 29,66
003 [Equipo de soldadura electrica UNDS 2 847 1695 10% 10 169,49 14,12
004  [Tomillo de banco UNDS | 2 424 847 10% 10 84,75 7,06
005 |Equipo de soldadura autogena UNDS 1 121 121 10% 10 12112 10,59
038 [Balon de oxigeno (6 m3) UNDS 1 593 593 10% 10 50,32 4%
006 [Kid de herramientas UNDS | 10 55 551 10% 10 55,08 459
007 | Compresor de aire industrial UNDS 1 1642 1642 10% 10 164,15 13,68
008 |Grua Pluma portatil tuper 2 ton UNDS 1 864 864 10% 10 86,44 72
039 |Megometro UNDS 1 819 819 10% 10 81,86 6,82
009 |Homo electrico Chico UNDS 1 702 702 10% 10 10,17 5,85
010 |Llaves mixtas 11/32, 3/8, 1/2, 112, 3/4, 11/16, 3/4 [ UNDS | 8 85 683 10% 10 68,31 5,69
011 {Mandril para bobinar - Manual UNDS 1 593 593 10% 10 50,32 4.9
040  [Estractores mecanicos UNDS 3 181 542 10% 10 54,24 4,52
012 |Modulo para calefaccion UNDS 1 508 508 10% 10 50,85 424
013 |Implementos para prensa hidraulica (Fierros) JUEGO | 1 508 508 10% 10 50,85 424
014 [Teckle UNDS | 2 169 339 10% 10 39 2,82
041 [Mandril para bobinar- Electrico UNDS 1 339 339 10% 10 39 2,82
015 |Balanza electronica UNDS 1 339 339 10% 10 39 2,82
016 [Llaves doble corona 6, 11, 14, 15, 18 mm UNDS | 5 63 3 10% 10 31,69 2,64
017 {Cotador de vueltas - Electrico UNDS 1 264 264 10% 10 26,42 2,12
018 [Llaves doble boca 7/8, 9/16, 1/2, 1/4 UNDS | 4 63 253 10% 10 25,34 21
019 [Mandril electrico para bobinado UNDS 1 236 236 10% 10 23,56 1,96
020 [Soplete para soldat UNDS 1 212 212 10% 10 2119 1,1
021 {Tomillo de banco 3 pzas. UNDS 1 212 212 10% 10 2119 1,1
022 Punsones tipo letra JUEGO | 1 169 169 10% 10 16,95 1.4
023 [Resipiente Crisol UNDS | 2 85 169 10% 10 16,95 141
024 [Pinza prensa terminales UNDS 2 68 136 10% 10 13,56 1,13
025 |Prensa para tubos UNDS 1 127 127 10% 10 12,71 1,06
026 [Amoladora Electica UNDS 1 127 127 10% 10 12,71 1,06
042 [Amperimetro UNDS 1 127 127 10% 10 12,71 1,06
043 Dobladora de tubo para 3/16 UNDS 1 127 127 10% 10 12,71 1,06
027 |Pinza grande Siger UNDS 1 127 121 10% 10 12,71 1,06
028 |Llaves mixtas truper 8 - 19 mm (11 UNDS) JUEGO | 1 125 125 10% 10 12,46 1,04
029 [Esmeril de banco 1/2 HP UNDS 1 "7 "7 10% 10 11,69 97
030 [Llaves mixtas 7 al 32 mm UNDS | 18 6 108 10% 10 10,85 9
044  [Punsones UNDS | 2 51 103 10% 10 10,25 85
031 [Llave Stison grande y chico UNDS | 2 48 97 10% 10 9,66 81
032 [Esmeril de banco UNDS 1 85 85 10% 10 8,47 N
033 |Pinzas de corte UNDS | 3 2 16 10% 10 7,63 64
001 |Llaves doble exagonal 7/8, 11/16, 9/16, 7/16 JUEGO [ 1 73 73 10% 10 1.9 61
002 Martllo mecanico de cabeza de bola UNDS 1 70 70 10% 10 7,03 59
034 |Gancho para prensa UNDS | 6 12 10 10% 10 7,03 59
035 [Martllo mecanico UNDS 1 65 65 10% 10 6,53 54
003 [Taladro UNDS 1 47 4 10% 10 4,66 39
036 Micrometro UNDS 1 47 4 10% 10 4,66 39
037 |Recipientes (clindros mealicos fipo barril) Chico | UNDS 1 Y] 42 10% 10 4,24 ,3

TOTAL §I. 25623 || SUB-TOTAL | 8 2562 214

Elaboracion Propia
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Muebles y Enseres:

CUADRO 3.56 DEPRECIACION DE MUEBLES Y ENSERES PARA
AREA OPERATIVA

ITEN CONCEPTO UM. CANT. PUNIT TOTAL %  VidaUtil Depr. Depr.

Depreciacion  afios  Anual ~ Mes

008 {Estanteria de melal mediano UNDS 81 U2 10% 0 115 21

001 |Siles (Bancos) UNDS | 6 0 661)  10% 0 (] Y]
002 |Escitio (1.2 x 24 mts) UNDS | 1 2 2 0% 10 XY A
003 |Mesa de madera grande (180 x 700 x 80cm) | UNDS | 2 44 ury 10 0 dm 70
004 | Gabinete quardaropa UNDS | 2 4 Uy 10% 0 dmf 706
005 | Mueble archivador de pared UNDS | 1 m mp o 10% 10 a2
006 |Ecririo 02 pzas + 01 movi (en ) JUEGO| 1 b b I 0 NN 4
007 (Mesa de madera chica (120x 120x 80cm) | UNDS | 1 204 2 10% 10 Y] A

3

2

009 {Silongs para escriorio UNDS 113 060 10% 10 06 19

TOTAL §l. 4437 { SUB-TOTAL (8. i 4

Elaboracion Propia

Depreciacion de Activos Fijos del area de Administrativa:

Maquinaria y Equipos:

CUADRO 3.57 DEPRECIACION DE MAQUINARIA'Y EQUIPOS
PARA AREA ADMINISTRIVA

ITEM CONCEPTO UM. CANT. PUNIT TOTAL % VidaUtil  Depr.  Depr.
S/, S/ |Depreciacion aiios  Anual ~ Mes
001 |Laptop ylo PC UNDS| 8 15001 12000 25% 4 3000) 250
002 {Impresora Ganon UNDS| 3 4001 1067  25% 4 267 22
003 |Calculadora Casio UNDS| 8 S| 47| 25% 4 102 8
TOTAL §I. 13473 || SUB-TOTAL| §I. 3368 281

Elaboracion Propia
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Muebles y Enseres:

CUADRO 3.58 DEPRECIACION DE MUEBLES Y ENSERES PARA

AREA ADMINISTRIVA

ITEM CONCEPTO UM. CANT. PUNIT TOTAL %  VidaUtil Depr. Depr.
§. 8 |Depreciacion afos  Anual  Mes

001 | Sillones para escriorio UNDS | 6 13 679 10% 10 67,88 5,66
002 [Persianas UNDS | 4 68 n 10% 10 VIRVI RN
003 |Estanteria de metal grande UNDS | 2 1 Pl 10% 10 B4 212
004 [ Mueble archivador de documentos chico (madera) | UNDS | 1 102 102 10% 10 10,17 85
005 {Mueble archivador de documentos chico (madera) | UNDS | 1 169 169 10% 10 16,9 141
006 {Escritorio para computador chico UNDS | 2 300 600 10% 10 60, 5

TOTAL §/. 2075 | SUB-TOTAL | §I. 208 17
Elaboracion Propia

Como resultado se obtiene este cuadro resumen:

CUADRO 3.59 RESUMEN DE DEPRECIACION

Depreciacion Anual S/, Depreciacion Mensual S/.
Tipo de Activo | Produccion | Administracion | Total | Produccion |Administracion|  Total
Magquinaria y Equipo 256229 3368.36| 593085 21352 2807 49422
Muebles yEnseres 4373 75 6127 3448 173 .17
TOTAL 2976.02 35759 6951.92 248, 29799 54599
Elaboracion Propia
Amortizacion:

Para el caso de las amortizaciones, se trabajé con el total de los

Gastos Pre Operativos, S/. 3,678, este rubro se detallara mas
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adelante. Segun SUNAT en base al “articulo 44° del TUO de la Ley
del Impuesto a la Renta para efectuar la amortizacion del activo
intangible”, se considera una tasa anual del 10%, lo cual nos deja un

presupuesto de S/. 368.00 a considerar anualmente.

Otros Costos Operativos Fijos

A continuacion una tabla que resumen los diversos conceptos que

engloba este rubro:

CUADRO 3.60 OTROS GASTOS FIJOS ADMINISTRATIVOS

Afectos a IGV (sin IGV)

Item Descripcion [\ EHEE] Anual
01 Luz 300 3600
02 Agua 100 1200
03 Telefonia e Internet 550 6 600
04 Utiles de oficina 100 1200
SUB-TOTAL COSTOS FIJOS 1050 12 600

No afectos IGV

Item Descripcion Mensual Anual
05 Alquiler Local 3000 36 000
06 Mantenimiento y Limpieza 300 3600
07 Publicidad 100 1200
SUB-TOTAL COSTOS FIJOS 3400 40 800
TOTAL COSTOS FIJOS 4 450 53 400

Elaboracién Propia

c. Presupuesto de Personal

El presupuesto asignado al personal se ha desarrollado en base a un
promedio de un minimo y un maximo de remuneracion basica a

considerar para cada cargo.
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Para determinar el Costo de Mano de Obra, el valor promedio de
remuneracion basica es afectado por un factor de 1.49, el cual engloba

los costos por Beneficios Sociales y el Aportes Empresariales.

Personal de Produccion

La cantidad de personal asignado al area productiva se obtiene del

Analizador de Capacidad del Capitulo 8. Para ello se ha utilizado los

montos de costo de mano de obra mensual del cuadro siguiente:

CUADRO 3.61 COSTO DE PERSONAL — OPERACIONES

Cto MO

Remuneracion Basica " | Cto Total  Cto Total
ensua
(Mensual) (Mensual)  (Anual)

Cargo Promedio
01 |Elcticista Reperaciones | 8|Sl 1200 S/, 1900 [ §I. 1550 [ §l. 2310 5. 18476 | 5. 221712
02 |Elecriista Manenimiento | 22 | S 900 /. 1600 | SI. 1250 | S/, 1863 ]S/, 40975 |/ 491700
03 [Electicista hstaleciones | 8 | S/, 1000 SI. 1500 | S1. 1250 [ S/, 1863 | . 14900 [ /. 178 80
Total 3 |5 3100 ]Sl 5000 |5l 4050 S/ 60355l 74351 S 892212

Eaboracion Propia

Personal de Administracion

De igual manera que el personal productivo, el Costo de Mano de Obra

para los administrativos, se ha considerado el promedio de un rango

minimo y maximo de remuneracion bésica, aplicando un factor de 1.49.
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Las cantidades de personas por cargo y costos se muestran en el

siguiente cuadro en detalle:

CUADRO 3.62 COSTO DE PERSONAL — ADMINISTRACION

Cto PER
Remuneracion Basica Cto Total  Cto Total

[] I
- ) (Mensual)  (Anual)
Promedio 1,49

S/. 3600 [S/. 5364 |S. 5364 S/. 64368
SI. 2150 | S/ 3204 [S/. 32045/ 38442
s o5 |s. 1453]s. 2906 s 34866
SI. 1750 |S/. 2608 [S/. 2608 | S/ 31290
SI. 1400 |S/. 2086 (S/. 417235/ 50064
SI. 2700 (S/. 4023 |S/. 4023 (S/. 48276
S/. 10550 | SI. 14600 | S/. 12575 | SI. 18 737 [ SI. 22276 | SI. 267 306

Cargo Cantidad
01 [Gerente General 1

02 |Jefe Conty RRHH

03 |Asistente Administ.

04 |Jefe de Marketing y Vias
05 |Agente promotor

06 |Gerente Tecnico
Total Adm.

Elaboracion Propia

|l - = —

El resumen de personal requerido por mes y al afio para el proyecto a

continuacion:

CUADRO 3.63 RESUMEN DEL COSTO DE PERSONAL

AREA Cantidad Remu ’ne.racién Cto Total Cto Total

Basica (Mensual) (Anual)
OPERACIONES 38 Sl. 4050(S/. 74351|S/. 892212
ADMINISTRACION 8 S/ 12575 (Sl 22276 | S/. 267 306
TOTAL 46 Sl 16625 |S/. 96627 | S/. 1159518

Elaboracién Propia
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d. Presupuesto de Inversiones

El presupuesto de Inversiones sera presentado bajo cuatro conceptos:

Maquinaria y Equipo
Muebles y Enseres
Capital de Trabajo

Gastos Pre operativos

Maquinaria y Equipos

La maquinaria y los equipos necesarios para el desarrollo de esta
actividad, fueron descritos en el apartado 3.2.6.g, “Determinacion de
Maquinarias y Herramientas”. En el cuadro siguiente se presenta el
detalle de la cotizacion de cada uno de ellos y resumen los totales

para fines de proyeccion de esta parte.

CUADRO 3.64 INVERSION EN MAQUINARIA'Y EQUIPO PARA EL

AREA ADMINISTRATIVA

ITEM CONCEPTO .M. CANT. P.UNIT TOTAL
S/ S/.
001 |Laptop ylo PC UNDS 8 1500 12000
002 {Impresora Canon UNDS 3 400 1067
003 [Calculadora Casio UNDS 8 51 407
TOTAL SI. 13473

Elaboracion Propia
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CUADRO 3.65 INVERSION EN MAQUINARIA'Y EQUIPO PARA EL

AREA DE OPERACIONES

CONCEPTO U.M. CANT. P.UNIT TOTAL
S/. S/.

001 [Prensa Hidraulica UNDS 1 5508 5508
002 [Horno electrico UNDS 2 1780 3559
003 |Equipo de soldadura electrica UNDS 2 847 1695
004 |Tornillo de banco UNDS 2 424 847
005 |Equipo de soldadura autogena UNDS 1 1271 1271
038 [Balon de oxigeno (6 m3) UNDS 1 593 593
006 |Kid de herramientas UNDS 10 55 551
007 |Compresor de aire industrial UNDS 1 1642 1642
008 |Grua Pluma portatil truper 2 ton UNDS 1 864 864
039 |Megometro UNDS 1 819 819
009 [Horno electrico Chico UNDS 1 702 702
010 [Llaves mixtas 11/32, 3/8, 1/2, 1/2, 3/4, 11/16, 3/4 | UNDS 8 85 683
011 [Mandril para bobinar - Manual UNDS 1 593 593
040 |Estractores mecanicos UNDS 3 181 542
012 [Modulo para calefaccion UNDS 1 508 508
013 |Implementos para prensa hidraulica (Fierros) JUEGO 1 508 508
014 [Teckle UNDS 2 169 339
041 |Mandril para bobinar- Electrico UNDS 1 339 339
015 |Balanza electronica UNDS 1 339 339
016 |Llaves doble corona 6, 11, 14, 15, 18 mm UNDS 5 63 317
017 |Cotador de v ueltas - Electrico UNDS 1 254 254
018 [Llaves doble boca 7/8, 9/16, 1/2, 1/4 UNDS 4 63 253
019 |Mandril electrico para bobinado UNDS 1 236 236
020 |Soplete para soldat UNDS 1 212 212
021 [Tornillo de banco 3 pzas. UNDS 1 212 212
022 |Punsones tipo letra JUEGO 1 169 169
023 |Resipiente Crisol UNDS 2 85 169
024 |Pinza prensa terminales UNDS 2 68 136
025 [Prensa para tubos UNDS 1 127 127
026 |Amoladora Electrica UNDS 1 127 127
042 |Amperimetro UNDS 1 127 127
043 |Dobladora de tubo para 3/16 UNDS 1 127 127
027 |Pinza grande Siger UNDS 1 127 127
028 [Llaves mixtas truper 8 - 19 mm (11 UNDS) JUEGO 1 125 125
029 [Esmeril de banco 1/2 HP UNDS 1 117 117
030 [Llaves mixtas 7 al 32 mm UNDS 18 6 108
044 |Punsones UNDS 2 51 103
031 [Llave Stilson grande y chico UNDS 2 48 97
032 |Esmeril de banco UNDS 1 85 85
033 [Pinzas de corte UNDS 3 25 76
001 [Llaves doble exagonal 7/8, 11/16, 9/16, 7/16 JUEGO 1 73 73
002 |Martillo mecanico de cabeza de bola UNDS 1 70 70
034 |Gancho para prensa UNDS 6 12 70
035 [Martillo mecanico UNDS 1 65 65
003 ([Taladro UNDS 1 47 47
036 |Micrometro UNDS 1 47 47
037 |Recipientes (cilindros metalicos tipo barril) Chico UNDS 1 42 42

TOTAL SI. 25 623

Elaboracion Propia

152



CUADRO 3.66 RESUMEN DE INVERSION EN MAQUINARIA'Y

EQUIPO
AREA TOTAL Depr. Depr.
Sl. Anual Mes S/
OPERACIONES 25623 | 2562 214
ADMINISTRACION 13473 | 3368 281
TOTAL 39096 | 5931 494

Elaboracién Propia

Muebles y Enseres

De forma similar, los muebles y enseres para el desarrollo del

negocio, fueron descritos en el apartado 3.2.6.g. A continuacion se

presenta el detalle de la cotizacion de cada uno de los diferentes

items de este rubro con el respectivo resumen de los totales para

fines de proyeccion.

CUADRO 3.67 INVERSION EN MUEBLES Y ENSERES PARA EL

AREA ADMINISTRATIVA

CONCEPTO

UM.

Sl.

CANT. P.UNIT TOTAL
Sl.

001 [Sillones para escritorio UNDS 6 13 679
002 |Persianas UNDS 4 68 271
003 |Estanteria de metal grande UNDS 2 127 254
004 |Mueble archivador de documentos chico (madera) | UNDS 1 102 102
005 |Mueble archivador de documentos chico (madera) | UNDS 1 169 169
006 |Escritorio para computador chico UNDS 2 300 600

TOTAL $/. 2075

Elaboracion Propia
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CUADRO 3.68 INVERSION EN MUEBLES Y ENSERES PARA EL

AREA DE OPERACIONES

CONCEPTO M. CANT. P.UNIT TOTAL

001 |Silas (Bancos) UNDS 6 110 661
002 |Escritorio (1.2 x 2.4 mfrs) UNDS 1 254 254
003 |Mesa de madera grande (180 x 700 x 80 cm) UNDS 2 424 847
004 |Gabinete guardaropa UNDS 2 424 847
005 |Mueble archivador de pared UNDS 1 21 21
006 |Escritorio 02 pzas + 01 movil (en L) JUEGO 1 534 534
007 |Mesa de madera chica (120 x 120 x 60 cm) UNDS 1 254 254
008 |Estanteria de metal mediano UNDS 3 81 242
009 |Sillones para escritorio UNDS 2 13 226

TOTAL §I. 41371

Elaboracion Propia

CUADRO 3.69 RESUMEN DE INVERSION EN MUEBLES Y

ENSERES
AREA TOTAL Depr. Depr.
S Anual Mes
OPERACIONES 4137 414 | 3448
ADMINISTRACION 2075 208 | 17,30
TOTAL 6213 621 | 51,77

Elaboracion Propia
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Capital de Trabajo

De manera general se ha considerado como capital de trabajo los 2

meses del valor de los Costos y gastos desembolsables del primer

ano del proyecto:

Costos Variables (Materiales - Apartado 9.3), para ello se

considera el promedio mensual del consumo del primer ano del

proyecto.

Planillas (Apartado 9.3).

Otros Costos Fijos desembolsables. (Aparatado 9.2.3.3). los

cuales estan compuestos por una parte afecto a IGV.

CUADRO 3.70 RESUMEN DE REQUERIMIENTO DE CAPITAL DE

TRABAJO.
CONCEPTO UM. | CANT.| P.UNIT | TOTAL
Sl Sl
Costos variables mes 2 81673 | 163347
Costos ygastos fijos mes 2 1050 2100
Sub total S/.| 165447
CONCEPTO UM. | CANT.| P.UNIT | TOTAL
SI. Sl.
Costos fijos (Otros) mes 2 3400 6 800
Gastos fijos (Planillas) mes 2 96627 | 193253
Sub total S/.| 200 053

Total Capital de Trabajo

365 500

Elaboracion Propia
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El total de capital de trabajo es de S/. 365 500 en el afno 0 del

proyecto.

e Gastos Pre operativos

En este rubro se estan considerando algunos gastos importantes
previa puesta en marcha. El cuadro a continuacion muestra el detalle

de los conceptos y los costos asociados:

CUADRO 3.71 GASTOS PRE OPERATIVOS POR RUBRO

Afectos aIGV

CONCEPTO UM. | CANT.| P.UNIT | TOTAL
S/ S/
Pagina Web ud 1 678 678
Obras civiles (decoracion del local, pintura) | m? 50 20 1000

Sub total S. 1678
No Afectos a IGV

CONCEPTO UM. | CANT.| P.UNIT | TOTAL
SI. SI.
Plan de negocio, estudios ud 1 1000 1000
Licencias y constitucion de empresa ud 1 1000 1000
Subtotal SI.| 2000

Total Gastos Pre - Operativos 3678

Elaboracion Propia
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e Calculo de amortizacion de gastos pre operativos:

CUADRO 3.72 AMORTIZACIONES

EWIE] mensual

10% [ semr97 367.8 30.65

e Resumen General de Inversion

Para concluir esta parte, se hace un consolidado con el resumen de

los gastos por rubro:

CUADRO 3.73 CUADRO GENERAL DE INVERSIONES DEL
PROYECTO INCOL S.A.C.

TOTAL

Concepto Producciéon Administracion

l. Maquinaria y Equipo 25623 13473 39 096
Il. Muebles y Enseres 4137 2075 6213
Il Capital de Trabajo 365 500
IV Gastos Pre Operativos 3678

Sub Total Inversiones SI. 414 487

e. Calculo de Costo Total Unitario

Para el calculo de los costos totales unitarios anual se considera el

siguiente resumen con los costos globales de la prestacion de servicios:
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CUADRO 3.74 COSTOS GENERAL DE PRESTACION DE SERVICIOS

Concepto ( 2 3 4 5

Costo Variable SI| 980081 1146 159| 1345983| 1586654 1879588
Costo Fijo

Mano de Obra S| 892212] 892212 892212 892212 892212

Depreciacion SI. 2976 2976 2976 2976 2976

Otros Costos Operativos Fijos S/ 0 0 0 0 0
Total Costo Fijo S| 895188 895188| 895188 895188 895188
Total Costo SI. | 1875270( 2041 347| 2241 171| 2481842 2774777

Elaboracion Propia.

El costo variable se puede agrupar por linea de servicio, segun el

apartado 3.2.9.b, se considera para los calculos de esta parte el cuadro

3.75.
CUADRO 3.75 PRESUPUESTO DE COSTO VARIABLE DEL
PROYECTO
Concepto 1 2 3 4 5
Costo Variable - Reparaciones S, 131714 180679 247589  338616| 462478

Costo Variable - Mantenimiento Preventvo S/ H4568| 632089 732911 848 155 980186
Costo Variable - Instalaciones Eléctricas Sl 303800{ 333391 5483 399883 43694
Total Costos Variables 980081 1146159 1345983 1586654 1879588

Elaboracion Propia

Para el prorrateo de los costos fijos se considera los siguientes

porcentajes de asignacion en funcién al volumen de ventas:
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CUADRO 3.76 PORCENTAJE DE PRORRATEO DE COSTOS FIJOS
EN FUNCION DE VENTAS.

Linea de Servivios

Reparaciones 11%
Manto. Preventivo 42%
Instalaciones

Elaboracion Propia

Siendo el costo fijo anual de cantidad de S/. 895 188, el prorrateo
resultante para el primer ano se considera el representativo para cada

uno de los 5 afos del proyecto, se presenta a continuacion:

CUADRO 3.77 RESULTADO DEL PRORRATEO DE COSTOS FIJOS.

Concepto Tasa de Reparto 1
Costo Fijo 100% 895 188
Reparaciones 1% 100 163
Manto. Preventivo 42% 374 012
Instalaciones 47% 421013

Elaboracion Propia.

El detalle del célculo de costo unitario por tipo de producto se muestra

en las tablas siguientes:
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CUADRO 3.78 CALCULO DEL COSTO UNITARIO POR CADA ANO

DEL PROYECTO — REPARACIONES INDUSTRIALES.

Concepto ( 2 3 4 5
Produccion HP 1605 2202 3018 4121 5637
Costo Variable SI. 131714 | 180679 | 247589 | 338616 | 462478
Costo Fijo SI. 100163 | 100163 | 100163 | 100163 | 100163
Costo de Prestacion de Servicios SI. 231877 | 280843 | 347753 | 438779 | 562641
Costo Unitario de Produccion SI./HP 144 128 115 106 100

Elaboracion Propia.

Se puede apreciar que el costo total unitario cae en un 31%
aproximadamente al termino del 5to afo del proyecto presentando un
decremento anual del 7.72% promedio. Para fines de proyeccién y como
criterio para determinar el valor de ventas, se considera el promedio de
los costos de todos los anios del horizonte del proyecto, en este caso es

de S/. 118.70.

CUADRO 3.79 CALCULO DEL COSTO UNITARIO POR CADA ANO

DEL PROYECTO — MANTENIMIENTO PREVENTIVO.

Concepto 1 2 K] 4 5
Produccion HP 11168 | 12963 | 15030 | 17394 | 20101
Costo Variable Sl. 544568 | 632089 | 732911 | 848155 | 980186
Costo Fio Sl. 374012 | 374012 | 374012 | 374012 | 374012
Costo de Prestacion de Servicios SI. 918579 1006101 [1106922 |1222167 |1354 198
Costo Unitario de Produccion SI.IHP 82 78 14 10 67

Elaboracion Propia.
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Para el caso de la linea de Mantenimiento, se observa que el costo cae
en un 18% aproximadamente al termino del 5to ano del proyecto
presentando un decremento anual del 4.52% promedio. Para fines de
proyeccion y como criterio para determinar el valor de ventas, se
considera el promedio de los costos de todos los afos del horizonte del

proyecto, en este caso es de S/. 74.20.

CUADRO 3.80 CALCULO DEL COSTO UNITARIO POR CADA ANO

DEL PROYECTO - INSTALACIONES INDUSTRIALES.

Concepto 1 2 3 4 5
Produccion Metro 6701 7383 8 061 8820 9637
Costo Variable Sl. 303800 | 333391 | 365483 | 399883 | 436924
Costo Fijo Sl. 21013 | 421013 | 421013 | 421013 | 421013
Costo de Prestacion de Servicios Sl 724813 | T54404 | 786496 | 820896 | 857938
Costo Unitario de Produccion S/./Metro | 108 103 98 93 89

Elaboracion Propia.

En la linea de Instalaciones el costo total unitario cae en un 17.7%, casi
igual al de Mantenimiento, al término del 5to afo del proyecto
presentando un decremento anual del 4.42% promedio. Para fines de
proyeccion y como criterio para determinar el valor de ventas, se
considera el promedio de los costos de todos los anos del horizonte del

proyecto, en este caso es de S/. 95.10.
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f. Determinacion del Valor de Venta

Los valores de venta han sido fijados de acuerdo a los datos obtenidos
del estudio de mercados y los costos totales unitarios para cada una de
las lineas de servicio. Los valores de venta se fijan de acuerdo a cada
unidad de analisis, sea HP, para Reparaciones y Mantenimiento
Preventivo, o metros lineales, para Instalaciones.

Valor de Venta para el Servicio de Reparaciones:
(datos de las preguntas 7 de los resultados de la Encuesta, ver Anexo 1)

13% x  (140+190)/2  S/./HP= 2063 S/./HP
45% x  (90+140)/2 SI.IHP=" 5221 SI./HP
42% X (40+90)/2 SI.IHP= 27.37 SI.IHP

Espectativa del Cliente = 100.20 S/./HP
% Decision Empresarial de Incremento sobre el mercado= +10 %

(190.50 S/./HP) x (1+10%)=  110.22 NNL RSN  110.00 S/./ HP de Servicio de Reparacion
(no incluye IGV)

Valor de Venta para el Servicio de Mantenimiento Preventivo:
(datos de las preguntas 8 de los resultados de la Encuesta, ver Anexo 1)

8% X (140+190)/2  SLIHP 13.20 SI./HP
8% X (90+140)/2 S/./HP 9.20 SI./HP
84% X (40+90)/2 SI./HP 54.60 SI./HP

Espectatva del Cliente = 77.00 S/./HP

% Decision Empresarial de Incremento sobre el mercado= +10 %
(77.00 SL./HP) x (1 +10%) = 84.7 NNLIERS N 85.00 S/./HP de Servicio de Mnto. Preventivo
(no incluye IGV)

Valor de Venta para el Servicio de Reparaciones:
(datos de las preguntas 9 de los resultados de la Encuesta, ver Anexo 1)

25% X (140+190)/2  SLIHP
74% X (90+140)/2 SI./HP="111.00 S/./metro
1% X (40+90)/2 SI./HP 1.00 S/./ metro
Espectatva del Cliente = 162.00 S/./ metro
% Decision Empresarial de Incremento sobre el mercado= +10 %

50.00 S/./ metro

(162.00 SL./HP) x (1 +10%) = 178.2 NAGIOREd  178.00 S/. / metro de Servicio de Instalacion Eléc.
(no incluye IGY)
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A continuacion se presenta un cuadro comparativo de estos tres

elementos para cada una de las lineas de servicio:

CUADRO 3.81 RESUMEN DE COSTO UNITARIO Y DETERMINACION

DEL VALOR DE VENTA DEL PROYECTO POR LINEA DE SERVICIO.

Tipo de Servicio Costo Total ~ Valor de Venta Valor de Venta
Unitario Espectativa del Proyecto INCOL
Reparaciones SI.IHP | 118.67 100.20 110.00
Mantenimiento Preventivo S/./HP 74.23 77.00 85.00
Instalaciones Eléctricas ~ S/./mefro|  98.09 162.00 178.00

Elaboracion Propia

En el todos los caso, se esta apostando por Valores de venta superiores
a la expectativa del cliente, buscando guardar los costos, este es el caso
de Reparaciones, y en los otros debido a la estrategia de diferenciacion

y valor los cuales se han hablado en el apartado 3.2.4y 3.2.7.

g. Calculo del Punto de Equilibrio

Los costos fijos totales anuales son asignados a cada tipo de servicio
segun los factores de simulacién citados previamente. A diferencia del
prorrateo efectuado para los Costos Totales Unitarios del apartado
anterior, en esta parte se estan considerando todos los gastos y costos
administrativos (personal + costo de financiamiento). A continuacién se
presenta un cuadro con los resultados de los calculos, considerando el

mismo porcentaje de prorrateo:
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CUADRO 3.82 PRORRATEO DE COSTOS FIJOS PARA CALCULO DE

PUNTO DE EQUILIBRIO POR LINEA DE SERVICIO.

Concepto ] 1 2 3 4 5
Mano de Obra §1. 1 Afio 1159518 | 1159518 | 1159518 | 1159518 | 1159518
Depreciacion S1. 1 Afio 6920 6920 6920 6920 6920
Qtros Costos Operativos Fijos S/ Afio 53400 | 53400 | 53400 | 53400 | 53400
Gastos Financieros S/ | Afio 98423 | T1440 | 29728
Total Costos Fijos 8. Afio 1318261 1291278 | 1249565 | 1219838 | 1219838

Prorrateo de los Costos Fijos

Reparaciones HP 1% | 147501 | 144482 | 139815 | 136489 | 136489

Manto. Preventivo HP 42% | 550772 | 539499 | 522071 | 509651 | 509651

Instalaciones Metros | 47% | 619987 | 607297 | 587679 | 573698 | 573698
Elaboracion Propia

Para determinar el volumen de venta de equilibrio para cada uno de los

productos se considera la siguiente ecuaciéon para cada servicio:

Volumen de Equilibriop,oqucto i, aso j

Costos FijOS producto i,afio j

Precio venta unity,oqycto i — Costo variable unity,oqycto i

i={1,2, 3}

1: Reparaciones

2: Mantenimiento Preventivo
3: Instalaciones

j={1,2,3,4,5}
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El cuadro siguiente cuadro presenta los datos de entrada y los
resultados de los calculos de los puntos de equilibrio para cada afo en

cada linea de servicio.

CUADRO 3.83 CALCULO DE PUNTO DE EQUILIBRIO POR LINEA DE

SERVICIO.

REPARACIONES: 1 2 3 4 5
Costos Fijos: SI. | Afio 147501| 144482 139815 136489 136489
Precio de Venta Unitario /. /HP 110 110 110 110 110
Costos Variable Unitario /. /HP 82 82 82 82 82
Volumen de Equilibrio HP / Afio 5217 5169 5002 4883 4883
Margen de Seguridad % 228.7%|  -134.7% 65.7% -18.3% 13.4%

MANTENIMIENTO: 1 2 3 4 5
Costos Fijos: SI. | Afio 550 772| 539499 522071  509651| 509651
Precio de Venta Unitario ~ S/./HP 85 85 85 85 85
Costos Variable Unitario ~ S/. /HP 49 49 49 49 49
Volumen de Equilibrio HP / Afio 15199 14 888 14 407 14 064 14 064
Margen de Seguridad % -36.1% -14.9% 4.1% 19.1% 30.0%

INSTALACIONES: 1 2 3 4 5
Costos Fijos: SI. | Afio 619987  607297| 587679 573698 573698
Precio de Venta Unitario  S/. / metro 178 178 178 178 178
Costos Variable Unitario ~ S/./ metro 45 45 45 45 45

Volumen de Equilibrio metro / Afio 4673 4 578 4430 4 325 4 325

Margen de Seguridad % 30.3% 31.7% 45.0% 51.0% 55.1%

Elaboracion Propia
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Para el caso de Reparaciones, podemos ver como el Margen de
Seguridad recién alcanza resultados positivos en el ultimo afo del
proyecto, de manera similar aunque mejor, para Mantenimiento los
resultados se hacen positivos en el tercer aio con un 4.1%. Todo lo
contrario se puede apreciar para el caso de Instalaciones que presenta
un Margen de Seguridad positivo desde el primer afo del proyecto. A
nivel general estos indicadores incrementos graduales hasta llegar al

ultimo afo del horizonte de proyecto.

h. Analisis y Consolidado Econémico del Proyecto

La evaluacion econdmica del proyecto se basa en el andlisis del flujo de

caja Econdémico, es decir, sin considerar el endeudamiento, ello con el

fin de determinar qué tan autbnomo es el proyecto. Para efectuar esta

parte se debera determinar cudles seran los supuestos de proyeccion.

Supuestos de proyeccion de Flujo de Caja:

El siguiente cuadro presentan los principales supuestos sobre los cuales

se ha construido el flujo de caja de la empresa:
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CUADRO 3.84 FACTORES DE SIMULACION PARA PROYECCIONES

DE FLUJO DE CAJA.

FACTORES DE SIMULACION

IGV: 18%

Ingresos por Ventas al Contado: 80% |de los ingresos por ventas del afio

Pago del Personal y Costos Fijos Produccion: 100% |del costo del ejercicio

Pago de Costos Variables Prod. al Contado: 70% ide los costos del ejercicio

Pago de Gastos Operativos al Contado: 50% ide los costos del ejercicio

Pago a Cuenta del Impuesto a la Renta: 95%  |del impuesto devengado en el periodo
Pago Participacion Trabajadores en periodo: 0% de la obligacion devengada en el periodo

Elaboracion Propia

Estos factores incluyen, las consideraciones para el IGV y politicas

tributarias, politicas de cobranzas y pagos en general.

Para la construccion del flujo de caja, se haran los siguientes

resimenes:

- Cobranzas e Ingresos por Ventas.

- Pagos de los costos de produccion.

- Pagos de los Gastos Operativos.

- Determinacion del IGV Neto.

- Determinacion del Impuestos a la Renta y la Participacion de los

trabajadores (Estado de Resultados).
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e Cobranzas e Ingresos por Ventas

Para el flujo de los ingresos proyectados se considera que el 80% de
las ventas seran cobradas en el afo de ejercicio, con lo cual se

elabora el cuadro siguiente:

CUADRO 3.85 COBRANZAS E INGRESOS POR VENTAS.

Concepto 1 2 3 4 ]

Ventas al Contado 1854 845| 2122 353| 2435 510| 2801 892| 3235 200

Ventas a Plazo 463711) 530588| 608877 700473 808800
Total Cobranzas 1854 845| 2 586 065( 2 966 098| 3 410 769| 3 935 673 808 800
|GV Cobrado 333872| 465492| 533898 613938| 708421 145584
Total Cobranzas (con IGV) 2188 717| 3 051 556| 3 499 996| 4 024 708| 4 644 095| 954 384
Cuentas por Cobrar 547179| 626094 718475 826558 954 384 0
IGV de Cuentas por Cobrar (Pasivo) §3468) 95506 109598 126085 145584
Elaboracion Propia

Para fines de elaboracion de flujo de caja se consideraran como

Ingresos las Cobranzas con IGV.

e Pagos de los costos de produccion

Segun los supuestos presentados anteriormente, para los costos de

produccion, los costos fijos se cancelan en un 70% a nivel anual y la
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politica de pago al personal del 100%. Con estos elementos se

construye el cuadro siguiente:

CUADRO 3.86 PAGO DE LOS COSTOS DE PRODUCCION.

Concepto ] 1 2 3 4 5 b
Pago Costo Variable al Contado 686 057) 802312) 942188| 1110658| 1315712
Pago Costo Variable a Plazo 204024| 343848 403795 47599%| 563877
Pago de Mano de Obra (Contado) 802212 892212 892212 892212 892212
Pago Otros C. Fijos Produccion (Contado) 0 0 0 0 0
Total Pagos del Costo de Produccion 1578 269| 1988 548| 2178 248| 2406 65| 2683 920| 563 877
IGV Pagado () 123490( 197340 231487) 272601 322507 101498
Total Pagos Costo de Produccion (con IGV) 1701759 2185 889 2409 735| 2679 266| 3006 427| 665 374
Cuentas por Pagar (Costo Produccion) 346 949) 405740 476478 561675 665 374
IGV de Cuentas por Pagar (Activo) 52924) 61893] 72683| 85679 101498

Elaboracion Propia.

(*) No afecta al Pago de Mano de Obra en Planila.

Pagos de los Gastos Operativos

Para el caso de los Gastos Operativos, se mantiene la politica de
100% de pago de Planilla; ademas se considera que el resto de los
pagos se efectua al 50% como politica de otros Gastos. Con ellos se

tiene el siguiente cuadro:
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CUADRO 3.87 PAGO DE LOS GASTOS OPERATIVOS.

Concepto 1 2 3 4 5 6
Pago de Mano de Obra (Contado) 267306 267 306) 267 306( 267 306 267 306
Pago de Mano de Obra (Plazo) 0 0 0 0
Pago Otros Costos Oper. Fios al Contado No Afectos a GV 20400 204000 204001 20400 20400
Pago Otros Costos Oper. Fios a Plazo No Afectos a GV 204001 20400 20400[ 20400[ 20400
Pago Otros Costos Oper. Fios al Contado 6300 6300 6300] 6300] 6300
Pago Otros Costos Oper. Fios a Plazo 6300 6300 6300] 6300] 6300
Total Pagos de Gastos de Operacion 204006| 320706) 320706 320706| 320706 26700
IGV Pagado (/) 1134 2268 2268 2268 2268| 1134
Total Pagos Gastos de Operacion (con IGV) 25140) 322974) 322914 3229741 32974 27834
Cuentas por Pagar (Gastos Operativos) 21834\ 27834 27834 27834 27834
|GV de Cuentas por Pagar (Activo) 1134)  1134] 1134 1134 11

Elaboracion Propia.

(*) No afecta al Pago de Mano de Obra en Planila.

Determinacion del IGV Neto

La determinacion del IGV Neto, se hace un resumen de todos los

cuadros descritos en este

capitulo adicionando

los

IGV

correspondientes a los gastos por Inversiones, con ellos se obtiene

el siguiente cuadro:
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CUADRO 3.88 DETERMINACION DE IGV NETO

Concepto ] 1 2 3 4 5 6

IGV Pagado: 37936| 124624| 199608 233755 274869 324775 102632

Por Inversion Activos Fijos 8156

Por Inversion Capital de Trabajo 29780 0

Por Costo de Produccion 123490| 197340| 231487| 272601 322507 101498

Por Gastos Operativos 1134  2268) 2268 2268 2268 1134

IGV Cobrado 333872| 465492 533898 613938 708421) 145584

IGV Neto (Pagado - Cobrado) 37936 -209248| -265883| -300 143| -339069| -383646| -42952

IGV Neto Acumulado 37936 -171312 -437195| -737 338|-1076 407 -1460 053|-1 503 005

Crédito Fiscal (IGV por recuperar) 37936 0 0 0 0 0

IGV Neto por Pagar a SUNAT of -171312| -265883| -300143| -339069| -383 646| - 42952
Elaboracion Propia.

Determinacion del Impuestos a la Renta y la Participacion de los

trabajadores (Estado de Resultados)

Para terminar se proyectara el estado de resultados como previo a

nuestra proyeccién de Flujo de Caja, alma del analisis de esta parte,

con el fin de obtener los montos de impuesto a la renta. A

continuacién se presenta el Estado de Resultados Proyectado

Econdmico a nivel de empresa.
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CUADRO 3.89 ESTADO DE RESULTADOS ECONOMICOS DEL

PROYECTO INCOL S.A.C.

Concepto

Ingresos por Ventas 2318557 2652942| 3044 387| 3502365 4044000
(-) Costo de Ventas 1875270 2041347\ 2241171 2481842 2774777
Utilidad Bruta 443,287) 611,594 803,216 1,020,523 1,269,224
(-) Gastos Operativos 324650 324650| 324650[ 324650 324650
Utilidad Operativa 118,637 286,944| 478,566 695873| 944,574
(-) Gastos Financieros 0 0 0 0 0
Utilidad Antes Participaciones e IR 118 637| 286944 478 566| 695873 944 574
Utlidad Imponible 118637| 286944| 478566) 695873 944574
(-) Participacion Trabajadores 11864 28694 47857| 69587| 94457
() Impuesto a la Renta 32032 77475 129213 187886 255035

Utilidad Neta 74742 180775 301497| 438400 595082
Elaboracion Propia

Consolidacion de Flujo de Caja

Con los elementos analizados anteriormente y considerando los

datos de inversion del apartado 3.2.9.d, se procede al consolidado

del Flujo de Caja para los 5 anos del proyecto, a continuacién el

cuadro:
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CUADRO 3.90 FLUJO DE CAJA ECONOMICO DEL PROYECTO

Concepto 0 1 2 3 4 5 6

Ingresos Operativos:

Ingresos por Ventas (Cobranzas con IGV) 0| 2188717 3051556 3499996| 4024708 4644095 954 384
Total Ingresos Operativos 0| 2188717 3051556 3499996| 4024708 4644095 954 384
Egresos Operativos:

Pago Costo de Produccién (con IGV) 0] 1701759] 2185889 2409735 2679266| 3006427| 665374
Pago Gastos de Operacion (con IGV) 0| 295140 322974 322974 322974 322974 27834
Pago del IGV Neto 0 171312 265883| 300143 339069| 383646 42952
Total Egresos Operativos 0| 2168211 2774746 3032852 3341309 3713047 736161
Saldo Neto Operativo (Antes Part. e IRenta) 0 20506 276810 467144| 683399 931047 218224
Desembolso Deuda Bancaria 0

Valor Residual 378 049
() Inversion en Activos Fijos (con IGV) 53 465

() Inversion en Capital de Trabajo (con IGV) 395 280

(+) Inversion en Gastos Pre-Operativos (con IGV) 4160

(-) Amortizacion Deuda 0 0 0 0 0 0
() Pago Intereses Deuda 0 0 0 0 0 0
() Pago Participacion de Trabajadores 0 11864 28694 47857 69587 94 457
(-) Pago Impuesto a la Renta 30 431 75203] 126626 184952 251678 12752
Saldo Neto de Caja (Ingresos - Egresos) -452 905 -9924| 189744) 311823 450590 609782 489064

Elaboracién Propia

e Costo del capital:

Para la determinacién del Costo Promedio Ponderado del Capital
(CPPC), se considera que el accionista pretende tener un retorno
minimo del 12% anual, el Ahorro Fiscal (Escudo Fiscal) de 37%; con

lo cual se tiene:
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CUADRO 3.91 CALCULO DEL CPPC PARA EL PROYECTO.

Financiamiento de Inversion (Afo 0)

Costo Costo

Concepto Participacion Efectivo  Neto
Deuda Bancaria 60.00% 50.00% | 31.50%
Aporte de Accionistas 40.00% 12.00% | 12.00%
Total 100.00% 23.70%

Elaboracién Propia

e Evaluacion de Rentabilidad

Determinado el Flujo de Caja y el CPPC, ya nos encontramos en
condiciones de evaluar la Rentabilidad Econdmica del proyecto.
Para lo cual se decidido trabajar con 4 indicadores presentado en el

siguiente cuadro con sus respectivos resultados:

CUADRO 3.92 INDICADORES DE RENTABILIDAD ECONOMICA

DEL PROYECTO

INDICADOR CANTIDAD

VPNE: 367 298 S/.
TIRE: 44% Anual
B/CE: 1.81

PRCE: 4 Anos

Elaboracién Propia

Dénde:
VPNE: Valor Presente Neto Econdmico

TIRE: Tasa Interna de Retorno Econémica
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3.2.10.

B/C E: Relacién Beneficio Costo Econémico
PRC E: Periodo de Recuperacion del Capital en términos

Econdémicos

Se evidencia que el VPNE vy el B/C E son superiores a sus
respectivos parametro de decision (367 298 >0y 1.81 > 1), lo cual
indica que existe un remanente significativo del flujo al efectuar el
descuento y que nuestra inversion esta produciendo S/. 0.81 por
cada Sol invertido. Adicionalmente, se puede apreciar que la TIRE
es superior al CPPC (44% > 23.70%), y que el PRCE es 4, este
ultimo parametro si requiere de una principal atencién ya que indica

que nuestro capital sera recuperado recién en el afo 4 del proyecto.

ANALISIS FINANCIERO

a. Fuentes de Financiamiento Disponible

La TCEA representa el costo total de cualquier tipo de crédito, dado que

engloba las comisiones, la tasa de interés anual, los seguros y los

gastos administrativos. Como referencia se detalla en el cuadro siguiente

en base a un préstamo de S/. 20 000 a 24 meses para créditos de

activos fijos en la regidon de Lima Metropolitana.

La fuente de calculo es derivada de la Superintendencia de Banca,

Seguros y AFP actualizada al 07 de marzo del 2014.
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CUADRO 3.93 COSTO Y RENDIMIENTO DE PRODUCTOS

FINANCIEROS — TCEA PARA CREDITOS

ENTIDAD FINANCIERA TCEA (*) \
CMAC TACNA 31.41%
CMAC AREQUIPA 31.73%
BANCO DE COMERCIO 36.33%
CMAC CUSCO S A 37.35%
CREDISCOTIA 38.32%
CMCP LIMA 38.98%
SCOTIABANK PERU 40.25%
CMAC SULLANA 40.70%
CMAC HUANCAYO 41.56%
FINANC. PROEMPRESA 41.78%
CMAC PISCO 42.66%
CMAC DEL SANTA 43.09%
EDPYME CREDIJET 44.40%
CRAC PRYMERA 45.84%
EDPYME ALTERNATIVA 46.59%
BANCO CONTINENTAL 46.61%
EDPYME RAIZ 49.42%
CMAC PIURA 50.24%
FINANCIERA UNIVERSAL 52.97%
EDPYME SOLIDARIDAD 54.11%
COMPARTAMOS FINANCIE 56.27%
INTERBANK 57.41%
MIBANCO 60.15%
BANCO DE CREDITO 61.75%
CRAC CREDINKA 61.90%
BANCO FINANCIERO 62.15%
EDPYME CREDIVISION 65.05%
CRAC SENOR DE LUREN 66.24%
FINANCIERA TFC S A 71.26%
CMAC ICA 74.59%
FINANCIERA EDYFICAR 80.46%
CMAC TRUJILLO 80.67%
CRAC CHAVIN 81.47%
FINANCIERA CONFIANZA 152.37%

Fuente:

- Superintendencia de Banca, Seguros y AFP
TCEA: Tasa de costo efectivo anual
* Se registra la TCEA maxima aplicable al producto
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FIGURA N2 3.26: RANKING TOP10 TASAS TCEA MAS BAJAS
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Fuente:

- Superintendencia de Banca, Seguros y AFP
http://www.sbs.gob.pe/app/retasas/paginas/retasaslnicio.aspx?p=
C#

Los montos maximos de crédito son evaluados por la entidad financiera

de acuerdo a la capacidad de endeudamiento del solicitante.

El plazo maximo es de hasta sesenta (60) meses acorde al proyecto de

inversion presentado.
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b. Anadlisis de Alternativas y Eleccion de Propuesta

Para fines de proyeccion se he escogido la entidad con la TCEA mas
cercana a la TCEA promedio. El promedio es de 55.47%, bajo esta

perspectiva, las entidades mas atractivas serian:

3 FINANCIERA UNIVERSAL

. EDPYME SOLIDARIDAD

J COMPARTAMOS FINANCIE
. INTERBANK

. MIBANCO

. BANCO DE CREDITO

De estas se escoge al Banco de Creédito, por considerarse una

institucién solida, ademas de presentar una accesibilidad crediticia que

bien puede servir de modelo a tratar con el resto de entidades.

c. Plan Financiero

Con la entidad escogida, se efectuaron a averiguaciones del caso, con lo

cual se pudo obtener mayor detalle de la propuesta de financiamiento, a

continuacion se presentan la informacién recolectada asi como también
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el armado del servicio de la deuda o plan financiero armado con dicha

informacion.

Ya en el apartado 3.2.9.d se vio el Resumen General de Inversiones, en
esta ocasion, para fines de proyeccion, se considerara los gastos por

IGV, transformando el cuadro xxx en el siguiente:

CUADRO 3.94 RESUMEN GENERAL DE INVERSIONES CON IGV

Afectosa No Afectosa  TOTAL
IGV IGV SI.
. Maquinaria y Equipo 39,096 - 39,096

Concepto

. Muebles y Enseres 6,213 - 6,213
Il Capital de Trabajo 165,447 200,053 365,500
IV Gastos Pre Operativos 1,678 2,000 3,678

Sub Total Inversiones S/. 212,434 202,053 414,487

____lov(ienw) | 38238] - | 3823

Total Inversiones S/. 250,672 202,053 452,725
Elaboracion Propia

Basado en la alternativa elegida, nos permite un financiamiento al 60%,

para el Plan Financiero se considerara lo siguiente:

Tipo de Financiamiento Cuota mensual constante.
Tasa de Interés 50% anual
Comision 0.05%

Periodo de financiamiento 36 meses
Periodo de gracia 3 meses

179



Ademas deberan considerarse portes mensuales de S/. 4.00, con lo
cual, de un total de S/. 452 725 de inversion, el financiamiento nos

permite cubrir lo siguiente:

Monto a financiar (0 préstamo) 271635 S/.
Tasa de interés mensual 3.4%
Periodo de financiamiento 36 meses
Periodo de gracia 3 meses
Cuota Fija 13889 S/.

A continuacion un cuadro con el resumen de pago anual y después el

Cronograma de Pagos o Plan Financiero del proyecto:

CUADRO 3.95 RESUMEN ANUAL DEL SERVICIO DE LA DEUDA

Concepto ] ( 2 3 4 5
Amortizacion 47101 89814| 134721 0 0
Interes 105910 76 860 31953 0 0
Cuota 153010| 166674| 166674 0 0
Comision 1541 1118 465 0 0
Portes 48 48 48 0 0
Total Pago 154 599| 167 840| 167187 0 0
Saldo 271635 224534 134721 0 0 0

Elaboracion propia
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CUADRO 3.96: CRONOGRAMA DE PAGOS DEL SERVICIO DE LA

DEUDA DEL PROYECTO

Nro Amortizacion Interes Cuota Comision Portes ;:;ac: Saldo
1 - 9335| 9335 136 4 9475 | 271635
2 - 9335| 9335 136 4 9475 | 271635
3 - 9335| 9335 136 4 9475 | 271635
4 4554 | 9335 | 13889 136 4 14029 | 267 081
5 4711 9179 | 13889 134 4| 14027 | 262 370
6 4873 | 9017 | 13889 131 4| 14025 | 257 497
7 5040 | 8849 | 13889 129 4| 14022 | 252 456
8 5214 | 8676 | 13889 126 4| 14020 | 247 243
9 5393 | 8497 | 13889 124 4 14017 | 241850
10 5578 | 8311 | 13889 121 4| 14014 | 236 272
11 5770 | 8120 | 13889 118 41 14012 | 230502
12 5968 | 7921 | 13889 115 41 14009 | 224 534
13 6173 | 7716 | 13889 112 4| 14006 | 218 361
14 6385| 7504 | 13889 109 4 14003 | 211976
15 6605 | 7285| 13889 106 41 13999 | 205 371
16 6832 | 7058 | 13889 103 41 13996 | 198 540
17 7066 | 6823 | 13889 99 4 13993 | 191473
18 7309| 6580 | 13889 96 4 13989 | 184 164
19 7560 | 6329 | 13889 92 4| 13986 | 176 604
20 7820 | 6069 | 13889 88 4| 13982 | 168 783
21 8089 | 5800 13889 84 4| 13978 | 160 694
22 8367 | 5522 | 13889 80 4| 13974 | 152 327
23 8655 | 5235| 13889 76 4| 13970 | 143673
24 8952 | 4937 | 13889 72 4 13965 | 134 721
25 9260 | 4630 13889 67 4 13961 | 125461
26 9578 | 4312 | 13889 63 4| 13956 | 115883
27 9907 | 3982 | 13889 58 41 13951 | 105976
28 10247 | 3642 | 13889 53 4| 13946 95729
29 10600 | 3290 | 13889 48 4 13941 85 129
30 10964 | 2926 | 13889 43 4| 13936 74 165
31 11 341 2549 | 13889 37 4 13931 62 824
32 11730 | 2159 | 13889 31 4| 13925 51 094
33 12134 | 1756 | 13889 26 41 13919 38 960
34 12 551 1339 | 13889 19 4 13913 | 26410
35 12 982 908 | 13889 13 4| 13907 13 428
36 13 428 461 | 13 889 7 4| 13900 0

Elaboracién propia
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d. Estados Financieros Proyectados

A continuacion se presentan los 3 estados financieros principales

proyectados: Estado de Resultados, Flujo de Caja para Balance y el

Balance General; para tener una idea de cdmo se comportara el negocio

durante el horizonte del proyecto.

Estado de Resultados

largo de los 5 anos:

Comenzamos esta parte con los Estados de resultados, el siguiente

cuadro presente el comportamiento de este estado financiero a lo

CUADRO 3,97 ESTADO DE RESULTADOS DEL PROYECTO

182

Concepto 1 2 3 4 5
Ingresos por Ventas 2318 557| 2652 942| 3044 387| 3502 365| 4044 000
(-) Costo de Ventas 1875270| 2041 347| 2241171| 2481842| 2774777
Utilidad Bruta 443287| 611594 803216 1020 523| 1269 224
(-) Gastos Operativos 324650 324650 324650 324650 324 650
Utilidad Operativa 118 637| 286944 478566 695873 944 574
(-) Gastos Financieros 107499| 78026 32466 0 0
Utilidad Antes Participaciones e IR 11139 208918 446100( 695873 944 574
Utilidad Imponible 11139] 208918| 446100 695873| 944574
(-) Participacion Trabajadores 1114  20892| 44610 69587| 94457
(-) Impuesto a la Renta 3007| 56408| 120447\ 187886 255035
Utilidad Neta 7017 131619 281043| 438400| 595082
Resultados Acumulados 7017| 138636| 419679 858079 1453 161
Elaboracion Propia.




Como se puede ver en esta parte, se ha calculado los resultados
acumulados lo cual sera de mucha utilidad para elaborar el Balance
General. Podemos observar ademas que no tendriamos perdidas en

ninguno de los 5 afos del horizonte.

De lo anterior se desprende el siguiente cuadro con los margenes de

Rentabilidad del proyecto:

CUADRO 3.98 MARGENES DE RENTABILIDAD DEL PROYECTO.

Concepto ( 2 3 4 5
Margen operativo (% de Ventas) 5.1% 108% | 157% | 199% | 234%
Margen Neto (% de Ventas) 0.3% 5.0% 9.2% 125% | 14.7%

Elaboracion Propia.

Se puede apreciar que se espera una Rentabilidad en niveles muy
bajos en el primer afo; sin embargo se proyecta un repunte hasta
ubicarse por encima del promedio del mercado en el cuarto afio con

12.5% y un incremento mayor para el quinto con un 14.7%.

Flujo de Caja para el Balance General

Previa a la construccion de este estado, se deben recalcular la
Participacion Laboral y el Impuesto a la Renta, debido que ahora se

debe considerar los efectos de la deuda, a continuacién se presenta
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un cuadro con el resumen de este célculo y ademas se procesa el
pago de estos impuestos, lo cual nos sera de mucha utilidad

también:

CUADRO 3.99 CALCULO DE “PART. LAB.” E “IR” CON PAGO.

Concepto 1 2 3 4 5

Utiidad Antes Participaciones ¢ IR 11139| 208918 446100 695873 944 574
Utiidad Imponible 11139 208918| 446100 695873 944 574
(+) Participacion Trabajadores 1114 20802 44610[ 69987) 9447
(- Impuesto a la Renta J007)  56408] 120447 187886 295035
Utiidad Neta TO17) 131619] 261043) 438400 595082
Resultados Acumulados T017) 138636 419679) 858079| 1453161
Pago Participaciones e Impuesto a la Renta:

Contado 2857) 53988 114425 178492 242283
Participaciones ¢ Impto.Renta por Pagar 1264 23712 50632 78982 107209

Elaboracion Propia.

Con los célculos hechos, podemos efectuar la construccién del Flujo
de Caja, el cual reflejara como se comportara el efectivo, incluyendo
la participacion de los accionistas y los efectos del financiamiento,
debemos recalcar que esta parte tiene vital importancia para la

proyeccion del Balance General.
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CUADRO 3.100 FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO INCOL S.A.C.

Concepto 0 1 2 3 4 5 b
Ingresos Operativos:
Ingresos por Ventas (Cobranzas con IGV) 2188 717) 3051556) 3499996| 4024 708| 4644 095 954 384
Total Ingresos Operativos 0| 2188717 3051556 3499996| 4024708 4644095 954 384
Egresos Operativos:
Pago Costo de Produccion (con IGV) 1701759| 2185889| 2409735 2679266 3006427| 665 374
Pago Gastos de Operacion (con IGV) 2051400 322974 322974 322974 322974 27834
Pago del IGV Neto 171312 265883 300143| 339069| 383646| 42952
Total Egresos Operativos 0] 2168211| 2774746) 3032852 3341309 3713047| 736161
Saldo Neto Operativo (Antes Part. ¢ [Renta) 0 20506] 276810 467144) 683399 931047) 218224
Inversion y Financiamiento:
Desembolso Deuda Bancaria 2711635
Aporte de Capital de Accionistas 181090
(-) Inversion en Activos Fios (con IGV) 53 465
(-) Inversion en Capital de Trabajo (con IGV) | 395280 0 0 0 0
(-) Inversion en Gastos Pre-Operativos (con IG| 3980
(-) Amortizacion Deuda 47101 89814 13472 0 0
(-) Pago Intereses Deuda 105910) 76860 31953 0 0
(-) Pago Gastos (comision y portes) 1689 1166 513 0 0
(-) Pago Participacion de Trabajadores 0f 1114 20892 44610] 69587| 94457
(-) Pago Impuesto a la Renta 2857) 53738 117245 184514 251678) 12752
Saldo Neto de Caja (Ingresos - Egresos) 0{ 136950 54119 161820 454275 609782 111014
Caja Inicial 0 0| -136950] -82831) 78989 533264| 1143046
Caja Final 0| -136950[ -82831] 78989 533264| 1143046 1254061
Elaboracion Propia.
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e Balance General del Proyecto

Con los elementos analizados anteriormente, se procede al armado
del Balance General para cada uno de los afos del horizonte del
proyecto desde el afo 0 hasta el 5, los cuales se presentan en el

siguiente cuadro:

CUADRO 3.101 BALANCE GENERAL DEL PROYECTO

Concepto 0 1 2 3 4 5 6

Activo

Caja 0| -136950| -82831| 78989 533264 1143046 1254 061
Capital de Trabajo 365500] 365500{ 365500| 365500] 365500{ 365500{ 365500
Cuentas por Cobrar 547179 626094 718475 826558 954 384 0
IGV de Cuentas por Pagar 0] 54008 63027| 73817 86813] 102632 0
Crédito Fiscal IGV 37936 0 0 0 0 0 0
Activo Fijo 49289| 49289| 49289| 49289| 49289| 49289 49289
(-) Depreciacion/Amortizacion Acumulada 6920 13839 20759 27679 34599 34599
Activo Fijo Neto 49289| 42369| 35450 28530 21610 14690 14690
Total Activo 452725\ 872157 1007239| 1265312 1833746 2580253 1634 251
Pasivo

Deuda Bancaria 211635 224534 134721 0 0 0 0
IGV de Cuentas por Cobrar 0 83468) 95506 109598| 126085 145584 0
Cuentas por Pagar 0| 374783 433574| 504312 589509 693 208 0
Participaciones e Impto. Renta por Pagar 0 1264 23712 50632 78982 107209 0
Total Pasivo 271635 684050( 687513 664542 794576| 946002 0
Patrimonio Neto

Capital Social 181090 181090| 181090| 181090 181090 181090| 181090
Utilidades Retenidas 7017| 138636 419679 858079| 1453 161| 1453 161
Total Patrimonio Neto 181090( 188107 319726| 600769 1039169 1634251 1634 251
Total Pasivo y Patrimonio 452725| 872157 1007239| 1265312| 1833746 2580253 1634 251

Elaboracion Propia.

186



e. Analisis del indice de Cobertura del Servicio de la Deuda

A continuacion se presenta un cuadro con los indices de cobertura del

servicio de la deuda a lo largo del horizonte del proyecto:

CUADRO 3.102 INDICES DE COBERTURA DEL PROYECTO

Concepto ] 1 2 3 4 5 )
Saldo Neto Economico de Caja (Ingresos - Egresos) -9924| 189744 311823 450590| 609782| 489064
Principal + Intereses + Otros Gastos Financieros 154599 167 840| 167 187 0 0 0
Indice de Cobertura -0.06 113 1.87

Elaboracion Propia

Se puede apreciar que el negocio no tiene capacidad de pago en el
primer afno del proyecto, sin embargo se puede ver que en los siguientes
anos se puede disponer de recursos financieros. Esta situacion podria
mejorar si se logra negociar un mayor plazo de financiamiento con la

entidad seleccionada.

f. Analisis financiero del proyecto (flujo de caja financiero y

analisis de la rentabilidad)

Tomando como punto de partida los Saldos Operativos Netos del Flujo
de Caja Econdmico del apartado 9.7.6, el plan financiero del apartado
10.2 y los estados de resultados del 10.3.1 se construye el siguiente

Flujo de Caja Financiero para el analisis del proyecto:
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CUADRO 3.103 FLUJO DE CAJA FINANCIERO DEL PROYECTO

Concepto 0 1 2 3 4 5 )
Saldo Neto Operativo (Antes Part. & [Renta) 0] 20506] 216810 467 14| 683309 931047| 218224
Desembolso Deuda Bancaria 271635
Valor Residual 378049
(+) Inversion en Activos Fijos (con IGV) 53 465
(+) Inversion en Capital de Trabajo (con IGV) | 305280
(+) Inversion en Gastos Pre-Operativos (con IGV) |~ 3980
(-) Amortizacion Deuda 47101 89814| 134721 0 0 0
(-) Pago Intereses Deuda 105910] 76860 31953 0 0 0
(-) Pago Participacion de Trabajadores 0 1114] 20802 44610 69567 94ds7
(-) Pago Impuesto a la Renta 2057) 53738 117245 1845%4) 251678 12752
Saldo Neto de Caja (Ingresos - Egresos) 181090 -135361) 55285 162333 454275 609782( 489 064

Elaboracion Propia

Determinado el Flujo de Caja y para este caso la Tasa Media de

Rendimiento Esperado, para este caso el Costo de Oportunidad del

accionista, ya nos encontramos en condiciones de evaluar la

Rentabilidad Financiera del proyecto. Para lo cual se decidido trabajar

también con los 4 indicadores trabajados en la parte Econdémica

abordadas desde la perspectiva Financiera. A continuacién,

respectivos resultados:
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CUADRO 3,104 INDICADORES DE FLUJO DE CAJA FINANCIERO

DEL PROYECTO

INDICADOR CANTIDAD

VPNF: 740152 S/
TIRF: 52% Anual
B/CF: 5.09

PRCF: 4 Afos

Elaboracion Propia

Donde:

VPNF: Valor Presente Neto Financiero
TIRF: Tasa Interna de Retorno Financiera
B/C F: Relacién Beneficio Costo Financiero

PRC F: Periodo de Recuperacién del Capital en términos Financieros

En esta parte, se evidencia que el VPNF y el B/C F son superiores
también a sus respectivos parametro de decision (740 152 > 0 y 5.09 >
1), lo cual indica que existe un remanente significativo del flujo al
efectuar el descuento y que nuestra inversion esta produciendo S/. 4.09
por cada Sol invertido. Adicionalmente, se puede apreciar que la TIRF es
superior al Costo de Oportunidad del Accionista (52% > 12.00%), y que
el PRCF sigue siendo 4, lo cual indica que nuestro capital también sera
recuperado recién en el ano 4 del proyecto a pesar de contar con

financiamiento.
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3.2.11. ANALISIS DE RIESGO

a. Determinacion de factores de evaluacion.

Los riesgos para este proyecto se miden en funcion a los siguientes

factores criticos:

e Valor de Ventas (VV).
e Costo Variable de Prestacion de Servicios (CV).
e Porcentaje de la Deuda (%D).

e Tasade Interés (T).

Se evaluara el analisis de sensibilidad en funcién a la variacion del VPN
econdémico y financiero (VPNE, VPNF) para el caso de los cruces de los
VV y CV. En el caso de la Tasa de Interés y el %D la Tasa Interna de

Retorno (TIR) sera el parametro resultado de evaluacion.

b. Analisis de Sensibilidad a los cambios de Precio y Costo Variable

A continuacidon se presentaran una seria de analisis cruzando las
variables Valor de Ventas (VV) y Costo Variable (CV) para cada linea de
servicios, en cada uno de ellos se evaluara como la variacion del VPNE
y VPNF global para medir su sensibilidad manteniendo a un ceteris

paribus.
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Analisis para VV y CV de Reparaciones

Comenzaremos en evaluar los efectos sobre la rentabilidad
Econdmica, VNPE, En este caso se puede apreciar que el negocio
es mas sensible a al precio de venta de Reparaciones que a los

costos variables.

CUADRO 3.105 SENCIBILIDAD RENTABILIDAD ECONOMICA
PARA REPARACIONES

Costo Variable - Reparaciones (S/./HP)

66.46 7384 | 82.05 90.25 99.28
90 346 472 309 698 268 838 227979 183033
100 395792 359018 318 158 277 299 232 353
Valor de Venta
Reparaciones 110 445111 408 338 367 478 326619 281673
(S/IHP)
120 494 431 457 658 416 798 375939 330993
130 543 751 506 978 466 118 425 258 380313

Elasticidad VPNE con Valor de

~ 1.48 Valor de Vtas. aumenta 1% el VPNF aumenta 1.48%
Venta =

Elasticidad VPNE con Costo
Variable =

-0.90 Costo Variable aumenta 1% el VPNF disminuye 0.9%

Elaboracion Propia

Minimo Precio de Venta - Reparacion (VPNE=0) S 3550
Maximo Costo Variable - Reparacion (VPNE=0) S/. 155.84

Para este indicador, VPNE, se puede apreciar que el maximo VV
puede disminuir hasta en un 56% para que el negocio siga siendo

rentable, mientras que el CV puede aumentar hasta un 141% sobre
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su valor base y el proyecto sigue siendo rentable a un costo de

oportunidad de un 23.70% anual.

Para el caso de la rentabilidad Financiera, VPNF, se puede apreciar

que los limites crecen su rango de soporte, a continuacion el cuadro:

CUADRO 3.106 SENCIBILIDAD RENTABILIDAD FINANCIERA
PARA REPARACIONES

Costo Variable - Reparaciones (S/./HP)

66.46 73.84 82. 05 90.25 99.28
90 710435 658 649 600910 543171 479658
100 779 698 728 157 670722 612982 549 469
Valor de Venta
Reparaciones 110 848 960 797 419 740 152 682 794 619 281
(SI.IHP)
120 918 222 866 682 809 414 752 147 689 093
130 987 484 935944 878 677 821409 758 415

Elasticidad VPNF con Valor de

_ 1.03 Valor de Vtas. aumenta 1% el VPNF aumenta 1.03%
Venta =

Elasticidad VPNF con Costo
Variable =

-0.65 Costo Variable aumenta 1% el VPNF disminuye 0.65%

Elaboracién Propia

Minimo Precio de Venta - Reparacion (VPNF=0) . Sl 10.07
Maximo Costo Variable - Reparacion (VPNF=0) S/, 180.93

Se puede apreciar que el maximo VV puede disminuir hasta en un
sorprendente 87% para que el negocio siga siendo rentable,
mientras que el CV puede aumentar hasta un 164% sobre su valor
base y el proyecto sigue siendo rentable a un costo de oportunidad

de un 23.70% anual.
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Analisis para VV y CV de Mantenimiento

De manera similar a Reparaciones, inicialmente se evaluara los
efectos sobre la rentabilidad Econémica, VNPE, En este caso se
puede evidenciar también que el negocio es mas sensible a al precio

de venta de por casi el doble a comparacién de los costos variables.

CUADRO 3.107 SENCIBILIDAD RENTABILIDAD ECONOMICA
PARA MANTENIMIENTO

Costo Variable - Mantenimiento (S/./HP)

39.50 43.89 48.76 53.64 59.00
65 111 222 -1415 -144 096 -289 494 -458 727
75 355 487 245 494 123 280 -1496 -158 012
Valor de Venta
Mantenimiento 85 599 685 489 693 367 478 245 264 110 828
SI.IHP
( ) 95 843884 733 891 611676 489 462 355026
105 1088 082 978 089 855 875 733660 599 224

Elasticidad VPNE con Valor de

_ 5.65 Valor de Vtas. aumenta 1% el VPNF aumenta 5.65%
Venta =

Elasticidad VPNE con Costo
Variable =

-2.25 Costo Variable aumenta 1% el VPNF disminuye 2.25%

Elaboracion Propia

Minimo Precio de Venta - Mantenimiento (VPNE=0) S/, 70.06
Maximo Costo Variable - Mantenimiento (VPNE=0) S/, 63.33

En este caso, el maximo VV puede disminuir hasta en un 17% para
que el negocio siga siendo rentable econémicamente, un rango
menor que el de la linea de Reparaciones con un 87%, mientras que

el CV puede aumentar hasta un 129% sobre su valor base y el
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proyecto sigue siendo rentable a un costo de oportunidad de un

23.70% anual.

Para la rentabilidad Financiera, VPNF, también se puede apreciar un

incremento en los limites de su rango soporte, véase el cuadro:

CUADRO 3.108 SENCIBILIDAD RENTABILIDAD FINANCIERA
PARA MANTENIMIENTO

Costo Variable - Mantenimiento (S/./HP)

39.50 53.64 59.00

43.89 48.76

65 377 451 195 944 7089 -189 210 -429 521
75 721613 571707 398 789 197 114 -10129
Valor de Venta
Mantenimiento 85 1053 474 905 058 740 152 573676 379791
(SIIHP)
95 1385335 1236 919 1072 013 907 107 725710

105 1717196 | 1568780 | 1403874 | 1238968 | 1057571

Elasticidad VPNF con Valor de

_ 3.81 Valor de Vtas. aumenta 1% el VPNF aumenta 3.81%
Venta =

Elasticidad VPNF con Costo
Variable =

-1.64 Costo Variable aumenta 1% el VPNF disminuye 1.64%

Elaboracion Propia

Minimo Precio de Venta - Mantenimiento (VPNF=0) . Sl 64.81
Maximo Costo Variable - Mantenimiento (VPNF=0) . Sl 68.52

Se ve que el maximo VV puede disminuir hasta en un 23% para que
el negocio siga siendo rentable desde el punto de vista financiero
mientras que el CV mantiene su linea de soporte de 129% sobre su

valor base, un rango menor que el de la linea de Reparaciones con
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un 164%, y el proyecto sigue siendo rentable a un costo de

oportunidad de un 23.70% anual.

Anadlisis para VV y CV de Instalaciones

Como se viene desarrollando con las otras dos lineas de servicios,
se evaluara primero los efectos sobre la rentabilidad Econdmica,
VNPE, En este caso se puede evidenciar también que el negocio es
mas sensible a al precio de venta de por casi el doble a comparacién

de los costos variables.

CUADRO 3.109 SENCIBILIDAD RENTABILIDAD ECONOMICA
PARA INSTALACIONES

Costo Variable - Instalaciones (S/./HP)

36.72 40.81 45,34 49.87 54.86
144 34 880 23721 -101 818 -179915 -259 979
160 249614 193 853 131 863 68 268 -1686
Valor de Venta
Instalaciones 178 485195 429 434 367 478 305 522 237 370
(SI.IHP)

196 720776 665 015 603 059 541103 472 951
215 979915 924 154 862 198 800 242 732 090

Elasticidad VPNE con Valor de

6.41 Valor de Vtas. aumenta 1% el VPNF aumenta 6.41%
Venta =

Elasticidad VPNE con Costo
Variable =

-1.30 Costo Variable aumenta 1% el VPNF disminuye 1.3%

Elaboracién Propia

Minimo Precio de Venta - Instalaciones (VPNE=0) . S/, 150.50

Maximo Costo Variable - Instalaciones (VPNE=0) S 71.99
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En este caso, el maximo VV puede disminuir hasta en un 15% para
que el negocio siga siendo rentable econdmicamente mientras que
el CV puede aumentar hasta un 158% sobre su valor base y el
proyecto sigue siendo rentable a un costo de oportunidad de un

23.70% anual.

Similar a los casos anteriores, para rentabilidad Financiera, VPNF,
también se puede apreciar un incremento en los limites de su rango

soporte, vease el cuadro:

CUADRO 3.110 SENCIBILIDAD RENTABILIDAD FINANCIERA
PARA INSTALACIONES

Costo Variable - Instalaciones (S/./HP)

%72 | 4081 | 45.34 | 4987 | 5486
144 253120 162288 68516 25227  -132450
160 578711 503452 411244 308748 196002
Valor de Venta
Instalaciones [ENEVE] 806964 822685 740152 656912 564929
(SLIHP)
196 1213583 1139304) 1086771 974239 883453
215 1561864 1487585 1405052 1322520 1231734
SLa;:c;dad VPNF con Valor de 4.28 Valor de Vtas. aumenta 1% el VPNF aumenta 4.28%
PSRt 050 Costo Variable aumenta 1% el VPNF disminuye 0.9%

Elaboracion Propia

Minimo Precio de Venta - Instalaciones (VPNF=0)

Maximo Costo Variable - Instalaciones (VPNF=0)
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El maximo VV puede disminuir hasta en un 20% para que el negocio
siga siendo rentable desde el punto de vista financiero mientras que
el CV mantiene su linea de soporte de 180% sobre su valor base, un
rango mayor que el de la linea de Mantenimiento con un 129%, y el
proyecto sigue siendo rentable a un costo de oportunidad de un

23.70% anual.

Para concluir esta parte, se presenta un cuadro resumen con todos

los valores de las elasticidades analizadas para cada linea de

servicios:

CUADRO 3.111 ELASTICIDADES PARA VV/CV Y VPN,

ECONOMICO Y FINANCIERO.

Economico Financiero

SESTAGELAYS M Reparacion | Mantenimiento | Instalaciones | Reparacion |Mantenimiento| Instalaciones
Valor de Venta 148 5.65 6.41 1.03 381 4.28
Costo Variable -0.90 -2.25 -1.30 -0.65 -1.64 -0.90

Elaboracion Propia

Referente al Valor de Ventas, se puede apreciar que la elasticidad
mas grande pertenece a la linea de servicios de Instalaciones (6.41
Econdémico y 4.28 Financiero) mucho

y no por le sigue

Mantenimiento (5.65 Econdmico y 3.81 Financiero) los cuales dista
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por mas del triple sobre el de Reparaciones (1.48 Econdémico y 1.03

Financiero).

Relacionado al Costo Variable, se evidencia una mayor elasticidad
negativa para la linea de servicios de Mantenimiento (-2.25
Econdmico y -1.64 Financiero) lo cual casi duplica la de
Instalaciones (-1.30 Econémico y -0.90 Financiero) y una elasticidad
aun menor presenta la linea de Reparaciones (-0.90 Econémico y -

0.65 Financiero).

La elasticidad del VPN respecto al Valor de Venta es mas sensible
que la elasticidad del VPN respecto al Costo Variable, desde esta
perspectiva, todo indica que la linea de servicio que cobra
importancia seria la de Mantenimiento (Elasticidad VPNF/VV de 3.81

y elasticidad VPNF/CV de -1.64) como palanca del negocio.

En general, se puede observar que las elasticidades de los VPN

financieros disminuyen en comparacion de las de los VPN

econodmicos.

c. Analisis de Sensibilidad de la TIR a los cambios en el Nivel de

Deuda y la Tasa de Interés
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En el cuadro siguiente se puede apreciar que la TIRE es 43.5% anual y
la TIRF de 52.0% anual, asumiendo para este Ultimo caso una cobertura
de la inversién con 60% de deuda y una tasa de interés del préstamo de

50% anual al rebatir y segun factores de escenario base.

CUADRO 3.112 SENSIBILIDAD DE LA TIR AL NIVEL DE DEUDAY LA
TASA DE INTERES

Tasa de Interés (% Anual)

Nivel de Deuda (%
Inversion en
Activos Fijos)

Elaboracion Propia

Maxima Tasa de Interes (TIRF>=Cop) 529.79%
Minimo Porcentaje de Prestamo (TIRF>=Cop) ; 0.00%

La tasa de interés puede quintuplicarse y el negocio sigue siendo
rentable, sorprendentemente el limite de la tasa de interés es de
529.79% anual cuando la tasa base es de 50% anual. De la misma
manera, el negocio sigue siendo rentable para cualquier porcentaje de

deuda.
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d. Determinacion y evaluacion de escenarios

Escenario Base

Este escenario se basa en las premisas sustentadas en el andlisis
de mercado, andlisis técnico y gestion del proyecto, para lo cual se

consideran los siguientes valores:

CUADRO 3.113 VELORES DE ENTRADA PARA EVALUACION
DEL PROYECTO EN ESCENARIO BASE

Deuda Bancaria 60%
Tasa de Interés (Anual) 50%
Periodo de financ. (Meses) 36
Periodo de gracia (Meses) 3
Reparaciones (S/.IHP) 110.00
Mantenimiento (S/.IHP) 85.00
Instalaciones (S//MTR) 178.00
Reparaciones (S/.IHP) 82.05
Mantenimiento (S/.IHP) 48.76
Instalaciones (S/./MTR) 45.34

Elaboracién Propia

Escenario Optimista

Para este escenario, se esta considerando la posibilidad de éxito en

el desarrollo e implementacién de politicas para agregar valor a las
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lineas de servicio mas sensibles, Instalaciones y Mantenimiento, en
otras palabras se abriga la posibilidad del incremento del Valor de
ventas entre un 4% y 12% aproximadamente. También se
consideran reducciones de Costos Variables por buenas practicas
de ingenieria de procesos y gestidn logistica, hasta un 38% del

escenario base aproximadamente.

A continuacion se presenta el detalle de los valores de entrada para

la simulacién de la rentabilidad para este escenario:

CUADRO 3.114 VELORES DE ENTRADA PARA EVALUACION
DEL PROYECTO EN ESCENARIO OPTIMISTA

Deuda Bancaria 90%
Tasa de Interés (Anual) 40%
Periodo de financ. (Meses) 36
Periodo de gracia (Meses) 3
Reparaciones (S1.IHP) 110.00
Mantenimiento (S1.IHP) 95.00
Instalaciones (SI.IMTR) 185.00
Reparaciones (SI.IHP) 70.00
Mantenimiento (SI.IHP) 30.00
Instalaciones (SIIMTR) 38.00

Elaboracion Propia
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Escenario Pesimista

En este caso, se considerando nos solo el fracaso en el desarrollo e
implementacion de politicas para agregar valor y reduccién de
costos sino también complicaciones extremas para sincerar el
analisis, se maneja la posibilidad de la caida en los Valores de
Ventas de 79%, 19% y 13% aproximadamente para cada una de las
lineas de servicios. Adicionalmente se extrema el panorama con el
incremento de Costos Variables, hasta un 28% del escenario base
aproximadamente. Se presenta el detalle de los valores de entrada

para la simulacién de la rentabilidad para este escenario:

CUADRO 3.115 VELORES DE ENTRADA PARA EVALUACION
DEL PROYECTO EN ESCENARIO PESIMISTA

Deuda Bancaria 20%
Tasa de Interés (Anual) 150%
Periodo de financ. (Meses) 36
Periodo de gracia (Meses) 3
Reparaciones (S/.1HP) 30.00
Mantenimiento (S/.1HP) 69.00
Instalaciones (S/.IMTR) 155.00
Reparaciones (S1.HP) 105.00
Mantenimiento (S/.1HP) 58.00
Instalaciones (S/IMTR) 55.00

Elaboracién Propia
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e. Estimacion de la rentabilidad y ponderacion Beta

Sometiendo los valores de los parametros para cada escenario
determinado anteriormente, se procede a la evaluacion con el
administrador de escenarios en Excel, con lo cual se obtienen los

siguientes resultados:

CUADRO 3.116 RESULTADOS DE LAS SIMULACIONES DE
ESCENARIOS EN MICROSOFT EXCEL

Resumen de escenario

Valores actuales: Optimista
Celdas cambiantes:
Deuda_Bancaria 60% 90% 20%
Tasa_de Interes 50% 40% 150%

VVtas_Reparaciones S/.110.00 S/.110.00 S/. 30.00
VVtas_Mantenimiento S/. 85.00 S/. 95.00 S/. 69.00

VVtas_Instalaciones S/.178.00 S/. 185.00 S/. 155.00
CVar_Reparaciones S/. 82.05 S/.70.00 S/.105.00
CVar_Mantenimiento S/. 48.76 S/. 30.00 S/. 58.00
CVar_Instalaciones S/. 45.34 S/. 38.00 S/. 55.00
Celdas de resultado:

VPNE 367 478 1325 930 -1583 346
VPNF 740 152 2053 393 -2128 195
TIRE 43.5% 100.4%  #NUM!
TIRF 52% 312%  #NUM!
BCE 1.81 4.33 -2.21
BCF 5.09 52.59 -4.40
PRCE 4 2 0
PRCF 4 2 0

Notas: La columna de valores actuales representa los valores de las celdas cambiantes
en el momento en que se cred el Informe resumen de escenario. Las celdas cambiantes de
cada escenario se muestran en gris.
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Se puede apreciar que desde una perspectiva pesimista, el proyecto
resulta totalmente inviable; sin embargo optimistamente hablando, el
negocio resulta altamente rentable obteniendo un VPNF elevado, S/. 2

053 393 a pesar de la tasa de descuente del 23.70%.

Con los valores de los indices de rentabilidad calculados para cada
escenario, se asume una distribucion probabilistica Beta y se obtiene la
rentabilidad promedio ponderada para cada indicador, el calculo procede

con el empleo de la siguiente formula:
4 il i
Rent. Esperada = (6 X Rent.Base) + (6 X Rent.O) g (6 X Rent.P)

Dénde:

Rent. Esperada : Rentabilidad Esperada

Rent. Base : Rentabilidad Base
Rent. O : Rentabilidad Optimista
Rent. P : Rentabilidad Pesimista

Seguidamente se presenta el cuadro con el resultado de los calculos,
como TIR para el escenario pesimista resulta incalculable por los saldos

negativos, se asume 0% para fines de ponderacion:
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CUADRO 3.117 APROXIMACION BETA PARA INDICADORES DE
RENTABILIDAD DEL PROYECTO

ESCENARIOS
INDICADOR BASE OPTIMISTA  PESIMISTA BETA  UNIDADES
VPNE: 367478 | 1325930 | -1583346 | 202083 |SI.
VPNF: 740152 | 2053393 | -2128195 | 480968 |S/.
TIRE: 43.5% 100.4% 0.0% 45.8% |Anual
TIRF: 52.0% 311.8% 0.0% 86.6% [Anual
BICE: 1.81 433 -2.21 1. 56
BICF: 5.09 52.59 -4.40 11. 42
PRCE: 4 2 0 3 |Anos
PRCF: 4 2 0 3 |Anos
Elaboracion Propia
3.2.12. CONCLUSIONES DEL PROYECTO

a. Se concluye que el proyecto es rentable desde el punto de vista
economico (VPN Beta = S/. 202 083 > 0) y financiero (VPN Beta = S/.
480 968 > 0) a pesar de presentar un riesgo considerable por los 3

anos del PRC Beta.

b. Que a pesar de no contar con un buen indice de cobertura en el

primer ano, el proyecto puede solventar sus deudas en los siguientes

periodos.
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3.2.13.

Se concluye que el proyecto podria dejar al final del horizonte del

proyecto un remanente S/. 1 634 251 como saldo del Patrimonio Neto.

El proyecto es rentable independientemente del financiamiento.

La rentabilidad del proyecto es altamente sensible a los cambios en

los valores de ventas de la linea de servicio de Instalaciones.

El proyecto sigue siendo rentable para tasas de interés por encima de

las 10 veces la tasa base, 50% anual.

La mayor sensibilidad para variaciones en los Costos Variables la

tiene la linea de Mantenimiento

RECOMENDACIONES DEL PROYECTO

Se puede evaluar la generacion de solicitud de presupuestos online
con seleccidn interactiva, con respuesta de un estimado en precios,
ello aumentaria la capacidad de respuesta y la reducciéon de costos

administrativos.

Pareciera importante, desarrollar politicas de pago a crédito para
poder soportar los afos en los cuales se presenta margen de

seguridad negativo.
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c. Se pude mejorar el plan de negocios agregando una proyeccion de

flujo de caja del primer afo del proyecto.

d. Para hacer mas rentable el proyecto, se podria dirigir esfuerzos en
crear valor para las lineas de servicios de Mantenimiento e
Instalaciones para incrementar su precio de venta, ello debido a la

fuerte elasticidad del VPN sobre estos parametros.

e. Otra medida para incrementar la rentabilidad del negocio podria ser el
disefio de estrategias y mejora de eficiencia de proceso para reducir
los costos variables, enfocando especial atenciéon en la linea de
mantenimiento, la cual presenta una mayor elasticidad negativa,

respecto a las demas lineas de servicios.

f. Se puede mejorar el prorrateo de los costos fijos a cada una de las

lineas de servicios desarrollando la asignacion de los costos por

medio del costeo ABC.
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CAPITULO IV:

IMPLEMENTACION Y PUESTA EN MARCHA DE LA

PROYECTO
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4.1. INICIO DE IMPLEMENTACION

4.1.1. PREPARACION DEL PROYECTO.

Se inici6é la mudanza al nuevo local. Las operaciones dieron inicio el 13 de

mayo del 2013 como persona natural aun, ello debido a las limitaciones que

seran detalladas posteriormente. Se trabaj6 bajo este esquema para capitalizar

y generar inversion, mientras se aseguraban las demas fuentes financieras.

4.1.2. CONSTITUCION DE LA PERSONA JURIDICA.

Se constituy6 la persona juridica el 19 de setiembre del 2013, en la notaria de

Osambela Lynch con partida registral N° 13095837 e iniciando operaciones el

23 del mismo. Iniciando el alquiler del local ubicado en Cooperativa Juan

Velazco Alvarado Mz F1 Lte. 10, distrito de San Martin de Porres.

Los certificados y constitucion se presentan en los anexos 17 y 18.

4.2. PRINCIPALES LIMITACIONES

A pesar de encontrarnos aun en el aflo 0 del proyecto, se han encontrado las

siguientes limitaciones:
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Los accionistas no contaban con el total de su cuota de inversiéon, S/. 181

090.00; solo se contaba con S/. 19 000.00.

Historial crediticio de los accionistas insuficiente para préstamos

considerables por parte de sistema bancario.

Recursos limitados para contrata de personal capacitado en el area

administrativa.

Mentalidad de los socios del proyecto y limitaciones de conceptos

administrativos.

Endeudamiento arrastrado de la gestion anterior, identificada después de

elaborado el plan de negocio.

Debido la falta de capital, se tuvo un retrasé en la constitucién de la

empresa, lo cual retrasé los planes de promocidén y mercadeo.

Limitaciones en la infraestructura, espacio y disposicién de herramientas

para la ejecucion de los servicios y de desarrollo administrativo.
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4.3.

CAMBIO DE ESTRATEGIA

Juego con sistema no bancario, el cual no tienen capacidad suficiente

para cubrir el total de operaciones planificadas.

Se convocd a la familia de los accionistas para tapar el vacio
administrativo con lo cual se gan6 una Sub Gerente Administrativo y un
Controler de Caja Chica y Auxiliar administrativo. Se busca ademas,
integrar a uno o dos practicantes de contabilidad e ingenieria podria

complementar el soporte en la gestion.

Se ejecutan sensibilizaciones y capacitaciones constantes para inducir y
entrenar al personal administrativo y a los socios del proyecto a la gestion

administrativa.

La gestibn se orienta en post de la busqueda de la confiabilidad

financiera. Ello se busca alcanzar mediante la mejora de las politicas

tributarias, y las relaciones con los proveedores.
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4.4. OBJETIVOS ALCANZADOS

4.4.1. MERCADO

e Se ha consolidado el logo de la empresa, con lo cual se da inicio a

un proceso de posicionamiento de marca:

FIGURA N2 4.1: LOGO DE INDUSTRIAL

COLQUICOCHA S.A.C.

Elaboracién propia.

e Se cuenta con un portal Web para la promocién de la empresa:

www.incolsac.com
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http://www.incolsac.com/

FIGURA N2 4.2: PAGINA WEB DE INCOL S.A.C.

1 www.incolsac.com

» t : WiLkiliise A
yo P PVES TP e d SRS L -~ |
SOPORTE GONFIABLE DE/INGENIERIAEN e g S SE e OFICINA: (511) 651-9242

MANTENIMIENTO ANIVELIDE LIMA:METRQPD!.ITQI‘IHA_ Reoes L4 CALLE NICANOR ASIN MZ F1 LTE 10 - S,M.P

INDUSTRIAL COLQUICOCHA S.A.C

Inicio ZQuiénes Somos? Servicios Clientes Contactanos

INSTALACIONES ELECTRICAS ,
INDUSTRIALES

SABER MAS

INDUSTRIAL COLQUICOCHA S.A.C. - Calle Nicanor Asin Mz F1 Lte 10 - S.M.P. - Telef: 651-9242 - Correo: ventas@incolsac.com

Desarrollado por MDUPERU

(@ Bandejade ... P INCOLSAC ... | M Tesina Final [0 Pautas_ca... | [ Tesina01.d... Microsaft E... 7] Tesina03.d... © Reproducto...  E5 | LV 0 KL @

Fuente: Pagina Web de INCOL SAC

e Se ha engrosado la cartera de clientes, con los cuales se estan
estudiando una serie de propuestas para el desarrollo y colaboracion

el sus respectivos programas de mantenimiento.

A continuacién alguna de nuestros nuevos clientes:
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FIGURA N2 4.3: CLIENTES DE INCOL S.A.C.

Representaciones NIRO S.A.C.

STLILZ

-
- ameral
& INCA FRUT S.A. co-ME-Co

SRR CONSORCIO MECANICO COMERCIAL SA.C

R.G.REFRIGERACION sa.L. | B RIRL|
SR.L [

Vertiaclén & Clmatzacios ‘

Fuente INCOL S.A.C.

Se puede apreciar que la propuesta tiene acogida en las empresas
que se visita y se estan incrementando las cotizaciones de
mantenimiento preventivo para lotes de motores por 150 HP de a 4
propuestas en lo que va del proyecto, comparado con la gestion

anterior que solo tubo 1 cada afo.

Desde la constitucién de la empresa se han ejecutado 11 servicios
los cuales han generado S/. 25 000.00 en facturacién. Destacando la
linea de servicios de Instalaciones de motores como la principal
fuente. Estos servicios son considerados pilotos, ya que estamos en
el ano 0 del proyecto. Sin embargo ha puesto a prueba al equipo

técnico y administrativo.
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Como ejemplo, se tiene la participacion del personal técnico INCOL
SAC en instalacion de interconexion eléctrica de equipos, como
parte de la cuadrilla de nuestro cliente VENCALMET EIRL, en
atencién de instalacion de equipos de Aire Acondicionado del

integrador ACECO PERU en TELEFONICA de Monterrico.

FIGURA N2 4.4: INTERVENCION DE INCOL EN OBRA DE

TELEFONICA DE MONTERRICO

Fuente archivos INCOL S.A.C. 2013.
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Otro ejemplo fue la intervencion en la instalacion de acometida
eléctrica, como parte de la cuadrila de nuestro cliente
REPRESENTACIONES NIRO SAC, en atencién de instalacion de

equipos de Aire Acondicionado para el SIMA CALLAO.

FIGURA N2 4.5: INTERVENCION DE INCOL EN OBRA DE SIMA

CALLAO

Fuente archivos INCOL S.A.C. 2013.

4.4.2. INFRAESTRUCTURA

e Se cuenta con una local y mejor infraestructura, triplicando el

espacio disponible anteriormente ademas de contar con oficinas

administrativas en el segundo y primer piso.
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Antes:

FIGURA N2 4.6: AREA OPERATIVA (TALLER) - LOCAL ANTERIOR

Fuente archivos COLQUICOCHA REBOBINADQOS 2012.

FIGURA N2 4.7: AREA OPERATIVA (ACCESO PRINCIPAL) -

LOCAL ANTERIOR

Fuente archivos COLQUICOCHA REBOBINADOS 2012.
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Ahora:

FIGURA N2 4.8: AREA OPERATIVA (TALLER) - LOCAL ACTUAL

Fuente archivos INCOL S.A.C. 2013.

FIGURA N2 4.9: AREA OPERATIVA (ACCESO PRINCIPAL) -

LOCAL ACTUAL

Fuente archivos INCOL S.A.C. 2013.
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FIGURA N2 4.10: AREA ADMINISTRATIVA (JEFATURA TECNICA)

- LOCAL ACTUAL

Fuente archivos INCOL S.A.C. 2013.

FIGURA N2 4.11: AREA ADMINISTRATIVA (GERENCIA

ADMINISTRATIVA GENERAL) - LOCAL ACTUAL

Fuente archivos INCOL S.A.C. 2013.
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e Se ha invertido mas de S/. 30 000 en herramientas, equipos,

muebles y enseres en lo que a del proyecto.

4.4.3. PERSONAL Y DESARROLLO

e Se ha desarrollado una alianza estratégica con un Instituto de
formacién técnica, SENATI, el cual nos proporciona mano de obra

calificada a costos razonables.

FIGURA N2 4.12: LOGO INSTITUCIONAL DE SENATI

%
SENAT)

Servicio Nacional de Adlestramiento
en Trabajo Industrial

Fuente SENATI

e Se esta ejecutando un piloto con la participacion de 03 empleados
perennes, 02 practicantes de SENATI y 01 empleado contratado, y
01 técnico calificado en la parte operativa. Ello para ensayar y

validar diversas politicas de personal.

e En la parte administrativa se cuenta con 03 empleados,
desempefiando los siguientes cargos: Gerente General, Gerente

Administrativo y Asistente de gerencia.
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Se estan cambiando algunas mentalidades y el personal es mas
consiente de algunas buenas practicas de taller como el correcto uso
de los EPP’s. Como ejemplo, se tiene en la siguiente imagen a
personal técnico en plena ejecucién de una Reparacion, bobinado de

motor de 10 HP, con el correcto uso de los EPP’s.

FIGURA N2 4.13: PERSONAL CON USO CORRECTO DE EPP’S

V

Fuente archivos INCOL S.A.C. 2013.
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4.5. PERSPECTIVAS Y PRINCIPALES RETOS.

A pesar de las dificultades, como empresa, se tiene que superar los obstaculos
que van apareciendo en el camino. Para lograr este cometido se espera que los
resultados del afio 1 se aproximen lo mas posible a los del proyecto, para ello

nos planteamos los siguientes retos:

e Se apunta a conseguir un local propio para minimizar los gastos por

alquiler.

e Se apunta a mejorar el fluo de caja para incrementar el

endeudamiento para fines de inversion.

e Se busca maximizar los beneficios que da el estado a las MyPe’s,

como oportunidades de ventas y reducciones de costos.

e Se pretende disminuir el costo de la mano de obra, desarrollando un
programa de entrenamiento que permita explotar la curva de
aprendizaje de los practicantes de institutos superiores. Para
mantener la calidad, ello debera ir de la mano de una mejora de

procesos y cuotas de productividad.
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CONCLUSIONES
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En el ano 2012 el sector servicios equivale al 39.10% del PBI nacional, lo
gue demuestra que este sector es de importancia relevante en el desarrollo
del pais debido que en la mayoria de los casos este sector requiere del uso
de mano de obra intensiva.

Los planes de negocio son una herramienta poderosa que permite
encaminar a todos los Stakeholder de la empresa, sea que esta nueva o en
marcha, direccionar los esfuerzos en un solo sentido segun los objetivos

que se proponga el emprendedor.

Otra importancia del buen desarrollo de un plan de negocio, es el emplearlo
como herramienta para busqueda de financiamiento, ya que este esté
documento demuestra la seriedad con la que se maneja, o manejara, el
negocio lo cual influye positivamente en la percepcion de riesgo por parte

de los financistas.

Para el éxito de la ejecucidén del plan de negocio, como el financiamiento
del mismo, resulta indispensable el equipo de trabajo, por lo general el
equipo directivo. Las disponibilidad, el compromiso asi como la trayectoria
de cada uno de los miembros elegidos para este, no solo asegura la
disminucién de la percepcion de riesgo por parte de los financistas sino
también el correcto direccionamiento del negocio y, por lo tanto, el logro de

la mayoria de los objetivo trazados.

El campo de Instalaciones industriales se presenta como una alternativa de
atractivo debido que se observa que la reparacién de motores eléctricos
estd disminuyendo porque el ingreso de la electronica desde hace varios
anos ha ocasionado que los fabricantes de motores saquen al mercado

productos de mayor tecnologia y menor costo.

224



6.

El campo del Mantenimiento preventivo de motores electromecanicos
industriales no perdera su vigencia; sin embargo, el éxito estara en
asegurar demandas mayores para desarrollar reducciones de costos por
economias de escala y asi poder competir con calidad y precio en el

mercado.

El buen manejo de las cotizaciones es un punto importante en los negocios
de servicios, teniendo los factores de costos variables y fijos definidos, el
presentar las cotizaciones con la inmediatez que el usuario requiere podria

ser una ventaja importante para el incremento de las ventas.

A pesar de la planificacién y la elaboracion de un plan de negocios, la
ejecuciéon y cumplimiento de este depende de otros factores, sin embargo,
este no deja de ser una excelente alternativa para la orientacién de los

diferentes actores del negocio.
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RECOMENDACIONES
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La empresa debe realizar un estudio de mercado mas profundo del sector
con el fin de mejorar las estrategias de la competencia, de tal forma
tomarlas como base (bechmarking) para la elaboracion de las politicas de

marketing en ejecucion.

Resulta importante implementar desde la puesta en marcha un sistema de
control de gestién con el fin de que la organizacion no solo mantenga o
mejore su eficiencia sino a su vez los factores de decision del estudio sean

actualizados permanentemente.

Se mejoraria el modelo si se desarrolla una andlisis especializado, en
cuanto a costos y tiempos de ejecucién, por cada tipo de equipamiento o
maquina, por ejemplo: equipos de refrigeracion industrial, motores para
maquinas herramienta, ventiladores, bombas de agua, etc. Debido a la
complejidad del costeo al manejarlos en conjunto.

Se pueden sincerar los costos totales de cada linea de servicios
empleando una herramienta mas confiable como el costeo ABC, debido a
la metodologia usada para asignar los costos indirectos, la cual se basa en
asignar los recursos a las actividades y éstas a los objetos de costos.
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ANEXOS



ANEXO 1. Resultados de Encuesta para Determinar el
Mercado del Proyecto — Parte 1

MERCADO POTENCIAL

1.- ¢ A partir de cuanto tiempo de uso considera que los motores eléctricos fallan?

5% [36-més> meses
78% [12-36>  meses
17% [0-12> meses

2.- ¢ Cada cuanto iempo considera se deberia dar el primer mantenimiento preventivo a los motores eléc

0% [36-méas> meses
2% [12-36> meses
98% [0-12> meses

3.- ¢ Cada cuanto iempo considera realiza cambios de ubicacién de sus equipos 0 compra/renovacion
de los mismos que requieran servicios de instalaciones eléctricas?

19% [10-mas> afios
12% [7-10> afios
43% [3-7> afios
27% [0-3> afios

MERCADO DISPONIBLE

4.- Considera indispensable para el desempefio de su empresa el adquirir los servicios de un tercero
para las actividades de reparaciones, mantenimiento y/o instalaciones eléctricas?

88% Si
12% No




ANEXO 2. Resultados de Encuesta para Determinar el
Mercado del Proyecto — Parte 2

MERCADO EFECTIVO

Si su respuesta en el punto 4. fue Si, conteste las preguntas 5 y 6

5.- ¢, Su empresa cuenta con un area o personal de mantenimiento especializada en motores eléctricos?
22% Si
78% No

6.- Si su respuesta al punto 5 fue No;  estaria dispuesto a pagar por un servicio terciarizado para dichas

actividades?
90% Si
10% No
VALOR DE VENTA
7.- ¢ De las siguientes opciones cuanto estaria dispuesto a pagar por un servicio de reparaciones de

motores eléctricos que le brinde la seguridad y garantia para su empresa?

13% [140-190> S/./HP sin IGV
45% [90-140> S/./HPsinIGV
42% [40-90>  S/./HPsinIGV

8.- ¢ De las siguientes opciones cuanto estaria dispuesto a pagar por un servicio de mantenimiento
preventivo de motores eléctricos que le brinde la seguridad y garantia para su empresa?

8% [140-90> S/./HPsinIGV
8% [90-140> S/./HPsinIGV
84% [40-90> S/. I HP sin IGV

9.- ¢ De las siguientes opciones cuanto estaria dispuesto a pagar por un servicio de instalaciones
eléctricas que le brinde la seguridad y garantia para su empresa?

25% [175-225> §/./mefro lineal sin IGV
74% [125-175> S/./metro lineal sin IGV
1% [75-125> S/./mefro lineal sin IGV




ANEXO 3. Analisis de Resultados de Investigacion de
Mercado Consumidor

MERCADO POTENCIAL

Tiempo de Falla de Motores Eléctricos:
(datos de pregunta 1 de los resultados de la Encuesta)

5% X 36 meses = 1.8 meses
78% X (12+36) /2 meses = 21.45 meses
17% X (0+12)/2 meses = 1.02 meses

Suma = 24.27 meses <> m

Tiempo de Mantenimiento Preventivo de Motores Eléctricos:
(datos de pregunta 2 de los resultados de la Encuesta)

0% X 36 meses = 0 meses
2% X (12+36) /2 meses = 0.55 meses
98% X (0+12)/2 meses = 5.88 meses

Suma = 6.43 meses <> m

Tiempo de Instalacion Eléctrica o Cambio de Ubicacién:
(datos de pregunta 3 de los resultados de la Encuesta)

19% X 10 afos = 1.85 afios
12% X (7+10)/2 afios = 1.02 afios
43% X (3+7)/2 afos = 2.15 afios
27% X (0+3)/2 anos = 0.40 afios

Suma = 542 anos<> RN O
MERCADO DISPONIBLE

Factor general para todos los servicios que ofrece INCOL S.A.C.:
(datos de pregunta 4 de los resultados de la Encuesta)

Grado de confianza y necesidad de usar el servicio 88% del Mercado Potencial

MERCADO EFECTIVO

Factor de Capacidad e intencién de compra de los productos o servicio:
(datos de las preguntas 5 y 6 de los resultados de la Encuesta)

Si No

Cuentan con un area de mantenimiento elécfrico 22% 78%

No cuentan con un area de mnto. pero estan dispuestos a pagar 90% 10%
78% x 62% = 702% <> 70.0%

Capacidad e intencion de compra de los productos o servicio 70.0% del Mercado Disponible



ANEXO 4.Lista de Control para Elaboracién de Analisis FODA

(Graham Friend y Stefan Zehle, Cémo disenar un Plan de Negocios, 2008, Bs. Aires pg.102

ASPECTOS INTERNOS

ASPECTOS EXTERNOS

Fortalezas

Posicion dominante del mercado
Competencias centrales

Economias de escala

Posicion de bajo costo

Liderazgo y habilidades del equipo e gestion
Recursos financieros

Habilidades en la fabricacion y tecnologia
Investigacion y desarrollo de productos y
mercados

Marca y reputacion

Productos diferenciados

Patentes y propiedad intelectual

Red de distribucion

Debilidades

Baja participacion de mercado
Pocas competencias centrales
Planta antigua

Base de costos altos

Balance patrimonial y flujo de fondos débiles
Poca capacidad para asignar roles y
responsabilidades

Producto no diferenciado
Posicionamiento débil

Problemas de calidad

Falta de distribucion

Brecha de habilidades

Oportunidades

Innovacién tecnolégica

Demanda nueva

Necesidad insatisfecha

Oportunidad de diversificaciéon
Crecimiento del mercado

Cambio social y demograéfico

Apoyo politico favorable

Repunte econémico

Adquisiciones y asociaciones estratégicas
Financiamiento a tasas preferenciales

Liberalizacién del comercio

Amenazas

Nuevos participantes en el mercado
Presion por el precio competitivo

Altos precios de los insumos
Cambiantes necesidades de los clientes
Fusiones entre compradores

Amenaza de sustitutos

La capacidad de crecimiento supera
considerablemente el crecimiento de la
demanda

Movimiento desfavorable en el ciclo
econémico

Cambio demografico

Regulaciones y legislaciones

Amenaza de importaciones




ANEXO 5. Perfil Laboral — Gerente General

Nombre del Cargo: Gerente General

Area Administraciéon

Requerimientos del Cargo

Preparacion Profesional o

o Profesional en ingenieria industrial o afines
Técnica:

Experiencia en gestion, supervision y areas técnicas

Experiencia: : :
de negocios afines.

N _ Empatia, iniciativa, liderazgo, analitico, trabajo en
Habilidades necesarias equipo, capacidad de toma de decisiones,
objetividad, excelente comunicacién verbal y escrita.

Otras exigencias: (edad,|Edad entre 27 a 50, Sexo: Masculino, disponibilidad

sexo, estado civil,|de L-V de 9:30 am a 7pm.
disponibilidad de viajas,
etc.)

Funciones Basicas a Desarrollar

e Toma de decisiones, establecer metas por area. Ademas definir insumos a
comprar.

Autoriza cantidad y lugares de compra.

Planeamiento estratégico de actividades.

Supervision de cada funcién y area de trabajo.

Define asignacién salarial y bonos de acuerdo al desempenio.

Verificacién y apoyo de exhibicién de productos, reposicion y trato adecuado a
la clientela.

e Seleccion de personal

Recibe 6rdenes directas del

cargo de:

Verifica resultados e informes o ,
. Gerente técnico y comercial
junto a:

Tiene relacién y contacto con: Todas las areas
Remuneracion Basica [S/.3200.00 - S/. 4 000.00]




ANEXO 6. Perfil Laboral — Asesor Contable

Nombre del Cargo: Asesor Contable

Area: Subcontratacion
Requerimientos del Cargo
_lP_(epgra.c:lon Profesional o Estudios de contabilidad y finanzas
écnica:
Experiencia: Experiencia en minima de 5 afos

Habilidades necesarias

Iniciativa, gestién, creativo e innovador para
incrementar la capacidad competitiva de la
empresa

Otras exigencias: (edad, sexo,
estado civil, disponibilidad de
viajas, etc.)

Edad de 23 a 45, Sexo: ambos, disponibilidad
segun requerimiento

Funciones Basicas a Desarrollar

e Revisar y controlar las transacciones de la organizacion con exactitud y rapidez.
e Asesorar en la gestién de los recursos.
e Asesoramiento en la presentacion y andlisis de libros contables

Recibe o6rdenes directas del
cargo de:

Jefe de Contabilidad y RRHH

Entrega resultados e informes
de labor a:

Jefe de Contabilidad y RRHH

Su labor tiene relacion 'y
contacto con los cargos de:

Gerente General y Jefe de Contabilidad y RRHH

Asignacién Salarial:

Pago por servicio prestado.




ANEXO 7. Perfil Laboral — Asesor Legal

Asesor Legal

Area: Subcontratacion
Requerimientos del Cargo
Preparacién Profesional o|Estudios de derecho mercantil, derecho

Técnica: administrativo, derecho laboral y seguridad social
Experiencia: Experiencia en minima de 5 anos
Habilidades necesarias Empatia, iniciativa, trabajo en equipo

Otras exigencias: (edad, sexo,|Edad de 23 a 45, Sexo: ambos, disponibilidad
estado civil, disponibilidad de|segun requerimiento
viajas, etc.)

Funciones Basicas a Desarrollar
e Asesoria en conflictos legales que puedan surgir con trabajadores, clientes,
proveedores o Administraciones publicas.
e Suscripcion de contratos que realice la empresa.

Recibe o6rdenes directas del cargo|Gerente General

de:

Entrega resultados e informes de|Gerente General

labor a:

Su labor tiene relacion y contacto|Gerente General y Jefe de Contabilidad y
con los cargos de: RRHH

Asignacién Salarial: Pago por servicio prestado.




ANEXO 8. Perfil Laboral — Asesor de Sistemas

Asesor de Sistemas

Area: Subcontratacion
Requerimientos del Cargo
Preparacion Profesional 0

Disenador web e inglés intermedio.

Técnica:

Experiencia: Experiencia de 2 anos en diseno de paginas web
Autodidacta, facil adaptacion a ambientes

Habilidades necesarias interdisciplinarios, privilegia el contenido de la
informacion

Otras exigencias: (edad, sexo,|Edad de 23 a 45, Sexo: ambos, disponibilidad
estado civil, disponibilidad de|segun requerimiento.
viajar, etc.)

Funciones Basicas a Desarrollar

e Actualizacion de pagina web con un perfil atractivo al publico.
¢ Actualizacion de cuenta en facebook y/o twitter

Recibe 6rdenes directas del cargo|Gerente General
de:
Entrega resultados e informes de|Gerente General
labor a:
Su labor tiene relacién y contacto | Gerente General
con los cargos de:

Asignacién Salarial: Pago por servicio prestado.




ANEXO 9. Perfil Laboral — Jefe de Contabilidad y RRHH

Jefe de Contabilidad y RRHH

Area Administracion

Requerimientos del Cargo

Preparacion Profesional 0
Técnica:

Profesional en Administracién

Experiencia en puestos de direccidén afines por
lo menos 3 anos.

Empatia, iniciativa, liderazgo, capacidad de
Habilidades necesarias toma de decisiones, objetividad, comprometido
con la empresa y los empleados.

Otras exigencias: (edad, sexo,|Edad entre 27 a 45, Sexo: Femenino,
estado civil, disponibilidad de |disponibilidad de L-V de 9:30 am a 4pm.

viajas, etc.)

Experiencia:

Funciones Basicas a Desarrollar

Identificar y gestionar las plantillas de personal
Administrar el personal existente

Seleccién de personal

Preparar estados financieros.

Correcto registro de las operaciones financieras
Recibe oOrdenes directas del|Gerente General

cargo de:

Verifica resultados e informes|Gerente General, Asesor Contable, Gerente
junto a: técnico y comercial, Jefe de Marketing y Ventas
Tiene relacién y contacto con: Todas las areas

Remuneracion Bésica [S/. 1 800.00 - S/. 2 500.00]




ANEXO 10. Perfil Laboral — Asistente Administrativo

Nombre Asistente Administrativo

Cargo:
Area: Administracién

Requerimientos del Cargo
Preparacién Profesional o|Estudios de contabilidad, administracién o

Técnica: finanzas
o Experiencia en minima de 1 afio en actividades
Experiencia: afines

Principios de Contabilidad, Administraciéon vy
Finanzas; responsable
Otras exigencias: (edad, sexo,|Edad de 21 a 30, Sexo: ambos, disponibilidad de
estado civil, disponibilidad de|9:30 a.m. a 6:00 p.m.
viajas, etc.)

Habilidades necesarias

Funciones Basicas a Desarrollar

Registrar fisico y electrdnico de datos contables con exactitud y rapidez.
Recepcidn y clasificacion de documentos contables

Participacion y actualizacion de datos en la labor de inventarios
Verificar planillas de retencién de impuestos

Revisar y codificar de diferentes cuentas bancarias

e Archivar documentos contables de uso y control interno

Recibe 6rdenes directas del cargo|Jefe de Contabilidad y RRHH

de:
Entrega resultados e informes de|Jefe de Contabilidad y RRHH
labor a:
Su labor tiene relacién y contacto|Gerente General y Jefe de Contabilidad y
con los cargos de: RRHH

Remuneracion Basica [S/. 750.00 — S/. 1 200.00]




ANEXO 11. Perfil Laboral — Jefe de Marketing y Ventas

Nombre
Cargo:
Area: Administracion
Requerimientos del Cargo

Preparacion Profesional 0
Técnica:

Jefe de Marketing y Ventas

Profesional en ingenieria industrial

Experiencia en ventas, marketing y areas

Experiencia: o . .
perie técnicas de negocios afines.

Habilidades necesarias

Conocimientos motores eléctricos e
instalaciones eléctricas industriales. Edad entre
27 a 50, Sexo: Masculino, disponibilidad de L-V
de 9:30 am a 7pm.

Funciones Basicas a Desarrollar

e Toma de decisiones, establecer metas por area. Ademas definir insumos a
comprar.

Autorizar cantidad y lugares de compra.

Realizar cotizaciones a los clientes

Planeamiento estratégico de actividades de venta.

Supervision de su area de trabajo.

Define asignacion salarial y bonos de acuerdo al desempefio.

Verificacidén y apoyo de exhibicién de productos, reposicion y trato adecuado a
la clientela.

e Seleccidn de personal

Recibe 6érdenes directas del|------

cargo de:
Verifica resultados e informes|Gerente técnicoy comercial
junto a:
Tiene relacién y contacto con: Todas las areas

Remuneracion Basica [S/. 1 500.00 — S/. 2 000.00]

Otras exigencias: (edad, sexo,
estado civil, disponibilidad de
viajas, etc.)




ANEXO 12. Perfil Laboral — Agente Promotor de Ventas

Agente Promotor de Ventas

Area: Administracion
Requerimientos del Cargo

Preparacion Profesional o}
Técnica:

Experiencia en ventas, marketing y areas
técnicas de negocios afines.

Empatia, proactivo, iniciativa, publicidad,
mercadeo, técnicas de atencion al cliente,
habilidad de expresion, rapida capacidad de
respuesta.

Conocimientos motores eléctricos e
instalaciones eléctricas industriales. Edad entre
27 a 40, Sexo: Masculino, disponibilidad de L-V
de 9:00 am a 4pm.

Funciones Basicas a Desarrollar

Ejecutar las estrategias de promocién

Realizar visitas

Chequeo de la competencia (administracion de la zona de ventas)
Establecer un nexo entre el cliente y la empresa.

Experiencia:

Habilidades necesarias

Otras exigencias: (edad, sexo,
estado civil, disponibilidad de
viajas, etc.)

Recibe 6&rdenes directas del|Jefe de Marketing y Ventas

cargo de:

Verifica resultados e informes|Jefe de Marketing y Ventas y Gerente técnico

junto a: y comercial

Tiene relacién y contacto con: Jefe de Marketlng y Ventas y Gerente técnico
y comercial

Remuneracién Basica: [S/.1000.00 - S/. 1 800.00]




ANEXO 13. Perfil Laboral — Gerente Técnico y Comercial

Nombre
Cargo:
Area Administracion
Requerimientos del Cargo
Preparacion Profesional o}
Técnica:
Experiencia: Experiencia de mas de 5 afos en el rubro.
Empatia, iniciativa, liderazgo, analitico,
compromiso, responsable, trabajo en equipo,
trabajo bajo presidén, capacidad de toma de
decisiones, objetividad.
Otras exigencias: (edad, sexo,|Edad entre 40 a 55, Sexo: Masculino,
estado civil, disponibilidad de|disponibilidad de L-S de 9:30 am a 7pm vy
viajar, etc.) segun requerimiento

Funciones Basicas a Desarrollar

Planificar, organizar, dirigir y controlar los equipos de trabajo.

Supervisar permanentemente los trabajos en ejecucion.

Planeamiento estratégico de actividades.

Supervision de cada funcién y area de trabajo.

Verificacidén y apoyo de exhibicion de productos, reposicion y trato adecuado a
la clientela.

e Seleccién de personal su cargo.
Recibe o6rdenes directas del|Gerente General

Gerente Técnico y Comercial

Electricista Industrial

Habilidades necesarias

cargo de:
Verifica resultados e informes|Gerente General, Jefe de Marketing y Ventas,
junto a: Asistentes técnicos.

Gerente General, Jefe de Marketing y Ventas,
Asistentes técnicos, Auxiliares.

Remuneracion Basica: [S/. 2 300.00 - S/. 3100.00]

Tiene relacién y contacto con:




ANEXO 14. Perfil Laboral — Electricista en Reparaciones

Electricista en Reparaciones

Area Operaciones
Requerimientos del Cargo
Preparacion Profesional o}
Técnica:
Experiencia: Experiencia de mas de 3 afos en el rubro.
Analitico, comprometido, responsable, trabajo
en equipo, trabajo bajo presion, objetividad.
Otras exigencias: (edad, sexo,|Edad entre 25 a 40, Sexo: Masculino,
estado civil, disponibilidad de |disponibilidad de L-S de 9:30 am a 7pm y
viajar, etc.) segun requerimiento
Funciones Basicas a Desarrollar
e Realizar operaciones de montaje, reparacion, revision y mantenimiento de los
equipos electromecanicos, instalaciones y maquinas eléctricas.
e Supervisar y asignar labores complementarias de los procesos operativos a
los asistentes técnicos y los auxiliares operativos.

Electricista Industrial

Habilidades necesarias

Recibe oOrdenes directas del|Gerente Técnico y Comercial
cargo de:
Verifica resultados e informes|Gerente Técnico y Comercial
junto a:

Gerente Técnico y Comercial, Jefe de
Tiene relacién y contacto con: Marketing y Ventas, Asistentes técnicos,
Auxiliares.

Remuneracion Basica: [S/. 1 200.00 - S/. 1 900.00]




ANEXO 15. Perfil Laboral — Electricista en Mantenimiento

Nombre

Electricista en Mantenimiento

Cargo:
Area

Operaciones

Requerimientos del Cargo

Preparacion Profesional o

Técnica:

Electricista Industrial

Experiencia:

Experiencia de mas de 3 afnos en el rubro.

Habilidades necesarias

Analitico, comprometido, responsable, trabajo
en equipo, trabajo bajo presion, objetividad.

Otras exigencias: (edad, sexo,
estado civil, disponibilidad de
viajar, etc.)

Edad entre 25 a 40, Sexo: Masculino,
disponibilidad de L-S de 9:30 am a 7pm y
segun requerimiento

Funciones Basicas a Desarrollar

e Realizar operaciones de montaje, reparacion, revision y mantenimiento de los
equipos electromecanicos, instalaciones y maquinas eléctricas.

e Supervisar y asignar labores complementarias de los procesos operativos a
los asistentes técnicos y los auxiliares operativos.

Recibe 6rdenes directas del
cargo de:

Gerente Técnico y Comercial

Verifica resultados e informes

junto a:

Gerente Técnico y Comercial

Tiene relacién y contacto con:

Jefe de
técnicos,

Gerente Técnico y Comercial,
Marketing y Ventas, Asistentes
Auxiliares.

Remuneracion Basica:

[S/. 900.00 — S/. 1 600.00]




ANEXO 15. Perfil Laboral — Electricista en Instalaciones

Nombre
Cargo:
Area Operaciones
Requerimientos del Cargo
Preparacion Profesional o}
Técnica:
Experiencia: Experiencia de mas de 3 afos en el rubro.
Analitico, comprometido, responsable, trabajo
en equipo, trabajo bajo presion, objetividad.
Otras exigencias: (edad, sexo,|Edad entre 25 a 40, Sexo: Masculino,
estado civil, disponibilidad de |disponibilidad de L-S de 9:30 am a 7pm y
viajar, etc.) segun requerimiento
Funciones Basicas a Desarrollar
e Realizar operaciones de montaje, reparacion, revision y mantenimiento de los
equipos electromecanicos, instalaciones y maquinas eléctricas.
e Supervisar y asignar labores complementarias de los procesos operativos a
los asistentes técnicos y los auxiliares operativos.

Electricista en Instalaciones

Electricista Industrial

Habilidades necesarias

Recibe ordenes directas del|Gerente Técnicoy Comercial
cargo de:
Verifica resultados e informes|Gerente Técnico y Comercial
junto a:

Gerente Técnico y Comercial, Jefe de
Tiene relacién y contacto con: Marketing y Ventas, Asistentes técnicos,
Auxiliares.

Remuneracion Basica: [S/. 1 000.00 - S/. 1500.00 ]




ANEXO 17.

J.M. SIGIFREDO DE OSAMBELA LYNCH
. NOTARIO DE LIMA
Av. Eduardo de Habich 549 -549-A
{a %2 cdra. Panamericana Norte), 312 12
Urd. Ingenieria San Martin de Porres .

o Toléfax: 3847240 384-1412 3824734 3824189
SUNARP ™ N GrAeTeBt-TNSCRIPCION

SUPERINTENDENCIA NACIONAL
DE L.OS REGISTROS PUBLICOS

ZONA REGISTRAL N° IX. SEDE LIMA
OFICINA REGISTRAL LIMA

TITULO N° : 2013-00904481

Fecha de Presentacion 5 23/09/2013

Se deja constancia que se ha registrado lo siguiente

ACTO PARTIDA N° ASIENTO
CONSTITUCION DE SOCIEDAD 13095837 A0001
ANONIMA
‘ Se informa que han sido incorporados al Indice de Mandatarios la(s) siguiente(s)
persona(s):

Partida N° 13095837 COLQUICOCHA CARRASCAL JAVIER REY (GERENTE GENERAL)
Partida N® 130935837 COLQUICOCHA CARRASCAL LAURA ROSA  (SUB-GERENTE)

Derechos pagados : S/.149.00 nuevos soles, derechos cobrados : §/.135.00 nuevos

soles y Derechos por devolver : 8/.14.00 nuevos soles.
Recibo(s) Numero(s) 00026939-86. LIMA, 24 de Setiembre de 2013.
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ANEXO 18.

ZONA REGISTRAL N° IX. SEDE LIMA
SUNARP OFICINA REGISTRAL LiMA

mrmm.mu N°® Partida: 13095837

INSCRIPCION DE SOCIEDADES ANONIMAS
INDUSTRIAL COLQUICO(II‘% iOsC :ECI_)AD ANONIMA CERRADA

A()U( 101

POR ESCRITURA PUBLICA DEL 19092013 OTORGAIDA ANTE NOTARIO SIGIFREIX)Y DE OSAMBELA LYNCH,
ENEACIIDAD DF LIMA.

SOCIOS FUNDADORES Y APORTES

1- LAURA ROSA COLQUICOCHA CARRASCAL, PERVANA. SOLTERA. SOCIOLOGA, SUSCRIBE 17
ACCIONES

2- JAVIER REY COLQUICOCHA CARRASCAL, PFRUANO, SOILTTRO, INGENIERO  INDUSTRIAL.
SUSCRIBLE 78 ACCIONLES

OBJETO. (ART. 2°) LA SOCIEDAD TIENE POR OBIETO DEDICARSIE A:
ASESORIA, MANTENIMIENTC. REPARACIONES, INSTALACIONES Y COMERCIALIZACION DE EQUIPOS Y
SISTEMAS INDUSTRIALES.

INIC10 DE OPERACIONES: EN LA FECHA DEL PACTO SOCTAL { [¥0972013)

DURACION: INDETERMINADA

DOMICILIO LIMA, PUDIENDO ESTABLECER SUCURSALES [T OFICINAS EN CUALQUIER LUGAR DEL PAIS
O EN EL EXTRANJERCL

CAPITAL SOCIAL (ART. 3°) 81900000 NUEVOS SOLES. IVIDIDO EN 95 ACCIONES NOMINATIVAS DE
N VALOR NOMINAL DFE S20000 NUEVOS SOLES CADA UINA FI, CAPITAL SE ENCUENTRA
INTEGRAMENTE SUSCRITO Y PAGADD

REGIMEN DE LA JUNTA GENERAL LA CONVOCUATORIA SE REALIZARA DE CONFORMIDAL CON L0
DISPUESTO POR EL ART 245 DE LA LEY GENERAL DFE SOCIEDADES. EL QUORUM Y LOS ACUERDOS ES
CONFORME A LOS ARTS. 123, 126 Y 127 DE LALEY GENERAL DE SOCIEDADES.

{ART. 6°) (...) EL ACCIONISTA PODRA HACERSE REPRESENTAR EN LAS RETNIONES DE JUNTA GENERAL
POR MEDIO DI OTRO ACCIONISTA. SU CONYUGLE. 0 ASCENDIENTE O DESCENDIENTE EN PRIMER
GRADO, PLIDIENDO EXTENDERSE LA REPRESENTACION A OTRAS PERSONAS

{ART. 7°) LA CELEBRACION DE JUNTAS NO PRESENCIALES SE SUTETA A LO DISPUESTO POR EL ART. 246
DLATLEY”®

LA SOCIEDAD NO TENDRA DIRECTORIO.

REGIMEN DE LA GERENCIA: (ART. §° NO UABIENDC DIRECTORIO, TODAS LAS FUNCIONES
ESTABLECIDAS EN LA "LEY® PARA FSTE ORGANO SOCIFTARIO SERAN FJERCIDAS POR FL GERENTE
GENERAL.

LA WINTA GENERAL DE SOCIOS PUEDE DESIGNAR UNO O MAS GERENTES SUS FACULTADES REMOCION
¥ RESPONSARBILIDADES S SUTETAN A LO DISPUESTO POR LOS ARTICUTLON 183 AT 197 DE LA “LEY"

FL GERENTU GENFRAL ESTA FACULTADO PARA LA BEIECUCION DI TOIX) ACTO Y/ CONIRATO
CORRESPONDIENTES AL OBIFTO DE LA SOCIEDAD. PLDIENDO ASIMISMO REALIZAR LOS SIGUIENTES
ACTOS

A) DIRIGIR LAS OPERACIONES COMERCIALES ¥ ADMINISTRATIVAS

Bi REPRESENTAR A LA SUCIEDAD ANTE TODA CLASE DE AUTORIDADES. EN L0y JUDICIAL GOZARA DE
LAS FAUCTILTADES SENALADAS EN [LOS ARTICULOS 74, 75, 77 Y 436° DEL CODIGO PROCESAL CIVIL. ASI
COMO LA FACULTAD DE REPRESEN TACION PREVISTA EN FL ARTICULCY HFDE LA LEY N7 26636 Y 1EMAS
NCORMAS CONEXAS Y COMPLEMENTARIAS, TENIENDO EN TODOS LOS CASOS FACULTAD DE
DELEGACION 0 SUSTITUCION, ADEMAS PODRA CELEBRAR CONCILIACION EXTRANDICIAL, PUDIENIDX}
SUSCRIBIR FL ACTA CONCILIATORIA GOZANDO DE LAS FACULTADES SENALADAS EN LAS
DISFOSICIONES LEGALES QUE LO REGULAN AIDEMAS [X IPRA CONSTITUIR Y REPRESENTAR A LAS
ASOCTACIONTS INTF CREA CONVENIENTE Y DE MAS NORMAS CONFXAS ¥ COMPLEMENTARIAS

) ABRIR. TRANSFERIR. CERRAR Y ENCARGARSIE DEL MOVIMIENTO DC TODRG TU%) DE CUENTA
BANCARIA: GIRAR, COBRAR. RENOVAR. ENDOSAR, DESCONTAR Y PROTESTAR, ACEPTAR Y REACEPTAR

Pigina Namero 1
Resolucion del Superintendente Nacional de los Registros Publicos N* 124-97-SUNARP




ZONA REGISTRAL N° IX. SEDE LIMA
SU NARP OFICINA REGISTRAL LIMA
SUPSRINTENDENCIA NACICNAL N° Partida: 13095837

INSCRIPCION DE SOCIEDADES ANONIMAS
INDUSTRIAL COLQUICOI%}%% SOSCIEC?AD ANONIMA CERRADA
L S.A.

YTRAS DE CAMBIO. PAGARES, CONOCIMIENTO DE EMBARQUE. CARTA DE PORTE. POLIZAS,
Rl IANZAS Y CUALQUIER CLASE DE TITULOS VALORES, DOCUMENTOS MERCANTILES Y CIVILES,
OTORGAR RECIBOS CANCELACIONES. SOBREGIRARSE EN CUENTA CORRIENTE CON GARANTIA O SIN
ELLA. SOLICITAR TODA CLASE DE PRESTAMOS CON GARANTIA HIPOTECARIA
D) ADQUIRIR Y TRANSFERIR BAJO CUALQUIER TITULCY, COMPRAR, VENDER, ARRENDAR, DONAR, DAR
EN COMODATO. ADIUDICAR Y GRAVAR 1OS BIENES DE LA SOCIEDAD SEAN MUEBLES O INMUEBLES,
SUSCRIBIENDO LOS RESPECTIVOS DOCUMENTOS YA SEAN PRIVADOS O PUBLICOS. EN GENERAL PODRA
CONSTITUIR GARANTIA HIPOTECARIA, MOBILIARIA ¥ DE CUALQUIER FORMA. PODRA CELEBRAR TODA
CLASE DE CONTRATOS NOMINADOS E INNOMINADOS, INCLUSIYE LOS DE LEASING () ARRENDAMIENTO
FINANCIERO. LEASE BACK. FACTORY Y/O UNDERWRITING, CONSORCIO, ASOCIACION EN
PARTICIPACION Y CUALQUIER OTRO CONTRAT( DE COLABORACION EMPRESARITAL, VINCULADOS CON
EL ORIETO SOCIAL. ADEMAS PODRA SOMETER LAS CONTROVERSIAS A ARBITRAJE Y SUSCRIBIR LOS
RESPECTIVOS CONVENIOS ARBITRALES.
E) SOLICITAR. ADQUIRIR, TRANSFERIR REGISTROS DE PATENTE, MARCAS, NOMBRES COMERCIALES
CONFORME A LEY. SUSCRIBIENDO CUALQUIER CLASE DE DOCUMENTOS VINCULADOS A LA
PROPIEDAD INDUSTRIAL O INTELECTUAL.
F} PARTICIPAR EN LICITACIONES, CONCURSOS PUBLICOS Y/ ADIUDICACIONES, SUSCRIBIENDO LOS
RESPECTIVOS DOCUMENTOS, QUE CONLLEVE A LA REALIZACION DEL. OBIETO SOCIAL,
EL GERENTE GENERAL PODRA REALIZAR TODOS LOS ACTOS NECESARIUS PARA LA ADMINISTRACION
DE LA SOCIFDAD. SAI VO LAS FACULTADES RESERVADAS A LA JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS.

DISTRIBUCION DE ESTADOS FINANCIEROS Y APLICACION DE UTILIDADES: SEGUN LOS ARTS. 40, 221
AL 233 DE LA LEY GENFERAL DE SOCIFDADES.

REGIMEN PARA LA DISOLUCION Y LIQUIDACION DE LA SOCIEDAD: SEGUN LO DISPUESTO POR LOS
ARTS, 407 Y SIGUIENTES DE LA LEY GENERAL DE SOCIEDADES
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ADEMDUM:

COMPLEMENTO DEL CAPITULOIV -

IMPLEMENTACION Y PUESTA EN MARCHA DE LA

PROYECTO



4.1.

OBJETIVOS ALCANZADOS

4.1.1. FINANCIEROS

¢ Fuentes de Financiamiento Empleados

Como se dijo anteriormente, el financiamiento por banco no se pudo
concretar debido que todos los bancos exigen una antigiiedad minima
de un afno para poder postular a un crédito. No se pudo acceder a fuente
de financiamiento de proyectos por motivo de no contar con un equipo
completo que pueda asegurar la garantia del proyecto, lo cual es un
punto muy relevante al momento de promocionar estas alternativas en

los bancos y fuentes de financiamiento alterno.

Lo unico que quedo disponible fue la acudir a financiamiento no bancario
informal, en muchos casos se trat6 de personas naturales que se
dedicaban al préstamo desde hace tiempo ademas de amistades que
depositaron su confianza. Se consigui® de esta manera a cuatro
prestamistas los cuales sumaron S/. 45 000.00 con lo cual se tuvo que

ajustar el proyecto.

¢ Replanteo Financiero

Dada esta situacién, se negociaron los costos de cada préstamo, dando

como resultado el cuadro siguiente, por cada prestamista:



CUADRO ADEM 01: RESUMEN CONDICIONES DE FINANCIAMIENTO

Prestamista Tasa Plazo  Cuota
Monto (S/.) Inicio  Vento.

Codigo (mensual) (meses) (S/)

1305-0820-Jor 10000 | 10% 10 1627 | 9-may-13| 9-may-14
1306-2221-Mar 15000 | 10% 12 2201 | 22-un-13| 9-may-14

1307-2625-Joh 5000 5% 6 985 | 26-jul-13 | 26-ene-14
1309-1026-Mar 15000 | 10% 12 2 201 [10-sep-13| 9-may-14
Total 45000
Elaboracion Propia.

Se puede observar que la tasa promedio es cercana al 9% mensual, una
tasa muy alta. Cave mencionar que en el terreno de la informalidad las
tasas de interés suelen ser de usura debido a que este tipo de
transacciones, por lo general, se dan en negocios de alto movimiento,
como empresas comercializadoras. En este nivel se encontrarian las
bodegas, restaurantes, ferreterias entre otros. Ello represento una
desventaja para el proyecto a pesar de encontrar tasas moderadas para

este rubro.

o Estados financieros Reales
Se presenta en este caso el estado de resultados de los 03 meses de
iniciado el proyecto hasta el mes de Diciembre del 2013, el cual se

fue preparado para fines tributarios.



Se puede aprovechar este cuadro para tener una idea de como ha

ido avanzado en los 03 primeros meses del proyecto:

CUADRO ADEM 02: ESTADO DE RESULTADOS DEL PROYECTO.

INCOL SAC.

ESTADO DE RESULTADOS

AL31 DEDICIEMBRE DEL 2013
(Expresado en NuevosSoles)

SERVICIOS 21 085
COSTO DE SERVICIOS (6 551)

UTILIDAD OPERATIVA 14534
GASTO DE VENTA (8 426)
GASTO ADMINISTRATIVO (4 397)

GASTO FINANCIERO
OTROS INGRESOS

RESULTADO DEL EJERCICIO 1711

Fuente: INCOL SAC

Como se puede apreciar el proyecto presenta una rentabilidad de
8,11%, la cual puede ser considerada un margen muy cercano para
el promedio de los rendimientos para empresas de este tipo.

Para ser el ano “0” del proyecto, esta cifra suena muy alentadora, sin
embargo cabe mencionar que no todos los gastos son facturables y/o
declarables. Un ejemplo de ello son los intereses generados por las
deudas acumuladas expuestas en el punto anterior que al ser una

fuente de financiamiento informal, no cuentan para la elaboracion del
\Y



estado de resultados, y la correspondiente reduccion del impuesto a
la Renta (Escudo Fiscal), lo cual nos indica que este estado no

estaria sincerado a un 100%.

CUADRO ADEM 03: BALANCE GENERAL DEL PROYECTO.

INCOLSAC.
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
AL31 DEDICIEMBRE DEL 2013
(Expresado en Nuewos Soles)
ACTIVO PASIVO
ACTIVO CORRIENTE PASIVO CORRIENTE
Efectivo o Equivalente de Efectivo 4 496
Otras Cuentas por Cobrar 317 Otras Cuentas Por Pagar 2818
Total Activo Corriente 4813 Total Pasivo Corriente 23818
ACTIVO NO CORRIENTE PATRIMONIO
Capital Social 19000

Inmueble, Maquinaria y Equipo,Neto 18 716 Resultados Acumulados 1711
Total Activo No Corriente 18 716 TOTAL PATRIMONIO 20 711
TOTAL ACTIVO 23 529 TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 23529

Fuente: INCOL SAC

Se presenté también el Balance General para Diciembre del 2013,
cabe mencionar que para efectos de este balance no se consideré
las herramientas y equipo que se habia conseguido sin facturar,
debido que algunas herramientas y equipos se consiguieron de

ocasion.



4.1.2. MERCADO & VENTAS

Facturacion y ventas reales : Referente a las ventas, se presenta a
continuacién un cuadro resumen de la facturacién de las ventas
desde el mes siguiente a la constitucion de la empresa hasta el mes

de Febrero del 2014:

CUADRO ADEM 04: RESUMEN MENSUAL DE FACTURACION

POR SERVICIO (SIN IGV)

Servicio 2013 2014
Octubre Noviembre Diciembre Enero  Febrero
Reparaciones 0 1649 1593 856 1021
Mantenimiento 0 0 0 1300 0
Instalaciones 0 4453 13390 219 0
Ventas Netas 0| 6102| 14983 435 | 1021

Fuente: INCOL SAC

En lineas generales se puede apreciar que las ventas han decrecido
de diciembre del 2013 a febrero del 2014 se presume que este sea

un efecto de fiestas del fin de ano del 2013.

Presupuesto de Costos y Gastos

El cuadro siguiente, muestra en detalle el listado de gastos
administrativos para garantizar la operatividad de la empresa, estos
gastos son considerados dentro de los gastos fijos:

\



CUADRO ADEM 05: GASTO MENSUAL.

Concepto
1 Alquiler 1370 48%
2 Movilidad 360 13%
3 Contadores 300 11%
4 Luz 250 9%
5 Agua 160 6%
6 03 RPC 137 5%
7 Nextel 120 4%
8 Telf. Fijo (Taller) 68 2%
9 Telf. Fijo (Oficina) 41 1%
10 Gas 37 1%
Total 2 843 100%

Elaboracion Propia.
Se puede apreciar que el mas significativo el alquiler el cual
representa el 48% de los gastos fijos del negocio. A continuacién

otro cuadro con los costos variables por linea de negocio:

CUADRO ADEM 06: COSTOS VARIABLES POR LINEA DE

SERVICIOS.
Servicio 2013 2014
Octubre Noviembre Diciembre Enero  Febrero
Reparaciones 0 11 735 430 690
Mantenimiento 0 0 0 510 0
Instalaciones 0 808 4 297 1069 0
Ventas Netas 1519 5032 2009 690

Fuente: INCOL SAC

Vil



4.1.3. INFRAESTRUCTURA

e A continuacion se muestra el detalle de los activos invertidos para el

area administrativo y operativa de la empresa,

CUADRO ADEM 07: ACTIVOS DEL AREA ADMINISTRATIVA

ITEM TIPO DESCRIPCION MEDIDA CANT. CT(()éIU)NIT VALOR

1| Eauipos oy UNDS | 1 864| 864
Computo

g | Eauipos 1y nitor Samsung UNDS | 1 30| 320
Computo

3 | EQUIPOS | oo iado y mouse Genius JUEGO | 1 39 39
Computo

g | EQUIROS | o bilizador electrico UNDS | 1 39 39
Computo

5 Fquipos Impresora Canon UNDS 1 250 250
Computo

6 Equipos Auricular Eurocase UNDS 1 17 17
Computo

7 Equipos Parlantes Divoom JUEGO 1 30 30
Computo

g | FEQUPOS | o1 ladora Casio UNDS | 3 60| 180
Computo

9 Mueble Escritorio 02 pzas + 01 movil (en L) | JUEGO 1 630 630

10 Mueble Silla giratoria UNDS 2 133 267

11 Mueble Mueble archivador de madera UNDS 1 120 120

grande
19 Mueble Mgeble archivador de madera UNDS 1 150 150
chico

13 Mueble Pizarra Acrilica 120 x 180 UNDS 1 75 75

14 Mueble Persianas UNDS 2 80 160

15 Mueble Lunas de bafio UNDS 3 10 30

TOTAL ACTIVOS DEL AREA ADMINISTRATIVA 3170

Elaboracion Propia.

Vil



CUADRO ADEM 08: ACTIVOS DEL AREA OPERATIVA (TALLER) DE

INCOL SAC - HERRAMIENTAS

CTO. UNIT

ITEM TIPO DESCRIPCION MEDIDA CANT. (s) VALOR
1 Herramientas | Llaves mixtas truper 8 - 19 mm (11 UNDS) JUEGO 1 147 147
2 Herramientas | Llaves doble exagonal 7/8, 11/16, 9/16, 7/16 JUEGO 1 87 87
3 Herramientas | Llaves doble exagonal 11,12 14,17,y 21 mm JUEGO 1 87 87
4 Herramientas | Llaves doble boca 7/8, 9/16, 1/2, 1/4 UNDS 4 75 299
5 Herramientas | Llaves doble corona 6, 11, 14, 15, 18 mm UNDS 5 75 374
6 Herramientas | Llaves mixtas 7 al 32 mm UNDS 18 7 128
7 Herramientas | Llaves mixtas 11/32, 3/8, 1/2, 1/2, 3/4, 11116, 3/4, UNDS 8 101 806
8 Herramientas | Llave de corona doble 11, 16 mm UNDS 2 30 60
9 Herramientas | Llave francesa chica y grande UNDS 2 30 60
10 Herramientas | Pinza UNDS 1 50 50
1 Herramientas | Dobladora de tubo para 3/16 UNDS 1 150 150
12 Herramientas | Alicate de corte y presion UNDS 1 30 30
13 Herramientas | Pinzas para seguro Siger UNDS 4 20 80
14 Herramientas | Pinzas de corte UNDS 3 30 90
15 Herramientas | Alicate UNDS 2 30 60
16 Herramientas | Pinza prensa terminales UNDS 2 80 160
17 Herramientas | Pinza grande Siger UNDS 1 150 150
18 Herramientas | Pinza de punta redonda y plana UNDS 2 30 60
19 Herramientas | cepillos de fierro UNDS 5 5 25

20 Herramientas | Llave Stilson grande y chico UNDS 2 57 114
21 Herramientas | Alicate pico de loro UNDS 1 55 55
22 Herramientas | Limas con mango UNDS | 23 4 95
23 Herramientas | Cuchillas - Cuters UNDS 4 15 61
24 Herramientas | Hojas para cortar (repuestos) JUEGO 1 7 7
25 Herramientas | Llaves Allem Pulgadas y milimetricas JUEGO 2 34 67
26 Herramientas | Llaves Allem sueltas UNDS | 26 2 57
27 Herramientas | Llaves Torx JUEGO 1 24 24
28 Herramientas | Destornillador punta estrella mecanico UNDS 2 14 28
29 Herramientas | Destornillador punta plana mecanico UNDS 1 7 76
30 Herramientas | Destornillador punta estrella electrico UNDS 7 8 58

Elaboracion Propia.




CUADRO ADEM 09: ACTIVOS DEL AREA OPERATIVA (TALLER) DE

INCOL SAC — HERRAMIENTAS (CONTINUACION)

CTO. UNIT

ITEM TIPO DESCRIPCION MEDIDA CANT. ) VALOR
31 Herramientas Destornillador punta plana electrico UNDS 16 8 132
32 Herramientas Comba grande UNDS 1 55 55
33 Herramientas Martillo de goma UNDS 1 69 69
34 Herramientas Martillo mecanico de cabeza de bola UNDS 1 83 83
35 Herramientas Martillo carpintero UNDS 2 22 44
36 Herramientas Martillo mecanico UNDS 1 7 7
37 Herramientas Tijeras UNDS 3 7 21
38 Herramientas Linterna UNDS 1 17 17
39 Herramientas Espatula UNDS 2 8 17
40 Herramientas Sinceles (Varias Medidas) UNDS 19 6 105
41 Herramientas Cuchillos UNDS 6 11
42 Herramientas Palanca para llave de dados UNDS 1 33 33
43 Herramientas Pernos de trabajo UNDS 4 4 17
44 Herramientas Gancho para prensa UNDS 6 14 83
45 Herramientas Implementos para prensa hidraulica (Fierros) JUEGO 1 600 600
46 Herramientas Pata de cabra chica UNDS 1 22 22
47 Herramientas Arco de sierra 02 grandes y 01 chica UNDS 3 17 50
48 Herramientas Palanca de dados chica UNDS 3 19 58
49 Herramientas Cepillo redondo de acero para taladro UNDS 3 6 17
50 Herramientas Mandril para bobinar - Manual UNDS 1 700 700
51 Herramientas Tornillo de banco 3 pzas. UNDS 1 250 250
52 Herramientas Punsones UNDS 2 61 121
53 Herramientas Estractores mecanicos UNDS 3 213 640
54 Herramientas Prensa para tubos UNDS 1 150 150
55 Herramientas Wincha 5 mtrs UNDS 1 28 28
56 Herramientas Soplete para soldat UNDS 1 250 250
57 Herramientas Pistolas para pintar UNDS 1 50 50
58 Herramientas Punsones tipo letra JUEGO 1 200 200
59 Herramientas Resipiente Crisol UNDS 2 100 200
60 Herramientas Recipientes (cilindros metalicos tipo barril) Grande UNDS 1 80 80
61 Herramientas Recipientes (cilindros metalicos tipo barril) Chico UNDS 1 50 50
62 Herramientas Mandril para bobinar- Electrico UNDS 1 400 400
63 Herramientas | Amoladora Electrica UNDS 1 150 150
64 Herramientas Modulo para calefaccion UNDS 1 600 600

TOTAL ACTIVOS DEL AREA OPERATIVA (TALLER) 8923
Elaboracion Propia.




CUADRO ADEM 10: ACTIVOS DEL AREA OPERATIVA (TALLER) DE

INCOL SAC — INSTRUMENTOS, MAQUINAS HERRAMIENTA & OTROS

DESCRIPCION MEDIDA CANT. CTC()é/U)NIT VALOR

1 Instrumentos Vernier UNDS 1 41 41
2 Instrumentos Escuadra UNDS 1 10 10
3 Instrumentos Micrometro UNDS 1 55 55
4 Instrumentos Regla metalica 50 cm UNDS 1 28 28
5 Instrumentos Multiteste UNDS 1 50 50
6 Instrumentos Balanza electronica UNDS 1 550 550
7 Instrumentos Mehometro UNDS 1 966 966
8 Instrumentos Amperimetro UNDS 1 152 152
9 Instrumentos Cotador de vueltas - Electrico UNDS 1 300 300
10 | Maquina Herram. | Cautin electrico Isonati UNDS 1 22 22
11 Maquina Herram. | Esmeril de banco UNDS 1 100 100
12 | Maquina Herram. | Cautin tipo pistola UNDS 1 100 100
13 | Maquina Herram. | Pistola de aire industrial UNDS 1 130 130
14 | Maquina Herram. | Taladro UNDS 1 55 55
15 | Maquina Herram. | Esmeril de banco 1/2 HP UNDS 1 138 138
16 | Maquina Herram. | Mandril electrico para bobinado UNDS 1 276 276
17 | Maquina Herram. | Horno electrico Chico UNDS 1 828 828
18 | Maquina Herram. | Pistola para sopletear UNDS 1 50 50
19 | Maquina Herram. | Compresor multiusos UNDS 1 1937 1937
20 | Maquina Herram. | Grua Pluma portatil truper 2 ton UNDS 1 1020 1020
21 Maquina Herram. | Teckle UNDS 2 200 400
22 Mueble Pizarra Acrilica 120 x 80 cm UNDS 1 30 30
23 Mueble Estantes # 1 UNDS 1 150 150
24 Mueble Estantes # 2 UNDS 3 95 285
25 Mueble Mesa de madera grande UNDS 2 500 1000
26 Mueble Mesa de madera chica UNDS 1 300 300
27 Mueble Escritorio UNDS 1 250 250
28 Mueble Silla giratoria UNDS 1 133 133
29 Mueble Mueble archivador de pared UNDS 1 320 320
30 Mueble Tachos grandes UNDS 2 38 76
31 Mueble Bancos de plastico UNDS 6 9 54
TOTAL ACTIVOS DEL AREA OPERATIVA (TALLER) 9 806

Elaboracion Propia.
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4.1.4. PERSONAL Y DESARROLLO

En la ejecucion se tuvo que modificar el organigrama del apartado

3.2.7.a, a continuacion se presenta organigrama real de la empresa:

FIGURA A: ORGANIGRAMA ACTIUAL DE INCOL S.A.C.

JUNTA DE
ACCIONISTAS

GERENTE
GENERAL

ASESOR

CONTABLE m ASESOR LEGAL

ASESOR DE
SISTEMAS

JEFE DE GERENTE
CONTABILIDAD Y TECNICO Y
RR HH COMERCIAL

ASISTENTE ASISTENTES
ADMINISTRATIVO TECNICOS

Elaboracion propia.
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Personal Administrativo:

Se tuvo que prescindir del Promotor de Ventas y del Jefe de
Marketing y Ventas, debido a las limitaciones del presupuesto. Estas

funciones fueron absorbidas por el Gerente General.

De lo anterior mencionado se puede determinar la siguiente planilla

para el personal administrativo:

CUADRO ADEM 11: PLANILLA ADMINISTRATIVA FINAL

N° Cargo Cantidad

01 |Gerente General 1

02 |Jefe Conty RRHH 1

03 [Asistente Administ. 1

04 |Jefe de Marketing y Vtas 0

05 [Agente promotor 0
1
4

06 |[Gerente Tecnico
Total Adm.

Elaboracion Propia

Con lo cual se tuvo que el gasto de la planilla administrativa se

conformo de la siguiente manera:
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CUADRO ADEM 12: GASTO MENSUAL DE PLANILLA

ADMINISTRATIVA FINAL

Cantidad

Remuneracion
Basica
Promedio

Cto PER
(Mensual)

Cto Total
(Mensual)

01 |Gerente General 1 SI. 1500 [S/. 2235 S/ 2235

02 |Jefe Conty RRHH 1 SI. 850 | S/. 1267 [SI. 1267

03  |Asistente Administ 1 SI. 750 |SI. 1118 |S/. 1118

04 |Jefe de Marketing y Vias 0 S/ SI. SI.

05 |Agente promotor 0 S/ SI. SI.

06 [Gerente Tecnico 1 S 1800 | S/. 2682 |S/. 2682
Total Adm. 4 S/ 4900 | S/. 7301|S/l 7301

Elaboracién Propia

Personal Técnico:

De forma similar se vio afectada la planilla del personal técnico, se

tuvo que anular la cantidad de técnicos. Incluso se optd por técnicos

multifuncionales y no por tipo de servicio. Todo se redujo a un grupo

de asistentes que daban soporte a un técnico de experiencia, para

no descuidar la calidad del servicio.

A continuacién se detalla la planilla técnica:

XV



CUADRO ADEM 13: PLANILLA PERSONAL TECNICA FINAL.

Remuneracio Cto MO

e Cto Total
n Basica  (Mensual) (Mensual)

Cargo ENLGEL]  Promedio
Asistente Electricista S/. 750 | S/, 1,118

Total 6 S. 750 [ S/. 1,118 [ S/. 6,705
Eaboracion Propia

01

El resumen de personal requerido por mes y al afo para el proyecto a

continuacion:

CUADRO ADEM 14: RESUMEN DEL COSTO DE PERSONAL

AREA CorriAeeg| SO EEL
(WELETED)

OPERACIONES 6| S/. 6705
ADMINISTRACION 4|'s/. 7301
TOTAL 10| S/. 14 006

Elaboracién Propia

XV



	Tesina 02
	Tesina 03
	Tesina 04
	Tesina 05 (ADEMDUM) POST SUSTENTACION

