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RESUMEN

En el siguiente proyecto se presenta el estudio de factibilidad para la creacién de una
empresa dedicada a alquilar compresores de aire en la ciudad de Arequipa, para el sector
de construccion, mineria y servicios, para tal fin hemos elaboradestudio de
factibilidadque permita lograr una rentabilidad adecuada para los socios y contribuir con

el desarrollo del pais.

Actualmente dentro del mercado peruano existen varias empresas de alquiler de
compresores de air@ara construccion, generacion eléctrica, entre otros. Tales como
Atlas Copco, Ingersoll Perd, Amplex; ademas de otras empresas locales con lugar de
operacion en Arequipa, como Energia Peruana, Rivera Diésel o SK Rental.

EstasempresasEnergia Peruana, Rivera Diésel o SK Réralamomento de ofrecer sus
servicios, muestran un gran catélogo de equipos, pero muchos de estos se encuentran en
otras sucursales o estan en obra, entonces los clientes tienen inconvenientes al momento
de buscar arrendar un equipo rapidamente y de calidad, ya que generalmente otras
empresas de menor popularidad tienen varios equipos con problemas de calidad en su
funcionamiento, ademas de que ninguna de ellas esta dedicada a arrendar exclusivamente
compreseces de aire en su totalidad, por lo que no poseen diferentes rangos de caudal y
es ahi entonces donde surge una necesidad del cliente de adquirir compresores de aire
confiables, con el rango que se ajuste a su necesidad, con un precio de alquiler

competitvo y con un servicio que no genere retrasos a su produccion.

Con la empresa de alquiler de compresores de aire, se quiere aprovechar el segmento de
mercado que se tiene disponible de empresas metal mecanicas, servicios generales,
servicios de montaje, constructoras, etc., y por la alta demanda de los equipos cuando
necesitan la aplicacion de aire comprimido portatil de alta calidad donde no hay energia

eléctrica.



Debido al crecimiento en el uso de compresores de aire, muchos de los inconvenientes
con los cuales se encuentra el cliente en el momento de solicitar un compresor, es que no
haydisponibilidad de la potencia del caudal solicitada y el costo de alquiler del mismo es

elevado.

Frente a esta realidad, es ahi entonces donde se ve la oportunidad de crear una empresa
donde el cliente sea tratado como una parte primordial del negocio y donde encuentre

soluciones a sus necesidades.

Palabras Clave: Compresores, Aire comprimidoCompresor de aire, estudio de
factibilidad



ABSTRACT

The following project presents the feasibility study for the creation of a company
dedicated to renting air compressors in the city of Arequipa, for the construction, mining
and services sector, for this purpose we have developed a business plan that allows to
achieve adequate profitability for partners and contribute to the development of the

country.

Currently within the Peruvian market there are several rental companies for heavy
machinery, for construction, power generation, among others. Such as Atlas Copco,
Ingersoll Peru, Amplex; in addition to other local companies with a place of operation in

Arequipa, such asnergia Peruana, Riveradelor Sk Rental

At the time of offering their services, they show a large catalog of equipment, but many
of these are in other branches or are under construction, so clients have problems when
looking to rent equipment quickly and with quality, since generally other passlar
companies have several teams with quality problems in their operation, in addition to the
fact that none of them is dedicated to exclusively leasing air compressors in their entirety,
so they do not have different flow ranges and that is wherediaréses. of the client to
acquire reliable air compressors, with the range that fits their needs, with a competitive
rental price and with a service that does not cause delays in their production.

With the air compressor rental company, you want to take advantage of the market
segment that is available from metaéchanic companies, general services, assembly

services, construction companies, etc., and due to the high demand for the equipment
when hey need the application of high quality portable compressed air where there is no

electrical power.

Due to the growth in the use of ammpressors, many of the inconveniences with which

the client finds himself when requesting a compressor, is that there is no



availability of the requested flow power and the cost of renting it is high.

Faced with this reality, it is then that the opportunity to create a company where the client
is treated as a fundamental part of the business and where solutions to their needs are

found.

Keywords: Air Compressor Rental, Air Compressor, Feasibility Study for Rental
Company.
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INTRODUCCI ON

La tercerizacién de servicios de alquiler de maquinaria dentro dmidgatistas que

operan en los sectores de construccién, mineria e industria productiva, va en aumento,
puesto que esto les permite ser mas productivos ya que pueden enfocarse en sus procesos
estratégicos y dejar a empresas especialistas los proces@gorde,stomo es el caso de

arrendamiento de maquinaria lista para su uso.

Desde METRAFIL, empresa especializada en sistemas integrales de aire comprimido
desde 1992, remarcan que el aire comprimido en una planta industrial se considera el
cuarto recurso del cual no se puede prescindir, el aire comprimido resulta de vital
importancia para la-operacion-de-maquinaria-industrial-y-mdultiples aplicaciones que
permiten que la materia prima entre por un lado de la linea de produccion y el producto
terminado salga por el extremo opuesto. Se estima que mas del 20% de la energia

consumida e la industria proviene del aire comprimiddETRAFIL, ValenciaEspafia)

Es por esto que el uso de compresores de aire es aplicado en diferentes industrias, como
en la mineria y las constructoras, ya que el aire comprimido es la fuente de poder de

muchas de sus herramientas y a su vez es usada en muchos de sus procesos.

En la mineria el aire comprimido es usado en los procesos de perforacion, exploracion,
fundicion, refinerias y en Vaduras, estos procesos son claves para que el proceso de

extraccion de mineral sea realizado exitosamente. Asi mismo el aire comprimido es usado
en herramientas neumaticas que son utilizadas en el mantenimiento y reparacion de

maquinaria minera.

En las constructoras las herramientas que son frecuentemente usadas son accionados con
aire comprimido en los procesos de proyeccion de hormigon, vibracion de hormigén,

pintado de superficies, taladros y para el uso de herramientas neumaticas.

Para muchas empresas que utilizan estos equipos, el aire comprimido es clave, un

compresor es altamente eficiente, simple de usar y su mantenimiento es econémico en

22



comparacion con otros equipos lo que reduce costos operativos. Por lo que estos sectores
necesitan una empresa que pueda abastecer de compresores de aire, una fuente confiable,

de alta calidad para sus requerimientos especificos
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CAPITULO I: PLANTEAMIENTO DE PROBLEMA

1.1 Problema de lalnvestigacién
¢Es viable en términos denercado, técnicos, econdmicos Yy financieros; el
establecimiento de una empresa de alquiler de compresores de aire en la ciudad de

Arequipa para el afio 2021

1.2. Justificacion

Al realizar esta propuesta se busca demostrar que, pese a los inconvenientes internos en
el pais, que hacen guexista una incertidumbre econdmica, histéricamente se ha
demostrado que el sector construccion y mineria, son negocios que no pierden vigencia,
por lo que invertir en un negocio de arrendamiento de maquitimnide a tener un

impacto positivo para la economia del sector donde estara ubicado.

1.2.1Justificacion Teorica

Se justifica a nivel tedrico ya que pretende abordar el vacio teérico respecto al uso
cientifico, para evaluar la viabilidad en términos de mercado, técnicos, econémicos y
financieros de una nueva idea empresarial; demostrando que se puede aplicaroel métod
cientifico en lacreacion de umempresa de alquilde compresores de aire.

1.2.2 Justificacion Préctica

Se justifica a nivel practico debido a que el analisis permitira reducir el riesgo de fracaso
y conocer cual es el rendimiento econdmico y financiero que se espera. Asi mismo,
constituye una herramienta de gestién para la puesta en marcha del negocio.
1.2.3Justificacion Social

Se justifica a nivel social, de una manera que la empresa al momento de ser rentable pueda

generar puestos de trabajo a personas con grado de estudios superior.

1.3. Objetivos
1.3.1Objetivo General
1 Evaluar la viabilidad de mercado, técnica, economica y financiera de la empresa

de alquiler compresores de aire en la ciudad de Arequipa para el afio 2021
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1.3.2.0Dbjetivo Especifico

il
1

Describir la idea y anodelo de negocio de la empresa de compresores de aire.
Analizar las caracteristicas del entorno y de las industrias que podrian representar
oportunidades o amenazas, para el desempeio de la empresa.

Realizar un sondeo de mercado de los potenciales clientes para determinar el
perfil, comportamiento y nivel de aceptacion del producto.

Formular el modelo integral de direccion estratégica que guiara a la organizacion.
Formular los objetivos y estrategias de marketing para la comercializacion del
servicio de la empresa.

Formular los objetivos y estrategias de operaciones para las actividades de la
empresa.

Disefar la estructura, objetivos y estrategias del recurso humano de la empresa.
Analizar la viabilidad econdémica y financiera @stablecimiento de la empresa

en la ciudad de Arequipa.

1.4. Delimitaciones

1.4.1. Temaética

Busca la realizacién de un proyecto de factibilidad pacadacion de una

empresa de alquiler de compresores de aire en la ciudad de Arequipa.

1.4.2. Espacial

Estainvestigacion se realizara en la ciudad de Arequipa.

1.4.3. Temporal

Se llevara a cabo desde noviembra@bastaunio 2022.
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CAPITULO Il: MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes

Revisando la informacion relacionada sobre nuestro tema podemos indicar que no existen
investigaciones a nivel de tesis que desarr@kindios de factibilidagara formar una
empresa de arrendamiento de compresores de aire, especificamente. Sin embargo, existen
tesis deestudios de factibilidad y prefactibilidalé creacion de empresas de servicios de
mantenimiento, arrendamiento de maquinaria pesada, entre otros; en las cuales podemos
destacar los resultados de evaluar la viabilidad de mercado, téenaamica y
financiera del establecimiento de una empresa.

Entonces, ¢Es mejor alquilar o comprar maquinaria? Para conocer cual de las dos
opciones es mejor para las empresas que realizan servicios de estos rubros, en el afio 2015,
la Universidad Industrial de Santander realizo un estudio, analizando tres meatidad
alquiler de maquinaria (Compra, alquiler y leasing) basandose en cuatro aspectos
fundamentales: tasa de rendimiento o0 método contable, periodo de repago, valor actual
neto y tasa interna de retorno; lo cual arrojo como resultado que resulta ni#e facti
alquilar maquinaria para determinados proyectos.

Con el anterior estudio se encontrd que las ventajas que representa el alquiler de
maquinaria radican en el costo beneficio que esta tiene en comparacién con comprarla o
adquirirla mediante leasing, la alternativa de alquiler resulta mas convenientiegisa a

a determinado tipo de proyecto.

Teniendo en cuenta las ventajas que presenta una propuesta como la que se presenta en
este documento, si bien hay empresas de alquiler de maquinaria, el valor agregado que se
le pretende dar a la empresa, es el acompafiamiento y asesoria que brindaska &mpre

los clientes, ayudandoles a elegir dentro del catdlogodasinas que mas se adecuen a
lasnecesidades del proyecto.

Es por eso que en nuestro caso haremos lo descrito para la creacion de una empresa de
alquiler de compresores de aire, mediante la elaboracionettudiofactibilidad Dado

gue Arequipa es una ciudad que esta creciendo rapidamente en lo que a materia

poblacional se refiere, lo que acarrea consigo el crecimiento de las infraestructuras viales,
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urbanas y de redes; con esto se genera un movimiento econémico en la que participan
varios servicios relacionados con la ingenieria civil y produccion.

El uso del aire comprimido es muy comun en la industria, ya que tiene la ventaja sobre
los sistemas hidraulicos de ser mas rapido, y econémico.

El aporte a la investigacion esta dado por el estudio de mercado, segmentacion de clientes,
definicion del producto y servicio, analisis del entorno externo e interno de la empresa 'y
en el desarrollo del plan econémico y financi@tariel Augusta Alzamora Benites,

2018)

2.2.Teorias que sustentan el trabajo
2.2.1Estudio deFactibilidad
Es un documento en el cual se detallan todo tipo de informacién para la evaluacién de un
negocio, ekstudio de factibilidags una de las formas mas eficientes de llevar a cabo un
negocio. Enél se pueden expresar o proyectar las diferentes situaciones que podrian
ocurrir, asi como la manera de comao afrontarlas, ademas en este documento se puede
evaluar la viabilidad del proyecto para saber si es factible ponerlo en marcha.
En unestudio de factibilidade debe considerar su estructura, en la cual sus partes mas
relevantes son:

1 Estudio de Mercado

1 Plan de Marketing

1 Plan de Operaciones

1 Plan de Recursos Humanos

1 Plan Financiero

a. Estudio del mercado

Un estudio de mercado tiene como objetivo principal tener una idea clara del estado del
entorno enel que se va a desenvolver una empresa, como el comportamiento de la
demanda, proveedores, y el nivel de la competencia, asi como la cantidad aproximada de

clientes potenciales.
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b. Plan de Marketing

El plan de marketing es un proyecto que define la manera en que se comercializaran sus
productos o servicios en el mercado. Su funcion consiste en tomar los datos y la
informacion que ha sido obtenida y analizada sucesivamente en el analisis de mercado.

c. Plan de Operaciones

Es una estrategia de operaciones en la cual engloba todos los aspectos organizacionales

que tienen que ver con la prestacion de servicios o fabricacién de un producto
d. Plan de Recursos Humanos

En este plan se especificaran las necesidades que tenga el personal de trabajo para poder
desenvolverse con la mayor efectividad en su actividad laboral, asi como su estructura,
organigrama, numero de personas necesarias para la actividad productiva para asi poder
reducir al maximo los costes empresariales.

e. Plan Financiero

En el plan financiero se integra las estrategias establecidas con el objetivo de determinar
los recursos econdémicos necesarios para que la empresa pueda ser viable, también se debe
tener en cuenta los prondsticos de ventas, ingresos y activos para food@r estiempo

de recuperacion de inversion, evaluando los medios con los que se cuenta y los que se

requieren para lograrlo.
2.2.2. El Business Model Canvas

El Business Model Cansa&s una herramienta interesante para describir los fundamentos
de como una organizaciéon crekgsarrolla y captura valgMariel Augusta Alzamora
Benites, 2018)

El lienzo consta de nueve bloques y tiene la estructura que se muestra en la Figura
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llustracién1l: Modelo Canvas
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Fuente: Elaboracion Propia

2.2.3. Formulacién de la idea de negocio

La formulacion de la idea de negocio consiste en una metodologia que permite al
empresario aterrizar la idea de negocio que tiene en mente producto de la observacion de
la realidad problemética y sus habilida@dsariel Augusta Alzamora Benites, 2018)

2.2.4. Analisis Externo

El analisis del entorno es un estudio de las variables que modelan las oportunidades y
amenazas claves, asi como la situacién de los competidores en el sector industrial a
desarrollar la nueva idea de negocio. El analisis del entorno debe concluir iadm |

de las oportunidades que ofrece el entorno que hay que aprovechar, y con las amenazas

del mismo que se deben evitar o neutral{kéariel Augusta Alzamora Benites, 2018)
a. Andlisis Politico, Econémico, Social, Tecnologico y EcolégicBESTE)

Para realizar el analisis del entornauglitoriaexterna, una empresa u organizacion debe
recabar primera informacién pertinente sobre las tendencias de las fuerzas externas. Una
vez recabada la informacion, se debe asimilar y evaluar. Se requiere para esto una reunion
0 una serie de reuniones de geesmara identificar, en forma conjunta, las oportunidades

y las amenazas mas importantes que enfrenta la emiesi&l Augusta Alzamora
Benites, 2018)
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Fuerzas politicas, gubernamentales y legaleSegun (David, 2003jos gobiernos
federales, locales y extranjeros son los principales reguladores, subsidiarios, patrones y

clientes de las empresas

Fuerzas econdmicas y financiera$Segun(German Alarco, 201@on aquellas que
determinan las tendencias macroeconémicas, las condiciones de financiamiento, y las

decisiones de inversion.

Fuerzas sociales, culturales y demograficagMoreno, 2017nvolucra creencias,
valores, actitudes, opiniones, y estilos de vida desarrollados a partir de las condiciones
sociales, culturales, demogréficas, étnicas, y religiosas que existen en el entorno de la

organizacion.

Fuerzas tecnoldgicas y cientificalsas fuerzas tecnoldgicas representan oportunidades y
amenazas importantes que se deben tomar en cuenta al formular las estrategias. Los
adelantos tecnologicos afectan en forma drastica los productos, servicios, mercados,
proveedores, distribuidores, comidetes y clienteg¢Mariel Augusta Alzamora Benites,

2018)

Fuerzas ecolégicas y ambientaleEs innegable la importancia que ha adquirido la
conciencia ecoldgica y la conservacion del medio ambiente compremeupacion de
primer orden para la humanid@dariel Augusta Alzamora Benites, 2018)

b. Analisis de laindustria

La inteligencia competitiva eficaz es una de las claves para el éxito de una empresa;
mientras mayor informacion._y conocimiento obtenga una empresa sobre sus
competidores, es mas probable que formule e implante estrategias eficaces. Las
debilidades de losompetidores principales representan oportunidades externas; asi como
las fortalezas de los principales competidores representan amenazas(Mdanebk
Augusta Alzamora Benites, 2018)

Riesgo de que entren mas participantekos nuevos participantes en una industria
aportan mas capacidad, el deseo de conquistar participacion en el mercado y, a menudo,
grandes recursos; haciendo que se reduzcan los precios o0 que se inflen los costos de las

compafias establecidas.

Intensidad de la rivalidad entre los competidores actuales La rivalidad entre los

competidores adopta la conocida forma rdanipular para alcanzar una posicion,
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recurriendoa tacticas comda competenciade precios, lagguerrasde publicidad, la
introducciérde productos y un mejor servicio o garantias al cliente

Presion proveniente de los productos sustitutdsos sustitutos limitan los rendimientos
potenciales de un sector industria, pues imponen un techo a los precios que pueden
cobrarse rentablemente en él. Los sustitutos no solo limitan las utilidades en tiempos
normales, sino que ademas aminoran las quéndiniatria puede cosechar en épocas de

prosperidadMariel Augusta Alzamora Benites, 2018)

Poder de negociacion de los compradoréss compradores compiten con la industria
cuando la obligan a reducir los precios, cuando negocian una mejor calidad o mas

servicios y cuando enfrentan los rivales entre si

Poder de negociacion de los proveedoréss proveedores pueden ejercer poder de
negociacion sobre los participantes de una industria, si amenazan con elevar los precios
o disminuir la calidad de los bienes y servicios que ofrecen.

c. Matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE)

La matriz EFE es unbherramienta utilizada en el andlisis externo, que permite a las
empresas resumir y evaluar la informacién: politica, econémica, social, tecnolégica y
ecologica; como resultado del andlisis PESTE; para luego cuantificar los resultados en
las oportunidades yamenazas identificadas que ofrece el entqiviariel Augusta
Alzamora Benites, 2018)

d. Matriz de perfil competitivo

La matriz de perfil competitivo (MPC) identifica a los principales competidores de una
empresa, asi como startalezas y debilidades especificas en relacion con la posicién
estratégica de una empresa en estudio. Los valores y los puntajes de valor total tanto en
la MPC como en la matriz EFE tienen el mismo significado; no obstante, los factores
importantes paral éxito en una MPC incluyen aspectos tanto internos como externos.
Las clasificaciones se refieren, por tanto, a las fortalezas y debilidades, donde cuatro
corresponde a la fortaleza principal, tres a la fortaleza menor, dos a la debilidad menor y
uno a & debilidad principalMariel Augusta Alzamora Benites, 2018)

2.2.5. Andlisis interno

El negocio de una empresadescritomejor como una cadena de valor, permitiendo asi
identificar mejor lakrtalezas ydebilidadesde unaempresgMariel Augusta Alzamora
Benites, 2018)
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a. La cadenade valor
La cadena de valor es una herramienta de gestion, que permite desarrollar el analisis
interno de una empresa a partir de la desagregacion dgrieugpales actividades
generadoras de valor. La cadena de valor considera a las principales actividades de una
empresa, como los eslabones de una cadena de actividades que afiaden valor al producto
0 servicio a medida que estos van pasando por estodp siapaz de incrementar el
margen(Mariel Augusta Alzamora Benites, 2018)
Cada cadena de valor de una empresa esta compuesta de nueve categorias de actividades
genéricas que estan eslabonadas en forarasteristicas. La cadena genérica se usa para
demostrar como una cadena de valor puede ser construida para una empresa, reflejando
las actividades especificas que desemfiidaiel Augusta Alzamora Benites, 2018)
1 Actividades Primarias
Hay cinco categorias genéricas de actividades primarias relacionadas con la
competencia en cualquier industria. Cada categoria es divisible en varias
actividades distintas que dependen del sector industrial en particular y de la
estrategia de la empresa.
Logistica interna, Operaciones, Logistica externa, Mercadotecnia y ventas,
Servicio.
1 Actividades de Apoyo
Las actividades de valor de apoyo implicadas en la competencia en cualquier sector
industrial pueden dividirse eguatro categorias genéricas. Abastecimiento,
desarrollo tecnoldgico, administracién de recursos humanos, infraestructura de la
empresa.
1 El Margen
Se entiende como la diferencia entre el valor total y los costos totales incurridos
por la empresa. El margen se obtiene a partir de la generacion de valor adicionado
en cada actividad principal de la cadena de valor, por tanto, este valor va a variar
de auerdo al tipo de empresa y su posicion competitiva en el me(vkael

Augusta Alzamora Benites, 2018)
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llustracién2: Cadena de Valor
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Fuente: Elaboracion propia

b. La matriz de evaluacionde factoresinternos

Es una herramienta para la formulacién estratégica que resumen y eviddallezas y

las debilidades principales en las areas funcionales de una empresa, al igual que
proporciona una base para la identificacion y evaluacion de las relaciones entre estas areas
(Mariel Augusta Alzamora Benites, 2018)

c. El modeloValor, Raro, Inimitable y Organizado (VRIO)

El modelo VRIO es un recurso empresarial que se utiliza para analizar cuales son los
recursos y capacidades que posibilitan una ventaja competitiva sostenible en la
organizacion. El modelo VRIO analiza el grado en que los recursos y capacidades son:
valiosns, raros, inimitables y organizados; este analisis se compone de tres fases (a)
auditoria de recursos y capacidades, (b) estudio de la potencialidad de dichos recursos y
capacidades y (c) estudio de la sostenibilidad de las ventajas comp@fiivias Augusta
Alzamora Benites, 2018)

2.2.6. Analisis de mercado

El sondeo de mercado constituye un analisis de los potenciales dtiemiestidores y
proveedores(Weinberger, 2015)De los clientes seretende conocer el perfil y
comportamiento, de los competidoredugslamental conocer atributos y caracteristicas

que permitan conocer dampetencia actual y potencial amenazauastra unidad de
negocio yfinalmentea los proveedoresnalizarel poderde negociacionqueexisten

conlos diversosproveedoresle productos recursodinancierostecnologicos recursos

humanosetc. (Mariel AugustaAlzamora Benites, 2018)
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2.3.Compresor de Aire
Los compresores son maquinas que tienen por finalidad aportar una energia a los fluidos
compresibles (gases y vapores) sobre los que operan, para hacerlos fluir aumentando al
mismo tiempo su presion. Esta Ultima caracteristica precisamente, se distinguen de los
soplantes y ventiladores que manejan grandes cantidades de fluidos compasthles (
por ejemplo) sin modificar sensiblemente su presién, con funciones similares a las
bombas de fluidos incompresibles.
Puede decirse también que es un instrumento mecéanico que reduce el volumen ocupado
por un gas (aire) a través de cierta presion ejercida sobre él. Se obtiene esta presion
mediante un trabajo mecanico aportado que reciben los elementos que componen el
compeesor, para asi dar cumplimiento a su funcionamiento.
Entre la importancia y uso de los compresores estan:

1 Alimentar la red de aire comprimido para instrumentos.

1 Proveer de aire para combustian.

1 Recircular gas a un proceso o sistema

1 Producir condiciones idoneas para que se produzca una reaccion quimica.

1 Producir y mantener niveles de presion adecuados por razones de proceso de
torres.
1 Alimentar aire a presion para mantener algun elemento en circulacion.

2.3.1. Clasificacion:

Por su aplicacion principal se podrian dividir en cinco grupos:

a. CompresoresDisefiados para comprimir gases a cualquier presion, por encima de la
presion atmosférica. En general, se habla de compresor cuando se trabaja con
presiones superiores a los 3 bar.

b. Ventiladores Maquinas disefiadas para comprimir gases a presiones muy bajas,
cercanas a la presion atmosférica.

c. SoplantesCompresores que trabajan a baja presion. Deberian estar incluidos dentro
del mismo grupo que los compresores, pero se diferencian para evitar confusiones.

d. Bombas de vacicSon también compresores, pero su trabajo no esta pensado para
comprimir el aire, sino para aspirarlo de un recipiente o sistema, bajando la presion a

valores por debajo de 1 atmésfera
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e. Compresores boosteiSon un tipo de compresores que trabajan con una presion en
la aspiracién, superior a la atmosférica. Suelen instalarse en combinacion con un
compresor tradicional, para elevar la presion final de éste.

Sin embargo, la principal clasificacion de los diferentes tipos de compresores se realiza

por su principio de funcionamiento basico. En este caso, los compresores quedan

divididos en:
1 Alternativos (de simple o de doble efecto y de una o dos etapas).
1 Centrifugos (de varias etapas).
1 Rotativo (de tornillo).

2.3.2. Alternativos o de desplazamientgositivo.

Los compresores alternativos son maquinas de desplazamiento positivo en las cuales

sucesivas cantidades de gas quedan atrapadas dentro de un espacio cerrado y, mediante

un pistén, se eleva su presion hasta que se llega a un valor de la misma que danisigue a

las valvulas de descarga. El elemento bésico de compresion de los compresores

alternativos consiste en un solo cilindro en el que una sola cara del piston es la que actia
sobre el gas (simple efecto).

El ciclo de trabajo del compresor se divide en cuatro etapas que son:

a. Comienzo de la compresionEl cilindro se encuentra lleno de gas.

b. Etapa de compresion:El piston actia sobre la masa de gas reduciendo su volumen
original con un aumento paralelo de la presién del mismo.

c. Etapa de expulsion:Justo antes de completar la carrera de compresion la vélvula de
descarga se abre. El gas comprimido sale del cilindro, debido a su propia presion, a
través de la valvula de descarga. Antes de alcanzar el final de carrera la valvula de
descarga se cierrajdndo el espacio libre del cilindro lleno de gas a la presion de
descarga.

d. Etapa de expansion:Durante esta etapa tanto la valvula de descarga como la de
entrada permanecen cerradas. Antes de llegar al punto la valvula de admision al
cilindro se abre.

e. Etapa de admision:El piston durante esta etapa retrocede provocando una depresion
en la interior del cilindro que es compensada por la entrada de gas fresco a través de
la linea de admision.

2.3.3. Elementos Principales

En un compresor alternativo existe gran cantidad de elementos, de los que sélo se

presentaran los mas genergBgenas Tareas, 2012)
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a. Los cilindros: Dependiendo del tipo de compresor, éstos pueden ser de simple o
doble efecto, seglin se comprima el gas por una o las dos caras del piston. Pueden
existir, ademas, uno o varios cilindros por cada una de las etapas que tenga el
compresofBuenas Tareas, 2012)

b. Las véalvulas: Las vélvulas son mecanismos automaticos colocados en la aspiracion
e impulsion de cada uno de los cilindros que permiten el flujo del gas en una sola
direccion, bien sea hacia dentro del cilindro (aspiracion), bien hacia fuera del mismo
(impulsién)(Buenas Tareas, 2012)

c. Sistemas de lubricacion: Los compresores alternativos poseen dos circuitos
diferentes de lubricacion:

1 Del cérter: Lubricacion de la zona donde se ubica el cigtiefial del compresor. Este
elemento se encargara de transformar el movimiento rotativo del motor que
mueve el compresor en el movimiento lineal de los pistones.

1 De cilindros y estopadasMediante sistema de goteo.

d. Sistema de filtros: Resulta de vital importancia para el correcto funcionamiento de
los compresores que los filtros estén dentro de las condiciones de trabajo de los
mismos. Por ello es necesario vigilar que las pérdidas de carga en los filtros estén
dentro de las estableeis, pues de lo contrario implica que el filtro esta sucio con la
consiguiente pérdida de eficiencia del mismo y del propio compresor disminuyendo
Su aspiracion.

2.3.4. Tipos

a. De pistén: En este tipo de compresores, el aire es aspirado al interior de un cilindro,
por la accion de un piston accionado por una biela y un cigiiefial. Ese mismo piston,
al realizar el movimiento contrario, comprime el aire en el interior del mencionado
cilindro, liberandolo a la red o a la siguiente etapa, una vez alcanzada la presién
requerida.

b. Paletas Otro disefio dentro de los compresores de desplazamiento positivo, es el de
los equipos que usan un rotor de paletas. El sistema consiste en la instalacién de un
rotor de paletas flotantes en el interior de una carcasa, situandolo de forma excéntrica
a lamisma, durante el giro del rotor, las paletas flotantes salen y entran desde su
interior, formando unas camaras entre rotor y carcasa, que se llenan con el aire.

c. Lébulos oEmbolosRotativos: El principio de funcionamiento esta basado en el giro

de dos rotores de Iobulos en el interior de la carcasa. Como se puede ver en la
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ilustracion superior, los rotores giran de forma sincronizada y en sentido contrario,
formando entre ellos unas camaras en las que entra el aire.

CompresoresScroll: Otra tecnologia dentro del grupo de desplazamiento positivo,

es la de los compresores tipo scroll. No son equipos muy conocidos, pero tienen una
aplicacion tipica en las aplicaciones exentas de aceite.

Bombas deVacio: Las bombas de vacio son también equipos de desplazamiento
positivo. Muchos de sus disefios son usados indistintamente como compresores 0
como bombas de vacio.

Compresores Centrifugos Radiales: A este grupo pertenecen los compresores
centrifugos tradicionales. En estos equipos, el aire entra directamente en la zona
central del rotor, guiado por la campana de aspiracion.

Compresores Centrifugos Axiales: Estos equipos son menos comunes en la
industria. Se diferencian de los anteriores en que el aire circula en paralelo al eje.
Tornillo: La tecnologia de los compresores de tornillo se basa en el desplazamiento
del aire, a través de las camaras que se crean con el giro simultaneo y en sentido

contrario, de dos tornillos, uno macho y otro hemfisé@mez)
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llustracién 3: Partes del Compresor
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Fuente: Elaboracion Propia
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CAPITULO lll: ESTUDIO ESTRATEGICO

3.1. Analisis del Macroentorno

El analisis del entorno en el que se desenvolvesdfaesa se estructurara de la siguiente

manera.

llustraciond: Estructura de Analisis del Entorno

Anélisis del Entorno 'y

La Industria
[ [
Andlisis PESTE Analisis d.e la Analisis Competitivo
Industria
Matriz EFE Las 5 Fuerzas de Matriz de.P.erfll
Porter Competitivo

A 4

Modelo de Negocio
Exitoso

Fuente: Elaboracion Propia

La Matriz EFE, Las 5 fuerzas de Porter y La Matriz de Perfil Competitivo seran de vital
importancia para la evaluacién del entorno y la industria en el cual la empresa competira
(Mariel Augusta Alzamora Benites, 2018)

3.1.1. Andlisis Politico, Econdmico, Social, Tecnologico y Ecolégico (PESTE)

3.1.1.1Analisis de Factores Politicos

a. Estabilidad Politica

El Perl haexperimentado varias transformaciones politicas a lo largo de la historia.
Actualmente la Republica del Perl se encuentra organizada bajo un Estado, conformado
basado en la Constitucion Politica del Pert de 1PRBiel Augusta Alzamora Benites,

2018)

39



Las normas dictadas por la constitucion permiten un amplio espectro de posibilidades y
posturas politicas. Si bien es cierto el articulo 58 de la constitucion sefiala que el Perl se
rige bajo una economia social de mercado, donde la iniciativa privableegsdil Estado

cumple su funcién como regulador, las practicas politicas dependen de la iniciativa de
gobierno de turn@Mariel Augusta Alzamora Benites, 2018)

El Perd se encuentra en un periodo de consolidacion de la democracia en el que se viene
estructurando sociopoliticamente para la toma de decisiones de autoridad y resolver
conflictos de acuerdo a un sistema de reglas y procedimientos establecidos por la
constitucion de la republic&nte este escenario se genera un ambiente favorable para la
inversion privada(Mariel Augusta Alzamora Benites, 2018)

b. Politica Fiscal

La politica fiscal de la actual administracion politica es de tipo expansiva, orientada a la
reactivacion econémica, esto se realizard mediante grandes proyectos de infraestructura
(Mariel Augusta Alzamora Benites, 201&)nte este escenario, se espera un incremento

en los ingresos en cuanto a ingresos del gobierno central, y por ende un incremento de la
inversion publica.

llustracién5: Ejecucion de la InversiéRublicaTotal, enero 2012021 (Millones de
Soles)
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Fuente: Consulta Amigahle- SIAF al 31.01.2021

Fuente: (Ministerio de Economia y Finanz&)21)

El incremento en los ingresos del gobierno central sera debido principalmente al proceso
de formalizacién de la economia, recaudacién por impuestos a ciertos productos y el

incremento de los contribuyent@dariel Augusta Alzamora Benites, 2018)
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llustracion6: Ingresos Corrientes del Gobierno Central (Millones de Soles)
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Fuente: (Banco Central de Reserva del Peru, 2021)

llustracion7: Ingresos Tributarios del Gobierno Central (Millones de Soles)
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Fuente: (Banco Central de Reserva del Peru, 2021)
Por lo tanto, se espera que la politica fiscal favorezca en cuanto a los flujos de caja de
este proyecto, principalmente por el incremento en la invepgiblicaen proyectos de
infraestructura y su influencia en el incremento de los requerimientos de servicios basicos
de alimentacion y cuidado persofisllariel Augusta Alzamora Benites, 2018)
c. Riesgo Pais
El Pert ha recibido buenas proyecciones de parte de las agencias calificadoras de riesgo
mas reconocidas como: S&P, Moody’s y Fitch, las cuales han ratificado el grado de
inversion otorgada al pais y han mantenido la calificacion del crédito soberano peruano.
Los factores que amparan esta calificacion son los manifiestos econémicos, aspectos
politicos y el riesgo estructur@ariel Augusta Alzamora Benites, 2018)

La calificacion dada por estas agencias atrae a la inversién privada, favoreciendo el flujo

de caja del proyecto.
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llustracion8: Calificaciones y Perspectivas Crediticias para Moneda Extranjera

AmeéricaLatina: Calificacionesy
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Fuente: S&F, Moody's, Fitch Ratings, Bloomberg.

Fuente: (Ministerio de Economia y Finanzas, 2020)

A partir de estos datos se puede decir que el Pert cuenta con gran capacidad para cumplir
con obligaciones financieras, pero condiciones econémicas adversas pueden debilitar su
capacidad para cumplir sus pagos. En resumen, el Peru tiene una buenai@aldieac
riesgo a nivel de Latinoaméri¢lariel Augusta Alzamora Benites, 2018)

d. Corrupcion

La corrupcion es un elemento importante que p@esherar un retraso en la inversion
publica, especificamente aplazando muchos proyectos, entre otros problemas a largo
plazo. La corrupcion es un factor que se debe tener en cuenta al momento de iniciar
cualquier emprendimiento.

Estos datos presentados, en donde se califica a los paises puntuandolos de 0 (percepcién
de altos niveles de corrupcion) a 100 (percepcion de muy bajos niveles de corrupcion),
asi mismo el ranking de corrupcion califica desde el puesto 1 (altos nivelasigeion)

hasta el 180 (bajos niveles de corrupcidiariel Augusta Alzamora Benites, 2018)

Se puede observar que el Peru a lo largo del tiempo ha ido reduciendo su nivel de
corrupcion, sin embargo, se espera una mejora en cuanto a la reconstruccién del sector
publico.

3.1.1.2Analisis de Factores Econdmicos

a. Producto Bruto Interno 17 PBI

El Peru ha logrado importantes avances en su desarrollo macroeconémico en los ultimos
afnos, presentando tasas de crecimiento muy dinamicas y con buenas expectativas hasta
el 2019, en 2020 el PBI sufrié una caidala.1% por la situacion actual en la qee s

encuentra el pais. Pero en 2021 hasta el tercer trimestre se alcanzé hasta un 11.4%,
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viéndose que la economia se va recuperando con respecto a(Me&2€l Augusta
Alzamora Benites, 2018)

llustracion9: Producto Bruto Interno y Demanda Interna, 2€0&21

(Vaniacion porcentual del indice de volumen fisico respecto al mismo penodo del afio anterior)
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Fuente(Bonett, 2021)

b. Inflacion

La inflacion en el Peru es 5.66 moviembre del 2021, y se espera mejore 0 se mantenga.

llustracién 10: Evolucién de la Inflacién
INFLACION

(Variacién porcentual dltimos 12 meses)
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Fuente(Banco Central de Reserva del Peru, 2021)

La inflacion influye directamente en légjos de caja del proyecto, debido al incremento

en los preciogMariel Augusta Alzamora Benites, 2018)

c. Tasa delnterés
La tasa de interés es un factor econémico importante ya que en una suba de tasas las
personas tienden a no hacer compras a largo plazo o involucrase en financiamientos, lo

cual obliga a las empresas a adoptar estrategias mas agresivas para mantecersu posi
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en el mercado. La tasa de interés de referencia tiene la finalidad de establecer un nivel de
referencia al momento de realizar operaciones interbancarias, la cual tiene efectos sobre
las operaciones de las entidades financieras con el p{Magel Augusta Alzamora
Benites, 2018)

La tasa de referencia ha ido variando a lo largo del tiempo, en 2016 tenia un valor de
4.25%, pero este valor disminuyo en 2020 y 2021 estando actualmente en 0.25% hasta
abril el 2021. Se espera que el valor de tasa de interés no afecte el flujo dd caja de

proyecto.

llustracién11l: Tasa de Referencia de Politica Monetaria
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Fuente(Banco Central de Reserva del Peru, 2021)

d. Tipo de Cambio

El tipo de cambio es un indicador que mide el valor de una moneda base, en este caso
dolar americano, con respecto a otra, sol peruano. Este indicador depende de la tasa de
interés impuesta por el Sistema de Reserva Federal (FED) segun la politica endeetari
Estados Unido@Mariel Augusta Alzamora Benites, 2018)

Ya que el Pera cuenta con un régimen cambiario de libre flotacion el gobierno interviene
ocasionalmente para estabilizar. Puesto que el sol es unamenkedas menos volatiles

del mundo. El tipo de cambio interbancario actual (marzo de 2021) es de 3.71 la compra
y la venta
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llustracién12: Tipo de cambie promedio del periode Interbancario- Compra
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Fuente(Banco Central de Reserva del Perua, 2021)

llustracion13: Tipo de cambio promedio del periode Interbancario- Venta
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Fuente(Banco Central de Reserva del Pera, 2021)

Las variaciones en el tipo de cambio son un factor importante, ya que los materiales y
equipos se cotizaron en dolares y soles.

e. Ingreso Promedio de la poblacién

El ingreso promedio proveniente del trabajo en Pert en el 2019 fue S/. 1443.1, teniendo
un incremento del 2.97% respecto al afio anterior que fue S/. 1400.1.
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Por otro lado, el ingreso promedio mensual proveniente del trabajo en Arequipa en el

2019 fue de S/. 1703.1, teniendo un incremento de 3.43% respecto al afio anterior que fue

S/. 1644.6.

El incremento de poder adquisitivo de la poblacion beneficia a la creacion de la empresa

ya que intensificaria el comercio.

llustracion14: Ingreso Promedio Proveniente del Trabajo
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Fuente(Instituto Nacional de Estadistica e InformatiEacuesta Nacional de Hogares.,

2019)

llustracion15: Ingreso Promedio Proveniente del Trabajo en Arequipa
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Fuente(Instituto Nacional de Estadistica e InformatiEacuesta Nacional de Hogares.,

2019)
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f. Servicio sobre el producto

Las empresas del mismo rubro ya han conseguido su propia forma de hacer las cosas, por
ejemplo, promocionando su servicio. tamodidad se recibir un servicio con altos
estandares de calidad es un nuevo valor empresarial a tener en cuenta, actualmente las
empresas buscaran una diferenciacion y mejora a través de su servicio, por lo tanto, esta
estrategia sera afiadir valor al seirvque se ofrecéMariel Augusta Alzamora Benites,

2018)

Esta tendencia beneficia a la creacién de esta empresa ya que los clientes buscaran una

mejora en el servicio que se les ofrece.

g. Estado Propulsor del Emprendimiento
El estado en los ultimos afos ha implementado politicas que impulsen el emprendimiento
en el pais; con la creacion de una diversidad de programas que promueven la creacion de

empresas innovadoras de alto impdMariel Augusta Alzamora Benites, 2018)

El ecosistema emprendedor beneficia a la creacién de la empresa ya que el estado nos

apoya para poder crear y buscar capital para el emprendimiento

3.1.1.3Anélisis de Factores Sociales

a. Demografia

El Pera en el 2020, registB2,625948 habitantes, con un incremento del 1.6% respecto
al afio anterior que fue 32,131,400.

llustracién 16: Poblacion Estimada y Proyectada en el Pera
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Fuente(Instituto Nacional de Estadisticdrdormatica, 2019)
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Asi mismo, la esperanza de vida de la poblacién en el Peru en el rango #©2015%e
de 76.5 afos y se estima que en el rango-2026 se incremente a 77.2 aios, producto

de factores de salud, habitos de alimentacion y estilo de vida.

llustracién17: Esperanza de Vida al Nacer en el Peru

77.8
77.2
76.5
“““

||ii||

1995-2000 2000-2005 2005-2010 2010-2015 2015-2020 2020-2025 2025-2030

Fuente{(Instituto Nacional de Estadistica e Informatica, 2019)
En cuanto al departamento de Arequipa la poblacidn en els2@@@(Instituto Nacional
de Estadistica e Informética, 20Xf@¢ del0,584,763 habitantes, y se estima que en el
2030se incrementara®0,699,57habitantes.

llustracién18: Poblacion Estimada y Proyectada en Arequipa
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Fuente(Instituto Nacional de Estadistica e Informatica, 2019)
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Ante estas estimaciones de crecimiento de la poblacion, es estima un crecimiento en la
demanda lo cual favoreciera los flujos de caja de la creacion de la erfdesszl

Augusta Alzamora Benites, 2018)

b. Conflicto Social

El Perd es un pais que en recientes afios ha presentado conflictos sociales que han afectado
a proyectos importantes desarrollados por la inversion publica. $géensoria del

Pueblo, 2021) Arequipa es uno de los departamentos con nivedabajos de conflictos
sociales en el Peru, siendo asi este departamento un entorno favorable para la inversion
publica y privadgMariel Augusta Alzamora Benites, 2018)

Este factor es muy importante, ya que un alza de conflictos sociales se consideraria como
una amenaza para el proyecto ya que puede afectar la inversion de los clientes potenciales.
c. Incremento de Empresas

De acuerdo al ultimo informe del Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI),

el niumero de empresas en Peru crecidé un promedio de 6.2% en los dltimos 5 afios,
significando un total de 2 393 033 organizaciones. Este crecimiento es importante debid

a que las empresas del sector privado poseen un rol importante en la generacién de empleo
y en inversion, permitiendo-mejorarla calidad de vida de las pers@evara de
Comercio e Industria de Arequipa, s.f.)

Este factor es muy importante ya que este incremento pgdnidicar un aumento en
clientes potenciales para la empresa.

3.1.1.4Analisis de Factores Tecnoldgicos

El comercio electrénico o en linea ha experimentado una rapida expansion y las
economias en desarrollo estan obteniendo una mayor importancizarabie hizo que

los consumidores o clientes estén cada vez mas dispuestos a realizar transacciones o
movimientos financieros en linea o por medio de aplicaciones, la perspectiva mundial
esta cambiando velozmente y el grupo de paises en desarrollo asypapelinmas
indispensable como client@dariel Augusta Alzamora Benites, 2018)

El alza de ventas por comercio electrénico se presenta como una oportunidad para
comercializar nuestro servicio por internet y reducir los costos de ventas directas.
3.1.1.5Analisis de Factores Ecolbgicos

El Peru es el primer pais de Sudamérica en contar con una Ley Marco de Cambio
Climatico, la cual dirige y monitorea la gestion ante este fendmeno en todos los sectores

(Estado, empresa, sociedad ciy¥)ariel Augusta Alzamora Benites, 2018)
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Segun las investigaciones realizadas por Tindal Center, 2003, el Perl se encuentra entre
los 10 paises mas vulnerables por eventos climaticos, como es el fendmeno del nifio, pero
esta vulnerabilidad esta asociada en su mayoria al sector agricola y pé3guertanto,
podemos concluir que de acuerdo al modelo de negocios de la empresa los factores
ecologicos y ambientales no afectarian significativamente al proyecto; el cual apoyara a
las iniciativas das por el gobierno de reduccion de residuos y coatadmral medio

ambientgMariel Augusta Alzamora Benites, 2018)

3.1.1.6Diagrama PESTE
Para la realizacion del diagrama PESTE tomaremos los factores externos mas importantes
determinados desde el analisis de los factquelticos, economicos, sociales,

tecnoldgicos y ecolégicddlariel Augusta Alzamora Benites, 2018)
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llustracion19: Diagrama PESTE

POLITICO

SOCIAL

1. Consolidacién de la democracia
2. Toma isiones en el marco 8. recimiento de la
olitica de la
9. nto de la esperanza
3. la poblacion
4. pansiva dirigida 10. tension social
la inversién flicto social
11. en lacreacién de
5. Formalizacién econémica Empresas
6. El estado impulsa el entorno 12 Delincuencia e
emprendedor Inseguridad Ciudadana
7. Alta tasa de corrupcion (puesto
94/180)
13. El crecimiento del PBI
14. i fluctua
15. asa de interés fluctGa
e
16. po de cambio fluctda
17 en " ingresos
promedio PEA Perd vy
Arequipa
18 Creciente preferencia por
la Calidad sobre Servicio
19. Incre Comercio
electronic
22. Baja ccion de tecnologias
20. Ingreso Competidores limpi i cal
virtuales
23. Vulne! al  cambio
21. Nuevos rvicios con climéa
compresores de aire
comprimido eléctricos

TECNOLOGICO ECOLOGICO

Fuente: Elaboracion Propia

51



3.1.1.7Matriz EFE
Tablal: Matriz EFE

e Valor
Factores Externos Clave Clasificacion ~ Valor
Ponderado

Oportunidades
1 Consolidacién de la democracia 4 0.03 0.12
2 Toma de decisiones bajo la constitucion politica

de la republica 3 0.03 0.09
3 Estabilidad politica 3 0.03 0.09
4 Politica fiscal expansiva orientada a incrementar

la inversion publica 3 0.03 0.09
5 Formalizacion de la economia 3 0.04 0.12
6 El estado promueve el ecosistema emprendedor 3 0.06 0.18
7  Incremento del PBI 4 0.06 0.24
8 Leve fluctuacion de la Inflacion 4 0.06 0.24
9 Leve fluctuacion de la tasa de interés 4 0.06 0.24
10 Leves fluctuaciones del tipo de cambio 3 0.04 0.12
11 Variacion de los ingresos promedios PEA Peru y

Arequipa 3 0.04 0.12
12 Preferencia creciente de la Calidad sobre Servicio 4 0.04 0.16
13 Incremento de Empresas 4 0.06 0.24
14 Aumento de la tasa poblacional 3 0.05 0.15
15 Incremento de la esperanza de vida de la

poblacién 3 0.03 0.09
16 Incremento en Comercio electronico 3 0.03 0.09
Amenazas
1 indices elevados de corrupcion (puesto 94/180) 2 0.04 0.08
2 Presencia de tension social y posible conflicto

social 2 0.05 0.1
3 Delincuencia e Inseguridad Ciudadana 2 0.05 0.1
4 Nuevos servicios con  compresores de aire

comprimido eléctricos 2 0.05 0.1
5 Ingreso de Competidores virtuales 2 0.05 0.1
6 Vulnerabilidad al cambio climatico 2 0.03 0.06
7 Baja produccion de tecnologias limpias a nivel

local 2 0.04 0.08

TOTAL 1 3.0

Fuente: Elaboracion Propia

Los valores han sido asignados (avid, 2003)

- UnValor que varie de 0.0 (sin importancia) a 1.0 (muy importante).

- Clasificacion 4. Responde excelente, 3 Responde bien, 2 Responde promedio y 1 Responde
mal.

Como se puede apreciar en la tabla anterior tenemos 23 factores determinantes de éxito,

identificados en diagrama PESTE, para la evaluacion externa de la empresa. Dando un valor

ponderado de la matriz EFE de 3.00, el que nos indica que tenemos una acsjguersor al

promedio correspondiente a las oportunidades y amenazas que presenta el (bt#oeho

Augusta Alzamora Benites, 2018)
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3.2. Analisis dd Microentorno

El mercado de los servicios y/o alquileres ha venido creciendo exponencialmente durante
los ultimos afos, debido a diversos factores, entre ellos han sido la industria minera ya
gue con las constantes expansiones denslusstrias o plantas genera mucha demanda
para la adquisicion de nuestros servicios, pero a la vez incita a que haya mas competencia,
esta sera analizada utilizando Las Cinco Fuerzas de Porter:

3.2.1Las Cinco Fuerzas de Porter

3.2.1.1Riesgo de que entren magarticipantes

El riesgo de que la competencia aumente esta determinado por el niumero de barreras
existentes, ya que si existen muchas barreras contra la entrada significaria que existen un
gran numero de obstaculos para el ingreso de una empresa al mercado, en cambio si
existen pocas barreras, esto generaria que el indice de amenaza sea alto, por lo que el
namero de competencia se incrementaria. Las principales barreras contra la entrada de
nueva competencia en el rubro serian:

a. Clientes con proveedor de equipo ya definido:

En muchos casos los clientes ya tienen una empresa que lo provee de equipos cada vez
gue esta lo requiera, dado que existe una gran cantidad de empresas que existen en el
mismo rubro (alquiler de equipos) muchas empresas que requieren de estos equipos
realzan una seleccion, tomando en cuenta el precio y la calidad del servicio, finalizando
esta seleccién de empresas suelen escoger una, la cual sera la proveedora de equipo en
caso esta lo requiera. Esta eleccién no suele cambiar rapidamente, en eatérdaso |
manera de ingresar como proveedor de una empresa que requiere de equipos, es
mejorando la propuesta del proveedor para que asi puedan tener en cuenta a LR Equipos.
b. Necesidades de capital

Para competir en grandes proyectos es necesario invertir grandes cantidades de recursos
financieros, esta se considera como una barrea contra la entrada ya que el capital
requerido tiene que ser invertido principalmente en publicidad, promociones, caEcion
marca, etc. Ademas, el tiempo de recuperacion de capital cuando se los invierte en
grandes proyectos es extenso ya que en los contratos el pago no es de inmediato, sino que
se tiene que esperar cierto tiempo normalmente meses, lo cual al invertiranna g
cantidad de recursos se requiere tener un capital extra para continuar con las posteriores

operaciones 0 proyectos en los que se quiere participar.
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c. Variacion de los precios

El precio es una barrera contra la entrada muy importante, ya que el precio es una de las
razones por la que el cliente escoge a una empresa de alquiler de equipos como su
proveedor. Las propuestas que se entregan al cliente en cuanto a precio y eakaad ti

gue estar bien estructuradas, adicionando ya sea descuentos 0 promociones para que la
propuesta sea mas atractiva para el cliente y pueda escogerla. Normalmente se realizan
descuentos por el numero de equipos requeridos (a mas equipos requeridos mas
descuentos obtiene) y por la fidelidad del cliente, una de las ventajas que tiene el cliente
fiel suelen ser descuentos exclusivos por fidelidad del mismo.

d. Represalia esperada

Se espera reacciones de los actuales competidores como reduccion de precios de sus
servicios y aumento en la publicidad de estos.

3.2.1.2Intensidad de la rivalidad entre los competidores

Cuando un grupo dempresas del mismo rubro compiten entre si, la competencia en
cuanto a ventas o en este caso el nUmero de requerimiento de equipos se basa en las
mejoras que tengan de su servicio, como en su calidad, ya que la calidad del producto es
uno de los factoresug el cliente puede ver directamente y comprobarlo el mismo,
mejorando la capacitacion de operadores, mecanicos de mantenimiento, sera claro el
conocimiento que estos tienen de los equipo y como se desenvuelven en situaciones
inesperadas, ademas de ladzdi se tiene en cuanta la presentacion y el estado de los
equipos, ya que un equipo que no falla o presenta inconvenientes sera mejor que uno que
si lo hace, el precio es un factor muy importante ya que al existir mucha competencia, si
una empresa baja ptecio radicalmente afecta a las demas tendran que hacer lo mismo,

lo cual conlleva una disminucién en su utilidad.

e. Crecimiento de la industria

Se estima que el crecimiento de la industria sera favorable en los préximos afios, a pesar
de este crecimiento las empresas que deseen expandirse tendran que ganar mayor
participacion en el mercado, haciendo que la competencia entre empresa del mismo rubro
se intensifique. Basandonos en este estimado del alza de la industria el grado de
atractividad de la industria sera mayor.

3.2.1.3Presién proveniente de los productos sustitutos

La amenaza de sustitutos es generalmente mayor cuando el valor de un producto no es

relevante es decir si el precio y las caracteristicas de este no son unicas.
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Durante el transcurso del tiempo, aparecerdn nuevas tecnologias con respecto a
compresores de aire. Ya que cada vez se actualizan nuevos controladores en estos ademas
gue se les incorpora tecnologia dentro de ellos, por lo que tiene un costo extraesdoptarl
esta tecnologia y tener a laguina actualizada, en algunos casos, la maquinaria no puede

ser actualizada, ya que no es compatible o0 es muy antigua para incorporarle; por lo que
se tiene un equipo que ya no puede estar a la altura de los nuevos.

Ademas de esto hay otras marcas que cuentas con compresores que funcionan con energia
eléctrica y no con motores de combustion interna, estos equipos son mas baratos, pero no
tienen la misma potencia que uno de combustion interna, pero para ciertasoselfcac

podria funcionar como un sustituto de los compresores con motores de combustion
interna.

3.2.1.4Poder de negociacion con los clientes

El verdadero cliente de ese sector son las empresas mineras contratistas que laboran
dentro de mina, empresas. encargadas de hacer trabajos en paradastan de
produccion ya sean mineras 0 no, empresas encargadas de eventos o suministrar energia
a edificios en caso de cortes.

En este sector, los servicios estan diferenciados, por lo que los clientes observaran

caracteristicas diferentes entre el servicio de una empresa con el servicio de otra empresa

como:
1 El trato del personal de ventas
1 El grado de conocimiento de los operadores
1 El afo de fabricacion de los equipos
1 Lalimpiezay estado del equipo al ser entregado.

1 Los equipos son de una marca reconocida
Y es posible que los clientes sean fieles a alguna diferencia en particular, por lo cual el
precio sera menos relevante y el cliente fijara su atencion en la calidad del servicio y la
presentacion del mismo, lo que causa que el poder de los clientesugissmin
3.2.1.5Poder de negociacion con los proveedores
Toda empresa requiere de insumos para llevar a cabo los servicios que ofrece, estos crean
una relacion entre empresay proveedor. En este tipo de relaciones la distribucién de poder
suele variar, si el proveedor es dominante podra imponer precios selgénparézca,

asi como su disponibilidad.
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En este caso los proveedores son los fabricantes de equipos, porque estas empresas
suministran los compresores de aire comprimido, asi como su respectiva garantia, ademas
de los diversos servicios de mantenimiento e insumos que tiene que tener el compresor
de aire cada vez que se realiza un servicio, como filtros, aceites, repuestos, rodamientos,
empagues y otros.

Claro que existen otras empresas dentro del mercado que abastecen de insumos necesarios
para llevar a cabo los servicio, estos brindan insumos alternativos que estan aprobados
por los fabricantes, para asi mantener la garantia del fabricante, en esser@aso
proveedores secundarios, pero también son mas flexibles en cuanto a la negociacion a
diferencia de los fabricantes que ya tienen precios establecidos y raramente cambiantes.

3.2.2Grado de atractividad de la industria

Para hallar el grado de atractividad de la industria se evaluara de la siguiente manera:

Tabla?2: Valores de Atractividad de la Industria

La I ndustria esé Valor
Muy Atractivo 5
Atractivo 4
Indiferente Atractivo/Medianamente 3
Poco Atractivo 2
Nada Atractivo 1

Fuente: Elaboracion Propia
a. Riesgo de ingreso denasparticipantes
Depende de las barreras de entradas y de la reaccion previsible de las empresas
establecidas en la industria

Tabla3: Valoracién del Riesgo de Ingreso de mas Participantes

Barreras dé&ntrada Valor Proporcion  Valor Ponderado
Clientes con proveedor de equipo ya definido 4 0.40 16
Necesidades de capital 4 0.40 16
Variacion de los precios 2 0.20 04
TOTAL 1 3.6

Fuente Elaboracion Propia

El valor ponderado de 3.6 (aproxima al valor 4) indica que la industria para la empresa

es atractiva respecto al riesgo de ingreso de mas compefidangs Augusta Alzamora

Benites, 2018)Se considera atractiva a la industria en el sentido qiesgb de ingreso

es bajo a que aparezcan otros competidores, lo cual establece un mercado interesante para

poder alcanzar potencial si se trabaja con una estrategia correcta.
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b. Intensidad de la rivalidad entre los competidores actuales
Depende de la configuracion de la competencia en la industria

Tabla4: Valoracion de la Intensidad de la Rivalidad entre los Competidores Actuales

Factores de Competitividad Valor Proporcién  Valor Ponderado
Rivalidad entre Competidores 5 05 2.5
Crecimiento de la Industria 5 05 2.5
TOTAL 1 5

Fuente: Elaboracion Propia

El valor ponderado de 5.0 indica que la industria es muy atractiva respecto a la intensidad
de la rivalidad entre los competidores actuales y las barreras deestdiol@cida@Mariel

Augusta Alzamora Benites, 2018)

Es importante tener presente tagempresas tienen cierta libertad para mejorar mediante
cambios estratégicos, los cuales podrian hacer variar los factores que rigen la intensidad
de competitividad.

c. Presion proveniente de los productos sustitutos

La presién proveniente de los productos (servicios) sustitutos en la industria

Tabla5b: Valoracion de la Presion Proveniente delos Produ&ustitutos

Factores de Competitividad Valor Proporcion  Valor Ponderado
Presion de Productos Sustitutos 3 1 3
TOTAL 1 3

Fuente: Elaboracion Propia

El valor ponderado de 3.0 indica que la industria es moderadamente atractiva, a pesar de
gue lossustitutos para los compresores de aire representen bajos costos en combustible
(Mariel Augusta Alzamora Benites, 2018g puede hacer frente a estos competidores
bajo estrategias de adaptacién como adquisicion de nuevos motores de combustion.

d. Poder de negociacion de los compradores

El poder de negociacién de los compradores en la industria

Tabla6: Valoracion del Poder de Negociacién de los Competidores

Factores Valor Proporcion  Valor Ponderado
El trato del personal de ventas 5 0.2 1.0
El grado de conocimiento de los operadores 4 0.2 0.8
El afio de fabricacién de los equipos 3 0.1 0.3
La limpieza y estado del equipo al ser entregado 4 0.3 1.2
Los equipos son de una marca reconocida 4 0.2 0.8
TOTAL 1 4.1

Fuente: Elaboracion Propia

El valor ponderado de 4.1 indica que la industria es atractiva, ya que la empresa esta

respaldada por sus factores descritos en los cuales se desenvuelve adecuadamente,
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obteniendo asi una disminuciébn o una baja influencia en el poder que tienen los
compradores al momento de negociar la adquisicion de nuestros equipos.

e. Poder de Negociacion de los Proveedores

El poder de negociacion de los proveedores de la industria se muestra en la siguiente tabla

Tabla7: Valoracion del Poder de Negociacion de los Proveedores

Factores Valor Proporcion ~ Valor Ponderado
Los proveedores compiten con sustitutos 3 0.4 12
La industria es un cliente importante 2 0.3 0.6
El producto es los proveedores es importante par: 4 0.3 1.2
el comprador
TOTAL 1 3.0

Fuente: Elaboracion Propia
El valor ponderado es 3.0, el cual indica que la industria es moderadamente atractiva. El
poder de negociacion de los proveedores va depender mucho de como estan organizados
los compradoregMariel Augusta Alzamora Benites, 2018)na industria que se
encuentra fragmentada tendra un bajo poder de negociacion con sus proveedores, Sin
embargo, adoptando estrategias se podra levantar esta barrera.
El grado de atractividad de la industria se mostrara en el siguiente diagrama

llustracion 20: Diagrama de Grado de Atractividad de la Industria

Riesgo de ingreso de mas
participantes

3.6
Poder de Negociacién de Intensidad de la rlyalldad
5 entre los competidores
los Proveedores 3
actuales
3
4.1
Poder de negociacion de Presion proveniente de
los compradores los productos sustitutos

Fuente: Elaboracion Propia
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El promedio ponderado de todas las Fuerzas de Porter da un valor de 3.74 a la industria,
el cual essatisfactorio en términos de medicion de la atractividad de la ind(Maizl
Augusta Alzamora Benites, 2018)

3.2.3Matriz de Perfil Competitivo

Un andlisis adicional dentro del andlisis de las Fuerzas Competitivas de Porter es el de la
competencia, la cual es el estudio de los competidores en el sector industrial. Este analisis
consiste en determinar las fortalezas y debilidades de los principaigsetidores
actuales y los posibles sustitu{dsariel Augusta Alzamora Benites, 2018)

Los competidores en la industria en la que se desenvolvera la empresa, son empresas que
también se dedican al alquiler de compresores de aire como son RIVEFSEIDI
ENERGA PERUANA y SK RENTAL, siendo estos competidores actuales, ademas
tenemos como posible sustituto a INGERSOLL PERU.

La siguiente tablanuestra las diferentes posiciones de fortaleza y debilidad (valor: 4:
fortaleza mayor, 3: fortaleza menor, 2: debilidad menor, 1: debilidad mayor) que tienen
los competidores actuales y potenciales sustitutos en la ind(igtaidel Augusta

Alzamora Benites, 2018)
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Tabla8: Matriz de Perfil Competitivo

1 | Participacion en el Mercado 0:08 2 0.16 4 0.32 4 0.32 2 0.16
2 | Amplitud de las Lineas de Productos 0.08 3 0.24 3 0.24 3 0.24 3 0.24
3 | Competitividad de Precios 0.08 2 0.16 3 0.24 3 0.24 1 0.08
4 | Calidad de los Productos 0.08 4 0.32 3 0.24 2 0.16 4 0.32
5 | Publicidad 0.05 2 0.1 2 0.1 2 0.1 4 0.2
6 | La Eficiencia de la Distribucién de Vent 0.05 3 0.15 2 0.1 2 0.1 3 0.15
7 | La Experiencia 0.08 3 0.24 3 0.24 3 0.24 3 0.24
8 | Las Relaciones de los Colaboradores 0.04 4 0.16 3 0.12 3 0.12 4 0.16
9 | Adelantos Tecnoldgicos 0.07 4 0.28 2 0.14 2 0.14 4 0.28
10 | Posicion Financiera 0.07 4 0.28 3 0.21 3 0.21 4 0.28
11 | LasVentajas de Marca 0.05 4 0.2 2 0.1 2 0.1 4 0.2
12 | La Ubicacion de los Locales 0.05 3 0.15 3 0.15 3 0.15 4 0.2
13 | Habilidades en el Comercio Electronico 0.07 2 0.14 2 0.14 2 0.14 4 0.28
14 | Direccionamiento Estratégico 0.07 3 0.21 3 0.21 3 0.21 4 0.28
15 | Lealtad de los Clientes 0.03 2 0.06 3 0.09 3 0.09 2 0.06
16 | Expansion Global 0.05 1 0.05 1 0.05 1 0.05 3 0.15

TOTAL 1 2.9 2.69 2.61 3.28

Fuente: Elaboracién Propia
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llustracion 21: Diagrama de Matriz de Perfil Competitivo

Participacion en el Mercado
Amplitud de las Lineas de

Expansion Global Productos

Lealtad de los Clientes Competitividad de Precios

Direccionamiento

. Calidad de los Productos
Estratégico

Habilidades en el Comercio

Electrénico Publicidad

La Eficiencia de la

La Ubicacion de los Locales Distribucién de Ventas

Las Ventajas de Marca La Experiencia

as Relaciones de los

Posicion Financiera
Colaboradores

Adelantos Tecnolégicos

e UNIMAQ SK RENTAL e ENERGIA PERUANA e FERREYROS

Fuente: Elaboracion Propia
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3.3. Andlisis Interno
3.3.1Actividades de la cadena de valor
3.3.1.1Actividades Primarias
a. Logistica Interna
Las actividades que se relacionan con la seleccion, recibo, almacenamiento de insumos
que se utilizan en la ejecucién delvicioorientados a los clientes componelolgistica
interna. Estas actividades se dividen de esta manera:
1 Seleccion deecursos e insumgsara las opragones
1 Almacenamiento yecepciorderecursos e insumgsra las operaciones

1 Reparticion interna desumos y recursgsara las operaciones.

llustracion 22 Actividades Primarias de la logistica Interna

Seleccion de recursos e Almacenamiento y Reparticion interna VALOR
. recepcion de recursos de insumos y
INSUMOS para las e insumos para las recursos para las Ahorro en costos y
operaciones operaciones operaciones nivel de servicios

Fuente: Elaboracion Propia

Sedebe considerajue,en cada etapa de la cadena de logistica etexiste un flujo de
materialesasicomo un flujo de informacién que es importante en la tonagedsiones
estratégicas en la empresa.
Cabe resaltar que una buena armamitielas etapas de la cadena de logistica interna
genera valor en el ahorro de cosammismo lageneraciére mayores ingresos a través
del servicio al cliente.
b. Operaciones
Estasactividadesstarrelacionadas con el procesodisarrollo de los servicios dirigido
a los clientes. Estas actividades son:

1 Tipo de servicio dirigido al cliente.

91 Desarrollo del servicio para el cliente

1 Preparacion del servicio y entrega a logistica externa.

Las decisionegjue se tomadas esstas actividades son importantes para mantener la
competitividadconstante de la empresa el mercado; estas deben adese@rentorno
donde seleenvuelvenya quetiene cambios constantes

El tipo de servicio dependiendo del tiempo y capacidad del equigwefiere el cliente.

El desarrollo del servicige mantendra dentro d&s politicas de calidad, pacae la

satisfaccion y fidelidad del cliente con la empresa se mantenga.
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Lasinspecciones rutinarias para la preparacién de del sesgcémpara evidenciar la
calidad con la que sera ejecutada hacia el cliente.

llustracion 23 Actividades primarias de las Operaciones

L, VALOR
. e Desarrollo del Preparacion del
Ti rvicio dirigido al o ep -
pode S%Iie(r:l 1?e dirigido a servicio para el servicio y entrega a di}’:ﬁ;ﬁé?;?gﬂ
cliente logistica externa. ahorro en el proceso

Fuente: Elaboracion Propia

c. Logistica externa
Constituye lasactividades relacionadason las siguientes actividades dentro de la
empresa:

1 Procesamiento de pedido

1 Preparacion y Almacenamiento de los equipos

1 Confirmacién detransporte

llustracion 24 Actividades primarias de'la Logistica Externa

; VALOR
Preparacion y . .
. . ' Confirmacion del i
Procesamiento de pedido Almacenamiento _ Ventajas de
de los equipos transporte diferenciacién, ahorro
quip en el proceso

Fuente: Elaboracion Propia

La etapa de procesamiento de pedido se ejecutara mediante la generacion de una orden
de la empresa contratista. Esta orden contendré las especificaciones del equipo que el
cliente requiera segun su necesidad y/o aplicacion.

Con relacion a la preparacién del equipo sera designado por la capacidad requerida por el
cliente, una vez configurado y preparado a las necesidades del cliente sera almacenado
en la espera de su traslado al lugar de operacion.

Conforme a la verificacion del transporte, este sera elegido por el cliente, ya que tiene
dos opciones de traslado, ya sea por parte de nuestra empresa o por su propia movilidad,
pero con la condicion que su transporte estas Optimas condiciones paraarcdefos

al equipo al transportarlo.

d. Mercadotecnia y ventas

Se realiza las actividades que proporcionen los medios por el cual los chiestes
conozcan ypuedan elegir el tipo de serviaiue necesitenademas las actividades con

las que el clientee relacionaraon la empresa.

i Desarrollo de marca
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i Desarrollo de fuerza de venta

i Selecciéon de canales de venta

llustracion 25 Actividades primarias de mercadotecnia y ventas

VALOR
Desarrollo de Seleccion de Ventajas de
Desarrollo de marca diferenciacion,
fuerza de venta canales de venta incremento de Ios
ingresos por ventas

Fuente: ElaboracioRropia

El desarrollo de la mar@barcdas actividades de promocion y publicidad, que desarrolla
la empresa para que el cliente los considere como opcion para el requerimiento de
compresores de aire
De acuerdo al desarrollo de fuerza de vertamprenderél personal de ventas, los
compresores de aigeel tipo de arrendamiento que otorga al mercado.
El canal de ventas sera el medio por el ta@mpresa dar@conoceros servicios que
ofrece almercado actual, por ejemplo, visitas, sitios web, correos masivos, y anuncios.
e. Servicio
Son aquellas actividades que realzaran y mantendran el valor del servicio que se ofrece
al cliente. Las cuales son:

1 Instalacion y configuracion del equipo

1 Soporte al cliente

91 Ejecucioén de garantias

1

Mantenimiento preventivo

llustracion 26 Actividades Primarias del servicio

. VALOR
Instalacion . . .
Stalacion y Soporte al Ejecucion de Mantenimient Ventaias de
configuracién del g . . _ venty
- cliente garantias 0 preventivo fidelizacion de los
equipo clientes

Fuente: Elaboracion Propia

La instalacién y configuracion del equipo se refiere al proceso en el cual se entrega del

equipo en la ubicacion de operacion, donde se realiza la configuracién de la entrega de
aire requerida por el cliente, la instalacion puede ser opcional de paviesti® personal

o por la del cliente con su propio técnico o personal capacitado.

Al momento de dejado instalado el equipo, se le indica los pasos basicos de cdmo manejar
el equipo, asi como entregar los nameros telefénicos de soporte en caso de algun

inconveniente, en caso el alquiler sea en modalidadadeina seca.
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Se brindara la confianza al cliente de que el equipo se encuentra con sus mantenimientos
al dia y en buen estado, para evitar posibles fallos y tener garantias de la Optima
funcionabilidad del equipo.
En caso de que el equipo supere las horas necesarias para su proximo mantenimiento
durante el periodo del servicio, la empresa LR Equipos, se encargara de realizar el
servicio de mantenimiento correspondiente a las horas de uso.
3.3.1.2Actividades de Apoyo
a. Abastecimiento
Comprende actividades para que la empresa este suministrada con los insumos necesarios
para poder realizar loa servicios que se ofrece. Entre estas actividades tenemos:

9 Seleccion de proveedores de insumos

1 Compra de insumos

1 Relacién con los proveedores de insumos.

llustracion 27 Actividades de apoyo: Abastecimiento

Seleccion de proveedores de Compra de Relacion con los VALOR
, . proveedores de
NSUmos INSUMos insumos Ahorro en costos

Fuente: Elaboracion Propia

Para la seleccién de proveedores, se reatiasomparacion de precios de los productos,
entre empresas que tengamismo rubroParague cuando seompenlos insumos se
escoged el producto con mejor precio y calidad. Se conservara buenas relaciones con los
proveedores elegidos paraesitar corfacilidades en las formas de pago de los insumos
b. Desarrollo Tecnoldgico
Consiste en actividades para la mejora continua del servicio, dependiendo de las
preferencias de los clientes; entre las cuales tenemos:

1 Tecnologia para mejorar los servicios

M Estudio de nuevas marcas

llustracion 28 Actividades de apoyo de desarrollo de tecnologia

VALOR
Tecnologia para mejorar los servicios » Estudio de nuevas marcas Diferenciacion, ahorro en
costos

Fuente: Elaboracion Propia

65



Respecto a la tecnologia para mejorar los servicios tenemos la herramienta de monitoreo
satelital, el cual nos lo entrega el proveedor de los equipos, asi como herramientas de
diagndstico y sus respectivos manuales de mantenimiento, partes y servicio.
Peridodicamente se realiza un estudio de nuevas marcas, para mantener a los equipos con
la mejor y mas moderna tecnologia.
c. Administracion de recursos humanos
Implica las actividades de contratacion de personal adecuado en las diversas areas de la
empresa; a continuacion, se detalla las mismas:

1 Busqueda de personal

1 Contratacion de personal

1 Entrenamiento y capacitacion de personal

llustracion 29 Actividades de apoyo de la administracion de recursos humanos

] . . VALOR
Blsqueda de Contratacion ch;tgggig‘clgﬂtgg Diferenciacia
Irerenciacion,
personal de personal personal ahorro en costos

Fuente: Elaboracion Propia

La busqueda y contratacion del personal, se refiere a que se realizaran convocatorias la
seleccionar y contratar personal que cumpla con el perfil necesario para que se
desenvuelva con mayor facilidad y tenga una mejor adaptacion a las tareas de la empresa.
La capacitacion periddica al personal contratado es parte de la mejora continua de la
empresa, ya que el personal conocera los equipos a detalle y podra solucionar
inconvenientes futuros con mas efectividad.
d. Infraestructura de la empresa
Comprende las actividades que apoya normalmente a la cadena de valor, los cuales son:
1 Administracion
1 Planeacion

M1 Control

llustracion 30 Actividades de apoyo de la infraestructura

VALOR
Administracion Planeacion Control Diferenciacion,
ahorro en costos

Fuente: Elaboracion Propia
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La administracion se refiera a las actividades que estan relacionadas con la organizacion
jerarguizacion yasignaciorde todas las areas de las que comprende la empresa.

La planeacién compete a la preparagigestiongue tiene la empresa con miras al futuro,
usando herramientas de prondstico, estrategias y establecimiento de metas.

El control se refiex a comparar los resultados obtenidos durante los servicios, con los
objetivos plantados inicialmente, para asi poder realizar un analisis.

3.3.1.3.El Margen

Segun(PORTER, 1991)Se entiende como la diferencia entre el valor total y los costos
totales incurridos por la empregara desempefar las actividades generadoras de valor.
Entonces el margen se obtiene a partir de la generacion de valor adicionado en cada

actividad principal de la cadena de valor. En nuestro caso, el margen se consideraria los
Clientes Potenciales.
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llustracién 31 Cadena de Valor deR Equipos

(1) Administracion. (2) Planeacion. (3) Control.

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA

ADMINISTRACION DE RECURSOS HUMANOS

(1) Busgueda de personal. (2) Contratacion de personal. (3) Entrenamiento y capacitacion de personal.

(1) Tecnologia para mejorar los servicios. (2) Estudio de nuevas marcas.

DESARROLLO TECNOLOGICO

ABASTECIMIENTO

(1) Seleccion de proveedores de insumos. (2) Compra de insumaos. (3) Relacion con los proveedores de insumos.

LOGSTICA INTERNA

1 Seleccion de
insumos para las
operaciones

T Recepcion y
almacenamiento de
insumos para las
operaciones.

I Distribucion interna
de  recursos e
insumos para las
operaciones.

OPERACIONES

fiTipo de servicio
dirigido al cliente.

i Desarrollo de
servicio para el
cliente.

1 Preparacion de
servicio y entrega a
logistica externa.

LOGSTICA EXTERN

fIProcesamiento del

pedido

T Almacenamiento de
los equipos.

9 Verificaciéon del
transporte

MERCADOTECNIA
VENTAS

Y Desarrollo de marca

Y Desarrollo de fuerza
de venta.

91 Seleccidn de canales
de venta.

SERVICIO

I Instalacion y
configuraciéon  del
equipo

fSoporte al cliente

T Ejecucion de
garantias

9 Mantenimiento
preventivo

CLIENTE

Fuente: Elaboracion Propia
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3.3.2Matriz EFI

En la siguiente tabla se muestra la matriz EFI o Matriz De Evaluacion De Factores

Internos de la empresdR Equipos la contiene 13 factores determinantes de éxito, dentro

de estas 8 fortalezas y 3 debilidades, asi mismo el valor promedio resultante de esta matriz

es de 3.32, el cual nos indica una respuestast@por encima del promedio, por lo tanto,

la empresa tiene una posicion interna sdlMariel Augusta Alzamora Benites, 2018)

Este resultado nos permitencluir que la empresse desenvuelve adecuadamegrdea

posicionarse en el mercag@a queel servicio que ofrecesbienrequeridgoor los clientes

al querer satisfacer sus necesidages, lo tanto, se tendrd que mantenerse altos

estandares de calidad, ya que es esencial al ofrecer nuestros servicios al cliente.
Tabla9: Matriz EFI

FACTORES INTERNOS CLAVES Clasificacion Valor Valor Ponderado
FORTALEZAS
Experiencia, aprendizaje acumulado
1 conocimientos  tacticos del equij 0.08 4 0.32
empresarial
5 Alianzas estratégicas con _proveedores 0.08 3 0.24
productos de primera necesidad
Contar con especialistas en dise
3 desarrollo y preparacién de servici 0.12 4 0.48
orientados al cliente
Contar con un programa daoliticas de
4 cali_dad para mantener un adecuado r_1ive 012 3 0.36
satisfaccion y fidelizacion de los client
potenciales
Contar con un plan de mercado y market
5 due nos permite recopilar informaciér_\ de 0.08 4 032
necesidades de nuestros cliergetenciales
y proponer mejoras
Capacidad de sincronizacion de
6 operaciones y la logistica para mejorar 0.12 4 0.48
disponibilidad de los equipos al mercado
7 Brinda_Lr una mt_ajor respuesta a | 012 4 0.48
necesidades del cliente
8 Escalabilidad a corto y mediano plazo 0.08 3 0.24
DEBILIDADES
1 Bajos margenes iniciales de rentabilidad 0.07 2 0.14
5 Empresa que inicia sus operaciones el 0.05 2 0.1
mercado
3 Contar con costos competit_ivos asociadc 0.08 2 0.16
la puesta en marcha detgocio
TOTAL 1 3.32

Fuente: Elaboracion Propia
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3.3.3. El Modelo Valor, Raro, Inimitable y Organizado (VRIO)

Mediante el uso del modelo VRIO, el cual nos ayuda a analizar los recursos generadores

de valor, que posteriormente nos entregaravengaja competitiva frente al mercado.

Para resguardar estos recursos, la empresa mantendra un clima laboral, logrando asi un

alto grado de compromiso y motivacion del personal.

En las actividades que generan valor tenemos:

T

Implementacion de actividades para mantener la competitividad en el mercado; se
refiera a las actividades como; capacitacién de personal, renovacion de equipos,
mantenimientos peridédicos, monitoreo satelital, eventos, visitas, etc.

Experiencia, aprendizaje acumulado del equipo de trabajo (ventas, Produccion,
Administracion); esto se refiere a la-adecuacion de los servicios de acuerdo a la
experiencia realizada, respecto a la necesidad del cliente.

Contar con alianzas estratégicas con los proveedores de insumos; la constante
comunicacidn con los proveedores de insumos, mantendra una fidelidad de estos,
hacia la empresa por lo que nos facilitara los pedidos.

Adopcién de politicas de calidad; el constante mejoramiento de servicios
realizados hara que la empresa adopte un estandaliadtd en estos.

Contar con capacidad de sincronizacion de las operaciones y la logistica externa.

Ofrecer una respuesta inmediata a la necesidad de los clientes potenciales.
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Tabla10: Modelo VRIO de la empresdR Equipos

La empresa
Actividades que generan val¢ Valiosos | Raro | Imitable | Organizacional| puede espera
unaé
Implementacion de Ventaja
actividades para mantener | Sl Sl Sl Sl competitiva
competitividad en el mercad temporal
acumuiads dot eauipo de Veniaja
. quipo e sI sI NO SI competitiva
trabajo (ventas, Produccion .
- - sostenida
Administracion)
Contar con alianzas Ventaja
estratégicas con los Sl Sl NO Sl competitiva
proveedores de insumos sostenida
L - Ventaja
Adopcion de politicas de S| S| S| S| competitiva
calidad
temporal
Contar con capacidad de .
sincronizacion de las ventaja
) o Sl Sl NO Sl competitiva
operaciones y la logistica :
sostenida
externa
Ofrecer una respuesta .
inmediata a laecesidad de Sl NO Si Sl Parldad_ .
! | competitiva
los clientes potenciales

Fuente: Elaboracion Propia
3.4.Objetivos y Estrategias Generales
Para el desarrollo del plan estratégico, se estableceran la vision, misién, valores y
objetivos de la empressiguiendo asi con la identificacidn y selecciéon de las estrategias
que trazara la empresa LR Equipos

3.4.1Vision de la Empresa

Esser reconocida como la mejor empresa, que bifideencia energética en sistemas
de aire comprimidan el Perd, demostrando los mas altos estandares de calidad en el
mercado.

3.4.2Mision de la Empresa

Es poder proveer servicios de solucién de energia einalogjos que realizan nuestros
clientes, con el claro proposito de contribuir al desarrollo del pais y siempre
manteniéndose dentro de los estandares mas exigentes de calidad y cumplimiento
3.4.3Valores

1 Conducta ética: Integridad, honestidad, compromiso y responsabilidad.
1 Servicio:Satisfaccion de nuestros clientes.

1 Responsabilidaddrientacion al logro, la calidad y $eguridad.
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1
il

Trabajo en equipo.
Responsabilidad Social: Con nuestros colaboradores, la comunidad y el medio

ambiente.

3.4.40bjetivos Organizacionales

T

Disefiar e implementar un sistema de direccion estratégica, basado en la fijacion
de objetivos y resultados, apoyado en una estructura de gestion eficiente y
coordinada con el resto de los servicios, con funciones y procesos bien definidos.
Promover el sistema de formacién y desarrollo adecuado a cada puesto de trabajo,
potenciando la participacion y el compromiso de nuestros colaboradores en una
gestion eficiente que permita la mejora del clima statioral.

Obtener los medios tecnolégicos necesarios, para la mejora de la informacion,
comunicacidn, gestion y la satisfaccion del usuario.

Implementar sistemas de comunicacion adecuados para el conocimiento del
funcionamiento, estructura y areas de competencia de los servicios que prestamos,
de facil acceso para todos, y facilitar el intercambio de informacion, aporte de
sugerencias y evaluao de la calidad de nuestros servicios.

Identificar informacién decisiva sobre el servicio y sus usuarios, y estructurar la
informacion de tal manera que proporcione a las partes relevantes informes y
documentos de su interés, al mismo tiempo que les permite monitorear el
comportamiento del sepio.

Establecer la infraestructura adecuada para facilitar el funcionamiento éptimo de
los factores humanos y el desarrollo de las acciones adecuadas encaminadas a
satisfacer las necesidades de los usuarios.

Analizar y procesar informacion de caracter econdmico y financiero para la toma
de decisiones por parte de los organismos gubernamentales para facilitar la

planificacion de futuras inversiones.
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3.4.5L a estrategia Competitiva

5.1.5.1Anélisis FODA

Tablall: Matriz FODA, Parte A

Fortalezas: F

Debilidades: D

I Contar con un sistema de informacién de soporte 3
operaciones de toda la empresa.
1 Experiencia, aprendizaje acumulado y conocimient . .
tacticos del equipo deabajo. Contar con altos costos fuos_asomados ala
Matriz FODA 1 Alianzas estratégicas con proveedores de insumos puesta en marchg fj‘_el negocio.
primera necesidad. Bajos margenes iniciales de rentabilidad.
{ Contar con un programa de politicas de calidad pa Empresa que inicia sus operaciones en el
mantener un adecuado nivel de satisfaccion y mercado.
fidelizacién de los clientes potenciales.
1 Capacidad de sincronizacion de las operaciones y
logistica externa.
Oportunidades: O Estrategias: FO Estrategias: DO
1 Estabilidad politica.
1 Estado propulsor del emprendimiento.
1 Elestado promueve politicas de formalizaciéon 1 Promocién intensiva de los servicios por medio de
la economia. canales modernos. y
f  Buena calificacion crediticia del pais/incremer] 1  Buscar nuevos mercados y clientes. Desarrollar un programa de captacion de
inversion privada. §  Orientar el servicio hacia el consumidor y sus capital a traves de diversos canales.
1 Fortalecimiento del sector Rental a nivel necesidades. Contratar personal y ensefiar las capacidads
nacional y local. f Implementar un programa de creacion de técnicas requeridas.
1 Tendencia a acceso de tecnologias de formalizacion.
informacion. 9 Visitas corporativas del personal de ventas.
1 Elinternet de las cosas, el comercio electroniq

en expansion.

Fuente: Elaboracion Propia
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Tablal2: Matriz FODA, Parte B

Fortalezas: F

Debilidades: D

Contar con un sistema de informacién de soporte
operaciones de toda la empresa.
Experiencia, aprendizaje acumulado y conocimiel

tacticos del equipo de trabajo. 1 Contar con altos costgs fijos asociados a la py
Matriz FODA Alianzas estratégicas con proveedores de insumgq en .marcrlwa del ne_gf)qo. .
primera necesidad. 1 Bajos margenes iniciales de rentabilidad.
Contar con un programa de politicas de calidad { T Empresa que inicia sus operaciones en
mantener un adecuado nivel de satisfaccior mercado.
fidelizacion de los clientes potenciales.
Capacidad de sincronizacion de las operaciones
logistica externa.
Amenazas: A Estrategias: FA Estrategias: DA
|l Peterioro de la gobernabilidad. Capacitacion constante del equipo de trabajo ent¢ § |mplementar medidas de seguridad p
1 Indices elevados de corrupcion. actuales sobre equipos de generacion. aminorar eventos inesperados.
1 Delincuencia e inseguridad. Incorporar gastos imprevistos en los esta § Formacion de alianzas estratégicas con el es
)l

Ingreso de competidores mas especializg
como: Rivera Désel Energia PeruanaSK
Rental.

financieros proyectados.
Realizar con urgencia el tramite de constitucion d
empresa.

para promover desarrollo de la industria
generacion de nuevos puestos de trabajo.

Fuente: Elaboracion Propia
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De acuerdo a logsultados obtenidos en el FODA Cruzado las estrategias definidas estan

asociadas al desarrollo del mercado, penetracion de mercado y desarrollo de producto.

Tablal3: Estrategias del FODA Cruzado

Desarrollo de Servicio

Desarrollo del Mercado

Penetracion de Mercado

Capacitacién constante de
equipo de trabajo en tema
actuales sobre equipos de

generacion

Incorporar gastos
imprevistos en los estadog
financieros proyectados

Implementar un programa d
creacion ddéormalizacion

Orientar el servicio hacia e
consumidor y sus
necesidades

Buscar nuevos mercados \
clientes

Promocioén intensiva de los
servicios por medio de los

canales modernos

Contratar personal y ensefi

las capacidades técnicas
requeridas

Desarrollar un programa dg¢
captacion de capital a travé
de diversos canales

Implementar medidas de
seguridad para aminorar
eventos inesperados

Visitas corporativas del
personal de ventas

para promover desarrollo d

Formacion de alianzas
estratégicas con el estadg

la industria y generacién de
nuevos puestos de trabajo

tramite de constitucion de |

Realizar con urgencia el

empresa.

Fuente: Elaboracion Propia
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3.4.6 Matriz de PosiciénEstratégicay Evaluaciénde laAccion (PEEA)

Tabla14: Factores que Integran los Ejes de Matriz PEEA

Fortaleza Financiera (FF) Callificaciones | Eje
Rentabilidad 5
Acceso a Capital

5
Liquidez 3
Apalancamiento de Proveedores 2

Puntaje Promedio 3.7 Y+

Fortaleza Industrial (FI)

Potencia de Crecimiento de la Indust] 5
Escalabilidad Financiera 4
Conocimiento Tecnoldgico 5

Potencial de Utilidades 4

Puntaje Promedio 4.5 X+
Estabilidad Ambiental (EA)

Cambios Tecnoldgicos -4

Tasa de Inflacion -3

Variacién de la Demanda -4

Barreras de Ingreso al Mercado -3

Presién de los Servicios Sustitutos -5

Puntaje Promedio 3.8 Y-
Ventaja Competitiva (VC)

Calidad del Servicio -1
Conocimientos Tecnolégicos -1

Alianzas Estratégicas -1
Capacidad de Escalabilidad -1

Puntaje Promedio -1 X-

Fuente: Elaboracion Propia
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llustracion33: Matriz PEEA

Matriz PEEA

4

3
CONSERVADORA 2 INTENSIVA

1

+ 5 2 1 0 1 2 3 4
-1

DEFENSIVA 2 COMPETITIVA

-3
4

Fuente: Elaboracion Propia

La matriz PEEA de LREquiposnos da como resultado el punto de coordenados en la
zona de Estrategia Competitiva.

Es decir que en el mercado la empresa tiene una ventaja competitiva. Usando las
estrategias basadas en penetracion del mercado, desarrollo del mercado y desarrollo del
servicioen este sentido el estudio de factibilidad se vuelve viable

3.4.7 Matriz | nterna Externa

Para la Matriz Interna Externa se utilizaran los resultados de las matrices EFE y EFI

desarrolladas anteriormente, sus valores ponderados fueron:
‘0"00 a8t
0"000® p
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TOTAL PONDERADO EFI

Fuerte Promedio Débil
40 3.0a40 3.0 20a299 20 1.0a193% 4
Alto
30a44 ! I 1l
w
m
o 3.0
[a]
<
i
o Medio v v Vi
£20a299
o
a‘
2.0
o
=
Bajo Vil Vil IX
1.0a1.99
1.0

Estos resultados obtenidos nos indican que la empresa se encuentra en unaretzgra de

y construir. Por lo tanto, se podrian usar estrategias intensivas (penetracion en el
mercado, desarrollo de mercadosigsarrollo del servicio) o de integraci@dariel
Augusta Alzamora Benites, 2018)

3.4.8 Matriz de Estrategia Principal

Basandonos en las evaluaciones anteriormente expuestas en cuanto al crecimiento de la
industria y lacompetitividad de la empresa basada en sus estrategias, se podra situar a la
empresa en un cuadrante en la matriz de estrategia principal.

1 LR Equipos tiene una posicion competitiva en el mercado, por los datos obtenidos
en la Matriz PEEA, donde se evaluaron las estrategias que la empresa aplicara
para mejorar su posicionamiento en el mercado frente a la competencia

1 Segun en el andlisis de la industria que se detall6 anteriormente se pudo observar

el crecimiento del mercado, en afos futuros seréa favorable para LR Equipos.
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llustracion34: Matriz de Estrategia Principal

AN

CUADRANTE Il

1. Desarrollo de Mercados

2. Penetracion en el Mercado
3. Desarrollo de Productos

4. Integracion Horizontal

5. Venta

6. Liquidacion

o

Crecimiento Rapido del Mercado

Posicion Competitiva Fuerte

<} Posicion Competitiva Débil
/ CUADRANTE Il \

1. Reduccién

2. Diversificacion Concéntrica
3. Diversificacion Horizontal

4. Diversificacion de
conglomerado

5. Venta

(Liquidacién /

Crecimiento Lento del Mercado

-

\_

1. Diversificacion Concéntrica
2. Diversificacion Horizontal

3. Diversificacion de
conglomerado

4. Asociaciones

\

CUADRANTE IV

!

NV

Fuente: Elaboracion Propia

y un Crecimiento R4pido del mercado.

Laempresa se encuentra en el cuadrBribteniendo una posiciéon Competitiva Fuerte
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3.4.9Matriz de Planeacioén Estratégica Cuantitativa (MPEC)

Tabla15: Matriz de Planeacién Estratégicauantitativa (MPEC)

ALTERNATIVAS ESTRATAS

DESARROLL{ PENETRACIO| DESARROLL

FACTORES CLAVE VALOR
DEL MERCAD| DE MERCAD( DEL SERVICI

PA PTA | PA PTA PA PTA

OPORTUNIDADES

Estabilidad politica. 0.02 4 0.08 4 0.08 4 0.08
Incremento de Empresas 0.05 4 0.2 4 0.2 4 0.2
Estado propulsor del emprendimiento. 0.05 4 0.2 4 0.2 4 0.2
Preferencia creciente de la Calidad sobre Servicio 0.05 4 0.2 4 0.2 4 0.2
El estadg promueve politicas de formalizacion de la 0.05 3 015 4 0.2 4 0.2
economia.

quna calificacion crediticia del pais/incremento inversion 0.04 3 0.12 3 0.12 3 0.12
privada.

Fortalecimiento del sector Rental a nivel nacional y local. 0.05 4 0.2 4 0.2 4 0.2
Tendencia a acceso de tecnologias de informacion. 0.05 4 0.2 4 0.2 4 0.2
El |nterp,et de las cosas, el comercio electrénico en 0.04 4 0.16 4 0.16 4 0.16
expansion.

AMENAZAS

Deterioro de la gobernabilidad. 0.02 1 0.02 2 0.04 2 0.04
indices elevados de corrupcion. 0.02 2 0.04 2 0.04 2 0.04
Delincuencia e inseguridad. 0.04 1 0.04 1 0.04 1 0.04
Ingreso de competidores mas especializados 0.04 1 0.04 2 0.08 2 0.08
FORTALEZAS

Experiencia, aprendizaje acumulado y conocimientos

o . ; 0.04 2 0.08 4 0.16 2 0.08
tacticos del equipo empresarial

Alianzas estratégicas con proveedores de productos de

primera necesidad 0.04 3 0.12 4 0.16 3 0.12

Contar con especialistas en disefio, desarrollo y

o . . . 0.05 3 0.15 4 0.2 3 0.15
preparacion de servicios orientados al cliente

Contar con un programa de politicas de calidad para
mantener un adecuado nivel de satisfaccién y fidelizacién | 0.05 2 0.1 3 0.15 4 0.2
de los clientes potenciales

Contar con un plan de mercado y marketing que nos
permite recopilar informacion de las necesidades de| 0.05 3 0.15 4 0.2 2 0.1
nuestros clientes potenciales y proponer mejoras

Capacidad de sincronizacion de las operaciones y la

logistica para mejorar la disponibilidad de los equipos al | 0.05 3 0.15 4 0.2 3 0.15
mercado

Brindar una mejor respuesta a las necesidades del cliente | 0.05 3 0.15 4 0.2 3 0.15
Escalabilidad a corto y mediano plazo 0.04 3 0.12 3 0.12 2 0.08
DEBILIDADES

Contar con costos competitivos asociados a la puesta en

. 0.04 2 0.08 2 0.08 2 0.08
marcha del negocio

Bajos margenes iniciales de rentabilidad. 0.03 2 0.06 2 0.06 2 0.06
Empresa que inicia sus operaciones en el mercado. 0.04 1 0.04 2 0.08 1 0.04
SUMA TOTAL DE PUNTUACIONES 1 2.85 3.37 2.97

Fuente: Elaboracion Propia
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Segun los datos obtenidos de esta matria eue se evalué y comparo lo resultados en

los tres tipos de estrategias, se efectuara la estrategia de penetracion de mercado, ya que
se considera que sera eficaz obteniendo un resultado de 3.37, teniendo en cuenta que el
mercado proyectado no se encuardaturado por la competencia y segun el sondeo de
mercado los clientes potenciales estan predispuestos por adquirir nuestro servicio. En
paralelo, se implementard la estrategia de desarrollo del servicio ya que obtuvo la segunda
mejor puntuacion con 2.9buscando la mejora continua en cuanto a ventas y los

estandares de calidad del servicio que ofrecemos.
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CAPITULO IV: ESTUDIO DE MERCADO

En este capitulo se definira el estado de la demanda, para poder conocer el perfil,
comportamiento y el nivel de aceptacion que la empresa tendra con el cliente, asi como
una estimacion del tamafio actual del mercado y determinar el crecimiento a lo largo del
tiempo.

4.1. Objetivo general

1 Analizar laoferta y lademandaen el mercadgara elestudio de factibilidad

propuesto.
4.2. Analisis de la demanda

Los clientes potenciales estan formados por aguellas empesae desenvuelven en
los siguientesectores: Contratistas de mineras, Empresas Metal mecanicas, Servicios
generales, Constructoras, Eventos, ubicadas en la ciudad de Arequipa y sus alrededores

en el sur del Pert, ano2D

llustracién35: Perfil cliente potencial, Caracteristicas de mercado

Empresas
Mineras

Empresas
Industriales

Fuente: Elaboracién Propia
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4.2.1. Problemas de investigacion

A continuacién, se detallara las pregurgas se realizaran en la encuesta o entrevista

para tener informacion respecto al cliente potencial:

Tabla16: Preguntas Perfil del Cliente Potencial

Informacién Factor Preguntas de Investigacion

1. ¢Cuantos afios tiene su negocio en el mercado?

Informacion 12, ¢Qué tipo de servicios realiza?
general del negociq

3. ¢Cuantos trabajadores laboran para su empresa?

4. ¢Alquila regularmenteompresores de alte

Analisisde la |5. ¢De qué capacidad regularmente alquila?
Perfil del demanda

potencial 6. ¢Con que frecuencaquilacompresores de airal mes
Cliente

7. ¢Conoce empresas que alquidempresores de alte

8. ¢Qué marcas dmmpresores de aimnoce?

Analisis de la ofertg 9. - ; Cuél es el costo estimado al que alquilo?

10. ¢Quién toma ldecision de alquilarlo?

11. ;Qué opinan los que realizan los trabajos cor
compresor de aife

12. ¢ Estaria dispuesto a adquirir el nuevo servicio d
empresa LREquiposcomo una opcién?

Nivel de Nivel de aceptacior
Aceptacion del delestudio de
potencial cliente factibilidad 13. ¢(Cuéanto estaria dispuesta a pagar el nuevo produ

servicio que le ofrece la empresa ERuipo®

Fuente: Elaboracion Propia

4.2.2. Disefio de Investigacion

Este estudio de mercado ealiz6 utilizando un disefio de investigacion descriptiva,
donde se tomara una muestra de la poblacidn objetivo, para que a partir de sus respuestas

se recopile informacion.
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4.2.3. Unidad de Andlisis, Poblaciéon, Muestra

a. Unidad de Analisis

1 Demanda: Empresas deCaudad de Arequipa, que ofrecen servicios industriales
0 contratistasmineras, instituciones publicas, eventos.

1 Oferta: Empresagque ofertan el servicide alquiler decompresores de aire@
empresas de la ciudad de Arequippie pertenecen al rubro deervicios
industrialeso contratistasmineras, instituciones publicas, eventos, etc.

b. Poblacion

1 Demanda: Los criterios de inclusidén y exclusion para la poblacion se muestran a
continuacion:

Tablal7: Caracteristicas de |Iemanda

Empresas que ofrecen servicios industriales, minera:
instituciones publicas, eventos.

Ciudad de Arequipa, Provincia de Arequipa, Departament
Arequipa

Mercado de Referencia

Ambito Geogréfico

Afo 2022
Fuente: Elaboracion Propia

Para estimar este dato contamos estadisticamente con el inforfidEdeDemografia
Empresarial En el Perd, 202 Demografia Empresarial del PerdCuarto trimestre
2021. Donde tenemos el stock de empresas en el departamento de Arequipa:

Tabla18: Stock de Empresas Segun Actividad Econémica

Actividad Econémica Stock de empresas en el Pe Dsetsgrli:rﬁeenr?opfrf;i;;
Explotacion de minas y canteraj 30,30300 1,818
Industrias manufactureras 226,73700 13,604
Construccién 96,09700 5,958
Servicios prestados a empresag 280,465.00 17,388

Poblaciobn Demandante 38,768

Fuente(INEI, Demografia Empresarial En el Perud, 2021)

9 Oferta: La poblacion ofertante esta representada por las empresas de alquiler

compresores de aien la ciudad de Arequipa.
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Tablal1l9: Caracteristicas de la Oferta

Empresas ofertantes de servicios de alquiler deompresores de airg para

Mercado de ) :

Referencia empresas de la ciudad de Arequipa

Ambito Ciudad de Arequipa, Provincia deequipa, Departamento de Arequipa
Geogréfico

Afio 2019

Fuente: Elaboracion Propia

Para estimar este dato contamos estadisticamente con los déimtas®erd, 2019)
donde tenemos las siguientes empresas ofertantes en la ciudad de Abguipa

compresores de aire

Tabla20: Poblacion Ofertante en la Ciudad de Arequipa

Nombre de Empresa

FACOGEM INDUSTRIAL S.R.L.

SK RENTAL S.A.C.

ENERGA PERUANA S.A.

RD RENTAL S.A.

MODASA S.A.

Poblaciéon Ofertante: 5

Fuente(DatosPeru, 2019)

c. Muestra
El tipo de muestreo que se utilizé en estridio de factibilidads el de poblacidn finita.
A continuacion, detallaremos la muestra:

1 Muestra de la demanda (nl):
El muestreo de poblacién finita es el método mas conveniente y necesario para esta

investigacion de mercado.
. Do wnon
Qwid p @ oo

€

Donde:
N= 38,768 tamafio de la poblacion
Za= 1.96, para un nivel de confianza de 95%

p= 0.5, probabilidad de éxito

85



g= 0.5, probabilidad de fracaso
d= 11 %, Margen de error

SR

El procedimiento para la seleccidnlds participantes de la muestra es el siguiente:

- Se esta al tanto que érsonal que realizan los requerimient@ne un correo
empresariaasignadgor su empresal cual loutiliza frecuentemente.

- Se iniciara enviando la encuegtar medio de un correo al personal que esta
encargado de realizar los requerimientos

- La recopilacion de la informacién continuara hasta quédatientes potenciales,
respondan durante la semana de recopilatgodatos.

1 Muestra de la oferta (n2):
En este caso, debido a que la poblacion de empresas ofertantes es pequefia, se

utilizara una muestra igual a la poblacién total, entonces tenemos
. FO by Y5 ¥V
4.2.4. Tipo de instrumento de investigacion.

El tipo de instrumento que se utilizo fue la realizacién de la encuesta hacia el personal
encargado de los requerimientos de cada emvesa@NEXO N° 1 Guia de Encuesta).

4.2.5. El perfil y comportamiento de cliente potencial.

a. Informacién general del negocio

Pregunta 1: ¢ Cuéntos afios tiene su negocio en el mercado?

Tabla21: Resultados Pregunta 1

Alternativas Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Acumulado
Entre 2 y 5 afios 26 32.5% 32.5%
Entre 6 y 9 afios 24 30% 62.5%
De 10 afios a mas 30 37.5% 100%

Fuente: Elaboracion Prapi

En relaciora las empresas encuestasa®ntiende quein 32.5% tiene entre 2 y 5 afios

de antigiiedad, el 30% tiene entre 6 y 9 afos, y un 37.5% tiene de 10 afios a mas.
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llustracion 36: Afos del negocio en el mercado

Entre2y5
afos
32.50%

De 10 afos
a mas
37.50%

Entre6y9
afnos 30%

Fuente: Elaboracion Propia

Pregunta 2: ¢ Qué tipo de servicios realiza?

Tabla22: Resultados Pregunta 2

Alternativas Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Acumulado
Minero 8 10.00% 10.00%
Industrial a7 58.75% 68.75%
Institucional 15 18.75% 87.50%
Eventos 10 12.50% 100.00%

En los datos obtenidos en esta pregusspecto a los servicios que realizan las empresas

Fuente: Elaboracion Propia

encuestadas tenemos que el 10% de estisssavuelvern elsector minero directo, el

58.75% se dedican al sector industrial doselengloban la tercerizacion de servicios,

servicios generalesnetalmecanicamantenimientos produccién, etc. Asimismo, el

18.75% comprende a instituciones comngtituciones educativas, centros médicos,

centros comerciale®tc. Y finalmente el 12.50% es de empresas que realizan eventos

como FIA, Palacio de Bellas Artes, Bizecas{Conciertosgtc.
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llustracion37: Tipos de servicios que realiza

Eventos: | Minero;

Institucional;
18.75%

Industrial;
58.75%

Fuente: Elaboracion Propia

Pregunta 3: ¢ Cuantos trabajadores laboran para su empresa?
Tabla23: Resultados Pregunta 3

Alternativas Frecuencia | Porcentaje Porcentaje
Acumulado
Entre 5 a 10 trabajadores 28 35.00% 35.00%
Entre 11 a 20 trabajadores 32 40.00% 75.00%
De 20 trabajadores a mas 20 25.00% 100.00%

Fuente: Elaboracion Propia

En cuantcal nUmero dérabajadores que laboran en las empresas encuestadas se obtuvo
que el 35% posee entre 5 a 10 trabajadores, un 40% posee entre 11 a 20 trabajadores, y
finalmente un 25 % de 20 a mas trabajadores distribuidos en diversas areas con propias

funciones.

llustracién 38: Numero de trabajadores

De 20

trabajador Entre5a
€s a mas; 10
25.00% trabajador
es; 35.00%

Entre 11a 20
trabajadores;
40.00%

Fuente: Elaboracion Propia
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b. Andlisis de la demanda
Pregunta 4: ¢ Alquila regularmermempresores de al?e
Tabla24: Resultados Pregunta 4

Alternativas Frecuencia Porcentaje Porcentaje Acumulado
Si 72 90% 90%
No 8 10% 100%

Fuente: Elaboracion Propia
Se pueddlistinguirque el 90% de las empresas encuestadas utiiorapresores de aire
para sus proyectos, por lo que comunmente solig&ios equipopararealizar sus
actividades de manera efectiva.

llustracion 39: Alquiler deCompresores de Aire

No;
10.00%

Si; 90.00%

Fuente: Elaboracion Propia

Pregunta 5: ¢ De qu&pacidad regularmente alquila?
Tabla25: Resultados Pregunta 5

Alternativas Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Acumulado

De 125cfm 18 22.5% 22.50%

De 375cfm 29 36.3% 58.75%

De 750cfm 22 27.5% 86.25%
Mayores a 750cfm 11 13.8% 100.00%

Fuente: Elaboracion Propia

Se puede observar que las empresas encuestadas requiecemprgsores de 375cfm
teniendo el resultado de 36.3%, posteriormente las segundas poteasiaslicitadas

son bs de 750cfnton un 27.5% de solicitudes, mientras que las potd@&afmtiene

22.5% y decapacidades mayores de 750¢femen 13.8% dandonos a entengee las
actividades en los que se empleas equipos de esta capacidad son menores respecto a las

capacidades de 375cfm y 750cfm
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llustracion40: Capacidades Requeridas

Mayores a
750cfm
23%

De 750cfm
27%

De 375cfm
36%

Fuente: Elaboracion Propia

Pregunta 6: ¢ Con que frecuengiguila Compresores de Airal mes

Tabla26: Resultados Pregunta 6

Alternativas Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Acumulado
Entre 2 a 5 veces 10 13% 13%
Entre 6 a 10 veces 28 35% 48%
De 11veces a mas 42 53% 100%

Fuente: Elaboracion Propia
Se puedapreciarque el 53% las empresasgelenalquilarcompresores de aide 11 a
mas veces al afio, dandonos a entendemquealmente se solicitan estos equipes
manera continua, ya que solo el 35% requieren entre 6 a 10 veces y el 13% entre 2 a 5

veces.

llustracion41: Frecuencia de alquiler de compresores de aire

Entre2a5
veces; 13%

De 11
veces a
mas; 53%

Entre 6 a
10 veces;
35%

Fuente: Elaboracion Propia
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c. Andlisis de la oferta

Pregunta 7: ¢ Conoce empresas que alqoderpresores de ae

Tabla27: Resultados Pregunta 7

Alternativas Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Acumulado
Si 68 85% 85%
No 12 15% 100%

Fuente: Elaboracion Propia
Se pued®bservarue el 85% de las empresas conocen proveedommng@esores de
airey otros tipos de maquinaria.

llustracién42: Conocimiento de empresas del mercado

No ; 15%

Si ; 85%

Fuente: Elaboracion Propia

Pregunta 8: ¢ Qué marcasabenpresores de aimnoce?
Tabla28:Resultados Pregunta 8

Alternativas Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Acumulado
KAESER 19 23.75% 23.75%
INGERSOLL RAND 21 26.25% 50%
SULLAIR 12 15% 65%
ATLAS COPCO 28 35% 100%

Fuente: Elaboracion Propia
Se puede observar que las marcas mas conocidas para los usuakitsssGopcocon
35% ylIngersoll Ranccon 26.25% mientras qu€aesery Sullairtienen 23.75% y 15%

respectivamente.
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llustracion43: Marcas que el cliente conoce

Olympian;
23.75%

Caterpillar;
35%

cummins;
Atlas 26.25%
Copco;

15%

Fuente: Elaboracion Propia
Pregunta 9: ¢, Cual es el costo estimado al que alquilo?
Tabla29: Resultados Pregunta 9

Alternativas Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Acumulado
Entre 300 a 500 soles 21 26.25% 26.25%
Entre 600 a 1500 soles 22 27.5% 53.75%
Entre 1200 a 2000 soles 15 18.75% 72.5%
De 2000 a mas soles 22 27.5% 100%

Fuente: Elaboracion Propia
Las empresague se encuestarandican que entre 600 a 1500 soles y de 2000 a mas
comparten un 27.5%, dandonos a entender que solicitan equipoactgidadesen
general las cuales son de capacidades aproxim&¥agtmy 750cfmmientras que hay
otras empresas que alquilarentre 300 a 500 soles obteniendgo 26.25% dando a
entender que solicitan equipos con potencias pequefas aproximadb2dehte
llustracién44: Costo Estimado

De 2000 a Entre 300 a
mas soles; 500 soles;
27.50% 26.25%
Entre 1200 Entre 600 a
a2000 1500 soles;
SOles; 27.50%

18.75%

Fuente: Elaboracion Propia
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Pregunta 10: ¢ Quién toma la decisién de alquilarlo?
Tabla30: Resultados Pregunta 10

Alternativas Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Acumulado
Gerencia 38 47.5% 47.5%
Logistica 30 37.5% 85%

Operaciones 12 15.0% 100%

Fuente: Elaboracion Propia
El personal de gerencie cada empresa encuestada es lacqndrecuencia tomkas
decisiones ya que se tiene un 47.5%, mientras que el area de logistica tiene un 37.5% de
capacidad de toar las decisiones, finalmente el area de operaciones de algunas empresas
tiene el 15%, dandonos a entender que las empresas tienen unagetargqunento de

realizarrequerimientos de compresores de.aire
llustracion45; Departamento que decide el requerimiento

Operacion
es; 15.00%

Gerencia;
47.50%

Logistica;
37.50%

Fuente: Elaboracion Propia
Pregunta 11: ¢ Qué opinan los que realizan los trabajos comptesor daire?
Tabla31l: Resultados Preguntas 11

Alternativas Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Acumulado
Sumamente Necesario 30 37.5% 37.5%
Necesario 50 62.5% 100%
Innecesario 0 0% 100%

Fuente: Elaboracion Propia
Se puede observar que las empredas que se les realizo la encuestasideran que un
compresor de airestotalmentenecesario para suiealizar su®peraciones, gsor esto
que tenemos un 37.5% de las que consideran sumamente necesario, el 62.5% se

consideran necesario y ninguna empresa lo considera innecesario.
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llustracion46. Importancia del servicio

Innecesario
;0%

Necesario;
62.50%

Sumamente

Necesario;
37.50%

Fuente: Elaboracion Propia

d. Nivel de aceptacion deestudio de factibilidad

Pregunta 12: ¢ Estaria dispuesto a adquirir el nuevo servicio de la emprEsaip&s

COMO una opcion?

Tabla32 Resultados Pregunta 12

Alternativas Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Acumulado
Si 80 100% 100%
No 0 0% 100%

Fuente: Elaboracion Propia

Seobservajue las empresas encuestadas eéstalmentedispuestas a solicitaradquirir

algun servicio por parte de la empresalBdRliposy se nos considei@mo una opcién a

tratar.

llustracién47: Disposicién a adquirir un nuevo servicio

No; 0%

Si; 100%

Fuente: Elaboracion Propia
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Pregunta 13: ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar el nuevo producto o servicio que le ofrece
la empresa LAEquipo®
Tabla33: Resultados Pregunta 13

Alternativas Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Acumulado
Entre 300 a 500 soles 24 30% 30%
Entre 600 a 1500 soles 28 35% 65%
Entre 1200 a 2000 soles 18 22.5% 87.5%
De 2000 a mas soles 10 12.5% 100%

Fuente: Elaboracion Propia
Se puede observar que las empresas encuestadas solicit@dwcwonde precios de
acuerdo a lmue comunmente pagansus proveedores actualga que LR Equipos es
una empresgue recientemente esta ingresando a este mercado.

llustracién48: Precio dispuesto a pagar

De 2000 a
mas soles;
12.50%

Entre 300 a
500 soles;
30%

Entre 1200
a 2000
soles;

22.50%

Entre 600 a
1500 soles;
35%

Fuente: Elaboracion Propia
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4.2.6. Segmentacion de mercado:

La segmentacién del mercade refiere a dividiel mercado empequefios grupode

clientes con variables homogéneas, de forma que respondan de modo similar a los
servicios que se ofrece, y obteniendo asi distintos segmentos de mercado.

A continuacion, se detalla la tabla donde se define las variables para la segmentacion del
mercado.

Tabla34: Variables para segmentacién de mercado

— Fr nci .
Antigiiedad de la empresa ecug gas e Rubro de los clientes
reguerimientos

1 Explotacion deminerales

Entre 2 y 5 afios Entre dos a 5 veces al afio | T Fabricacion destructuras
metalmecanicas

 Mantenimiento en salq
eléctricas.

Entre 6 y 9 afios Entre 6 a 10 veces al afio o
1 Centros Médicas
9. Eventos, conciertos.
L , ) Servicios generales.
De 10 a mas afos De 11 veces a mas al afo T . g
- Mantenimiento

metalmecanico.

Fuente:Elaboracion Propia
a. Segmento 1 (Empresas Mineras):
En este segmento encontramos las empresas mineras, las cuales son identidades grandes
a nivel presupuestal, amplia infraestructura, y amplio sistema de recursos; la realizacion
de negociacion para los servicios es mediante licitaciones, ademas de n@alizar
presupuesto extenso ya que se consideran diversos factores como son; inducciones de
personal, habilitaciones en mina, cursos de seguridad, capacitacién de personal, etc. Todo

esto para obrar en las instalaciones de mina.

Ademas, se tiene en cuenta que estas entidades realizan los pagos de los servicios a largo
plazo (aproximadamente 3 meses).

b. Segmento 2 (Empresas Contratistas):

En este segmento se encuentra las empresas que reanalizan trabajos en diversos rubros en
el mercado, tales como; metalmecanica, instalaciones eléctricas, servicios generales,
constructoras, organizadoras de eventos, etc.

Estas empresas buscaran precios definitivamente mas bajos y disponibilidad de

maquinaria inmediata.
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Por lo cual se tiene como oferta diversos tipos de arrendamiento, coimanOperada

y Servida y mrdquina seca; el periodo que necesitaran la maquinaria influye en el costo
final.

c. Segmento 3 (Instituciones Publicas):

En este segmento se tiene a instituciones publicas tales como; universidades, estadios
municipales, mercados, hospitales, postas médicas, etc.

Las contrataciones del servicio para estas empresas son mediante licitaciones, y la
duracién comunmente es prolongada (de 6 meses a 1 afio de duracion de contrato), para
lo cual la estructura de costos estard definida como arrendamiento de Unicamente la
maauinaria y los mantenimientos preventivos.

4.2.7 Analisis de Oferta

La oferta ha sido determinada por la capacidad ofertada en la zona.

4.2.7.1Andlisis de la competencia

En este andlisis se estudiaran los principales y mas conocidos competidores en la ciudad
de Arequipa.

Como se puedo apreciar en la TalBgRoblacion Ofertante enla Ciudad de Areqyipa
tenemos que la poblacién- ofertante en la ciudad de Arequipa es de 5 empresas. A

Continuacion, se detalla los atributos de estos competidores:

97



Tabla35: Atributos de los Competidores Cercanos

Atributo FACOGEM MODASA SKRENTAL ENERGIA PERUANA RD RENTAL
Distrito: Arequipa Distrito: Miraflores Distrito: Yanahuara Distrito: Cerro Colorado Distrito: Cerro Colorado
Ubicacion Alejado a zonas Mineras | Alejado de zonas mineras Alejado de zonas mineras | Alejado a zonas Mineras | Alejado a zonas Mineras
Cercano a Ins. Publicas Cercano a Ins. Publicas Alejado a Ins. Publicas Alejado a Ins. Publicas Alejado a Ins. Publicas
Alejado de Zona Industrial | Alejado de Zona Industrial Cercano a Zona Industrial | Cercano a Zona Industrial | Cercano a Zona Industrial
. Méaquina Seca Méaquina seca Méaquina seca Maquina seca Méquina seca
Modalidad L . ) A - o L
Maquina seca con traslado| Maquina seca con operador | Maquina seca comaslado Maquina seca con operadol Maquina seca con operado
. ngma Web Pagina Web ngma ikeb Pagina Web Pfagma Web
Medios Visitas S Visitas S Visitas
L Visitas Visitas
Publicitarios | Brochures Redes Sociales Brochures Redes Sociales Brochures
Redes Sociales Redes Sociales Redes Sociales
Equipos con: . 4 . ) Equipos con:
Detalles del | Geomembranas Equipos con; Equipos con: qu|pos con: Geomembranas
. . . Geomembranas Extintor .
servicio Extintor Extintor Extintor Extintor
Kit Anti derrame
Afios en el 30 9 21 16 24
mercado

**

Fuente: Elaboracion Propia

Los datos fueron recopilados mediante llamadas telefonicas informativas, investigacion por web e informantes en las empresas.
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4.2.7.2Participacion y Disponibilidad del Mercado

Como se poder observar en la TaBa(Atributos de los competidores cercajds
mayoria de estos tienen una gran participacion erewacho actual, a continuacion, se

detalla:

Tabla36: Participacion de Competencia en el Mercado

Competidores Radio de Accién Car_t EEEE Participacion
Clientes

Arequipa
Paucarpata
Socabaya
Otros
Miraflores
SKYLIGHT Selva Alegre 90 5.50 %
Otros
Yanahuara
SK RENTAL Cayma 119 7.28 %
Otros

Cerro Colorado
Mariano Melgar 101 6.18 %
Otros
Yura
RD RENTAL J. L. B. y Rivero 117 7.16 %
Otros

Fuente(INEI, Directorio de Empresas en Perud, 2013)

FACOGEM 134 8.19 %

ENERGA
PERUANA

* Los datos fueron recopilados mediatiéenadas telefonicas informativas, investigacion por web e informantes en las
empresas.
** E| radio de accion se refiere a los distritos con mas cercania, y los que cuentan en su cartera de clientes.

Tabla37: MercadoDisponible

Me_rce_ldo Mercado Mercado
Empresa Objetivo Ocupado Disponible
Total
100 % 34.31% 65.69 %
LR Equipos
1635 561 1074

Fuente(INEI, Directorio de Empresas en Perq, 2013)
El mercado Disponible que se tiene egiledad de Arequipa, representa el 65.69 % del

mercado obijetivo total, una cantidad de 1074 empresas aproximadamente.
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4.2.8 El Tamarfo del Mercado Meta y Mercado Penetrado

Para establecer el mercado meta en niumero de clientes, se consideran que en 2019 existen
1635 empresas entre, mineras, contratistas, e instituciones que pueden optar por nuestros
servicios en la ciudad de Arequipa.

El nivel de aceptacion de nuestro servicio es de 100% de acuerdo a las encuestas
realizadas a la muestra de la poblacion, es decir que nos considerarian como una opcién
a tratar. Por lo que tendriamos 1635 empresas como mercado meta. (Mercado meta =
(Numeo de Empresas) x (Nivel de aceptacion)).

Como se puede apreciar en la Tabla 30 (Mercado Disponible), se tienengeieado

objetivo total es de 1635 empresas, donde existen 561 que tienen un proveedor de
Compresores de Aire ya definido, mientras que 1074 empresas que no poseen a un
proveedor definido y que son el mercado disponible para nuestros servicios.

Entonces para poder cubrir los diversos servicios que se proyectan, serd necesario contar
con una flota de equipos de 12 unidades de diversas capacidades, y asi realizar servicios
al 5.0 % de dichas 1074 empresas del mercado disponible, dandonos cotadaégll
empresas de mercado penetrado.

Se puede proyectar que para este mercado durante los préximos afios son favorables, para
el flujo de caja del proyecto, existe una demanda insatisfecha que la empresa pretende
lanzar al mercado meta, la cual tiene una aprobacion del 100%. En la tablevi@dirr

de la demanda) tomamos el dato que el crecimiento anual sera del 10%, para asi
desarrollar las proyecciones para&siudio de factibilidad

4.2.9.Proyeccion de la Demanda

Para realizar esta proyeccion se utilizara como base de datos el historio del PBI en el
periodo de 2007 2019 en el sector de alquiler de vehiculos, maquinaria, equipos y otros,

el cual es el qumasse asemeja al sector en el que se desenvolvera la empresa.
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Tabla38: Producto Bruto Interno

ANO | PERIODO | PBI
2007 1 1275
2008 2 1429
2009 3 1571
2010 4 1842
2011 5 2091
2012 6 2328
2013 7 2608
2014 8 3044
2015 9 3295
2016 10 3403
2017 11 3524
2018 12 3700
2019 13 3969

Fuente(Instituto Nacional de Estadistica e Informética., 2019)
Tabla39: Evolucion de Producto Bruto Interno

4500
4000
3500
3000

2500

2000

y =237.02x + 962.31

1500
1000
500

0
0 2 4 6 8 10 12 14

Fuente{(Instituto Nacional de Estadisticdrdormatica., 2019)
Teniendo los datos del periodo de 2007 a 2019 se proyectara la demanda en el sector hasta
el afio 2027 utilizando las siguientes férmulas para hallar ay b en la ecuaciéwlineal

®® @ la cual la utilizaremos para la proyeccion. Doade p ¢

B B B
b B B
b yA Z zZ
b ¢o%kc
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Utilizando estos resultados en la ecuacioatgendrd la proyeccion deseada hasta el
afio 2027.
Tabla40: Proyeccion de PBI

ANO PERIODO PBI

2020 14 4280.6
2021 15 4517.6
2022 16 4754.7
2023 17 4991.7
2024 18 5228.7
2025 19 5465.7
2026 20 5702.7

FuenteElaboracion Propia

Tabla41: Proyeccién Lineal de la Demanda
7000
6000
5000

4000

3000 y =237.02x + 962.31

2000

1000

0 5 10 15 20 25
Fuente: Elaboracion Propia

Las proyecciones de la demanda calculada hasta el 2027 son positivas y favorables para la

creacioén de la empresa,
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4.3. Estudio deMarketing

En este capitulo se planteara el andlisis de la situacion de los mercados, las estrategias
para poder ser competitivos en estos, y el marketing mix que se realizard en dicho plan.

4.3.1. Andlisis de la Situacion

El plan de marketingesumira y desarrollara lo que se ha visto en los capitulos anteriores,
lo que ha aprendido sobre el mercado e indicara cdmo pretende lograr sus objetivos
relacionados con el marketing.

4.3.1.1Mercado Potencial

Se puede apreciar que existen potenciales oportunidades de negocio en la ciudad de
Arequipa y ciudades aledafas,algunos tipos de obrasiineria y la industria necesitan
compresores de aide diferentes capacidades pataministrar aire comprimida sus
fabricas o puestos de trabaj@ que la maquinaria 0 equipos que operan en estas areas
funcionan con aire comprimido.

Tenemos empresas operando en la ciudad de Arequipa como mercado disponible, ya que
hay diferentes clientes que constantemente solicidarpresores de airpor diferentes
motivos, ya sea en modstand By por paradas de planta o trabajos generales que
requieran el menor tiempd\proximadamente se tiene un total que asciende a 28,871
empresas, seg{iNEI, Demografia Empresarial En el Peru, 2018)

4.3.1.2Mercado Objetivo

Viendo el panorama de empresas que necesitan el servicio de alquiler de compresores de
aire, la empresa esta dispuesta a realizar esfuerzos y acciones de marketing que le
permitanatraer yganar mas clientes en el mercado arequipefio y sur deldeezétima
gueuncrecimiento del0%en los primeros meses, respecto a nuestro mercado patencial
Segun los resultados de la encuestaemos un 100% respecto al interés que muestran

las empresas en el mercado coama opcion viable para sus proyectos, se@NEl,
Directorio de Empresas en Perq, 20t8)emos 1635 cifras de empresas interesadas en
nuestra oferta.

4.3.1.3Mercado Penetrado

Este mercado esta constituido e empresasedl mercado objetivo que se espera que
obtengan los servicios de LERjuipos El mercado disponible en la ciudad de Arequipa
representa el 65.69 %, (1074 empresas) del mercado objetivo actual (1635 empresas). La
empresa LREquiposproyecta alcanzar el 5.0 % de este mercado disponible.
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Los tipos de mercado se muestran a continuacion:
llustracion49: Mercado Potencial, Objetivo y Penetrado para EguUipos

MERCADO PENETRADO

Empresas que se pretende que obtengan los
servicios de la empreasa de acuerdo al plan
anual. Para el 2022 se espera una penetracion
del mercado de 5.0 % del mercado Disponible
actual.

MERCADO OBJETIVO

Empresas en la provincia de Arequipa.

MERCADO POTENCIAL
Empresas en el Departamento de Arequipa

Fuente: Elaboracion Propia

4.3.2. Estrategia de Marketing
4.3.2.10bjetivos del plan-de Marketing

El objetivo esencial del plan de marketing de la empres&duRposes el de atraey
obtenemuevos clientesy travésiela confiabilidad de la calidad de nuesteyvicioque
brindamos.

1 Lograr uncontinuocrecimiento en la participacion del mercado.

1 Posicionarse en la mente del cliente.

1 Lograraltos niveles de satisfaccion de los clientes.

4.3.2.2Estrategia de segmentacion

Para este punto se utilizard el marketing segmentado, ya que nos permite dirigirnos a
varios segmentos del mercado, los cuales ya los dividimos en los capitulos anteriores del
trabajo.

Por lo tanto, tomando la informacién de la investigacion del mercado, agruparemos la
segmentacion del mercado y las implicaciones de marketing para cada uno de ellos, en la

siguiente tabla:
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Tabla42 Segmentacion de los Clientes deEdriipos

Nombre del
segmento

Segmento 1
Empresas Mineras

Segmento 2
Empresas
Contratistas

Segmento 3
Identidades del estado

Caracteristicas

Este tipo de empresd
generalmente tienen varios
afios en el negocigabenlas
caracteristicas dlenercado.
Tienen instalaciones de grg
alcance

Requieren  equipos de
potencias grandes, e
instalacion de estas en su
instalaciones.

Abren licitaciones
escogeel mejor postor.

parg

Este tipo de empresg
generalmente poseen
Su propia maquinaria
varios técnicos a su
disposicion.

Solo necesitar
equipos, ya que pose¢
las maquinariapara su
transportey técnicos
capacitados que
conoce la operacion d
estos.

Este tipo de compaiiia
por lo generalnecesitan
los equipos por diapero
hay excepciones qu
necesitan los equipos
durante varios meses, |
cuales se solicitan
mediante licitaciones.

Implicaciones
para el
marketing

Buscan equiposiuevos o dg
calidad que no fallen ersu
operacion ya qugenerariain
retraso de trabajos en plar
puede generar pérdidas
gran magnituda la empresg
minera Ademas, buscan u
precio de acuerdo a |
dimensién de la parada (
planta.

Buscan equilibrio
entre costo y calidag
Pero su mayo
inquietud es el costo d
alquiler, 'ya que nq
pueden sobrepasar
presupuesto
proyectado

Buscan una atencig
rapida y personalizada
con personal permanen
en la zona, parauna
respuesta rapida en ca
decualquier suceso.

Como se observan la tabla anterior se atendera a los diversos segmentos, ofreciendo

estrategias distintas para cada uno de ellos, por lo gue se afirma que se aplicard Marketing

Diferenciado.

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla43: Estrategia de Segmentacion y Servicios dd&EQRipos

SERVICIO

DEFINICION

SEGMENTO

MARKETING
DIFERENCIADO

Modalidad
Maquina
Operaday
Servida

La modalidad maquin@peradal
y Servida consiste en el alquile
del compresor de airede
acuerdo a la potencia requeri
por el cliente, el tnasportede
ida y vueltahastael punto de
operacion, el abastecimiento |
combustible, y la presencia ¢
un técnicooperadorcapacitado
durante las horas de trabajo ¢
equipo.

Instituciones
Publicas

Modalidad
Méaquina
Seca

La modalidad maquina sec
consiste en el alquiler He
compresor de airde acuerdo ¢
la potencia requerida por |
cliente y  sus accesoric
comunes.

Empresas
Contratistas

Modalidad
Licitacién

La modalidad - Licitacion|
consiste en que el alquiler d
Compresor de Airde acuerdo &
la potencia solicitada, |
respectiva visita al lugar d
operacion y andlisis de cost
de acuerdo a las bases de
licitacion gque  se  est
concursando esta modalidac
incluye combustible, operaci
y transporte en caso el cliente
solicite.

Empresas
Mineras

Como observa, la empresa LR Equipos ofrecera diferentes modalidades de alquiler para

Fuente: Elaboracion Propia

cada segmento de mercado y esfrategia de marketing distinta.

El segmento de las empresas mineras busca un servicio de calidad, generando una

licitacion, para asi verificar su costo y este sea proporcional a la calidad del servicio

brindado. El segmento de la empresa contratistas buscan el equilibrio calidaderosto, p

este debe estar dentro del rango presupuestado para sus proyectos en maithzo,Por

el segmento de las instituciones publicas busta atencion y respuesta rapida ante

cualquier eventualidad.

4.3.2.3Estrategia de Posicionamiento

La estrategia de posicionamiento sera la de ser percibidos como empresa lider en el

mercado de arrendamiento

Equi pos, Tu soluci

n en

de compresores

manej o

de

ai
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técnicos y operadores nos diferenciara con otras empresas que se desenvuelven en el

mismo rubro.

La empresa utilizara una estrategia de posicionamiento de diferenciacion por medio del

servicio. Se emplearan las siguientes propuestas de valor:

1 Los equipos estaran preparados para cualquier situacion ya sea climatolégicas,
geograficas y ambientales (Clima: Lluvia, Geogréficas: terrenos a msnm,
Ambientales: Usando bandejas geomembranas y kit anti derrames).

1 La mejora continua y capacitacion constaste que tienen los técnicos mecanicos
para asi asegurar que el equipo este en las mejores condiciones y con los
mantenimientos al dia, para que no presente problemas en cuanto al
funcionamiento y en caso de eventdaties tengan una respuesta rapida.

1 Capacitacion a operadores, para la mejora en el asesoramiento que ellos pueden
brindar a los clientes al ser acreditados y teniendo buen conocimiento de los
equipos en cuanto a mantenimiento y operacion.

Realizando esto, la satisfaccion de los clientes ascendera rapidamente, para que asi la
calidad de los servicios se vea reflejados en la imagen y reputacion de LR EQUIPOS, es
por eso que también sera importante el aspecto y presentacion del local, la publicidad, y
asi no solo satisfara las necesidades de los clientes, sino que atraer@da deemas

clientes.

4.3.2.4Estrategia de fidelizacion

Para conseguir la fidelizacion de los clientes se aplicara un servicio personalizado a estos,
dando a entender que pueden contar con HdRipos en todo momento, dando
capacitaciones de operaciénabenpresores de aire y sus cualidate®bién realizando

visitas directas a los encargados del area, que soliciten el alquiler por parte de nuestro
equipo de ventas.

4.3.2.5Estrategia competitiva

LR Equipos aplicara estrategias de Descuento por Pronto Pago; las cuales consisten en
ofrecer un descuento, si el cliente realiza el pago antes de lo estipulado, por ejemplo, si
damos un servicio con un crédito a 30 dias, podemos optar por ofrecer usntieseu

la deuda en caso el cliente realice la cancelacion antes de lo previsto. Tiene como

finalidad una idea basica acerca de las diferentes opciones que pueden incluir como parte
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de su estrategia, el objetivo es estimular a los clientes que realicen el pago de su cuenta

en un plazo de tiempo menor o especifico.

4.3.3. Marketing Mix

En el desarrollo del Marketing Mix para la empresa, se aplicardlasya que el rubro

de la empresa se trata de servicios, que continuacion de detalla:

a. Servicio

Los servicios que ofertara la empresa son alquiler de compresores de aire para las

empresas de los distintos sectores como son minero, contratistas e instituciones publicas.

Respecto al concepto del servicio que la empresa LR Equipos, desea impartir al cliente

segun a los niveles fundamentales, real y aumentado, se puede observar a continuacion:
Tabla44: Niveles deServicio

Niveles Descripcién

Se alquila el equipo Unicamente con accesorios béa
(extintor, cableanti latigoy bandeja antiderrame), por el lap
semanal o mensual.

Modalidad Maquina
Seca

Se alquila el equipo con accesorios basicos (extintor, (
anti latigoy bandeja antiderrame), a esto se le incluy
transporte, operador calificado y suministro de combusti

Modalidad Maguina
Operada y Servida

Se alquila el equipo.-con accesorios basicos (extintor, ¢
Modalidad Licitacién| anti latigo y bandeja antiderrame), y se desglosa
presupuesto de acuerdo a la necesidad del cliente.

Fuente: Elaboracion Propia

Podemos observar que, en el nivel méas bésico, los clientes buscan un compresor de aire,
gue suministre aireomprimido, a las operaciones del cliente. Para satisfacer esa
necesidad energética en el nivel real, la empresa LR Equipos entregara a sus clientes, un
compresore de aire sus respectivos con accesorios basicos, tales como, bandeja
geomembrana, acoples garra, extintor, etc. Y diferentes modalidades de alquiler.
Finalmente se tiene el nivel aumentado, la cual es que LR Equipos brinda un compresor
de aire, un servicio de calidad y con un costo accesible, para generar produccion y mejorar
la rentabilidad del negocio de las empresas.

b. Precio

La estrategia de fijacion de precios sera la forma que se utilizard para establecer los
precios de nuestros equipos. En otras palabras, en base a la investigacion de mercado
positiva que obtuvimos, podemos generar una ventaja competitiva sobre la cormpetenc

actual en el mercado. Por ello, para satisfacer estas necesidades, hemos establecido

108



escalas de precios para los servicios de alquiler de compresores de aire. El precio
establecido se basa en la aprobacién de la consulta por parte del cliente, es decir, cuanto
esta dispuesto a pagar.

Tras comparar con la tarifa de precios de otras empresas en el mercado y realizar calculos
detallados del servicio (Ver ANEXO N° 3: Tarifas de Precios de Competencia), (Ver
ANEXO N° 4: Célculo de Tarifa de Precios) obtuvimos un listado de precios que se
plantea ofrecer al mercado, y se proyecta que tenga una buena aceptacion al igual que se
obtuvo en las encuetas.

A continuacion, se detalla las tarifas de alquiler para el periodo 2022 de la empresa LR
Equipos
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Tabla45: Tarifasde Alquiler de Empresa LR Equipos 2022

DIARIO M. SR
OPERADA HORA MENSUAL HORA MENSUAL M.
ADICIONAL | SEMANA M.
Y 2 ADICIONAL M. SECA | ADICIONAL SECA POR
GRUPOS ELECTROGENOS SERVIDA ol\g;?a%\l:v SEcH;gggg 48 MAQUINA POR 200 MAQUINA 480 HORAS
POR 08 SEEIDY, SECA HORAS SECA LIBRES
HORAS
COMPRESOR DE AIRE DE 125 CFN  2,795.50 279.55 2,389.20 49.78 7,167.60 35.84 14,335.20
COMPRESOR DE AIRE DE 375 CFN  3,874.21 387.42 5,047.46 105.16 15,142.38 75.71 27,256.28
COMPRESOR DE AIRE DE 750 CFN 5,038.13 503.81 6,231.32 129.82 18,693.97 93.47 33,649.15
MAQUINA OPERADA Y SERVIDA (EQUIPO / COMBUSTIBLE / TRANSPORTE / OPERADOR / OTROS)
MAQUINA SECA(UNICAMENTE EQUIPO)
PRECIOS NO INCLUYEN I.G.V.

Fuente: Elaboracion Propia
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La generacién de renta tiene como objetivo formular precios referenciales de acuerdo al
tipo de cliente, forma de pago y tipo de servicio; cdimede poder descont@reciosy
generar ingresos para la empresa.
c. Plaza
La empresa LAEquipos operara directamente con el cliente, por lo tanto, se puede
decir que utilizara el canal Directo.

Tabla46: Canal Directo Exclusivo de LRquipos

LR Equipos |$ Cliente Final

Fuente: Elaboracion Propia
El canal directo, constard de una fuerza de ventas con horario de atencion de lunes a
sabado de 8:00 a.m. a 17:00 p.m.
d. Promocion
Para la promocién de los servicios que ofrece la empresaduipos tendremos las
siguientes estrategias:
Tabla47: Estrategias Para la Promocion

Estrategia Descripcién

Visitas corporativas:

Consiste en realizar visitas la sede del cliente, en la cual se ¢
conocer a la empresa y srecenlos servicios con mas detall
para esto el visitantedebe tener conocimiento de la
especificaciones técnicas de los equipos, las ventajas y facili
que pueden brindaruestros servicios

Comunmente estos correos eavian a el area de proyectos
logistica, ya que esta area la encargada de solicitste tipo de
equipos, habitualmente en paradas en las que se realiza un ¢
energiaUtilizamos estos correqmra que el area correspondier
nos tenga en cuentd momento de planificar o presupuestar
proyecto
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Internet:

Uno de los medios mas usados para hacer publicidddr ya
conocerempresases el interneten nuestracaso ofreceremos
daremosa conocer nuestros servicios por redes sociales, er
caso Facebookinstagram, Twitter, etcsubiendo a la red lo
constantes avances giiene LREquiposcomo empresa, para 3
poder atraeel interésde nuestros clientes y puedabservarla
mejora continua que puede tener.

Promocion de ventas: Las promociones nos ayudan a estimular las ventas de servi

en el caso de LR Equibs los descuentos corporativos que tien
los usamos como un incentivo para facilitar el acceso contir]

los servicios, que generalmente depende de varios factores: t
empresastiempo,-que-lleva-adquiriendo nuestros equigogl
volumen de sus requerimientos

Fuente: Elaboracion Propia

e. Personas

La fuerza de ventas con la que contara LR Equipos estara conformada por vendedores
que estén capacitados en cuento a hegociacion con el cliente, para brindar un trato amable
y personalizado que sea atractivo para los clientes, ademas contara con pErsicoal t

gue tendra un conocimiento general de la flota de los equipos, para realizar efectivamente
las reparaciones y mantenimientos, también contara con personal administrativo, que
estard capacitado en la toma de decisiones y gestiones para la empresa.

f. Procesos

Se buscard optimizar y orientar los procesos de negociacion, realiaaddorias
periddicas, con la finalidad de satisfacer las necesidades del cjieni® lo largo del
tiempo sufriran cambios.

La empresa LREquiposbuscara documentar los procesos y procedimientos, para poder

obtener certificaciones y aprobar las auditorias realizadas.
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llustracién50: Diagrama de Flujo de Proceso

(" SOLICITUD DE )
REQUERIMIENTO ENVIO DE
°111f01maci011 de _ COTIZACION
cgpaudad de equipo. «Preparacion de costo y
*Tiempo de operacion envio de oferta.
*Modalidad
\. J/

U

PREPARACION DE INGRESO DE ORDEN

EQUIPO DE SERVICIO
*Segiin modalidad , y *Procesamiento de

capacidad. orden en la base de
datos.
) FACTURACION DE
EJECUCION DE
SERVICIO SERVICIO
»Segtin la modalidad [> - Cobro del monto
ofertada ofertado

Fuente: Elaboracion Propia
4.3.4. Presentacioni Evidencia Fisica
Los detalles seran la diferenciacion en la empk@€s&quipos detalles tales como: En
cada encapsulado des compresores de aitendremosuna pegatinaon el logoy
eslogande la empres El personatécnico y ventagendra un uniformele trabajccon el
logo de la empresa que nos permitird potenciar la imagegjorar el reconocimiento de
nuestro personaMientras que las instalaciones de la empresa contaran con un amplio

espacio para realizar maniobras y almacenar los equipos.
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CAPITULO V: ESTUDIO T ECNICO

Se desarrollara los objetivos, los tipos de servicios que ofrece la empresa
relatando los procesos que se realizan para cada arrendamiento, ademas el manejo de la
salud ocupacional de los trabajadores, asi como el manejo ambiental
5.1. Objetivo del Plan de Operaciones

El objetivo del area deperaciones de la empresa LR Equipos esta enfocado en lograr la
eficiencia operativa, en la ejecucion del servicio de alquiler de Compresores de Aire,
basandonos en tener los equipos totalmente operativos, logrando un servicio de calidad

para con nuestradientes.
5.2. Estrategia de Operaciones

La estrategia de operaciones estara centrada en lograr la excelencia operativa y con ella
mejorar la fidelidad del cliente, basada esencialmente en calidad, flexibilidad y niveles
de atencién con estandar alto.

1 Un proceso eficiente: Contando con un equipo de operaciones especializado y
capacitado en el rubro estudiaran los problemas y disefiaran una solucion para
elevar los estandares de calidad en el servicio que se ofrecera.

1 Agregar valor para la empresa y el usuario: La empresa elaborara 3 modalidades
a fin de obtener variedad en el servicio dirigido a las necesidades del cliente a
finde obtener valor agregado en menos errores para corregir y poca asistencia al
cliente.

5.3. Servicio Minimo Viable

La empresa LREquiposofrece 3 modalidades en las que puede alquilar un equipo de su

flota a los clientes que tengan un requerimiento, las consisten en:
5.3.1. Modalidad Maquina Operada y Servida

Consiste en la renta del Compresor de Aire de acuerdo a la potencia que el cliente haya
especificado en su invitacion, esta incluye los traslados del equipo, el suministro de
combustible, tomas y acoples de garra para tanque pulmén, ademas de un operador

calificado y capacitado para la solucién de problemas que puedan presentarse, el equipo

114



tendra consigo una bandeja de geomembrana de PVC para la contencién de posibles
derrames, extintor de Polvo Quimico Seco, y un kit anti derrames. En este tipo de
modalidad toda la responsabilidad del estado de entrega del Compresor de Aire sera por

parte @& LR Equipos.

llustracién51: Modalidad MaquinaOperada y Servida

Fuente: Elaboracion Propia
5.3.2. Modalidad Maquina Seca

Consiste en el arrendar el Compresor de Aire de acuerdo a la potencia que el cliente haya
especificado en su requerimiento, esta incluye una bandeja de geomembrana para
contencion de posibles derrames, Extintor de Polvo Quimico Seco, un kit anti derrame, y
salida de acople de garra de acuerdo a la manguera que utilice el cliente.

En esta modalidad el cliente se encarga de los traslados, asi como la operacion del
Compresor de Aire y asume la responsabilidad de cualquier dafio que tenga el Compresor
de Aire, ya que se tiene un Check List de salida del equipo que respalda el buen estad
del Compresor de Aire al entregarlo al cliente, el cual tiene que regresar de la misma
manera.

llustracion52: Modalidad Maquina Seca

Fuente: Elaboracion Propia

5.3.3. Modalidad Licitacion

Consiste en la renta de un Compresor de Aire de acuerdo a la potencia que el cliente haya
especificado en su requerimiento o que haya indicado mediante los diversos sistemas
electrénicos de contrataciones, tales como EBIZ LATIN o SEACE, asimismo en algunos

casos se necesita previamente una visita al lugar de operacion para el analisis del entorno
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en el que se operara el Compresor de Aire y un andlisis de costos de acuerdo a las bases
de la licitacion en la que se concursara.

llustracion53; Modalidad Licitacion

Fuente: Elaboracion Propia
5.4.Determinacion de la Ubicacién de la Empresa

La ubicacién de las instalacionesld® Equiposse establecera de la siguiente manera:
5.4.1. Macro localizacién

Las instalaciones se ubicaran edegpartamento de Arequipa, provincia de Arequipa, por
encontrarse ahi el mercado que se tiene como objetivo.

llustracién54: Macro localizacion
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Fuente(Maps, 2019)
5.4.2. Micro localizacion

Utilizando el método de factores ponderados se establecid la localizacion de las
instalaciones de la empresa. Asi como detallamos a continuacion:
Se escogieron tres posibles zonas para establecerse por su ubicacion estratégica y
geografica, ya que tiene cercania con zonas industriales en los cuales se encuentran
nuestros clientes potenciales, asi como la via de movimiento comercial.

1 Cerro Colorado

1 Mariano Melgar

f Paucarpata
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La ubicacién de las instalaciones se establecera de la siguiente manera:
Tabla48: Micro localizacion

Cerro Colorado Mariano Melgar Paucarpata
Factor Peso P o2 -
Calificacion Producto | Calificacion Producto | Calificacion Producto
Disponibilidad de |, - 3 0.6 4 0.8 4 0.8
Oficinas
Cercania al Mercadq ; 5 7 2.45 5 1.75 5 1.75
Objetivo
Disponibilidad de |~ 5 1.25 3 0.75 4 1
Transporte
Acceso a la 0.20 4 0.8 2 0.4 4 0.8
Tecnologia
Total 1.00 5.1 3.7 4.35

Fuente: Elaboracion Propia

Basandose en los resultados de la Micro localizacion se puede optar por establecer las
bases enCerro Coloradp ya que tiene cercania al Mercado objetivo, asi como
disponibilidad de transporteara el cliente

Producto de la busqueda de un lugar cercano al elegido, se encontré la ubicacion en
Avenida Per000con un areade ¢&8tn , perfectamente espaciosa para la e

de los compresores de aire, taller de mantenimiento y oficinas administrativas de la
empresa.

5.5.Disefio y Distribucion de las Instalaciones

Para la distribucién de las instalaciones de la empRgequiposse utilzara el Método

de Gerchet

5.5.1. Terreno y Construcciones:

Las oficinas y el taller deberan contar con las dimensioeessarias para implementar

las siguientes areas:

a. Recepcion:

En esta area se desenvolvera la secretaria de gerencia general, recibiendo asi los clientes,
proveedores, y otros.

b. Ventas:

Esta area esta destinada al personal de ventas, promocion y jefe de ventas que trabajaran
conjuntamente la atraccion de nuevos clientes.

c. Gerencia:

Area destinada a gerencia y contabilidad donde administraran conjuntamente los intereses

de la empresa.
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d. Operaciones:

Sera utilizado por el jefe de operaciones y almacén y logistica; para un correcto control
de actividades.

e. Sala de Reunion:

Espacio donde se realizarian reuniones, atencion a clientes y proveedores que se acerquen
a las instalaciones.

f. Almacén General:

Area destinada, para el almacenamiento de herramientas, insumos para mantenimiento,
productos para oficinas, productos para otras areas.

g. Vestidor de Personal:

Seran utilizados para que los personales técnicos se vistan con la indumentaria adecuada
para su trabajo.

h. Servicios Higiénicos:

Seran utilizados por el personal administrativo y técnico

i. Area deCompresores de Aire

Area donde se almacenaran smpresores de Airen Stand By, estos tendran una
designacion en el suef@mra poder colocarlos de manera que cada uno tenga su espacio
dentro de esta area.

j. Area de trabajo de técnicos:

Aqui se desarrollaran los trabajos de mantenimiento preventivo y correctivo de los
equipos, ademas de otros trabajos que desempefiénnaos en sus jornadas laborales.

k. Area de circulacion vehicular:

Esta determinada para el ingreso de unidades mdviles, tales como camion grua,
plataforma y otros para poder llevar los equipos. Ademas, esta area funciona como
estacionamiento de camion grda, y donde desempenfiara las tareas de carga y descarga de
los equipas en alquiler o mercaderia pesada que ingrese a la empresa. También se
encuentra el &rea de estacionamiento de la camioneta de la empresa.

|. Puesto de vigilancia:

Aqui se registrara la entrada y salida de los trabajadores, materiales y unidades mdéviles
hacia las instalaciones.

5.5.2. Plan de Distribucion de Planta

Una vez determinada la cantidad de equipos por cada area encontrada en la empresa, se
determinara la superficie que se necesitard para poder realizar las operacibRes en

Equipos
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Segun el método de Guerchet esta superficie (St) comprende la suma de la superficie
estatica (Ss), evolucion (Se)y gravitatoria (Sg), a continuacién, se muestra las areas
necesarias para la empresa:

a. Recepcion:

Tabla49: Célculo de Area de Recepcion

Elementos Cantidad | Ss | Sg Se St

Escritorio secretarig 1 1.68| 1.68 | 0.34| 3.7
Silla secretaria 1 0.36| 0.36 | 0.07 | 0.79
Sillon de espera 1 1.44| 2.88 | 0.43 | 4.75
Mesa de Espera 1 1.44| 5.76 | 0.43 | 4.75

TOTAL (m?) | 13.99
Fuente: Elaboracion Propia

b. Ventas:
Tabla50: Célculo de Area d&/entas
Elementos Cantidad | Ss | Sg Se St
Escritoriojefe de Ventas 1 2.38( 2.38 | 0.48 | 5.24
Silla jefade Ventas 1 0.36| 0.36 | 0.07 | 0.79
Escritorio Vendedor 1 1.68| 1.68 | 0.34 | 3.7
Silla Vendedor 1 0.36| 0.36 | 0.07 | 0.79
Escritorio Promocién 1 1.68| 1.68 | 0.34 | 3.7
Silla Promocion 1 0.36| 0.36 | 0.07 | 0.79
TOTAL (m? | 15.01
Fuente: Elaboracion Propia
c. Gerencia

Tabla51:Calculo de Area de Gerencia

Elementos Cantidad | Ss | Sg Se St
Escritorio Gerencia 1 2.38| 2.38 | 0.48 | 5.24
Silla Gerencia 1 0.36| 0.36 | 0.07 | 0.79
Escritorio Contabilidad 1 1.68| 1.68 | 0.34 | 3.7
Silla Contabilidad 1 0.36| 0.36 | 0.07 | 0.79

TOTAL (m?) | 10.52
Fuente: Elaboracion Propia

d. Operaciones

Tabla52: Célculo de Area de Operaciones

Elementos Cantidad | Ss Sg Se St
Escritoriojefe de Operacior 1 2.38| 2.38| 0.48 | 5.24
Silla jefade Operacion 1 0.36| 0.36 | 0.07 | 0.79
Escritorio Almacén 1 168| 1.68| 0.34 | 3.7
Silla Almacén 1 0.36| 0.36 | 0.07 | 0.79

TOTAL (m?) | 10.52
Fuente: Elaboracion Propia
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e. Sala de Reunién

Tabla53: Célculo de Area de Sala de Reunion

Elementos Cantidad | Ss | Sg Se St
Mesa de Reunion 1 450| 450 | 0.90 | 9.90
Silla Sala de Reuniol 8 2.88| 2.88 | 0.58 | 8.62

TOTAL (m?) | 18.52

Fuente: Elaboracion Propia

f. Almacén General

Tabla54: Célculo de Area de Almacén General

Elementos Cantidad | Ss | Sg Se St
Estante de herramientas 1 1.60| 1.60 | 0.32 | 3.52
Estante de Insumos Taller 1 1.60| 1.60 | 0.32 | 3.52
Estante de Insumos Oficing 1 1.60| 1.60 | 0.32 | 3.52

TOTAL (m? | 10.56

Fuente: Elaboracion Propia

g. Vestidor de Personal

Tabla55; Célculo de Area de Vestidor Personal

Elementos Cantidad | Ss | Sg Se St
Locker de Persong 3 0.75|.0.75| 0.15 | 4.95
Asiento de Apoyo 1 0.701 0.70 | 0.14 | 1.54

TOTAL (m?) | 6.49

Fuente: Elaboracion Propia

h. Servicios Higiénicos

Tabla56: Célculo de Area de Servicios Higiénicos

Elementos | Cantidad | Ss | Sg Se St

Inodoro 2 0.56| 0.56 | 0.11 | 2.46

Lavatorio 2 0.35| 0.35 | 0.07 | 1.54
TOTAL (m?) | 4.00

Fuente: Elaboracion Propia

i. Area deCompresores de Aire

Tabla57:Célculos de Areas Necesarias Para Equipos

Elementos Cantidad | Ss | Sg Se St
SULLAIR 125CFM 1 2.50| 7.50 | 1.00 | 11.0
SULLAIR 375 CFM 1 250| 750 | 1.00| 11.0
SULLAIR 750 CFM 1 250| 750 | 1.00| 11.0
INGERSOL RAND 125 CFM 1 2.50| 7.50 | 1.00 | 11.0
INGERSOL RAND 375 CFM 1 2.50| 7.50 | 1.00 | 11.0
INGERSOL RAND 750 CFM 1 2.50| 7.50 | 1.00 | 11.0
KAESER 125 CFM 1 250| 750 | 1.00| 11.0
KAESER 375 CFM 1 250| 750 | 1.00| 11.0
KAESER 750 CFM 1 2.50| 7.50 | 1.00 | 11.0

TOTAL (m?) | 99.00

Fuente:Elaboraciéon Propia
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Se puede observar que las superficies necesarias para los equipos son de?1E356 m
decir que esta cantidad consta en lo minimo que se necesita en espacio para maquina,
acceso y el acceso de los técnicos a ellas.
j. Area detrabajo de técnicos:

Tabla58: Célculo de Areas de Trabajo

Elementos Cantidad | ancho | Largo | Total
Zona de Trabajc 1 3.00| 3.20| 9.6
TOTAL (m?) | 9.6
Fuente: Elaboracion Propia

k. Area de circulacion vehicular:
Tabla59: Calculo de Area Vehicular

Elementos | Cantidad | Ancho | Largo | Total
Camioneta 1 250 | 540 | 135
Camién 1 3.00 | 11.0 | 33.0
TOTAL (m?) 46.5

Fuente: Elaboracion Propia

|. Puesto de vigilancia:

Tabla60: Célculo de Area para Puesto de Vigilancia

Elementos Cantidad | Ss | Sg Se St
Mesa de Vigilancig 1 1.68| 1.68 | 0.34 | 3.7
Silla de Vigilancia 1 0.36| 0.36 | 0.07 | 0.79
TOTAL (m?) | 4.49

Fuente: Elaboracion Propia

En total saequiere de 249.20 m2 como minimo para las instalaciones administrativas y
operativas, asi como espacio para almacén y los compresores de aire, puesto a que se
encontro el terreno de 250.00 m2, en el Distrito de Cerro Colorado, se recomienda este
lugar paa las instalaciones de la empresa.

Todo el personal ingresa por la entrada principal, donde se registraran en garita su

marcacion, para luego pasar a sus respectivos puestos de trabajo.
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llustracion55: Croquis de las Instalaciones

VESTIDOR

AREA DE TRABAJO
Y MANTENIMIENTO

Fuente: Elaboracion Propia
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5.5.3. Procesos de la Empresa

A continuacién, se detallan en los procesos involucrados en las operaciones:
5.5.3.1Proceso de Preventa Fisic@Visitas Corporativas)

Las visitas asociadas es el proceso en el cual un asesor de servicio, que forma parte de la
fuerza de ventas de la empresa, muestra al cliente los servicios que la empresa ofrece al
mercado.

El proceso empieza con la visita del asesor de LR Equipos a las instalaciones del cliente
potencial, el vendedor presenta a la empresa y sus servicios a través de un folleto
empresarial, disefiado por el area de Marketing, si el cliente esta intereseolyraa®

otra visita para la evaluacion de area que requieren Compresores de Aire siendo el caso
que lo soliciten en un futuro, en caso que no esté interesado finaliza el proceso.

llustracion56. Proceso de Pr&/enta (Visitas Corporativa)

Inicio

Visita Asesor
de Servicios

!

Presentacién de
Folleto Empresarial

Cliente
Indica
Interés

Programa
Visita Técnica

Fin

Fuente: Elaboracion Propia
5.5.3.2Proceso de Preventa Virtual
El proceso de venta virtual se hace a través de un canal virtual, ya sea mediante Correo
Electronico, Pagina Web y Redes Sociales.
El proceso inicia con una solicitud de parte del cliente, en el cual pide informacién sobre
los servicios que ofrece LR Equipos, el personal de ventas respondera de la misma forma
la informacion requerida, a la misma vez le preguntara si el cliente edeiena visita
para mejor atencion, si el cliente responde positivamente, se programa una visita, en caso

contrario se finaliza el proceso.
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llustraciéon57: Proceso de Pr&/enta Virtual

. Inicio J
———
Solicitud de

Informacion
!

Envio de informacién
Requerida

Se envia
presentacion de
los servicios para

presentacion

Cliente
Indica
Interés

L S |

| Programa
isita Técnic
Fin |

N 00000000

Fuente: Elaboracion Propia
5.5.3.3Proceso de Venta
La venta comienza con la confirmacion del requerimient@almpresores de Airpor
parte el cliente, para ello el personal de ventas le hace llegar un documesitprecio
delalquiler, una vez aceptada la cotizacion del servicio, se procgéeesar la orden de
servicig en el cual se detalla los parametros del arrendamiento

El proceso finaliza con la confirmacion de fecha de entrelg@atapresor de Aire
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llustracion58: Proceso d&/enta

Inicio

Confirmacion del
Requirimiento
¥

Envio de
Cotizacion del Servicio

Acuerdo
de Precio
con Cliente

Generacion de
Orden de Servicio
v

El Cliente Indica Fecha
de Entrega de Equipo

Fin
Fuente: Elaboracion Propia

5.5.3.4Proceso de Mantenimiento Preventivo de u@ompresor de Aire
El mantenimiento preventivo nos ayuda a que el equipo no presente fallas a corto y largo

plazo, cumpliendo estos mantenimientos segun manual del fabricante.

Cada actividad se inicia con la demarcacion del area de trabajo y la realizacion de un
IPERC continuo, y los formatos que sean requeridos por el cliente antes de realizar alguna
tarea en sus instalaciones, en caso de que el mantenimiento sea en le®iretala LR

Equipos solo se realizara un IPERGntinuo.
Este formato IPERContinuosera llenado por personal de LR Equipos.

El proceso de mantenimiento empezara con la verificacion del horémetro del equipo,
asimismo el fabricante indica que se debe revisar los sistemas de lubricacion, sistema de
refrigeracion, sistema de admision, sistema de combustible, sistema de es@apa, sist
eléctrico. Los procesos del mantenimiento se detallan en el mapa procesos. Para finalizar

el mantenimiento se realizara una limpieza general del equipo y se llenara una Ficha de
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Inspeccioén Técnica de Mantenimiento (Ver ANEXO N° 5), la cual sera firmada por el
técnico responsable de la actividad y el cliente.

llustracion59: Proceso de mantenimiento de Compresores de Aire

Inicio
!
Demarcacion del
area de trabajo

v
Llenadc de
documentos de
seguridad (IPERC)
I

Revision de
Hordmetro y Tiempo

)

Horometro
“>" a 250 Hrs.
y/o 6 meses

Monitorear NO
hasta que
corresponda

‘ Drenado de Aceite

Y

z

SISTEMA DE LUBRICACION

Drenado ™.
Completo

Esperar
Drenado

4 Sl
Cambio de Filtros
de Aceite

I

Cambio de Aceite
SAE 15W40
J

Llenado

Verificar | NO
Completo

Varilla

Fuente: Elaboracion Propia
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r

SISTEMA DE REFRIGERACION

Verificar Radiador

J

Limpieza NO “Radiador en
M. Correctivo

Verificar Ventilador
\

Limpieza
M. Correctivo

¥

Engrasar Sistema
de Polea

}

Verificar Refrigerante

Cambio de Periodo
mayor a

Refrigerante .
1 afio

- NO

Llenado Refrigerante
i

Nivel
Apropiado

Llenar a nivel
Apropiado

Verificar Filtro
Refrigerante

Periodo
Cambio de |, SI mayor a
Filtro 1 afo y/o

1000 Hrs.

Fuente: Elaboracion Propia
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y

SISTEMA DE ADMISION

Revision de
Intercooler

|

M. Correctivo

Limpieza | NO Intercooler
i en buen

estado

, Sl

Abrir Carcasa de
Filtros de Aire

- Periodo
Cambio de ‘Sl mayor a
Filtro 1 afio y/6
1000 Hrs.

» NO

Verificar Indicador

de Filtros de Aire
A

Indicador
de filtro
activado

Cambio 6 Sl
Limpieza

Cerrar Carcasa de
Filtros de Aire

)

Restablecer Indicador
de Filtros de Aire

b

( Fn )

Fuente: Elaboracion Propia
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SISTEMA DE COMBUSTIBLE

Revision de Sistema
Combustible (Bombas,
Tuberias, Tanque)

. Sistema
lepleza) NO on buer

M. Correctivo
- estado
Sl

L ]

Cambio de Filtros
de Combustible

\

Verificacion de
Calibracion de
Valvulas

Periodo
Mayor a
1 afio

Calibrado |

»NO

Revision de
Inyectores

Periodo

imi Sl
Mantenimiento Mayor a

Laboratorio

2 anos

lNO

Limpieza Base de
Tanque

Fuente: Elaboracion Propia
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SISTEMA DE ESCAPE

Revision de Tubo
de Escape

Presencia
excesiva de
particulas,

Desmontar _ S!
Limpieza

Revision de Tubo
Flexible

Presencia
de fisuras
o dafos

Cambio Sl
Mantenimiento

e

[ Fin |

Fuente: Elaboracion Propia
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SISTEMA ELECTRICO

Cambio

Mantenimiento

NO

Revision de Baterias

Baterias
en buen
estado

Revision de Bornes
de baterias
|

Cambio de
bateria

Templar correas

Mantenimiento

Mantenimiento

Bornes
en buen
estado

NO

+ SI
Revision de
Alternador

Alternador
en buen
estado

NO

Revision de
Motor de Arranque

Limpieza y Ajuste de
Tablero de Control

]

Limpieza y Ajuste de
Panel de Control

Fin

Fuente Elaboracion Propia
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Limpieza General
del Equipo

Desechar material
retirado
]
Llenar Reporte de
Mantenimiento

I

Firmado por
Supervisor
\

\ Fin

LIMPIEZAY OTROS

Fuente: Elaboracion Propia

5.5.3.5Proceso de Izaje d€€ompresores de Aire

Este proceso consiste en el Izaje de los Compresores de Aire para cargar el equipo a las
tolvas de las movilidades, este proceso inicia en el area de trabajo estacionando el camion
grda junto al compresor de aire que va a ser despachado, luego se prestatidizar,

nivelar y delimitar el area del camién grua, inspeccionar accesorios de izaje.

Paso seguido el camion grua izara el equipo por medio de un operador y rigger, quienes
garantizan todas las operaciones a realizar, estas maniobeagizran con ayuda de
vientos para evitar movimientos bruscos de la carga, seguido de esto se trasladara el
Compresor de Aire por medio del izaje a la tolva del transporte para asi poder ser llevado
al punto de operacion. Acto seguido de la maniobras®eran los accesorios de izaje,

las herramientas usadas, y la delimitacion para asi guardar el camién grua.
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Estacionamiento
de Camion Grua

Lienado de formatos
de seguridad
[IPERC)

Revision en
nivel de burbuja

5.5.3.6Proceso de Instalacion d€ompresores de Aire

Estabilizacion del
Camion Grua

esta Mivelado

Renovacion de
accesorios de izaje

Delimitacion del
area de trabajo

L

lzaje de Comprasor

de aire

!

Traslado de Compresor

de Aire a plataforma de

transporte

!

Recojo y guardado de
accesorios de iza e

Guardado de
delimitacion del area

L

Guardado de Grua a
Posicion de Traslado

Inspeccion de
Accesorios de Izaje

|

fccesorios estal

Fin

1

Colocacion de
eslingas y
vientos

L

Fuente: Elaboracion Propia

llustracién 60: Proceso de I1zaje deéompresores de Aire

En caso de que la modalidad escogida por el cliente sea maquina Operada y Servida o por

licitacion, personal de LR Equipos instalara el Compresor de Aire iniciando con la

inspeccion previa a instalacion del equipo, revisar fugas de aceite, combustible,

lubricantes y componentes.

Seguido de esto se realizara una prueba de arranque en vacio que consiste en realizar un

encendido del Compresor de Aire por 15 minutos y se verifica los pardmetros como la

temperatura, presion, voltaje, frecuencia, velocidad y demas valores; verificande ¢

encuentre dentro de los niveles normales para una Optima operacion el equipo. Todos

estos

pasos

ser §n

regi strados en

un
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N° 6), firmado por los responsables de la operacion y por el cliente. Paso seguido sera la

verificacion de un correcto conexionado del Compresor de Aire.

llustracion61: Proceso de Instalacion deompresores de Aire

Llenado de formatos
de seguridad
{IPERC}

L

Demarcacion del
Area de Trabajo

L

Inspeccién Previa de
Comprasor de Aire

Prueba de
Si—] arrangue del
equipo

!

Verificacion de
parametros

Se levantan las l
Obsevaciones

Lienado de
=S| Check List de

05 parametros S0

oplimos para el
funcionamiento Instalacion
“'0 Visto bueno y
firmado del cliente
Configuracion de| de Check List de
parametros Instalacion

©

Fuente:Elaboraciéon Propia
5.5.3.7Proceso de Operacion d€ompresor de Aire
El proceso de operacion del equipo es uno de los mas importante, ya que un operador
capacitado del LR Equipos estard al tanto del equipo verificando el estado constantemente
del Compresor de Aire para asegurar su correcto funcionamiento de este.
El proceso inicia con la demarcacion del area de trabajo y correcto llenado de documentos
de seguridad, para proceder luego a la verificacion de niveles en general, ya sean

refrigerante, combustible, aceite, etc. Paso seguido se procede al encendido del
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Compresor de Aire, se tiene que esperar a que caliente el motor durante un periodo de 5
a 10 minutos y luego de ello poder abrir la llave de paso, en caso que la modalidad elegida
por el cliente sea maquina Operada y Servida o por licitacion, el Uuniansagie del
encendido y operacion del equipo es el operador de campo asignado por LR Equipos.
Finalizando el tiempo de operacion se apaga el equipo y se recogen los accesorios del
equipo, para estar a la espera del izaje y transporte.

La funcion del operador es supervisar y operar en todo momento el Compresor de Aire
asignado, para tener un mejor control del equipo el operador llenara un Parte Diario de

Equipo (Ver ANEXO N° 7) el cual es firmado poroglerador y el cliente.
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llustracion62: Proceso de Operacion deompresores de Aire

Inicio

Demarcacion del
area de trabajo

1
Llenado de
documentos de
seguridad

¥

Verificar Nivel de

Aceite y Refrigerante

Llenar a nivel
Apropiado

Niveles
Apropiados

Verificar Nivel
de Combustible

|

L Combustible
Tanque “ 2 1/4
Verificar interruptor
general
Bajar Llave | NO Interruptor
(Colocar OFF) en OFF
(Abajo)
Verificar hongo
de parada
emergencia
Hongo
Desactivar || NO Parada
Parada Desactivado

Sl

Inspeccién general
de equipo

l

Inspeccion
de Extintor

J

Cambiar
Extintor

Fuente: Elaboracion Propia

Extintor
Operativo

Cerrar contacto
Cortacorriente
de bateria

l

Verificar encendido
de panel de control

l

Poner en Marcha
el equipo

|

Calentar motor
(Por 5a 10 min.)

¥

Verificar los
parametros
de compresor

)

Verificar los
parametros
eléctricos

!

Alimentar Carga
(Abrir Llave)

'

Cortar Carga
(Cerrar Llave)

¥

Parar Equipo

¥

Llenar Parte Diario

!

Firmado por
parte de cliente

Fin
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5.5.3.8Proceso de Atencion al Cliente

Este proceso se encarga de solucionamiosnvenientes puntuales que pueda tener el
cliente con los Compresores de Aire, en caso de no tener un operador o personal
capacitado de LR Equipos en la cercania.

El proceso inicia con la atencion de la llamada de cliente al vendedor, quien comunica al
cliente con el personal técnico, este evalla la situacion y verifica si puede solucionar el
problema de manera telefonica dando instrucciones al cliente o a urapeidanismo,

0 necesita programar una visita inmediata.

La finalidad es atender quejas y dar solucion de manera rdpida y eficaz a los
inconvenientes que puedan suceder durante el arrendamiento del equipo, se capacitaré al

personal para que puedan solucionar estos problemas de manera remota.

llustracion63: Proceso de Atencion al cliente

Inicio

Atencion de
Llamada del Cliente
)
Comunicacion al
cliente con el

Personal Técnico
]
Evaluaciéon de
Incoveniente

NO Se resuelve
de manera
remota

Se programa
visita

Indicaciones al
cliente para solucion

[
Se soluciona
el problema

Fin

Fuente: Elaboracion Propia
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5.5.3.9Proceso de cobro por servicios

Este proceso consistira en la facturacién por el servicio dado al cliente, este proceso
iniciara emitiendo una factura por servicio. El periodo de pago y el nfaeton
acordados anteriormente mediante las cotizaciones y la orden de servicio, si el cliente
realiza el pago en el periodo de pago establecido, se aceptara la continuacién del servicio,
en caso contrario se cancela el servicio y se procede al recdjoitndae devolucién

del Compresor de Aire.

llustracion 64: Proceso de Atencion al cliente

Inicio

Emision de Factura
por Servicio
v
Envio de
Factura
al Cliente

Cliente
Paga periodo

Autorizacion de| S
la Continuidad
del Servicio

Se cancela el
Servicio
¥
Recojo o
Devolucion
del Equipo

> Fin
Fuente: Elaboracion Propia
5.5.4. Seguridad ySalud Ocupacional
Para asegurarse que las actividades realizadas por LR Equipsegsoas y de calidad
la empresa capacita a su personal en la evaluacion de peligros y riesgos. Para esto se llena

IPERC continuo. Evaluacion de Peligros y Riesgos e Implementacion de Controles para
las Actividades Operativas:
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5.5.4.1Mantenimiento Preventivo deCompresores de Aire

Tabla61: IPERC Mantenimiento Preventivo

Quemaduras

i : Nivel
: . leel eLS Medidas de Control a Ve de
Peligro Riesgo Riesgo implementar Riesgo
Puro P Residual
1 Aplicar blogueo del Equipq
. . 1 Personal capacitado ¢
Trabajos en equipo At ent bloqueo de eauino
temporalmenteles rapamiento 6 1 R qliz Cor ?) %e arran 3
energizados callzar prueba q
del Equipo
1 Liberar energia acumuladd
1 Contar con FDS
Almacenamiento, Quemaduras  po 1 Usar EPP’s de acuerdo
Contacto FDS
transporte o uso de Intoxicacién 4 Manipul | duct
productos quimicos P T a’mpu ar 10s pro UC,OS 2
Sofocacion, Asfixia quimicos en un are
ventilada
Trabajos con fluidos| Lesiones 6 1 Uso de EPP’s resistentes 3
a alta temperatura | Quemaduras calor
. . I Uso adecuado d
Trabajos con equipo - .
! Golpes en distintay herramientas
0 herramientas artes del cuerpo 4 1 Revisién de cinta de 2
manuales p p Revision de cinta
inspeccion mensual
Presencia de Fatiga Desconcentracion 4 i Regllzgr pausar activg 2
en los Integrantes periddicamente
Radiacion Solar Insolacién, - 4 1 Aplicacion dg Blogueado >
Quemaduras en Pi¢ Solar yCortaviento
Electrocucion 9 _Contar con refugio cercan
Tormentas Eléctricag ' 4 en caso de alertas ( 2

tormenta

El peligro de Radiacion Solarformentas Eléctricas sera aplicable en caso de que la

Fuente: Elaboracion Propia

situacién climatoldgica lo amerite
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5.5.4.21zaje de Compresores de Aire

Tabla62: IPERC Izaje d&Compresores de Aire

Nivel

de Nivel de
Peligro Riesgo . Medidas deControl a implementar Riesgo
Riesgo .
Residual
Puro
1 Estabilizar correctamente el equipo
1 Contar con tabla de carga
Caida de cargj f Delimitacion de &area como Arg
Operacion de suspendida Restringida
per: Volcaduras ern 1 Operador y Rigger Capacitados
Equipos de . . e,
: maniobra 1 Uso de vientos para la movilizacion 3
Izaje/Carga -
; Colision con 6 la carga
Suspendida : L . . .
equipos moviles ¢ 1 Inspeccion de Accesorios de lIzaje
fijos f No exponerse a la linea de fuego
9 Identificar puntos ciegos del operad
1 Calcular Radio de Giro de la Pluma
91 Inspeccion de arnés y escaleras
j . - Realizar pr j rnés
Trabajos en Caidas a Distinic i ea : g pruebas de ajustg de arné
altura o Nivel 6 9 ldentificar puntos de anclaje 3
Desnivel 1 Personal capacitado en Trabajos
Altura
Trabajos con 1 Uso adecuado de herramientas
caUIno 0 Golpes en Revision _d . de i .
her?an?ientas distintas partes de - 1 eVISIOI’; e cinta_de inspecciq
cuerpo ) 4 2
manuales
Presencia de I Realizar pausar activa
Fatiga en los| Desconcentracion 6 periédicamente 3
Integrantes
Ingreso a 9 Pedir autorizacién Previa al ingreso
Areas Exposicion a 9 Firmar hoja de ingresos y salidas
Restringidas | energias 4 5
sin peligrosas
Autorizacién
L Insolacion, 1 Aplicacion de Bloqueador Solar
Radiacion :
Quemaduras el 4 Cortaviento 2
Solar :
Piel
Tormentas | Electrocucion, 4 1 Contar con refugio cercano en caso >
Eléctricas | Quemaduras alertas de tormenta

El peligro de Radiacion Solar y Tormentas Eléctricas sera aplicable en caso de que la

Fuente: Elaboracién Propia

situacion climatolégica lamerite.
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5.5.4.3Instalacion deCompresores de Aire

Tabla63: IPERC Instalacion d€ompresores de Aire

NI Nivel de
. . de Medidas de Control a .
Peligro Riesgo . . Riesgo
Riesgo implementar .
Residual
Puro
. Realizar bloqueo del Equipo
Trabajos en 1 9 ) quip
equipo 1 Personal capacitado e
i I i
temporalmente Atrapamiento b oqgeo de equipo 3
des 6 1 Realizar prueba de arranq
. del Equipo
energizados , i
1 Liberar energia acumulada
Trabajos con 1 Uso adecuado d
equipo o Golpes en distintas parte herramientas
herramientas | del cuerpo 4 T Revisibn de cinta d¢ 2
manuales inspecciérmensual
Presencia de 1 Realizar . pausar activg
Fatiga en los | Desconcentracion 6 periddicamente 3
Integrantes
Radiaciéon | Insolacion, Quemadura 4 1 Aplicacion de Bloqueado >
Solar en Piel Solar y Cortaviento
Tormentas | Electrocucion, 4 9 Contar con refugio cercano ¢ 5
Eléctricas | Quemaduras caso de alertas de tormenta

Fuente: Elaboracion Propia
El peligro de Radiacion Solar y Tormentas Eléctricas apli@able en caso de que la

situacién climatoldgica lo amerite.
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5.5.4.40peracion deCompresores de Aire

Tabla64: IPERC Operacion d€ompresores de Aire

Nélveel Nivel de
Peligro Riesgo : Medidas de Control a implementar | Riesgo
Riesgo .
Residual
Puro
Trabajos en . 1 Alejarse de la linea de Fuego
- Atrapamiento, .
equipo . 1 Conocer Puntos de Pellizco 3
. Aplastamiento, Golpes 6 o
Energizado 1 Identificar parada de emergenc
Trabajos I Uso adecuado de herramientas
con (ZQUIDO Golpes en distinta 1 Rewsmr; de cinta dénspeccion
mensua
herramientas partes del cuerpo 4 5
manuales
Presencia de 1 Realizar pausar activa
Fatiga en log Desconcentracion 6 periddicamente 3
Integrantes
Radiacién | Insolacién, Quemadura 4 1 Aplicacion de Blogueador Solar 5
Solar en Piel Cortaviento
Tormentas | Electrocucion, 4 i Contar con refugio cercano € >
Eléctricas | Quemaduras caso de alertas de tormenta

Fuente: Elaboracion Propia

El peligro de Radiacion Solar y Tormentas Eléctricas apli@able en caso de que la

situacion climatoldgica lo amerite.

5.5.5. Plan de Manejo Ambiental

Para el plan de manejo ambiental la empresa LR Equipos destaco los aspectos ambientas

con mas frecuencia pueden ocurrir y desarrollara un control para cadaasiosle

5.5.5.1Aspectos Ambientales

En los aspectos ambientales identificamos los siguientes:

Generacion de Gases de Combustion, Generacién de ruido, Potencial derrame de

combustible y otras sustancias:

5.5.5.2Controles Ambientales

Los controles ambientales estan disefiados para cada aspecto ambiental identificado:

1 Generacién de gases de Combustién: Para el control de gases emitidos, los equipos
seran abastecidos por combustible de buena calidad y limpio, para que asi el sistema
de filtrado del equipo trabaje eficazmente.

1 Generacion de ruido: Para controlar la intensidad de ruido que ocurre en el encendido
y durante la operacion de los Compresores de Aire, se recomienda cerrar las puertas
del encapsulado ya que estos poseen paneles de absorcidon acustica en su interior, que

disminuye considerablemente el sonido del motor y el tanque acumulador de aire.
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1 Potencial derrame de combustible y otras sustancias: Para el control de este suceso
los Compresores de Aire poseen una bandeja antiderrames Geomembrana de material
PVC de 2mnde espesor, para que pueda contener algin derrame de combustible o
aceite que pueda existir en el momento de operacion; ademas de esto, los operadores

tienen kit anti derrame en el caso de que se filtre algiin material por la bandeja.
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CAPITULO VI: ESTUDIO ORGANIZACIONAL

6.1 Descripcion del negocio

La empresa se define como un proveedor de soluciones de energia eléctrica, para
empresas del sector industrial, minero, servicios, eventos, etc. con la finalidad de
ofrecerles un servicio de calidad y ahorrarles dinero en la realizacion de sus proyectos.
6.2 Modelo de negocios de la empresa

Para desarrollar el modelo de negocio de la empresa de alquiler y venta de maquinaria de
energia eléctrica, se aplica el modelo de BUSSINES MODEL CANVAS, en el que
guedara recogida toda la informacion necesaria para entender su modelo de negocio de
manereclara y visual.

a. La propuesta de valor:

Tras un estudio realizado, se determind que tenemos tres propuestas que nos diferencian
de las demas empresas emekcado, tales como son: El cliente puede optar por el tipo

de servicio de alquiler que le es mas factible a sus intereses, Maquinaria con una
antigiiedad menor a cinco afios y de marcas que brindan mayor confiabilidad en el
mercado actual las cuales son KR, INGERSOL RAND y SULLAIR; el cual viene
incorporado a la maquinaria, donde nos indican los niveles en General, ubicacion,
horémetro, etc.

b. Segmentos de cliente:

Como segmentos de cliente se tiene: Empresas de rubro industrial, Empresas mineras,
Empresas de constructoras, Identidades del estado.

c. Canales:

Entre los principales canales que se usara para llegarteosugentes potenciales en el
mercado son; pagina WEB, visitas comerciales, correo electronico y anuncios
comerciales.

d. Relaciones de cliente:

Las relaciones que se desean establecer con los clientes potenciales en el mercado son;
comunicacion constante con el cliente para identificar sus necesidades para satisfacerlas

ya sea por medio de correo electronico y visitas técnicas hadiestalaciones
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e. Fuentes de ingresos:

Las fuentes de ingreso seran los pagos del servicio de alquengaesor de Ailg ya

sean estos en la modalidad de pago al contado para empresas nuevas y pago al crédito
para empresas constantes.

f. Recursos Clave:

Los recursos clave son: Personal capacitado, para las tareas de mantenimiento y
operacion, Infraestructura para maniobras y mantenimiento de los equipos, Hosting de
internet para la creacion de paginas y correos, para comunicarse con los clientes; y los
Compresores de Aire para alquilarlos.

g. Actividades Clave:

La actividad principal que realizar la emprésd Equiposes el servicio de alquiler de
Compresores de Airde diversas de capacidades.

h. Servicios clave:

Los servicios clave que la empresa utilizara son de empresas contratistas para poder hacer
algunos mantenimientos que los trabajadores de la empresa no estén capacitados en
realizarlos, asi como empresas que venden repuestos para las maquinarias, gngpresas
arrenden maquinarias ya que hacerse aliados de estas nos pueden aportar sub
arrendamientos en equipos con capacidades que no dispongamos, empresa de
impresiones y publicidad, para realiBaochuresy afiches

i. Estructura de costos:

En la estructura de costos tenemos; los sueldospéedonh ya sea técnico y
administrativo, ademas de las comisiones que el vendedor puede ganar arrendando cierta

cantidad de equipos al afio, pago de impuestos al estado.
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llustracién 65: Modelo CANVAS de la empresa

8. Servicios Clave

Empresas Contratistas.

Empresas de alquiler
de maquinaria.

Empresas de
impresiones.

7. Actividades clave

Servicio de Alquiler de
Compresores.

8. Servicios Clave
Personal capacitado.
Infraestructura para

maniobrasy
mantenimiento de

magquinarias.
Compresor de Aire.
Hosting de Internet.

1. Servicios Clave

El cliente puede optar
por el tipo de servicio de
alquiler, que le resulte
mas factible para sus
intereses.

Maquinarias con una
antigledad menor a 5
afnos, y de maraca con
alta confiabilidad en el

mercado, como
INGERSOLL RAND 0
DOOSAN.

7. Relaciones de Cliente

Comunicacion variada
en redes sociales.

Relacion personal
dedicada.

7. Canales
Pagina Web.
Visitas Comerciales.
Correo Electroénico.

Anuncios Comerciales.

2. Segmentos de Cliente

Empresas Contratistas
metal mecénicas.

Empresa Constructoras.
Empresas Mineras.

Empresas con planta
Industrial.

Empresas ubicadas en el
sur del Peru.

9. Estructura de Costos

Sueldos del personal técnico y de ventas.
Sueldo personal administrativo
Comisiones para personal de ventas.

Pago de Impuestos.

5. Fuentes de Ingresos

Servicios de alquiler de compresores de aire con pago al contado, con
orden de servicio y pago con crédito.
Negociacion con clientes.

Fuente: Elaboracion Propia
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6.3 Definicion del nombre delnegocio
El nombre de la empresa nace inicialmente de las iniciales de los apellidos de los
integrantes de proyecto (La Rosa y Rodriguez), ademas se adiciono lapQahiP®O S

se podria decir que en esta palabra resume el rubro al que se dedica la empresa.

Conformandose asi el nombre final de la empresa, adicional a eso se disefid el logo, el
cual se uso la Psicologia del Color.
6.3.1 Psicologia del color
Es un campo de estudio el cual esta dirigido al cambio de conducta o percepcién del ser
humano al ser expuesto a uno cof. necesita un color atractivo y relacionado con la
maquinaria para que el cliente pueda asociarnos cosalneion lo cual mejorara la
atractividad de la empresa hacia el cliente.
6.3.2 Logo
Se usaron dos colaores en especifico usando la Psicologia de Colores para que transmita
el significado de cada color y sea mas atractivo hacia el cliente:

1 Rojo: Regocijq totalidad poder, pasion

1 Gris: Lujo, eleganciagxuberanciasofisticacion

llustracion66: Logo empresa LEquipos
O 1

Fuente: Elaboracion Propia

EQUIPOS

COMPRESORES

6.4 Los Promotores:
El equipo empresarial esta formado por los fundadores Jesus Rodriguez y Pedro La Rosa,

debido a su experiencia en empresas de alquiler de equipos y mantenimiento.

En cuanto a la motivacion los fundadores desean mejorar el servicio de arrendamiento de
Compresores de Aire que sucede en la ciudad de Arequipa, ayudando al sector industrial,

minero y otros.
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6.5 Tipo de Negocio de acuerdo al ClIU y Razén Social
De acuerdo a I@ANEI, Clasificacion Industrial Internacional Uniforme, 201€)negocio
pertenecera a la siguiente clasificacion: 7v38quiler y arrendamiento de otros tipos
de maquinaria, equipo y bienes tangibles.

1 Nombre Comercial: LREEquipos

1 Razdn Social: La Rosa y RodriguequiposS.R.L.
6.6. Estudio de la Organizacion
En este capitulo se desarrollara el disefio de la estructura de la empresa, definiendo las
funciones de cada nivel, ademéas del proceso de seleccion de personal detallando las
competencias que deben tener para poder ser parte de la empresa LR Equipos.
6.6.1. Disefio de la Estructura de la empresa
La estructura organizacional HR Equipostendra los siguientes elementos:

llustracién67: Organigrama de.R Equipos

GERENCIA APICE
[ GENERAL] ESTRATEGICO

.....................................................................................................................................................

STAFF DE
APOYO
LINEA

DEPARTAMENTO
OGN PDEVENTAS MEDIA
’ ' ' ' ' NUCLEO DE
ond | 5885 || |0 | |¥85r) opERAciONES

Fuente: Elaboracion Propia
a. Apice estratégico
Conformado por Gerencia General que es el encargaadndi@istrar los recursos de la
empresa con el fin de obtener una mayor rentabilidad y asegurar el crecimiento de la
misma.
b. Staff de apoyo
Unidad administrativa de apoyo a las distintas areas de la empresa, para poder
comunicarlas hacia el apice estratégico. En este caso sera representada por la secretaria

general.
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c. Linea media:

T

Departamento de Ventas: conformado por el jefe y la fuerza de ventas, estos
definen la cartera de clientes para los vendedores y las ideas que puede aportar a
la oficina de promocion.

Departamento de Operaciones: Conformado por el jefe de Operaciones el cual
designard las tareas necesarias para el mantenimiento y operacién de los equipos
y supervisando los procedimientos definidos por la empresa y el fabricante de los
equipos.

Departamento de Contabilidad: Conformado por el contador de la empresa el cual
se encargara de realizar los balances y mantener a la empresa economicamente y

financieramente.

d. Ndcleo de operaciones:

Es el personal que estara dedicado directamente a la realizacion del servicio.

T

6.6.2.

Area Mantenimiento: Técnico Mecanico; Técnico Eléctrico, encargados de
mantener a los equipos en buen estado, siguiendo los procedimientos del area.
Area de Almacén y Logistica; Encargado de administrar los recursos, verificar
stock y reponer el mismo, en coordinacion con las jefaturas de ventas, operaciones
y contabilidad.

Ventas: Conformada por el Vendedor.

Area de Marketing: Conformada por el asesor de marketing. Encargado de las
publicaciones y concepto de marca.

Area de contabilidad y finanzas: Conformado por el contador, apoyaran a la
empresa en temas de balances y otros.

El organigrama presentado cuenta con pocos niveles y los empleados tendran
libertad en la toma de decisiones, para asi favorecer la competitividad y
obteniendo un mayor rendimiento en el trabajo.

Cultura organizacional

La empresa LR Equipos buscard promover los valores de la empresa para obtener un

acoplamiento con los valores de los trabajadores. Se pondra énfasis en la realizacion de

los procesos y conductas que los trabajadores tienen, para implementar y manteser buen

practicas, para realizar un mejor servicio de atencién al cliente.

La cultura organizacional esta conformada por los siguientes aspectos:
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6.6.2.1Aspecto humanoi social:
Se creard una cimaboral saludable, entre los promotores del negocio, miembros del
negocio y participantes sociales; para asi desarrollar un servicio al cliente cortes y amable,
que favorezca al desarrollo del servicio.
Respecto a los trabajadores se establecera una relacion de identificacion con la empresa,
cumpliendo con sus beneficios sociales, premios y capacitaciones, y asi logren los
objetivos planteados por la empresa.
Finalmente se desarrollara vinculos con la sociedad, comprando en el mercado local y
cumpliendo el pago de los proveedores.
6.6.2.2Aspecto de Aprendizaje
Se desarrollara una cultura con capacidad de aprender y cambiar continuamente, para
mejorar y asi adaptarse al entorno que generalmente es cambiante.
6.6.2.3Aspecto de tolerancia
Los colaboradoresesolveran los diferentes problemas que pueden ocurrir, buscando un
ambiente tranquilo, respetuoso y sano para ellos y para los clientes.
6.6.3. Configuracion de la estructura organizacional
La configuracion de la empresa LR Equipos se configurard como una organizacion de
burocracia maquinal, ya que nos permitira que el desempefio en las tareas sea mas eficaz.
De modo que se realicen las tareas del servicio de modo coordinado y con una mayor
racionalidad, efectuando controles y una adecuada evaluacién de la situacion.
Las coordinaciones se realizarian mediante una estandarizacién de los procesos, de
manera que los integrantes de las lineas intermedias hagan llegar sus requerimientos a los
supervisores de las areas correspondientes.
En general, la estructura adoptada por la empresa ira centralizando las decisiones
verticalmente, hasta llegar al 4pice estratégico, que tomara las decisiones, en caso de que
anteriormente el supervisor o encargado de cada area no sea capaz de resolver el
problema.
6.6.4. Gestidnde los flujos de trabajo
Se desarrollaran los siguientes flujos de trabajo:
1 Sistemas de autoridad formal: Se describiran las relaciones de autoridad, normas
y trabajo mediante AEI Manual del Empl e
1 Sistema de comunicacion formal: &sarrollard mediante correos electronicos,
formatos de pedido, o una boleta de observacion, para que todo este documentado,

de manera que ambas partes estén de acuerdo frente a alguna situacion.
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{1 Sistemas de comunicacién informal: Los jefes de cada area se apoyaran con la
informacion que los trabajadores pueden brindarle, para asi complementar a la
comunicacion formal. Se posibilitaré el trato directo ente comparieros de trabajo.

6.6.5. Objetivos de recursos humanos

1 Obtener al personal adecuado en cada puesto de trabajo.

1 Evitar la rotacion de personal clave y tener una buena satisfaccion del trabajador.
6.6.6. Gestion de recursos humanos
6.6.6.1Disefio de Puestos
La empresa disefiara los puestos de trabajo de acuerdo a las necesidades y el
planteamiento estratégico establecido.
El disefio debe incluir lo siguiente:

71 Informacion de identificacion: Se identifica el puesto, el lugar de trabajo, fechas
de andlisis y revision de resultados, y categoria salarial.

1 Descripcion del puesto de trabajo: Se resumira brevemente las obligaciones,
responsabilidades y el lugar que ocupa en el organigrama de la empresa.

1 Obligaciones y Responsabilidades del puesto: Se explica las tareas que conlleva
Su puesto y la responsabilidad que maneja en el puesto.

1 Especificacion del puesto: Se obtendra una lista de caracteristicas que debe tener
el trabajador para desempafar de manera correcta el trabajo.

6.6.6.2Reclutamiento

La empresa LR Equipos desarrollara la politica de contratar el personal adecuado en cada
puesto de trabajo, por lo que este debe tener un grado de especializacion.

La convocatoria de los puestos estara desarrollada por los jefes de cada area, y finalmente
estas seran aprobadas por el gerente general; a continuacién, se desarrollara el proceso de
reclutamiento:

1 Identificacién de vacantes: Se identificaran a partir de la planificacion de los
recursos humanos para la empresa y las solicitudes de requerimiento de personal
por parte de las diversas areas de la empresa hacia gerencia general.

1 Elaboracién de requisitos de puesto: Se obtendraretpsisitos a partir de la
informacion de los jefes de area que solicitaron personal.

1 Proceso de reclutamiento: Se realizara mediante diversos métodos, como son el
reclutamiento interno, reclutamiento externo los cuales lo realizardn la misma

empresa 0 se contratara una empresa especializada en reclutamiento.
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1 Fin de reclutamiento: finalizando el proceso de reclutamiento se tendra una lista
con los posibles candidatos a los puestos con vacantes.

Tabla65: Proceso d&Reclutamiento en LR Rental

Planeacién Informacion
de » de Andlisis de
Recursos Puestos
A 4
R Ider(;tlflcamon Requisitos .| Meétodos de - Céor::;ir:jtide
i euna del "] Reclutamiento > “andidatos
Vacante v Satisfactorios
Solicitudes Comentarios
de "] de Gerentes de
Reriirsns Depnartamentos

Fuente: Elaboracion Propia
6.6.6.3Seleccion
La seleccion del personal estara bajo la responsabilidad del jefe de cada area; quienes
realizaran un proceso de comparacion de perfiles depdstulantes, entrevistas
estructuradas, verificacion de referencias y recomendaciones; para que al finalizar sean
seleccionados aquellos que tengan las mejores competencias para el puesto.
6.6.6.4Contratacion
Una vez seleccionado, el trabajador tendra un contrato de 1 afio, pudiendo ser renovado
o no; dependiendo del caso. En caso de renuncia esta debe ser presentada hacia su superior
inmediato, de manera personal y escrita.
6.6.6.5Induccion
El trabajador recibira una capacitaciéon donde se desarrollaran los objetivos de la empresa,
informacion de la cultural de la organizacidn, verificacion de sus derechos y obligaciones,
y la descripcion del puesto de trabajo.
6.6.6.6Capacitacion
Las capacitaciones serviran como estrategia, para mantener fidelizado al trabajador y
competitiva a la empresa. Ya que un personal capacitado esté en la capacidad de resolver
las inquietudes que tenga el cliente, puedan obtener una mejora de produatieitiad
de crecimiento personal.
6.6.6.7Evaluacion de Personal

La evaluacion del personal sera desarrollada por el jefe inmediato de cada area:
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El personal de ventas, presentara un informe de visitas y cotizaciones enviadas durante el
mes, para asi poder verificar el desempefio de cada uno y las empresas que necesitan
equipos.

El personal técnicqyresentara un informe detallado de cada servicio de mantenimiento
realizado a los equipos, asi mismo los pedidos que se necesitaran para poder dejarlo en
Optimas condiciones. Estos informes servirdn como medida, para proponer cambios,
mejoras en la empresAdemas, que ayudaran a determinar mejoras salariales o salidas
de la empresa.

6.6.6.8Politicas de remuneracion y compensaciones

Las remuneraciones a los trabajadores estaran de acuerdo a las funciones que realizan, el
cargo que ocupan y el grado de responsabilidad asignado. La empresa estara al dia
respecto a las compensaciones fijadas por la ley peruana como son: seguro de salud,

gratificaciones y Compensacion por tiempo de servicio (CTS).
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CAPITULO VII: ESTUDIO FINANCIERO

En estecapitulose demostrara la viabilidad financiegae el estudio de factibilidad
desarrollara; mediante los resultados del flujo de caja para obtener los indicadores VAN
y TIR.

7.1. Activos de Partida

Constituyen una de las dos partes, o columnas, del balance de situacién a inicio de la
planificacion financiera. Para EL proyecto de Creacion, se partird de datos estimados
(previsiones), ya que la empresa no existe. Se pidieron presupuestos a posibles
suministradoregproveedores, para que dichas estimaciones se acerquen lo mas posible a
la realidad.

Tabla66: Activo Corriente y No Corriente de Partida

ACTIVO Importe (S/.)
ACTIVO NO CORRIENTE (“Inmovilizado®) 503,360.0
Inmovilizado Material 496,983.0
Terrenos'y Bieneblaturales 50,000.0
Edificios y Construcciones 40,000.0
Instalaciones/Acondicionamiento 2,500.0
Maquinaria 324,000.0
Herramientas 7,200.0
Mobiliario 3,633.0
Elementos de Transporte 60,000.0
Equipos Informaticos 6,150.0
Otro InmovilizadoMaterial 3,500.0
Inmovilizado Intangible 5,287.0
Gastos de I1+D 1,000.0
Aplicaciones Informéticas y Paginas Web 2,000.0
Propiedad Industrial 900.0
Otro Inmovilizado Intangible 1,387.0
Inversiones Inmobiliarias 500.0
Terrenos, BieneBaturales y Construcciones 500.0
Gastos para la Puesta en Marcha 590.0
Gastos de 1° Establecimiento y Constitucion 500.0
Gastos de Constitucion y Ampliacién Capital 90.0
ACTIVO CORRIENTE ("Circulante™) 500,000.0
Tesoreria Inicial (Disponible) 500,000.0
ACTIVO TOTAL 1,003,360.0

Fuente: Elaboracion Propia
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7.2.Pasivos de Partida

Se refleja los elementos que representan la Financiacion de la empresa, llamados
Patrimonio Neto mas Pasivos de Partida, y van a constituir la otra parte, del balance de

situacion a inicio de la planificacion financiera.

Tabla67: Patrimonio y Pasivos de Partida

PATRIMONIO NETO - Recursos Propios (No Exigible) 1,003,360.0
Capital 603,360.0
Aportacion en efectivo (Inversores Internos) 100,000.0
Aportaciones en especie 503,360.0
Pré&tamo Participativo 400,000.0
PATRIMONIO NETO y PASIVO TOTAL 1,003,360.0

Fuente: Elaboracion Propia
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Activo No Corriente

503,360

50.2%

Tabla68: Balance General 20212025

459,243.2

36.2%

398,051.7

26.7%

362,223

21.2%

307,312.8

15.9%

271,257.2

12.5%

Inmovilizado Material 496,983 | 495% | 519,966 | 41.0% | 523,466 | 35.2% | 546,449 | 32.0% | 549,949 | 28.4% | 572,932 | 26.3%
,‘wa’;\é‘:i‘;:t' Acumul. - Inmovil. {4 0.0% | -67,3254 | -53% | -131,877.4] -8.9% | -190.254.5| -11.20 | -248,631.5| -12.9% | -307,871.8| -14.1%
Inmovilizado Intangible 5,087 0.5% 8,287 0.7% 10,287 | 0.7% 13287 | 0.8% 16,287 0.8% 19287 | 0.9%

I'm;:g?glté Acumul.Inmovil. | 0.0% -2,654 0.2% |4 52481 | -04% | 91222 | -05% | -125796 | -0.7% 15787 | -0.7%
Inversiones Inmobiliarias 500 0.0% 969.7 01% | 14242 | 01% | 1,8636 | 01% | 2.287.9 0.1% 2,697 0.1%

Gastos Amortizables Netos 590 0.1% 0.0 0.0% 0.0 0.0% 0.0 0.0% 0.0 0.0% 0.0 0.0%

Activo Corriente 500,000 | 49.8% | 809,183.2 | 63.8% | 1,090,617.8 73.3% | 1,343.615.6] 78.8% | 1,627.271.8] 84.1% | 1,007,043.7] 87.5%
Realizable (Clientes, Deudorg ) 0.0% 21,8182 | 1.7% | 239892 | 1.6% | 288216 | 1.7% | 26517.3 1.4% 31,2871 | 1.4%

y H.P. Deudora)

Tesorerfa (Disponible) 500,000 | 49.8% | 787,365 | 62.1% | 1,066,628.7| 71.6% | 1,314,794.1 77.1% | 1,600,754.5| 82.7% | 1,875,756.5| 86.1%
Total, Activo 1,003,360| 100.0% | 1,268,426.4] 100.0% | 1,488,669.5 100.0% | 1,705,838.6] 100.0% | 1,934,584.6] 100.0% | 2,178,300.9 100.0%
Patrimonio Neto 1,003,360| 100.0% | 1,186,190.4| 935% | 1,364,683.9] 91.7% | 1,566,573 | 91.8% | 1,783,125.2] 92.2% | 2,014,028.5 92.5%
Capital 603,360 | 60.1% | 603,360 | 47.6% | 603,360 | 40.5% | 603,360 | 35.4% | 603,360 | 31.2% | 603,360 | 27.7%
Reservas Obligatorias 0.0 0.0% -90.0 0.0% -90 0.0% -90 0.0% -90 0.0% -90 0.0%

iﬁgﬁgfe”;eyRes”'tados el g0 0.0% 0.0 0.0% . | 227,391.6 | 15.3% | 457,505.2 | 26.8% | 719,312.7 | 37.2% | 1,005,415.3| 46.2%
Resultado del Ejercicio 0.0 0.0% | 227,391.6 | 17.9% | 230,113.7 | 15.5% | 261,807.5| 15.3% | 286,102.6 | 14.8% | 311,634.3 | 14.3%
Préstamos Participativos 400,000 | 39.9% | 355,528.8 | 28.0% | 303,908.7 | 20.4% | 243,990.3 | 14.3% | 174,439.9| 9.0% 93,7089 | 4.3%

Pasivo Corriente 0.0 0.0% 82,236.1 | 6.5% | 123,985.6| 83% | 139,2655 | 8.2% | 151,459.4 | 7.8% 1642723 | 7.5%

Modulo IGV 0.0 0.0% | 822361 | 65% | 123,985.6| 8.3% | 139,2655| 82% | 1514594 | 7.8% | 164,272.3 | 7.5%

;Zts"’}\'lo Patrimonio  Neto v | 1 143 360| 100.0% | 1,268,426.4| 100.0% | 1,488,669.5/ 100.0% | 1,705,838.6| 100.0% | 1,934,584.6] 100.0% | 2,178,300.9| 100.0%

Fuente: Elaboracion Propia
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7.3.Plan de Inversiones

Aqui se reflejan los importes de las Nuevas Inversiones o Activos (No Corrientes o Fijos) a realizar después del mBarédsy dendicar

coémo Financiarlos. Los importes de las adquisiciones de estos nuevos Activos No Corrientes, seran de Forma de Finaresaoebiapo

Tabla69: Plan de Inversiones y Formas de Financiacii}?1- 2025

Ionstalauones/Acond|C|onam|ent 2,500.0 Tesoreria 2,500.0 Tesoreria 2,500.0 Tesoreria
Herramientas 7,200.0 Tesoreria 7,200.0 Tesoreria 7,200.0 Tesoreria
Mobiliario 3,633.0 Tesoreria 3,633.0 Tesoreria 3,633.0 Tesoreria
Equipos Informéticos 6,150.0 Tesoreria 6,150.0 Tesoreria 6,150.0 Tesoreria
Otro Inmovilizado Material 3,500.0 Tesoreria 3,500.0 Tesoreria 3,500.0 Tesoreria 3,500.0 Tesoreria 3,500.0 Tesoreria
Inmovilizado Material 22,983.0 3,500.0 22,983.0 3,500.0 22,983.0

Gastos de 1+D 1,000.0 Tesoreria 1,000.0 Tesoreria 1,000.0 Tesoreria 1,000.0 Tesoreria
App Informéticas y Paginas We| 2,000.0 Tesoreria 2,000.0 Tesoreria 2,000.0 Tesoreria 2,000.0 Tesoreria 2,000.0 Tesoreria
Inmovilizado Intangible 3,000.0 2,000.0 3,000.0 3,000.0 3,000.0

Terrenosy Construcciones 500.0 Tesoreria 500.0 Tesoreria 500.0 Tesoreria 500.0 Tesoreria 500.0 Tesoreria
Inversiones Inmobiliarias 500.0 500.0 500.0 500.0 500.0

'T”(;’:c:rsé?ges Financiadas ¢4 55 4830 | 100.0% 6,000.0 100.0% 26,483.0 |  100.0% 7,000.0 100.0% 26,483.0 |  100.0%
Inversién Total 26,483.0 100.0% 6,000.0 100.0% 26,483.0 100.0% 7,000.0 100.0% 26,483.0 100.0%
IGV Soportado 4,766.9 1,080.0 4,766.9 1,260.0 4,766.9

Fuente: Elaboracion Propia
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7.4.Cuadro de Amortizacion Contable
Se reflejar el desgaste, deterioro, obsolescencia, depreciacion o pérdida de utilidad, de los elementos del Activot&lguedwisnfran (por
tener una vida finita), determinando con ello la vida atil de los mismos.
Si alguno/s de estos afios no son los adecuados, porque no manifiestan la pérdida real del valor del bien y/o deredmy leay cgest
modificarlos.El método de amortizacion que se aplica es el lineal, o constante, sobre el Importe de los Actitimade Pa

Tabla70: Cuadro de Amortizacion Contable

Terrenos y Bienes Naturales 50,000.0 0.0 0.0%

Edificios y Construcciones 40,000.0 33.0 3.0% 33 40,000.0 1,212.1 12121 12121 1,212.1 1,212.1
'O”Sta'adoneS/ Acondicionamient -, 54 5.0 20.0% 5 5,000.0 1,000.0 1,000.0 1,500.0 1,500.0 2,000.0
Magquinaria 324,000.0 10.0 10.0% 10 324,000.0 32,400.0 32,400.0 32,400.0 32,400.0 32,400.0
Herramientas 7,200.0 2.0 50.0% 2 14,400.0 7,200.0 7,200.0 3,600.0 3,600.0 3,600.0
Mobiliario 3,633.0 10.0 10.0% 10 7,266.0 726.6 726.6 1,089.9 1,089.9 1,453.2
Elementos de Transporte 60,000.0 5.0 20.0% 5 60,000.0 12,000.0 12,000.0 12,000.0 12,000.0 12,000.0
Equipos Informaticos 6,150.0 2.0 50.0% 2 12,300.0 6,150.0 6,150.0 3,075.0 3,075.0 3,075.0
Otro Inmovilizado Material 3,500.0 1.0 100.0% 1 7,000.0 7,000.0 3,500.0 3,500.0 3,500.0 3,500.0
Inmovilizado Material 496,983.0 469,966.0 67,688.7 64,188.7 58,377.0 58,377.0 59,240.3
Gastos de I+D 1,000.0 4.0 25.0% 4 2,000.0 500.0 500.0 750.0 1,000.0 750.0
App Informéaticas y Paginas Wel  2,000.0 3.0 33.3% 3 4,000.0 1,333.3 2,000.0 2,666.7 2,000.0 2,000.0
Propiedad Industrial 900.0 5.0 20.0% 5 900.0 180.0 180.0 180.0 180.0 180.0
Otro Inmovilizado Intangible 1,387.0 5.0 20.0% 5 1,387.0 277.4 277.4 277.4 277.4 277.4
Inmovilizado Intangible 5,287.0 8,287.0 2,290.7 2,957.4 3,874.1 3,457.4 3,207.4
Terrenos y Construcciones 500.0 33.0 3.0% 33 1,000.0 30.3 45.5 60.6 75.8 90.9
Inversiones Inmobiliarias 500.0 1,000.0 30.3 455 60.6 75.8 90.9
Total, Anual 502,770.0 479,253.0 70,009.8 67,191.6 62,311.7 61,910.2 62,538.6

Fuente: Elaboracién propia
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7.5.Cuadros Préstamos Participativos

se detalla el Cuadro Resumen de Amortizacion del Préstamos, para tres ejercicios
econdmicos previstos, segun los importes y caracteristicas reflejadasseguetio

cuadro de la segunda pagina.

En el Cuadro Resumen Amortizacion de Préstamos, se pormenoriza la forma de devolver
la deuda a la entidad financiera (prestamista) con la que se firme el contrato de préstamo,
segun las caracteristicas reflejadas en las celdas azules del segundo dasgbguiela

pagina.

Estos Préstamos suelen tener una parte de los intereses a tipo fijo (que se liquidaran segun
lo acordado: mes) y otra a tipo variable, por cuestiones operativas se reflejaran los

intereses Unicamente a tipo fijo.

Tabla71: Datos para el Calculo de Cronograma de Pagos

Capital en Préstamo S/.'400,000.0
Interés 15.0%
ARos 6

N.° Pagos por Afio 12

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla72: Cronograma de Pagos

2021 101,496.1 57,024.9 44,471.2 355,528.8
2022 101,496.1 49,875.9 51,620.1 303,908.7
2023 101,496.1 41,577.7 59,918.3 243,990.3
2024 101,496.1 31,945.6 69,550.5 174,439.9
2025 101,496.1 20,765.1 80,731.0 93,708.9

Fuente: Elaboracion Propia
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7.6.Ventas y Costes Variables
En esta hoja van a queddeterminados el volumen y distribucién de los Ingresos
(Presupuesto de Ventas) y Costes Variables (Presupuesto de Costes Variables) del primer
ejercicio econdémico planificado, periodificados por meses.
Para poder completar esta hoja, previamente debe haberse confeccionado el Plan de
Marketing e introducido los datos pertinentes de Presupuesto de Ventas y Presupuesto de
Costes Variables.
El Total de Ventas anuales es un dato que se debe contrastar con el Punto de Equilibrio,
pero sélo después de que se haya completado la prevision de gastos de explotacion a
soportar a lo largo del primer ejercicio econémico.

1 Si el Total Ventas anuales previstas sera superior a los gastos a cubrir, por lo que

el proyecto empresarial, en ese primer ejercicio, teBengficios.
1 Si el Total Ventas anuales previstas sera inferior a los gastos a cubrir, por lo que

el proyecto empresarial tendra Pérdidas.
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Tabla73: Estructura de Ventas

MAQUINA Unidadesa vender 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 12.0
Slgg\é'FD'G Precio Venta Unitario | 2,795.5 | 2,795.5 | 2,7955 | 2,795.5 | 2,7955 | 2,7955 | 2,795.5 | 2,795.5 | 2,7955 | 2,7955 | 2,7955 | 2,795.5
Venta Mensual 2,7955| 2,7955| 2,7955 | 2,7955 | 2,7955 | 2,7955 | 2,7955 | 2,7955 | 2,7955 | 2,795.5| 2,7955 | 2,7955 33,546.0
. Unidadesa vender 3.0 3.0 3.0 3.0 3.0 3.0 3.0 3.0 3.0 3.0 3.0 3.0 36.0
MAQUINA
SECA 125 | Precio Venta Unitario | 2,389.2 | 2,389.2 | 2,389.2 | 2,389.2 | 2,389.2 | 2,389.2 | 2,389.2 | 2,389.2 | 2,389.2 | 2,389.2 | 2,389.2 | 2,389.2
CFM
Venta Mensual 7,676 | 7,1676 | 7,167.6 | 7,1676| 7,1676 | 7,167.6 | 7,167.6 | 7,167.6 | 7,167.6 | 7,167.6 | 7,167.6 | 7,167.6 86,011.2
MAQUINA Unidadesa vender 2.0 2.0 2.0 2.0 2.0 2.0 2.0 2.0 2.0 2.0 2.0 2.0 24.0
SESRSVCIZI:I):?/I Precio Venta Unitario | 3,874.2 | 3,874.2 | 3,874.2 | 3,874.2 | 3,874.2 | 3,874.2 | 3,874.2 | 3,874.2 | 3,874.2 | 3,874.2 | 3,874.2 | 3,874.2
Venta Mensual 7,748.4 | 7,748.4 | 7,748.4 | 7,748.4 | 7,748.4 | 7,748.4 | 7,748.4 | 7,748.4 | 7,748.4 | 7,748.4 | 7,748.4 | 7,748.4 92,981.0
MAQUINA Unidadesa vender 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 48.0
SECC::'?M:‘;?S Precio Venta Unitario | 5,047.5 | 5,047.5| 5,047.5| 50475 | 50475 | 5,0475 | 5,047.5| 50475 | 50475 | 50475 | 5,047.5 | 5,047.5
Venta Mensual 20,189.8| 20,189.8| 20,189.8| 20,189.8| 20,189.8| 20,189.8| 20,189.8( 20,189.8| 20,189.8| 20,189.8| 20,189.8| 20,189.8| 242,278.1
. Unidadesa vender 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 12.0
MAQUINA
SERVIDA | Precio Venta Unitario | 5,038.1 | 5,038.1 | 5,038.1 | 5,038.1| 5,038.1| 5,038.1 | 5,038.1| 5,038.1| 5,038.1 | 5,038.1 | 5,038.1 | 5,038.1
750 CFM
Venta Mensual 5,038.1 | 5,038.1 | 5,038.1 | 5,038.1 | 5,038.1 | 5,038.1| 5,038.1 | 5,038.1| 5,038.1| 5,038.1| 5,038.1 | 5,038.1 60,457.6
. Unidadesa vender 3.0 3.0 3.0 3.0 3.0 3.0 3.0 3.0 3.0 3.0 3.0 3.0 36.0
MAQUINA

SECA 750 | Precio Venta Unitario | 6,231.3 | 6,231.3 | 6,231.3 | 6,231.3 | 6,231.3 | 6,231.3 | 6,231.3 | 6,231.3 | 6,231.3| 6,231.3| 6,231.3 | 6,231.3

CFM Venta Mensual 18,694.0| 18,694.0| 18,694.0| 18,694.0| 18,694.0| 18,694.0| 18,694.0| 18,694.0| 18,694.0| 18,694.0| 18,694.0| 18,694.0| 224,327.5
Total, Ventas 61,633.5| 61,633.5| 61,633.5| 61,633.5| 61,633.5| 61,633.5| 61,633.5| 61,633.5| 61,633.5| 61,633.5| 61,633.5| 61,633.5| 739,601.4

Total, IGV Repercutido por Ventas | 11,0940 | 11,0940 | 11,0940 | 11,0940 | 11,0940 | 11,0940 | 11,0940 | 11,0940 | 11,0940 | 11,0940 | 11,0940 | 11,0940 | 133,128.3
Punto de Equilibrio 462,295

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla74: Presupuesto de Costes Variables

MAQUINA SERVIDA 125 Cosie Drecto V- | 500 | 500 | 500 | 500 | 500 | 500 | 500 | 500 | 500 | 500 | 500 | 500
CFM C. Variable 50.0 | 50.0 | 50.0 | 50.0 | 50.0 | 50.0 | 50.0 | 50.0 | 500 | 50.0 | 50.0 | 50.0 | 600.0
) Costf Directo V. 50.0 | 50.0 | 50.0 | 500 | 50.0 | 50.0 | 50.0 | 50.0 | 50.0 | 50.0 | 50.0 | 50.0
MAQUINA SECA 125 CFM nitario
C. Variable 150.0| 150.0 | 150.0 | 150.0 | 150.0 | 150.0 | 150.0 | 150.0 | 150.0 | 150.0 | 150.0 | 150.0 | 1,800.0
MAQUINA SERVIDA 3785 Coste Drecto V- | 70.0-{-700 |-700 | 700 | 700 | 700 | 700 | 700 | 700 | 700 | 700 | 700
CFM C. Variable 140.0| 140.0 | 140.0 | 140.0 | 140.0 | 140.0 | 140.0 | 140.0 | 140.0 | 140.0 | 140.0 | 140.0 | 1,680.0
) COSS* .[t"“?cm V. 700 | 700 | 700 | 700 | 700 | 700 700 | 700 | 700 | 700 | 700 | 70.0
MAQUINA SECA 375 CFM nitario
C. Variable 280.0| 280.0 | 280.0'| 280.0'{ 280.0 | 280.0'| 280.0 | 280.0 | 280.0 | 280.0 | 280.0 | 280.0 | 3,360.0
MAQUINA SERVIDA 750 Coste Directo V- | 100.0{..100.0.|100.0.|. 100.0.| 100.0 | 100.0 | 100.0 | 100.0 | 100.0 | 100.0 | 100.0 | 100.0
CFM C. Variable 100.0| 100.0 | 200.0 | 100.0 | 100.0 | 100.0 | 100.0 | 100.0 | 100.0 | 100.0 | 100.0 | 100.0 | 1,200.0
) COSS* Directo V. 100.0| 100.0 | 100.0 | 100.0 | 100.0 | 100.0-| 100.0 | 100.0 | 100.0 | 100.0 | 100.0 | 100.0
MAQUINA SECA 750 CFM nitario
C. Variable 300.0 | 300.0 | 300.0 | 300.0 | 300.0 | 300.0 | 300.0 | 300.0 | 300.0 | 300.0 | 300.0 | 300.0 | 3,600.0
Costes Directos Variables 1,020| 1,020 | 1,020 | 1,020 | 1,020 | 1,020 | 1,020 | 1,020 | 1,020 | 1,020 | 1,020 | 1,020 | 12,240
Compras del Periodo 1,020| 1,020 | 1,020 | 1,020 | 1,020 | 1,020 | 1,020 | 1,020 | 1,020 | 1,020 | 1,020 | 1,020 | 12,240
Total, IGV Soportado por Compras 183.6| 183.6 | 183.6 | 183.6 | 1836 | 1836 | 1836 | 183.6 | 183.6 | 183.6 | 183.6 | 183.6 | 2,203.2

Fuente: Elaboracion Propia
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7.7.Recursos Humanos RRHH
Se debe cuantificar el gasto de personal que se prevé formara parte de la estructura de la
empresa, importes correspondientes alastas de Sueldos y Salarios y Cargas Sociales.

El cuadro representativo de este Plan de RRHH ocupa tres ejercicios econémicos.

Tabla75: Sueldos Anuales del Personal

GERENTE 42,000.0 | 42,000.0 | 4,620.0 10,500.0 57,120.0

JEFE DE OPERACIONES | 30,000.0 | 30,000.0 | 3,300.0 7,500.0 40,800.0

CONTADOR 30,000.0 | 30,000.0 | 3,300.0 7,500.0 40,800.0

JEFE DE VENTAS 30,000.0 | 30,000.0 | 3,300.0 7,500.0 40,800.0

Subtotal A (Socios) 132,000.0{ 132,000.0| 14,520.0 33,000.0 179,520.0

VENDEDOR 13,200.0 | 13,200.0 | 1,452.0 3,300.0 17,952.0

TECNICO MECANICO 18,000.0 | 18,000.0 | 1,980.0 4,500.0 24,480.0

TECNICO ELECTRICO 18,000.0 | 18,000.0 | 1,980.0 4,500.0 24,480.0

ALMACENERO 14,400.0 | 14,400.0 | 1,584.0 3,600.0 19,584.0
SECRETARIA 18,000.0 | 18,000.0 | 1,980.0 4,500.0 24,480.0
VIGILANTE 14,400.0 | 14,400.0 | 1,584.0 3,600.0 19,584.0

Subtotal B (Empleados) | 96,000.0.| 96,000.0 | 10,560.0 24,000.0 130,560.0

TOTAL (A + B) 228,000.0| 228,000.0| 25,080.0/ 57,000.0 | 310,080.0
Fuente: Elaboracion Propia

7.8.Cuenta de Pérdidas y Ganancias, o de Resultados Previsional
Es el segundo estado financiero del Proydet@uenta de pérdidas y ganancias, o de
resultados, previsional para el primer ejercicio econdmico, en el que quedara reflejado,
mes a mes, la estimacién de gastos consumidos (0 costes) e ingresos de ese periodo.
La rentabilidad prevista para el primer ejercicio econémico vendra determinada por el
resultado del Beneficio Neto. Si dicho beneficio es negativo, el primer ejercicio
economico no sera rentable puesto que tendra pérdides.mejorar dichoesultado,
deben ver si se puede actuar de alguna de las siguientes maneras:
1 Incrementando las Ventas (aumentando los precios de venta y/o las cantidades a
vender, o aplicando las dos politicas).
1 Disminuyendo los Costes Directos Variables (comprando a precios mas baratos,
subcontratando parte de la produccion, etc.).
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1 Disminuyendo los Gastos Fijos (reduciéndolos todo lo que se pueda).

1 Conocer el Punto de Equilibrio o Umbral de Rentabilidad es fundamental en el
proceso de toma de decision@htenido el Punto de Equilibrio para el primer
ejercicio econémico, analizar si el proyecto que estd desarrollando es capaz de

alcanzarlo o no.
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Tabla76: Cuenta de Pérdidas y Ganancias

Conceptos Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Total
Ventas (Ingresos) 61,633.5| 61,633.5| 61,633.5| 61,633.5| 61,633.5| 61,633.5| 61,633.5| 61,633.5| 61,633.5| 61,633.5| 61,633.5| 61,633.5| 739,601.4
Coste de Ventas 1,020.0 | 1,020.0 | 1,020.0 | 1,020.0 | 1,020.0 | 1,020.0 | 1,020.0 | 1,020.0 | 1,020.0 | 1,020.0 | 1,020.0 | 1,020.0 | 12,240.0
Margen Bruto s/Ventas | 60,613.5| 60,613.5| 60,613.5| 60,613.5| 60,613.5 | 60,613.5 | 60,613.5| 60,613.5| 60,613.5| 60,613.5| 60,613.5| 60,613.5| 727,361.4
Sueldos (Socios) 13,750.0] 13,750.0] 13,750.0| 13,750.0| 13,750.0 | 13,750.0 | 13,750.0 | 13,750.0 | 13,750.0 | 13,750.0 | 13,750.0 | 13,750.0 | 165,000.0
Sueldos (Empleados) | 10,000.0] 10,000.0] 10,000.0] 10,000.0]10,000.0]10,000.0 | 10,000.0.| 10,000.0] 10,000.0 | 10,000.0 | 10,000.0 | 10,000.0 | 120,000.0
Cargas Sociales 2,090.0 | 2,090.0 | 2,090.0 | 2,090.0 | 2,090.0 | 2,090.0 | 2,090.0 | 2,090.0 | 2,090.0 | 2,090.0 | 2,090.0 | 2,090.0 | 25,080.0
Tributos y Tasas 100.0 | 100.0 | 100.0 | 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 1000 | 1,200.0
ServiciosBasicos 820.0 | 820.0 | 8200 | 820.0 | 820.0 820.0 820.0 820.0 820.0 820.0 820.0 820.0 | 9,840.0
fjjfgr'gs Asesoriay 40.0 40.0 40.0 40.0 400 40.0 40.0 40.0 40.0 40.0 40.0 40.0 480.0
Material de Oficina 80.0 80.0 80.0 80.0 80.0 80.0 80.0 80.0 80.0 80.0 80.0 80.0 960.0
Publicidady Propaganda  40.0 40.0 40.0 40.0 40.0 40.0 40.0 400 40.0 40.0 40.0 40.0 480.0
Primas de Seguros 10.0 10.0 10.0 10.0 10.0 10.0 10.0 10.0 10.0 10.0 10.0 10.0 120.0
Trabajos Realizados porl 144 | 1600 | 1600 | 1600 160.0 160.0 160.0 160.0 160.0 160.0 160.0 160.0 | 1,920.0
Otras Empresas
Reparacioneg
bbbl 40.0 40.0 40.0 40.0 40.0 40.0 40.0 40.0 40.0 40.0 40.0 40.0 480.0
égﬁggg?'e”tos y 500.0 | 500.0 | 500.0 | 5000 | 500.0 500.0 500.0 500.0 500.0 500.0 500.0 500.0 | 6,000.0
Transportes y Mensajerii _100.0 | 100.0 | 100.0 | 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 | 1,200.0
Gastos de 2,500.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 2,500.0
Establecimiento
Resultado Operativo | 30,383.5| 32,883.5| 32,883.5| 32,883.5| 32,883.5| 32,883.5| 32,883.5| 32,883.5| 32,8835 32,883.5| 32,883.5| 32,8835 | 392,101.4
Dotacién Amortizaciones 5,706.6 | 5,706.6 | 5,706.6 | 5,706.6.| 5,706.6 | 5,706.6 | 5706.6 | 5,706.6 | 5706.6 | 57066 | 5706.6 | 7,236.6 | 70,009.8
Eﬁﬁgﬁf}iﬁ’s de 35,936.6| 33,436.6| 33,436.6| 33,436.6| 33,436.6 | 33,436.6 | 33,436.6 | 33,436.6 | 33,436.6 | 33,436.6 | 33,436.6 | 34,966.6 | 405,269.8
Ef;;:)':ggi%r?e 24.676.8| 27,176.8| 27,176.8| 27,176.8| 27,176.8'| 27,176.8 | 27,176.8 | 27,176.8 | 27,176.8 | 27,176.8 | 27,176.8 | 25,646.8 | 322,091.6
Gastos Financieros 5,000.0 | 4,956.8 | 4,913.0 | 4,868.7 | 4,823.8 | 47784 | 47324 | 46858 | 46387 | 45900 | 45426 | 4,493.7 | 57,024.9
Resultado Financiero | -5,000.0 | -4.956.8 | -4.913.0 | -4,868.7| -4,823.8 | -4,778.4 | -4,732.4 | -4.685.8 | -4.638.7 | -4,590.9 | -4,542.6 | -4,493.7 | -57,024.9
Resultadosin IGV 19,676.8| 22,220.0| 22,263.8| 22,308.1| 22,353.0 | 22,398.4 | 22,444.4| 22,491.0| 22,538.1| 22,585.9 | 22,634.2 | 21,153.2 | 265,066.8
gﬁﬁgt\i‘dOAC“m“'a‘jo 19,676.8| 41,896.8| 64,160.6| 86,468.7| 108,821.7| 131,220.1| 153,664.5| 176,155.4| 198,693.6| 221,279.4| 243,913.6| 265,066.8

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla77: Resumen Cuentas de Pérdidas y Ganancias 20025

\Ventas (Ingresos) 739,601.4100.0%|776,581.1 100.0% 5.0% 815,410.100.0% 5.0% 856,181.1100.0% 898,990.1100.0%
MAQUINA SERVIDA 125 CFM 33,546.00 4.5% |35,223.3 4.5% 5.0% 36,984.5 4.5% 5.0% 38,833.7 4.5% 5.0% 40,775.4 4.5% 5.0%
MAQUINA SECA 125 CFM 86,011.2) 11.6%/90,311.8 11.6% 5.0% 94,827.3 11.6% 5.0% 99,568.7| 11.6% 5.0% 104,547.1 11.6% 5.0%
MAQUINA SERVIDA 3785 CFM 92,981.0 12.6% |97,630.1 12.6% 5.0% 102,511.¢ 12.6% 5.0% 107,637.] 12.6% 5.0% 113,019.0 12.6% 5.0%
MAQUINA SECA 375 CFM 242,278.] 32.8% [254,392.( 32.8% 5.0% 267,111.4 32.8% 5.0% 280,467.1 32.8% 5.0% 294,490. 32.8% 5.0%
MAQUINA SERVIDA 750 CFM 60,457.6) 8.2% |63,480.4 8.2% 5.0% 66,654.5 8.2% 5.0% 69,987.2 8.2% 5.0% 73,486.5 8.2% 5.0%
MAQUINA SECA 750 CFM 224,327.4 30.3% [235,543.4 30.3% 5.0% 247,321.]1 30.3% 5.0% 259,687.]1 30.3% 5.0% 272,671 30.3% 5.0%
Coste de Ventas 12,240.0 1.7% [12,852.0 1.7% 5.0% 13,494.6 1.7% 5.0% 14,169.3 1.7% 5.0% 14,877.8 1.7% 5.0%
Margen Bruto s/Ventas 727,361.4 98.3% |763,729.1 98.3% 5.0% 801,915. 98.3% 5.0% 842,011.1 98.3% 5.0% 884,112.] 98.3% 5.0%
Sueldos y Salarios 285,000.( 38.5% |290,700.( 37.4% 2.0% 296,514.( 36.4% 2.0% 311,339.] 36.4% 5.0% 326,906.] 36.4% 5.0%
Cargas Sociales 25,080.0 3.4% [25,291.2 3.3% 0.8% 25,506.6. 3.1% 0.9% 26,056.0 3.0% 2.2% 26,632.8 3.0% 2.2%
[Tributos y Tasas 1,200.0| 0.2% | 1,236.0] 0.2% 3.0% 1,273.1| 0.2% 3.0% 1,311.3| 0.2% 3.0% 1,350.6] 0.2% 3.0%
Servicios Basicos 9,840.0| 1.3% |10,135.2 1.3% 3.0% 10,439.3 1.3% 3.0% 10,752.4 1.3% 3.0% 11,075.0 1.2% 3.0%
Gestoria, Asesoria y Auditoras 480.0 | 0.1% | 4944 | 0.1% 3.0% 509.2 | 0.1% 3.0% 5245 | 0.1% 3.0% 540.2 | 0.1% 3.0%
Material de Oficina 960.0 | 0.1% | 988.8 | 0.1% 3.0% 1,018.5| 0.1% 3.0% 1,049.0| 0.1% 3.0% 1,080.5| 0.1% 3.0%
Publicidady Propaganda 480.0 | 0.1% | 4944 | 0.1% 3.0% 509.2 | 0.1% 3.0% 5245 | 0.1% 3.0% 540.2 | 0.1% 3.0%
Primas de Seguros 120.0 | 0.0% | 123.6 | 0.0% 3.0% 127.3 | 0.0% 3.0% 131.1 | 0.0% 3.0% 135.1 | 0.0% 3.0%
Trabajos Realizados por Otras Empresas 1,920.0| 0.3% | 1,977.6| 0.3% 3.0% 2,036.9| 0.2% 3.0% 2,098.0| 0.2% 3.0% 2,161.0| 0.2% 3.0%
Reparacioneg Mantenimiento 480.0 | 0.1% | 4944 | 0.1% 3.0% 509.2 | 0.1% 3.0% 5245 | 0.1% 3.0% 540.2 | 0.1% 3.0%
IArrendamientos y Canones 6,000.0| 0.8% | 6,180.0| 0.8% 3.0% 6,365.4| 0.8% 3.0% 6,556.4| 0.8% 3.0% 6,753.1| 0.8% 3.0%
[Transportes y Mensajeria 1,200.0| 0.2% | 1,236.0| 0.2% 3.0% 1,273.1| 0.2% 3.0% 1,311.3| 0.2% 3.0% 1,350.6| 0.2% 3.0%
Gastos de Establecimiento 2,500.0 0.0 0.0% -100.0% 0.0 0.0% NS 0.0 0.0% NS 0.0 0.0% NS
Resultado Operativo 392,101.4 53.0% |424,377.4 54.6% 8.2% 455,834.] 55.9% 7.4% 479,833.( 56.0% 5.3% 505,046.] 56.2% 5.3%
Dotacién Amortizaciones 70,009.8 9.5% [67,191.6 8.7% -4.0% 62,311.7| 7.6% -7.3% 61,910.2 7.2% -0.6% 62,538.6 7.0% 1.0%
[Total, Gastos de Explotacion 405,269.{ 54.8% |406,543.1 52.4% 0.3% 408,393.4 50.1% 0.5% 424,088.4 49.5% 3.8% 441,604.¢ 49.1% 4.1%
Resultado de Explotacién 322,091.4 43.5% |357,186.] 46.0% 10.9%  [393,522.4 48.3% 10.2%  |417,922. 48.8% 6.2% 442,507.1 49.2% 5.9%
Gastos Financieros 57,024.9 7.7% |49,875.9 6.4% -12.5% | 41,577.7 5.1% -16.6% |31,945.6 3.7% -23.2% | 20,765.1 2.3% -35.0%
Resultado Financiero -57,024.9 -7.7% |-49,875.9 -6.4% 125% [-41,577.1 -5.1% 16.6% |-31,945.4 -3.7% 23.2%  [-20,765.1 -2.3% 35.0%
Resultado Antes de Impuestos y Res. Excepciong265,066.{ 35.8% |307,310.4 39.6% 15.9% [351,944.] 43.2% 14.5% |385,977.] 45.1% 9.7% 421,742.1 46.9% 9.3%
Resultado Antes de Impuestos 265,066.4 35.8% |307,310.4 39.6% 15.9%  [351,944.] 43.2% 14.5%  |[385,977.1 45.1% 9.7% 421,742.1 46.9% 9.3%
Provisiénimpuesto sobre Beneficios 47,712.00 6.5% |86,193.1f 11.1% 80.7% 99,583.4 12.2% 15.5% [109,793.] 12.8% 10.3%  [120,522.§ 13.4% 9.8%
Resultado Neto 217,354.4 29.4% |221,117.] 28.5% 1.7% 252,361.] 30.9% 14.1% 276,184.]1 32.3% 9.4% 301,219.4 33.5% 9.1%

Fuente: Elaboracién Propia
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7.9.Tesoreria

Se trata del tercer estado financiero del Proyecto, también conocido como el plan de
tesoreria, presupuesto de tesoreria, estado de flujos de efectivo o estado de tesoreria
previsional, para el primer ejercicio econémico; en el que quedaran reflejados, mes a mes,

la estimacion de los pagos y cobros correspondientes.

A través de este estado financiero se podra analizar la liquidez de la empresa a lo largo

del primerej er ci ci o econ- mi co, seg¥n como se V
dispone, detectando si el proyecto planteado puede sobrevivir 0 no durante este primer
afo de planificacidn
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Tabla78: Tesoreria Inicial

Concepto Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Total
Saldo Inicial (Periodo en Curso) | 500,000.0] 479,947.3 514,962.8| 549,978.2| 557,990.6] 593,006.0] 628,021.5] 631,266.9 666,282.4 701,297.8| 704,543.2] 739,558.7
Cobro de Ventas + IVARepercutido | 50,900.2 | 72,727.5| 72,727.5| 72,727.5| 72,727.5| 72,727.5| 72,727.5| 72,7275| 72,727.5| 72,727.5| 72,727.5| 72,727.5| 850,911.4
Total, Entradas 50,009.2 | 72,727.5| 72,727.5| 72,727.5| 72,727.5| 72,727.5| 72,127.5| 72,7127.5| 72,727.5| 72,727.5| 72,727.5| 72,1275 | 850,911.4
Pago de Comprasy Otfos COstes | 1 503.6 | 1,203.6 | 1,2036 | 12036 | 12036 | 12036 | 12036 | 12036 | 12036 | 1,2036 | 1,2036 | 1,203.6 | 14,443.2
Sueldos y Salarios de Socios 13,750.0 | 13,750.0 | 13,750.0 | 13,750.0| 13,750.0 | 13,750.0] 13,750.0 | 13,750.0| 13,750.0| 13,750.0| 13,750.0 | 13,750.0 | 165,000.0
Sueldos y Salarios de Empleados | 10,000.0 | 10,000.0] 10,000.0| 10,000.0| 10,000.0| 10,000.0] 10,000.0| 10,000.0| 10,000.0 | 10,000.0] 10,000.0 10,000.0] 120,000.0
iﬁte;ﬂgf)y Salarios (dekeriodo 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0
Cargas Sociales 2,090.0 | 2,090.0 | 2,090.0 | 2,090.0 | 2,090.0 | 2,090.0 | 2,090.0 | 2,090.0 | 2,090.0 | 2,090.0 | 2,090.0 | 2,090.0 | 25,080.0
Tributos y Tasas 100.0 | 100.0 | 100.0 | 100.0 | 100.0 | 100.0. | 1000 | 100.0 | 100.0 | 100.0 | 100.0 | 100.0 | 1,200.0
Servicios Basicos 820.0 | 820.0 | 8200 | 820.0 | 820.0_ | 820.0 | 820.0 | 8200 | 820.0 | 820.0 | 820.0 | 820.0 | 9,840.0
Gestoria, Asesoria y Auditoras 40.0 40.0 40.0 40.0 40.0 40.0 40.0 40.0 40.0 40.0 40.0 40.0 480.0
Material deOficina 80.0 80.0 80.0 80.0 80.0 80.0 80.0 80.0 80.0 80.0 80.0 80.0 960.0
Publicidady Propaganda 40.0 40.0 40.0 40.0 40.0 40.0 40.0 40.0 40.0 40.0 40.0 40.0 480.0
Primas de Seguros 10.0 10.0 10.0 10.0 10.0 10.0 10.0 10.0 10.0 10.0 10.0 10.0 120.0
Eﬁgf‘éﬁ;fea"zados por Otras 160.0 | 1600 | 160.0 | 160.0 | 160.0 | 160.0 | 1600 | 160.0 | 1600 | 160.0 | 160.0 | 160.0 | 1,920.0
Reparacioneg Mantenimiento 40.0 40.0 40.0 40.0 40.0 40.0 40.0 40.0 40.0 40.0 40.0 40.0 480.0
Arrendamientos y Canones 500.0 | 500.0 | 500.0 | 5000 | 500.0 | 500.0 | 500.0 | 5000 | 500.0 | 500.0 | 500.0 | 500.0 | 6,000.0
Transportes y Mensajeria 100.0 | 100.0 | 100.0 | 100.0 | 100.0 | 100.0 | 100.0 | 100.0 | 100.0 | 100.0 | 100.0 | 100.0 | 1,200.0
Servicios Bancarios 2,0000 | 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 2,000.0
Gastos financieros 5,000.0 | 4,956.8 | 4,913.0 | 4,868.7 | 4,823.8 | 4,778.4 | 4,732.4 | 46858 | 4,638.7 | 4,590.9 | 4,542.6 | 4,493.7 | 57,024.9
gfgsotg*rf]'(‘)’sn del Capital de los 3,458.0 | 3,501.2 | 3,545.0 | 3,589.3 | 3,634.2 | 3,679.6 | 37256 | 3,772.2 | 3,819.3 | 3,867.1 | 3,9154 | 3,964.3 | 44,4712
Inversiones Realizadas (siBY) 26,483.0 26,483.0
IVA Soportado Inversiones y Gastol g 573 | 3204 | 3204 | 3204 |3204 | 3204 | 3204 | 3204 | 3204 | 3204 | 3204 | 3204 | 86117
de Explotacion
Total, Salidas 70,961.9| 37,712.0| 37,712.0| 37,712.0| 37,712.0| 37,712.0| 37,712.0| 37,712.0| 37,712.0| 37,712.0| 37,712.0| 37,712.0| 485,794.0
Liquidacion Trimestral del | GV 27,003.1 31,770.1 31,770.1
Tesoreria del Periodo -20,052.7| 35,015.5| 35,015.5| 8,012.3 | 35,015.5| 35015.5| 3,245.4 | 35015.5| 35015.5| 3,245.4 | 35015.5] 350155
IAcumulado para elPeriodo
Siguiente 479,047.3| 514,962.8| 549,978.2| 557,990.6 593,006.0| 628,021.5 631,266.9] 666,282.4| 701,297.8| 704,543.2| 739,558.7| 774,574.2

FuenteElaboraciéon Propia
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7.10. Ratios Bésicos
Contiene una serie de indicadores, o0 ratios, que os ayudaran a analizar la evolucion del proyecto a lo largo de lascaiscecejgdomicos

planificados, y comparar losdicadores obtenidos con los de otras de empresas del sector con caracteristicas similares a las del proyecto
empresarial estudiado.

Tabla79: Rentabilidad Financiera y EconOmica

ROE (Return On Equity) - Beneficio Neto / Recursos Propios Tota| 18.48% | 16.43% | 16.41% | 15.83% | 15.33%
Rentabilidad Financiera
ROI (Return On Investment) - Beneficio Antes de Intereses e Impuest 25 65% | 24.3806 | 23.53% | 22.10% | 20 83%
Rentabilidad Econémica Activo Total it 2070 D70 070 0970
Beneficio Antes de Intereses, Impuesto | o 0 o o
EBITDA sobre Ventas Amortizaciones / Ventas Totales 53.02% | 54.65% | 55.90% | 56.04% | 56.18%

Tabla80: Liiuidez ‘ Solvencia

Fuente: Elaboracién Propia

Solvencia Activo Total / Pasivo Total 15.80 12.26 12.43 12.90 13.35

Tesoreria (Prueba Acida) (Realizable + Disponible) / Pasivo 1 1455 | go3 | 974 | 1081 | 1164
Corriente

Disponibilidad Disponible / Pasiv&orriente 9.75 8.73 9.52 10.63 11.45

Fuente: Elaboracion Propia
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Endeudamiento

Tabla81: Endeudamiento y Autonomia Financiera

Pasivo Total / (Pasivdotal + Patrimonio
Neto)

6.33%

8.16%

8.05%

7.75%

7.49%

Cobertura de Intereses

EBIT / Gastos Financieros

5.65

7.16

9.46

13.08

21.31

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla82: Fondo de Maniobra

Fondo deManiobra

(Activo Corriente - Pasivo Corriente)

(Recursos Propios + Pasivo Exigible a LR)

Activo No Corriente, o

716,910.32 947,599.01

1,175,870.65

1,437,414.45

1,693,958.94

Fuente: Elaboracion Propia
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7.11. Payback
Payback da abestor el estimado de cuanto tiempo tomard hasta que recupere su
aplicacion inicial. Ofrece una idea del nivel de liquidez del negocio y del nivel de riesgo
que envuelve, con lo que resulto que en el segundo afio se terminara de recuperar la
inversion inical.

Tabla83: Payback

Payback 2.08
Fuente: Elaboracion Propia

7.12. Valor Actual Neto
El VAN es mayor a cero por lo que se comprueba questeldio de factibilidads
rentable. Por lo que generara ganancias por encima de la rentabilidad exigida.

Tabla84: Valor Actual Neto (VAN)
VAN 801,678.75
Fuente: Elaboracion Propia

7.13. Tasa Interna de Rentabilidad

Ya que los valores son mayores a cero se demuesti gstidio de factibilidatene
un alto potencial de ampliacion del sistema para satisfacer las necesidades empresariales
futuras.

Tabla85: Tasa Interna de Rentabilidad (TIR)
TIR 49.73%
Fuente: Elaboracion Propia
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7.14. Resumen Indicadores y Objetivos Econdmic&inancieros

Se veran reflejados varios cuadros resumen y un grafico con todos aquellos datos edoraimiems que pueden ser Utiles para incorporar en
algun apartado délstudio de factibilidad

Tabla86: Inversion yFinanciacion Prevista

Inversion en Inmovilizado o 5 0 0 0 0
(Activo No Corriente) 50.17% 36.57% 27.17% 21.65% 16.25% 12.77%
Inversién en Circulante d 0 o o o 0
(Activo Corriente) 49.83% 63.43% 72.83% 78.35% 83.75% 87.23%
INVERSION TOTAL 100.0% 100.0% | © 100.0% | 100.0% | 100.0% | 100.0%
(Inmovilizado + Circulante)
n 1,003,360.0 | 1,255,635.6| 1,465,202.4| 1,672,703.5| 1,891,298.2| 2,124,355.6
FINANCIACION TOTAL 100.0% 100.0% | 100.0% | 100.0% | 100.0% | 100.0%
(Propia + Ajena)
Recursos Propios o 4 . 0 0 0
(Patrimonio Neto) 100.00% 93.67% 91.84% 91.95% 92.25% 92.51%
Recursos Ajenos o d 4 0 0 0
(Pasivo No Corriente + Pasivo Corrient Yo% p33% 4 8.05% 175% 7:49%

Fuente Elaboracion Propia
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Tabla87: Objetivos Econémic&inancieros

Ve”(tlizr';ﬁz)mas 739,601.4 | 100% | 776,581.5 100% | 815,410.5 100% | 856,181.1| 100% | 898,990.1| 100%
Crecimiento de las Ventas 5.0% 5.0% 5.0% 5.0%

Margen Bruto s/ Ventas 727,361.4 98% | 763,729.5| 98% | 801,915.9| 98% | 842,011.7| 98% | 884,112.3| 98%

EBITDA 392,101.4 53% | 424,377.9| 55% | 455,834.1| 56% | 479,833.0| 56% | 505,046.3| 56%

EBIT (o BAII) 322,091.6 44% | 357,186.3| 46% | 393,522.4| 48% | 417,922.9| 49% | 442,507.7| 49%

Beneficio Netos/ Ventas 217,354.8 29% | 221,117.3| 28% | 252,361.3| 31% | 276,184.1| 32% | 301,219.9| 34%

Cash-Flow Econémico 287,364.5 | 39% | 288,308.8| 37% | 314,673.0| 39% | 338,094.3| 39% | 363,758.5| 40%

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla88: Indicadores EconémiceFinancieros

Inversién

Saldo deTesoreria (Cierre
Ejercicio) 774,574.2 62% 1,043,161.5 | 71% 1,281,659.0 77% 1,557,468.1 | 82% 1,821,811.3 | 86%
(% s/ Total Activo)
RecursosPropios (Cierre
Ejercicio) 1,176,153.6 | 94% 1,345,650.7 | 92% 1,538,093.6 92% 1,744,727.2 | 92% 1,965,216.1 | 93%
(% s/ TotalPatria Neto + Pasivo)
ROE (RetumOn Equity) 18.5% 16.4% 16.4% 15.8% 15.3%
Rentabilidad Financiera
ROI (ReturnOnlnveStment) 25 7% 24 4% 23 5% 22 1% 20 8%
Rentabilidad Econémica ) ) ) ) )
Endeudamiento 6.3% 8.2% 8.0% 7.7% 7.5%
Punto de Equilibrio 470,074.1 464,099.7 457,543.4 463,708.6 470,150.4
Coeficiente de Seguridad
(Ventas/Punto de Equilibrio) 1.57 1.67 1.78 1.85 191
Plazo Recuperacion de la 2 08afios

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla89: Resumen de Pagos Financieros

Volumen de Ventas 739,601.4 776,581.5 815,410.5 856,181.1 898,990.1
Cash-Flow 287,364.5 288,308.8 314,673.0 338,094.3 363,758.5
Beneficio Neto 217,354.8 221,117.3 252,361.3 276,184.1 301,219.9
Recursos Propios 1,176,153.6| 1,345,650.7| 1,538,093.6| 1,744,727.2| 1,965,216.1
Puestos de Trabajo 10.0 10.0 10.0 10.0 10.0

Fuente: Elaboracion Propia
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CONCLUSIONES

Tomando en cuenta la situacion actual de las empresasstied rubro en la ciudad

de Arequipase describio el modelo de negocio de la empresa de compresores para
poder satisfacer las necesidades del sector del mercado con demanda insatisfecha de
estos equipos.

Se pudo identificar lasamenazas, oportunidades y el grado de atractividad de la
industria, por eso argumentamos que contamos c&foutte indice de crecimiento

para los siguientes afios, adermhsondeo de mercado iskentificé que la empresa
cuenta con un mercado potencial de 1635 en la ciudad de Arequipa, ademas mediante
las encuestas realizadas obtuvinnns100% de nivel de aceptacion del servicio,
demostrando que tenemos un comportamiento competitivo, por lo que el proyecto es
viable en el mercado.

Se desarrollo dtstudioEstratégicaen el cual, radiante el andlisis FODA obtuvimos

una estrategia competitivgue utilizaremos, las cuales estardn basadas en la
penetracion del mercado, desarrollo del mercado y desarrollo del servicio.

Se desarrollo el Marketingara la empreseal analisis de Iaituacion actual nos
demostré que existen 54 empresas en el mercado penetrado que seran nuestro
objetivo, en estas se aplicara el marketing mix y las modalidades del servicio que
ofrecemos, utilizando estos métodos adecuadamente se podria atraer atéss clie

Se elabordun estudio técniceon el fin de definir con criterio el area geogréfica en

la que se ubicala empresa, ademas de analizar el tamafio de la instalacion, que por
sus caracteristicas adqui260 metros cuadrados de terreno en Cerro Colorado.
determina que para ejecutar cada proceso se requeeguiposde diferentes
capacidadesy se definen un total d&procesos para realizar el servicio de alquiler

de compresoresy se ha verificado que la adquisicion de los recursos antes
mencionados Ya implementacion del proceso son completamente factibles, por lo

gue elesteproyectoestécnicamente factible.
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1 El estudio organizacionale la empresa establece los lineamientos que tendra el
personal perteneciente a los diferentes rubros, demostrando sus competencias para
poder implementar la estrategia propuesta y lograr los objepilardeados La
ndémina comenzard codiez integrantesque podran cubrir las necesidades de la
empresa.

1 Lainversion necesaria para la puesta en marcha del negocio es de S/. 503.360,00, la
cual estara financiada por 19.87% de aportes propios y el 80.13% de préstamos de
entidades bancarias. Tras el analisis de los datos financieros y econémicos obtuvimos
el VAN de S/. 801.678,75; y la tasa interna de retorno TIR E 49.73%, ya que este
valor es mayor a cero concluimos que este proyecto es factible y ampliamente
rentable. Asimismo, el Plazo de Recuperacion de la InversiorB#ek) sera dé.1

afios R afos y8 mesa).
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RECOMENDACIONES

1 Considerando que el valor obtenido del VAN es positivo y el costo de oportunidad
de la TIR es superior al nivel evaluado, se propone iniciar una empresa de alquiler
de compresores de aire en la ciudad\dsjuipa.

1 El clima laboral es clave para generar logros en la ventaja competitiva, ya que con
un capital humano motivado contribuira a la realizacion de las metas de la empresa

1 La capacitacion constante y la mejora continua al personal, sera indispensable para
la empresa, porque les permitird crecer en su area correspondiente; y ademas dara

prestigio a la empresa.
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ANEXO N° 1: GUIA DE ENCUESTA

Estimados: Soy estudiante de la Universidad Antonio Ruiz de Montoya, escuela de
Ingenieria Industrial. Estoy realizando un estudio sobre el perfil de la empresa, que
solicitan requerimiento d€ompresores de Airen sus operaciones. Agradeceré que
pueda apoyarme en esta investigacion, respondiendo las siguientes preguntas:
1. ¢Cuantos afios tiene su negocio en el mercado?
Entre 2 y 5 afios.
Entre 6 y 9 afios.
De 10 afios'a mas
1. ¢Qué tipo de servicios realiza?
Minero
Industrial
Institucional
Eventos
2. ¢Cuantos trabajadores laboran para su empresa?
Entre 5 a 10 trabajadores
Entre 11 a 20 trabajadores
De 20 trabajadores a mas
3. ¢Alquila regularment€ompresores de Aife
Si
No
4. ¢De qué capacidad regularmente alquila?
Entre 5 KW a 20 KW.
Entre 40 KW a 100 KW.
Entre 150 KW 8800 KW.
De 500 KW a mas.
5. ¢Con gue frecuencia Aqui@ompresores de Airal afio?

Entre 2 a 5 veces.
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Entre 6 a 10 veces.
De 11 veces a mas.
6. ¢Conoce empresas que alquiBmpresores de Aite
Si
No
7. ¢Qué marcas deompresores de Aironoce?
Olympian
Cummins
Atlas Copco
Caterpillar
8. ¢Cudl es el costo estimado al que alquilo?
Entre 300 a 500 soles
Entre 600 a 1200 soles
Entre 1200 a 2000 soles
De 2000 a més
9. ¢Quién toma la decision de alquilarlo?
Gerencia
Logistica
Operaciones
10. ¢, Qué opinan los que realizan los trabajos c@oeipresor de Airg
Sumamente necesario
Necesario
Innecesario
11.¢ Estaria dispuesto a adquirir el nuevo servicio de la emipReEguiposcomo
una opcion?
Si
No
12. ¢ Cuanto estaria dispuesta a pagar el nuevo servicio que le ofrece la &Rpresa
Equipo®
Entre 300 a 500 soles
Entre 600 a 1200 soles
Entre 1200 a 2000 soles
De 2000 a méas

184



ANEXO N° 4: CALCULO DE LISTA DE PRECIOS DE ALQUILER

PRESUPUESTO DE TARIFAS - MODALIDAD MAQUINA SERVIDA'Y OPERADA

T . . Precio Precio Precio Precio Precio Precio
COD. ltem Unidad | Cantidad Unitario | Total Soleqy Unitario |Total Soley Unitario | Total Soles
1 DESARROLLO 125 CFM 375 CFM 750 CFM
1,1 |GASTOS ADMINISTRATIVOS 148 148 148
1.1.1 [Secretaria u. 1 20,00 20 20,00 20 20,00 20
1.1.2 |Contabilidad u. 1 25,00 25 25,00 25 25,00 25
1.1.3 [Ventas u. 1 35,00 35 35,00 35 35,00 35
1.1.4 |Gerencia General u. 1 48,00 48 48,00 48 48,00 48
1.15 [Otros u. 1 20,00 20 20,00 20 20,00 20
1,2 IMAQUINARIA 2.431 3.510 4674
1.2.1 |Grupo Electrogeno Hrs. 8 288,90 2.311 423,74 3.390 569,23 4.554
1.2.2 [Combustible Gal. 1 100,00 100 100,00 100 100,00 100
1.2.3 [Consumibles Varios U 1 20,27 20 20,27 20 20,27 20

1,3 [GASTOS DE PRODUCCION 56 56 56
1.3.1 |Tecnico Electricista u. 1 20,00 20 20,00 20 20,00 20
1.3.2 |Tecnico Mecanico U. 1 20,00 20 20,00 20 20,00 20
1.3.3 |Tecnico Junior U. 1 16,00 16 16,00 16 16,00 16
1,4 |LOGISTICA 160 160 160
1.4.1 |Transporte personas terrestre u. 1 150,00 150 150,00 150 150,00 150
1.4.2 |Alimentacion U. 1 10,00 10 10,00 10 10,00 10
1.4.3 |Alojamiento uU. 0 - - - - - -
1.4.4 |Gastos de viaje U. 0 - - - - - -
(2 TotAL
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PRESUPUESTO DE TARIFAS - MODALIDAD MAQUINA SECA

‘ . . Precio Precio Precio Precio Precio Precio
CoR ltem Ol || etk Unitario | Total Soleq Unitario |Total Soley Unitario | Total Soles
1 DESARROLLO 200 KW 300 KW 500 KW
1,1 |GASTOS ADMINISTRATIVOS 148 148 148
1.1.1 |Secretaria uU. 1 20,00 20 20,00 20 20,00 20
1.1.2 |Contabilidad uU. 1 25,00 25 25,00 25 25,00 25
1.1.3 |Ventas U. 1 35,00 35 35,00 35 35,00 35
1.1.4 |Gerencia General U. 1 48,00 48 48,00 48 48,00 48
1.1.5 |Otros uU. 1 20,00 20 20,00 20 20,00 20
1,2 IMAQUINARIA 2.185 4.843 6.027
1.2.1 |Grupo Electrogeno Hrs. 48 45,53 2.185 100,91 4,843 125,57 6.027
1.2.2 |Combustible Gal. 0 100,00 - 100,00 - 100,00 -
1.2.3 |Consumibles Varios U. 0 20,47 - 20,47 - 20,47 -
1,3 |GASTOS DE PRODUCCION 56 56 56
1.3.1 |Tecnico Electricista U. 1 20,00 20 20,00 20 20,00 20
1.3.2 |Tecnico Mecanico U. 1 20,00 20 20,00 20 20,00 20
1.3.3 |Tecnico Junior U. 16,00 16 16,00 16 16,00 16
1,4 |LOGISTICA - - -
1.4.1 |Transporte personas terrestre u. 0 - = = =
1.4.2 |Alimentacion U. 0 - - - -
1.4.3 [Alojamiento uU. 0 - = . =
1.4.4 |Gastos de viaje U. 0 - - - -
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ANEXO N° 5: FICHA DE INSPECCION TECNICA DE
MANTENIMIENTO

M O CENTRO: |
‘ E Q U I PO S REVISION: FECHA:
COMPRESORES E.REE_CUENC'Ai CODIGO:

@

EQUIPO O MAQUINA:
COMPRESOR DE AIRE

FRECUENCIA

COD. | POS. | VERIFICACIONES OPERACIONES DIQ{M|S|A

COMPROBAR EL NIVEL
01 COMPRESOR DE AIRE ESTATICO DEL ACEITE Y EUGAS X X

COMPROBAR EL NIVEL
DEL AGUA DEL X X
RADIADOR Y FUGAS

COMPROBAR EL NIVEL
DEL COMBUSTIBLE Y X X
FUGAS

COMPRABAR NIVEL
ELECTROLITICO DE X X
LAS BATERIA

COMPROBAR BORNES
Y CONEXIONES DE X X
BATERIA

COMPROBAR QUE LA
RESISTENCIA DEL
MOTOR FUNCIONA X X
(CON CONTACTO
MANUAL)

VISUALIZAR SI HAY
ALARMAS X X
SENALIZADAS

ESTADO DE LAS
CORREAS

COMPROBAR PODER
DE ARRANQUE DE X
BATERIA

COMPROBAR SISTEMA
DE CARGA DE X
BATERIA

COMPROBAR FILTRO
DE AIRE

COMPROBAR FILTRO
DE ACEITE

COMPROBAR FILTRO
DE COMBUSTIBLE

COMPROBAR ESTADO
DE LAS ESCOBILLAS
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DEL ALTERNADOR

COPROBAR ESTADO
DE LOS AROS DEL
ALTERNADOR

VERIFICAR LA
INSTALACION
ELECTRICA DEL
GRUPO

COMPROBAR
SUJECION DEL
ALTERNADOR

COMPROBAR
SUJECION DEL
RADIADOR

COMPROBAR
SUJECION DEL
DEPOSITO

COMPROBAR
SUJECION DEL
TEMPLETE

COMPROBAR
SUJECION DEL
CUADRO

APRIETE DE
TORNILLOS

PROVOCAR FALLO DE
SUMNISTRO DE
ENERGIA Y
COMPROBAR
FUNCIONAMIENTO
DEL GRUPO

CAMBIO DE ACEITE Y
FILTRO

CAMBIO DE CORREA
DEL VENTILADOR

QUITAR
REFRIGERANTE Y
LAVAR CIRCUITO

CAMBIAR FILTRO DEL
AIRE

02

COMPRESOR DE AIRE EN
MARCHA

COMPROBAR PRESION
DE ACEITE

VERIFICAR FUGA DE
AGUA

VERIFICAR FUGA DE
ACEITE

VERIFICAR FUGA DE
COMBUSTIBLE

COMPROBAR CARGA
DE LA BATERIA

COMPROBAR
TEMPERATURA DEL
AGUA

COMPROBAR FASES Y
NEUTRO, FRECUENCIA

COMPROBAR
EQUILIBRADO DE
TENSIONES ELETRICAS

03

COMRPESOR DE AIRE EN CARGA

COMPRABAR PRESION
DE ACEITE

La verificacion mensual se realizara

siempre que en el transcurso del mes n

VERIFICAR FUGADE
AGUA
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haya habido un corte real por defecto.

VERIFICAR FUGA DE
ACEITE

VERIFICAR FUGA DE
COMBUSTIBLE

COMPROBAR CARGA
DE LA BATERIA

COMPROBAR
TEMPERATURA DEL
AGUA

COMPROBAR FACES Y
NEUTRO. FRECUENCIA

COMPROBAR
EQUILIBRADO DE
TENSIONES
ELECTRICAS

COMPROBAR
EQUILIBRADO DE
INTENSIDAD
ELECTRICA

COMPROBAR
ALARMAS DE
PROTECCION

COMPROBAR FALTA
DE COMBUSTIBLE

COMPROBAR FALTA
DE ACEITE

COMPROBARFALTA
DE AGUA

COMPROBAR
SOBREVELOCIDAD

COMPROBAR
SOBREINTENSIDAD
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ANEXO N° 6: CHECK LIST DE INSTALACION

Check List de Instalacién
ESPECIFICACIONES DEL SERVICIO

1 | UBICACION (LUGAR EXACTO)

2 | MARCA EQUIPO

3 | MODELO EQUIPO

4 | SERIE EQUIPO

5 | FECHA Y HORA INSTALACION

6 | REGISTRO FOTOGRAFICO

ITEMS A REVISAR VALOR/ESTADO ITEMS A REVISAR VALOR/ESTADO

1 | Horémetro Inicial 11 | Cachacos Seguridad

2 | Tanque de Combustible 12 | Cinta Demarcacién

3 | Niveles, Aceite y Refrigerante 13 | Tarjeta de Demarcacion

4 | Estado de Filtros en General 14 | Tarjeta de Equipo

5 | Interruptor y Conexiones 15 | Tarjeta Lock Out

6 | Fugas Motor/Tanque 16 | MSDS Petrdleo/Aceite

7 | Bandeja de Geomenbrana 17 | Maleta de Herramientas

8 | Bandeja de Contencién 18 | Pinza Amperimétrica

9 | Kit Antiderrames 19 | Extintor Vigente

10 | POE/ATS/ARO/PTS 20Q | Cables Eléctricos
OBSERVACIONES
EQUIPO OPERATIVO sl NO
FIRMA FIRMA FIRMA
NOMBRE: NOMBRE: NOMBRE:
DNI: DNI: DNI:
EJECUTOR DEL SERVICIO VeBe CLIENTE SUPERVISOR DEL SERVICIO
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ANEXO N° 7: PARTE DIARIO DE EQUIPO

Equipo: .cccveiiieniiicnieceiannen. Responsable: ....c.cceeeveieinrnincncannns

Marca: ....coevveencecnnnenns A Operador: ......cceevnvncencnnncnnennes
Modelo: ....cccecenecrncncossossoseone Cliente: ...ccvvvesecveonasessssesncrosnss

LUEAr? ssisesssinsnsssivasssssssssves Fecha de Servicio: ......ccccevvuenininincnnncnnnns

INICIO OPERACION

FIN OPERACION

| NIVEL COMBUSTIBLE

| 1/8| 1/4| 3/8| 1/2| 5/8| 3/4| 7/8| F | | NIVEL COMBUSTIBLE

[n[ws [ sa [ [su] ]+ ]

HoraInicio...............Fechade Inicio...........

Horometro: ...

NiVElACEIte Y AQUA: ..o eerere e eneneenere oo sesse e

Presion y Temperatura: ... .o snens

Corriente de OPeracion: .......o.oeorvrsns

Porcentaje de Carga: ... e enemeonesesereseseees

Balance de Fases:

Picos de Corriente: ... eeseverins s

Tension OPeracion: ... oo

Nively Consumo D2 X HOra: ... vemveeneionens

OBSERVACIONES s mmmssmmismmnis

HoraFin:............. FechadeFin............

Hordmetro: ... e st s

NUMEro ArranQUES: ... e svsess s sreserenes

INSPECCION BAtOITaS: ...ooooe v ceeee e e e oo
INSPettIONTFa|a 5w
Registros Pane . ...

Alarmas Panel..........

Variables Panel:

Fugas General.......

EStad o ACCRSOM0S: s

RECOMENDACIONES iccicossusussissssassssassississmsmismssinins

191



ANEXO N° 8: GLOSARIO

Alquiler o arrendamiento: Dar a alguien algo, especificamente una finca urbana,
un animal, o un mueble, para que se use de ello por el tiempo que se determine
y mediante el pago de la cantidad conven(dapafiola, 2019)

Empresa: Unidad de organizacion dedicada a actividades industriales,
mercantiles, o de prestacion de servicios con fines lucratigsgafiola, 2019)
Posicionamiento: Lograr que un producto ocupe un lugar aléstntivo y
deseable, en relacion con los productos de la competencia, en las mentes de los
consumidores metéKotler, 2012)

Viabilidad financiera: Busca definir, mediante la aplicacion de criterios
financieros y econémicos, siedtudio de factibilidads recomendable, desde el

punto de vista de rentabilida@Veinberger, 2015)
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