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|. Resumen Ejecutivo

La empresa Desarrollo y Tecnologia Industrial S.A.C. busca establecerse como
socio estratégico en los diversos sectores productivos como el minero, petrolero,
pesquero, metalmecanica, entre otros, proporcionando respuestas y maquinaria
resistente que ayudara a los clientes a realizar un trabajo mas eficiente.
Actualmente, DETECIN tiene a la venta en el mercado un sello mecéanico que
cumple la funcion de evitar la fuga de fluidos, conteniendo la presién, o no
permitiendo el ingreso de contaminacion. Sin embargo, hemos identificado que
algunos clientes, requieren de un sello mas perfeccionado que tenga mayor
duracién para el uso en altas presiones, altas temperaturas y productos quimicos
corrosivos abrasivos.

Por ello, ademas de identificar esta necesidad entre nuestros clientes,
realizaremos la implementaciéon de un CRM que nos ayudara con una mejor
gestion comercial para la introduccion de este producto al mercado, y para
mejorar el proceso de recompra de los clientes, pues nos permitira anticiparnos
a sus necesidades.

El CRM es una herramienta que nos proporcionara informaciéon sobre un
prospecto y potencial cliente, asi como identificar nuevas oportunidades de
negocio para la organizacion.

El mercado peruano en cuanto los diversos sectores productivos como el minero,
petrolero, pesquero, metalmecéanica, entre otros, requieren constantemente de
este tipo de sellos mecanicos, lo que hace que tengan una compra recurrente ya
gue el sello actual, dura de acuerdo al tipo de fluido que se maneje. Entre mas
abrasivo es el fluido, menos duracion podria tener el sello. Al contar con un sello
mas resistente, el trabajo de nuestros clientes sera mas eficiente y
definitivamente, estaran mucho mas satisfechas por el producto y servicio
brindado.

La competencia actual maneja un sello mecanico similar, pero, asimismo, de
menor calidad. Lo que nos diferencia de la competencia es que contamos con

personal altamente calificado para brindar soporte y capacitacion constante a
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nuestros clientes como estrategia de fidelizacién. Del mismo modo, buscamos
satisfacer la demanda anticipAndonos a las necesidades de los clientes, por ello,
implementaremos el area funcional de marketing relacional que tiene como
objetivo establecer una relacion a largo plazo con los clientes convirtiendo a
DETECIN como socio estratégico de sus negocios.

Nuestro sello mecanico cuenta con el respaldo y garantia de la marca DEPAC,
empresa austriaca lider en la fabricacion de sellos mecanicos. Estos sellos
mecanicos han sido desarrollados por profesionales altamente capacitados.
Segun la proyeccion de ventas se estima vender en el primer afio una cantidad
de 137 sellos mecanicos, y se espera en el siguiente una rentabilidad del 15%
aproximadamente en relacion a las ventas del afio anterior. Esto equivale a un
ingreso por ventas de S/. 1'319,850 para el primer afioy S/. 1’563,362.

Para incursionar en el mercado peruano con este producto mejorado,
realizaremos una inversion de aporte de los accionistas y solamente se realizara
el financiamiento de la implementacion del CRM. El aporte inicial de este
proyecto sera de S/. 147,140 y se estima recuperar dicha inversién como plazo

maximo en mayo del 2020.
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Il. Presentacion de la empresa

Desarrollo y Tecnologia Industrial S.A.C. (DETECIN) empresa peruana lider en
la importacion de sellos y fluidos mecénicos con 14 afios de experiencia y
trayectoria. Conformada un grupo de profesionales expertos en la materia. A
través de sus profesionales la empresa realiza visitas a las principales plantas
productivas del Perl para dar a conocer la innovacion y tecnologia de los
productos que comercializan. Asi mismo la empresa pone al alcance de su

cliente a sus profesionales para resolver sus inquietudes.

Segun pagina web, la empresa tiene como mision, visién y valores:

Misién

“Somos una empresa dedicada a ofrecer productos de la mejor calidad
preocupandonos de mantener una relacion cercana como SocCiOS
estratégicos de nuestros clientes, entregando productos y servicios

innovadores con la mas alta tecnologia.”

Vision

“Ser la empresa lider en el rubro y posicionarnos como la primera
alternativa de nuestros clientes para brindarles la mejor solucion a sus
proyectos, esto gracias al alto nivel de profesionalismo que caracteriza a

cada uno de los colaboradores para alcanzar el liderazgo del mercado”.

Valores

Respeto, honestidad, perseverancia y liderazgo

Rubro
Importacién de productos para el sellado de fluidos y materiales anti-

desgaste.
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Su Mercado Meta son empresas industriales tales como agropecuarias,
agricolas, alimenticias, textiles, Mineras, pesqueras, entre otras, que
dentro de su actividad diaria de produccion utilizan maquinarias que
incluyen ciertos tipos de sellados y fluidos mecénicos para que con ello

los resultados sean satisfactorios.

e Productos principales
Aislamientos
Todos los materiales oponen resistencia al calor en mayor o menor
medida, por lo tanto, si uno produce calor por necesidad de su proceso,
es indispensable que dicha energia producida no se pierda en el camino
y para controlar la inevitable fuga de calor se debera seleccionar el mejor
aislamiento para su aplicacion. Por esto Desarrollo y Tecnologia Industrial

facilita los siguientes tipos de aislamientos:

Fibra de vidrio

- Buena resistencia térmica y acustica
- Inerte a la humedad

- Buena resistencia mecanica

- Temperatura de trabajo hasta 500°C
- Fabricado con fibras tipo E

- Material Incombustible DIN 4102

Fibra Ceramica

- ldeal para aislamiento térmico y juntas de alta
temperatura.
- Temperatura maxima de trabajo 1260°C.

- Buena resistencia al choque térmico.

- Fabricado con filamentos de soporte mecéanico

en fibra de vidrio o con refuerzo metalico.
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Bombas
- Centrifugas, Dosificadoras, De engranaje, Neumaticas, Especial para la

mineria, muy similar a un tornillo.

Empaquetaduras elaboradas a base de Cordon

Fabricadas con hilos acrilicos, carbon, aramida, fendlico, PTFE, y otros.
Se realiza la mayor cantidad de combinaciones y mezclas de acuerdo a

las necesidades y requerimiento que cada uno de los clientes solicita.

ICP 916

Empaquetaduras elaboradas en Lamina

Elaboradas en aramidicas tipo fibra, y una mezcla de minerales con
elastomeros. Esta mezcla lleva un refuerzo tipo malla metélica que puede

también ser laminas de acero inoxidable facil de desmontar pues es

antiadherente
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También nos pueden ofrecer, juntas ya cortadas.

Planchas de Acero Bimetélico

Con el carburo de cromo se realizan revestimientos que son bimetélicos
pues tiene un alto nivel de resistencia frente al desgaste, lo cual

representa un ahorro para los clientes.

Visores Industriales

Nos permite controlar todo el proceso productivo, para que no se tengan

mas dudas.
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Herramientas

Cortadores y extractores de empaqguetaduras en cordén y planchas.

[ll. Analisis PEST

e Politico
En el aspecto politico hemos podido observar que las condiciones son
poco desalentadoras por la crisis que viene atravesando el actual
gobierno.
Los ultimos gobernantes del pais estan siendo juzgados por corrupcion,

esto sin duda perjudica gravemente al pais ante los ojos del mundo.

Para que un pais sea atractivo para los inversionistas uno de los aspectos
a tomar en cuenta es la politica ya que de acuerdo a ello dependera el

éxito o fracaso de mi inversion.

Si bien es cierto el actual gobierno esta realizando acciones para mejorar
dichas condiciones podemos apreciar que aun hay mucho que hacer;
esperemos que estas condiciones cambien prontamente para que las

inversiones tanto nacionales como extranjeras sigan creciendo en el pais.

e Econdmico
Durante el 2019, el ministerio de economia y finanzas de nuestro pais,

presentd ante el consejo de ministros un documento elaborado en base a
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un analisis de las proyecciones Macroecondmicas (IAPM) 2019-2022, el
cual indica que el Pert mantendria un crecimiento del PBI anual del 4.2%
para cerrar el 2019 y que la tendencia los siguientes afios seguiria

creciendo.

El ministro de Economia y Finanzas, Carlos Oliva, menciona en sus
declaraciones que este crecimiento vertiginoso que el pais viene
experimentando en los Ultimos afios se debe principalmente a los aportes
gue realiza la inversion privada, los cuales son considerados los actores
principales dentro de la economia peruana, sobre todo gracias a las
ultimas inversiones de capital extranjero en la mineria nacional. Del mismo
modo, las inversiones realizadas por el estado en cuando a las obras
publicas, incrementa estos montos de inversion, ya que los principales
gobiernos regionales, estan enfocados en la realizacion de nuevos

proyectos.

Asimismo, el ministro explico que el desarrollo que viene experimentando
el pais se debe principalmente a la creciente demanda de la poblacion, el
crecimiento de salario minimo vital y otros factores que han permitido que
el ciudadano de a pie tengo mayor poder adquisitivo y satisfacer sus
propias necesidades y darse algunos lujos. El gobierno esta enfocando
todos sus esfuerzos en fortalecer la demanda nacional e implementando
medidas econOmicas orientadas a enriqguecer Yy potenciar la

competitividad y la productividad en el territorio peruano.

e Medioambiental
El uso de aislamientos termicos y productos para sellado de fluidos no
solo nos permite aprovechar al maximo nuestra produccion y procesos.
Sino que tambien es importante resaltar el aporte que realizan al cuidado

del medio ambiente.
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En la Guia sobre Materiales Aislantes y Eficiencia Energética (Herranz,
M. 2012) nos dicen que los Aislantes cumplen con las siguientes

funciones:

Aislamientos termicos

Facilita a que podamos ahorrar energia reduciendo el consumo al minimo

y con esto disminuimos al deterioro del planeta.

Aislamientos acusticos

Reduce el nivel de sonido de hasta 70 decibeles. Con este tipo de
productos cuidamos no solo la contaminacion sonora y sino tambien

protegemos la salud de nuestros operarios.

Aislamiento Ignifugo

Reducen las posibilidades de un incendio ya que son resistentes al calor
y asu vez permite proteger los bienes de la empresa y los colaboradores

en su actividade diaria.

El uso de estos productos es sin duda beneficiosa para la empresa y la
sociedad ya que a través de ello reducimos los riesgos de accidetes

laborales y disminuimos la contaminacion del medio ambiente.

e Social
La organizacion internacional del trabajo y la organizacion mundial de la
salud (OIT-OMS) indica que “El Asbesto constituye un riesgo grande para
las personas y un grave problema de Salud relacionado directamente con
la seguridad y la salud en el trabajo, también con la Salud Publica y sobre
todo es un tema concerniente a los Derechos Humanos, pues to que en
la actualidad se vienen presentando casos de intoxicacion toxicolégica

gue terminan en mas de 100,000 muertes, cada afo.
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Estos minerales o agrupaciones de minerales los encontramos en
diferentes productos que son utilizados en las distintas industrias que se
desarrollan en nuestro pais como lo es la construccion, la cual viene
atravesando un periodo de bonanza, y la industria textil. Por otro lado, el
sector de consumo, realiza la elaboracion de electrodomésticos o
productos para elaboracién de alimentos con asbesto, y esto se debe a

su alta capacidad de resistencia al calor.

Los alcalis (crisdlito) y a los acidos (sobretodo amosita y crocidolita), son
utilizados en la industria como aislantes por su resistencia que tienen al
calor. También son resistente a la electricidad y al desgaste llegando a
considerarlas indestructibles. Teniendo en cuenta todas estas
observaciones el asbesto es considerado biopersistentes, ya que se
establecen por mucho tiempo dentro del sistema respiratorio o tejido

pulmonar, generando gran cantidad de patologias.

Segun el diario oficial “El Peruano” desde octubre del 2014, se ha
prohibido la utilizacion de este tipo de minerales para la elaboracion de
productos de uso corriente. Esta ley tiene como finalidad controlar la
importacion y exportacion de materiales con asbesto. Asi mismo permite
regular el uso correcto de este insumo dentro de pais y también proteger

la salud de todos.

e Tecnoldgico
La tecnologia sigue creciendo a pasos gigantesco, esto es beneficio para
todos porque nos permite optimizar y mejorar nuestros procesos dentro y
fuera de la empresa.
La tecnologia nos permite tener productos y servicios innovadores que
optimizan toda nuestra cadena de suministro.
Todas aquellas empresas que utilicen la tecnologia como medio para el

desarrollo de sus actividades son empresas capaces de obtener mejores
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resultados y esto a su vez les permitira tener un mejor posicionamiento en
el mercado y que los clientes tengan una mejor percepcion ya que seran

empresas con ventajas competitivas.

IV. ANALISIS PORTER

Rivalidad entre los Proveedores

La competencia entre proveedores es media ya que en el mercado encontramos
gran variedad de empresas distribuidoras entre los cuales resalta el tiempo de
experiencia que tienen y la calidad de sus productos asi mismo cuentan con los
recurso, infraestructura y capacidad logistica. También existe un grupo de
empresas pequefias que han ingresado al mercado de productos para sellado
de fluidos, de las cuales son muy ocas que han logrado permanecer en ella

debido a la especializacion que se requiere para dicho negocio.

Amenaza respecto a nuevos competidores

Existe una barrera de entrada bastante alta en el mercado de productos para el
sellado de fluidos es atractivo la barrera de entrada es alta, ya que se tiene que
adquirir clientes en el corto plazo y poder mantener las operaciones durante un
periodo que permita a la empresa estabilizarse, y para ello sera necesario contar

con contactos en la industria.

Productos sustitutos

Actualmente en el mercado no se encuentran productos que podria sustituir al

nuestro, por ello decir que la amenaza es baja para poner en riesgo el proyecto.

Poder negociador de los clientes

El poder de negociacion de los clientes es alto ya que nuestros principales
clientes son las grandes industrias entre las principales son las mineras,

pesqueras, textiles, agropecuarias, etc. Empresas que pueden cambiar de
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proveedor en cualquier momento debido a la capacidad de produccién que

manejan.

Poder negociador de los proveedores

Si bien podriamos decir que algunos proveedores pueden establecer
condiciones en los precios y en las cantidades de compras, a amenaza es baja
ya que en mercado existen gran cantidad y variedad de proveedores de este tipo

de productos para realizar el sellado de fluidos.
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V. MATRIZ FODA

FODA

¢ Capacidad de respuesta a

exigencias bdasicas dentro
de la empresa y el mercado
* Personal con alto

conocimiento técnico de la
linea de productos

* Experiencia en el sector

* Provisién continua de
productos, contar con lo
necesario

* Presencia de empresas
de servicios similares.

* Alta rotacién de
personal calificado y/o
especializado.

\\

* No se cuenta con buen
sistema de informaciéon que
le ayuden en la realizacion
de sus operaciones.

* Lentitud en la capacidad de
respuesta por las dreas.

* Inexistente
seguridad
informacion.

Pdgina web desactualizada.

_J

sistema de
para la

DEBILIDAD

OPORTUNIDAD

\

* Facilidad para ampliar
gama de productos
aprovechando convenios con
diferentes empresas.

* El sector demanda
asesoramiento técnico.

* Contar con sedes en
provincias. /
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VI. Matriz de Evaluacion de Factores Externos: MEFE

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.
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Matriz EFE S0l numeros entre 1y 4
PESO Calificacion |Ponderado Donde:
OPORTUNIDADES 1 e una respuesta mala
Ferias Empresariales. 15% 3 0.45 2 &5 una respuesta media .
3 &5 una respuesta superior al promedio §
Avances Tecnologicos. 10% 3 0.3 4 &5 una respuesta superior
Apoyo del estado a la invesion Minera y Pesquera. 10% 4 0.4
Ingreso de nuevas empresas industriales. 15% 4 0.6
AMENAZAS 0 |
Conflictos Politicos. 10% 2 0.2
Fluctuacidn del ddlar (Alza) 12% 1 0.12 2-3 ]
Excases de empresas Industriales en el pais. 8% 2 0.16
Conflictos Sociales. 20% 4 0.8 4-2 ==
TOTAL 100% 3.03
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VIl. Matriz de Evaluacion de Factores Internos: MEFI

Matriz EFI
Factores PESO Calificacion |Ponderado

FORTALEZAS
Visitas Personalizadas. 0.15 4 0.6
Convenios de distribcion a largo plazo. 0.1 3 0.3
Personal de alto nivel. 0.1 4 0.4
Experiencia en el Sector. 0.15 4 0.6
DEBILIDADES 0
Mo se cuenta con informacion del mercado en tiempo real. 0.1 2 0.2
Falta de un sistema de informacion integrado.
(Implementacion de un CRM) 0.2 0.2
Lentitud en la capacidad de respuesta por las areas 0.1 0.2
Red de distribucion debil. 0.1 0.5

TOTAL 1 3
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Mayor debilidad

Menor debilidad
Menor fortaleza
Mayor fortaleza
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VIIl. Analisis Competitivo: Matriz de Perfil Competitivo (MPC)

. COMPETIDOR 1 (BALENO  COMPETIDOR 2 (COLEC
NUESTRA COMPANIA
S.R.L.) E.L.R.L.)
FACTORES DETERMINANTE ; PE , PE a PE
CTORES > PESO CALIFICACION 50 CALIFICACION 50 CALIFICACION 50
DEL EXITO PONDERADO PONDERADO PONDERADO

Participacion en el mercado 0.2 2 0.4 3 0.6 1 0.2
Competitividad de precios 0.2 2 0.4 3 0.6 2 0.4
Posicidn financiera 0.1 3 0.3 2 0.2 2 0.2
Calidad del producto 0.2 4 0.8 2 0.4 2 0.4
Lealtad del cliente 0.3 3 0.9 3 0.9 2 0.6
TOTAL 1 2.8 2.7 1.8
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IX. Andlisis Interno AMOFHIT

Administracion adecuada de gerencia (A)
La estructura administrativa de Detecin SAC estd compuesta por diversos

profesionales de la industria que a lo largo de los afios se han especializado en
productos diseflados para contener de manera eficiente los distintos fluidos que
manejan las empresas del sector industrial.

Es la gerencia la encargada de establecer los procesos y estrategias mas
adecuados para identificar las necesidades de los mas importantes clientes, asi
como buscar la mejora continua para satisfacer los requerimientos y solicitudes

de la industria de la manufactura en el Perd.

Marketing y ventas (M)
Detecin SAC se apoya constantemente en el departamento de marketing y

ventas para plantear y definir las estrategias comerciales y de comunicacion del
portafolio de productos al mercado industrial objetivo.

El establecer una estrategia de Manejo de las Relaciones con los Clientes
actuales, permitira a futuro, generar nuevas y mejores estrategias para satisfacer
Sus requerimientos, asi como proponer nuevas formas innovadoras para de

satisfacer dichas necesidades.

Operaciones y logistica. Infraestructura (O)
La principal funcion del area de Administracion de Operaciones y del area de

Logistica es establecer los procesos y los recursos que sean necesario para
proporcionar una atencion satisfactoria a los clientes industriales. Dentro de las
principales decisiones que debe contemplar el &rea de operaciones esta gestion
de calidad, ya sea de los productos que se ofrecen, asi como los servicios
complementarios. Es fundamental prever el abastecimiento oportuno de
productos y correcta gestion de inventarios con la finalidad de contribuir en la
generacion de valor para la empresas y sus accionistas asi como disminuir los

costos por almacenamiento.
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Finanzas y contabilidad (F)
Las &reas de contabilidad y finanzas de la empresa son las encargadas de velar

por el cuidado y crecimiento responsable del patrimonio de la organizacion,
identificando oportunamente situaciones adversas en las que con una rapida
correccion estratégica pueda revertir los efectos desfavorables. Por el contrario,
también se encargaran de identificar oportunidades de negocio, evaluar el costo
de oportunidad de las posibles oportunidades de inversién con el fin de generar

valor a la organizacion y sus accionistas.

Recursos humanos (H).
Nuestra area de Recursos Humanos tiene como principal objetivo, velar por el

clima y establecer una cultura organizacional alineada a la misién vy vision, asi
como los valores fundamentals en los que se basa dicha cultura como es el
respeto y la honestidad. El area sera responsable de gestionar a través de las
herramientas adecuadas una constante evaluacion del clima de la organizacion,

asi como velar por el desarrollo y mejora del desempefio de los colaboradores.

Sistemas de informacion interna de comunicacion (1).
Actualmente la empresa no tiene un sistema que administre los recursos

empresariales, por ello, se plantea la propuesta de adquirir una ERP que permita
mejorar la gestion interna de los procesos, ya sean administrativos, comerciales
u operativos. Para ello, se debera evaluar también, todos los equipos tanto de
oficinas como de planta, pues deberan estar debidamente actualizados para que
la nueva ERP se desarrolle y se desenvuelva con normalidad dentro de la red de
internet local.

Esta optimizacion, podra brindar mejores resultado n la gestion de cada una de

los departamentos que componen la empresa.

Tecnologia para el desarrollo (T)
En la actualidad la empresa no cuenta con un area especifica de desarrollo y

tecnologia pues no se dedica a la fabricacion de equipos o sellos, sino a la

importacién de los productos antes mencionados.
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X. Matriz Interna-Externa: MIE

PUNTUACIONES PONDERADAS TOTALES EFI
FUERTE PROMEDIO DEBIL
3.0a4.0 2.0a2.99 1.0a1.99

ALTA 3.0a4.0

Las celdas lil, V, VII:
PROMEDIO 2.0a2.99

Mantener y Conservar

BAJA 1.0a1.99

PUNTUACIONES PONDERADAS TOTALES EFE

En los analisis hechos previamente hemos obtenido como resultado del MEFE
un 2.9y como resultado del MEFI un 3.71, por lo tanto, la empresa Detecin S.A.C.
se encuentra ubicada en el cuadrante un numero IV.

Esta posicion nos indica que debemos desarrollar estrategias para crecer y
edificar, conocidas como estrategias intensivas e integrativas.

Para lo cual hemos definido los siguientes objetivos:

Objetivo 1.- Aumentar el nimero de vendedores calificados.

Objetivo 2.- Mejorar los servicios de pre y post venta.

Objetivo 3.- Incrementar la inversion en publicidad.

Objetivo 4.- Participar de mas eventos/ferias.

Objetivo 5.- Descentralizar operaciones comerciales.

Objetivo 6.- Desarrollar el comercio electrénico

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.
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Objetivo 7.- Implementar un sistema logistico adecuado.

Desarrollaremos las estrategias para cada objetivo respectivamente, buscando
mejorar el posicionamiento de mercado, participacion de mercado y la

integracion hacia adelante.

v Estrategia 1.- Para aumentar el nimero de vendedores calificados, se
implementard un proceso de convocatoria de reclutamiento y seleccion
adecuados, el cual constar4 de un conjunto de procesos, etapas o pasos
gue tienen como objetivo identificar cuidadosamente y seleccionar al
personal mas mas capacitado para cubrir las vacantes que necesitamos

cubrir en el area de ventas.

Identificare cuales seran esas etapas.

1. Definicién del perfil del postulante

En nuestro caso necesitamos que los postulantes cumplan con lo siguiente:
e Sexo indiferente
e Entre 25y 50 afios
e Estudios en carreras como ingenieria mecanica, industrial y/o afines.
e 2 aflos de continua experiencia comprobada trabajando realizando
funciones del area de ventas y comercial.
e Que tenga disponibilidad para trasnladarse a provincia
e Licencia de conducir
e Habilidades de comunicacion a todo nivel
e Conocimiento y dominio del idioma ingles a nivel intermedio
e Conocr sobre de base de datos
e Office a nivel usuario
e Proactivo y organizado

e Dispuesto a trabajar bajo presién y con alto sentido del deber.
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e Con capacidad de adaptacion y aprendizaje rapido.
Luego de definir el perfil que se necesita, se debe proceder a documentarlo de

manera formal.

2. Etapa de reclutamiento

En base a las caracteristicas presentadas en el punto anterior, el area de
recursos humanos podré abrir la convocatoria para la postulacion de los posibles
candidatos para el area de ventas. Los postulantes, deberan someterse a una
evaluacién psicotécnica, asi como de inteligencia emocional y pasar por las
entrevistas pertinentes con los responsables de area, quienes evaluaran si los
candidatos poseen las habilidades y las competencias requeridas para el puesto.
Los medios de comunicacion por los que se realizara la convocatoria son:
« En primer lugar, se evaluara la posibilidad de realizar una convocatoria
interna con el fin de promover y desarrollar al personal interno
« Avisos digitales mediante plataformas de bolsas de empleo
o Se aceptaran recomendaciones de parte de colaboradores clave
e Realizara un benchmarking de la competencia y analizara perfiles de
posibles candidatos.
Nosotros nos inclinaremos por las recomendaciones, anuncios y avisos,

promocion interna y bolsas de trabajo.

3. Etapa de evaluacion

Dicha etapa constara de dos fases:
e La primera fase se trata de la recopilacidén y evaluacion del curriculum
vitae de los postulantes.
e Se seleccionard un grupo idéneo para que puedan pasar las
evaluaciones, las cuales podran ser presenciales o virtuales gracias a la

utilizacion de herramientas y plataformas de evaluacion.
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e Luego de realizar la evaluacion de dichas pruebas, el postulante debera
pasar entrevistas con el jefe de area y éste, debera seleccionar una terna,
la cual serd evaluada por los directivos de la organizacion para la

seleccioén final.

4. Seleccién y contratacion

Como indica uno de los puntos anteriores, luego de que los evaluadores hayan
determinado cual es el candidato mas apto para cubrir el cargo, se procedera a
realizar la incorporacion del nuevo colaborador. Esto serd mediante la redaccion
y firma del contrato, el cual debera incluir las condiciones pactadas durante el
proceso.

El nuevo colaborador debera pasar por un proceso de induccién en primer lugar
con el area de gestion de recursos de talento, donde se dara a conocer el
reglamento propio interno y cédigo de ética de la organizacion, asi como también
debera conocer el organigrama de la empresa y el del area asignada.
Asimismo, debera por un proceso de capacitacion técnica con los expertos del

rubro de la industria, asi como similares y jefe a cargo.

v/ Estrategia 2.- Para mejorar los servicios de Pre y Post venta se implementara

un programa de capacitacion tanto en habilidades blandas y duras.

El objetivo de brindar a los colaboradores, capacitaciones contantes sobre
técnicas de ventas, asi como el desarrollo de habilidades blandas, permitira
reforzar la estrategia comercial con el fin de alcanzar objetivos tanto individuales

como a nivel equipo.

Las habilidades principales que se buscaran desarrollar en los vendedores son:

e Capacidad para la resolucion de problemas, quejas e insatisfacciones de

los clientes
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Capacidad de tomar accion ante cualquier situacion velando siempre por

los intereses de la empresa y de los clientes

e Tolerancia al trabajo bajo presion y la exigencia por el cumplimiento de
los objetivos comerciales

e La empatia es clave para entablar relaciones con sus pares y clientes.

e Tolerancia a la negativa de un cliente y superacion de las frustraciones

e Fortalecimiento del caracter

e Capacidad para auto controlarse, auto gestionarse, pues la autogestion le

permitird controlar su ritmo de trabajo y eliminar el estrés.

e Desarrollar su inteligencia empatica y emocional

En base a lo antes mencionado los temas mas relevantes para llevar a cabo en
las capacitaciones son:

e Clinica de ventas y negociacion: reforzamiento del argumento de venta,
informacion tecnica del producto para resaltar los beneficios que el cliente
recibira, asi como manejo de objeciones.

e Planificacion y administracion eficiente del tiempo: identificar asuntos
urgentes que son importantes que se deben atender de inmediato o
cuales se podrian delegar.

e Gestion comercial.- conocer el proceso de planificacion del area
comercial le permitira replicar las mismas tecnicas a su propio trabajo
individual.

e Comunicacion Asertiva: el asesor comercial debe poseer la cualidad o el
don de saberse comunicar, de manera clara y muy precisa, asi como
tambien debe ser capaz de escuchar las sugerencias e inquitudes de sus
clientes y las observaciones de sus pares y jefes.

e Imagen personal.- reforzar y pular la imagen o preentacion personal del
asesor comercial es la parte fundamental pues la primera impreison es la

que muchas veces cuenta.

Trabajo de investigacion publicado con autorizacién de los autores.
No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

Para el desarrollo de dichas capacitaciones, se realizara en coordinacion del jefe
de areay de recursos humanos, la planificacion periodica de las capacitaciones
conforme lo vayan requiriendo.

Estas actividades deberan estar debidamente sustentadas y presupuestadas en
base a la proyeccion de personal que el area dese incorporar.

Existen en el mercado, gran cantidad de expertos en el tema, con los cuales
podriamos contar para el desarrollo de las actividades planificadas. Expertos en
tecnicas en venta de tangibles y servicio al clietne, capacitacion del manejo, uso
y aprovechamiento de herramientas digitales para el debido control de la gestion
comercial, talleres de coaching, mindfulness y demas.

Estas actividades serviran a su vez como integracion de los colaboradores, asi
como para fortalecer la relacion con sus jefes directos, generando un buen

entorno de trabajo, de confianza y cultura de equipo colaborativo.

Estrategia 3.- Incrementaremos la inversion publicitaria utilizando Search
Engine Optimization (optimizacion para diferentes bucadores). Esto nos
ayudara a mejorar la posicion al momento de realizar la busqueda de nuestra
pagina Web en los diferentes buscadores, para situarnos en una mejor posicion
respecto a nuestros competidores al realizar una busqueda y/o consulta

determinada.

Estas medidas o propuestas, contempla aspectos técnicos y también es muy
importante el tenor que decidamos colocar, una desmesurada calidad técnica
de elaboracion no tendrd ningan sentido si los textos no contienen la

informacién necesaria y sea relevante.
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Por lo que, si hacemos el trabajo de acuerdo a lo que especifican los
buscadores obtendré una posicion preferente, cuando esto suceda el trafico de

visitantes sera mayor y por lo tanto las ventas también se incrementaran.

Los buscadores cambian sus normativas cada cierto tiempo por lo que
deberemos estar atentos a esto para no perder el trafico natural manteniendo
la calidad de la informacién y actualizando nuestra pagina por lo menos una

vez al mes.

Para lograr lo que buscamos haremos lo siguiente, en nuestra web:

Elegiremos palabras clave adecuadas

e Prepararemos el sitio web para el posicionamiento (aseguraros de que
las palabras clave se encuentren en nuestro url, titulos y subtitulos, no

duplicar contenido, etc.)
e Estudiaremos los contenidos

e Cuidaremos que el tiempo de carga de la web no sea prolongado

Estrategia 4.- También incrementaremos la inversion publicitaria

participando o comprando espacios en revistas especializadas, tales como:

Revista Rumbo Minero

e Tiraje: 10,000 ejemplares
e Periodicidad: 45 dias
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e 8 ediciones por afio

e Lectores: Gerentes, jefes de compras y logistica (33%); Ingenieros de
minas y superintendentes (21%); proveedores (21%); CEO de empresas
mineras y de contratistas (18%); instituciones afines (3%); otros (4%).

e Presencia en los principales eventos del rubro, tales como, Expomina,

Minpro, Perumin, MINExpo, Expomin, entre otros.

Medidas de publicidad:

AEm B

ROBAPAGIGA 1/2 PAG. 1/2 PAG. 1/4 PAG. 1/4 PAG. LOGO DESTACADO

43 el om 205 €M x 20 om HORIZONTAL VERTICAL HORIZONTAL VERTICAL

(405 om de excedente 05 cmde ecadente 32 OMXI750M 385 om X 12 cm pomx26cm 185 cmx65cm pemxizem 65cmxgeom
Por cada lada) por cads ladad

DOBLE PAGINA SPAGINA

ks pers of rectoned

Revista Mineria & Enerqgia

e Lectores: jefes de logistica, compras, mantenimiento, operaciones,
seguridad, planta, laboratorio y comunicacion corporativa (55%);
Directores, Gerentes Generales, Gerentes de RR.HH., Gerentes de
Exploraciones (22%); Autoridades, funcionarios y consultores (11%);
Embajadas, Instituciones Publicas, Universidades y Principales Hoteles
(9%); medios de comunicacion (3%).

e Medidas de publicidad:
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USS 1,300

B -

12p4g. H 175x11.8 1/2 pix). Verscal 85 x 24 mmvuxna
USS 500 USS 500

USS 150

Revista Industria al Dia

e Tiraje: 7,000 ejemplares

e Periodicidad: Bimestral

e Lectoria Estimada: 21,000 lectores

e Distribucion: Nivel Nacional

e Lectores: Gerentes Generales, Gerentes de Marketing, Gerentes
Comerciales, Gerentes de operaciones o de Planta y Produccion, Jefes
de Servicios y Mantenimiento, Ingenieros de Proyectos, Jefes de Logistica
y también de Compras.

¢ Medidas de publicidad:

Industria
al dia

20.6 x 29.5cm 41.2x29.5cm 21.2x20.2cm

Estrategia 5.- Actualmente participamos solo de 2 ferias al afo, lo que
buscaremos es incrementar nuestra participacion en estos eventos a 5 en total,
pero de diferentes rubros, tales como mineria, agroindustria, metalmecanicas,
textil, papelera, entre otros.

Las ferias a las que asistiremos como expositores seran:
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ExpoMina PERU

e Centro de Convenciones Jockey Plaza del Perq, Lima - Peru
e Bienal

e Septiembre

e Mineria

Sugarex Peru

e Centro de Convenciones Los Conquistadores, Trujillo — Peru
e Anual

e Septiembre

e Agroindustrial

Perumin Convencién Minera

e Centro de Convenciones Cerro Juli, Arequipa — Peru
e Bienal
e Septiembre
e Mineria
MinPro Peru

e \Westin Lima Hotel & Convention Center, Lima - Peru

e Anual
¢ Junio
¢ Mineria

Feria Internacional Metalmecanica — FIMM

e Centro de Convenciones Jockey Plaza del Perqd, Lima - Pera
e Anual
e Abril

e Metalmecanica
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Estrategia 6.- Para descentralizar las operaciones comerciales vamos abrir
“sucursales” de la oficina central, de manera progresiva en ciudades como
Cajamarca, Arequipa, Trujillo, entre otras.

Estas seran responsables de que se cumplan los objetivos establecidos por la
sede principal y en cada una de estas se respetaran las mismas politicas
establecidas, demandadas por la oficina central, pero adaptadas a cada una de
las filiales que estableceremos en provincia.

Esta medida sera tomada por las siguientes razones:

e Los encargados de tienda seran las personas encargadas de gestionar
los aspectos comerciales desde la tienda.

e Permitird una gestion mas agil, con objetivos a nivel de region y la persona
encargada podra implementar diferentes iniciativas de acuerdo a las
necesidades de su tienda.

e Cada persona responsable recibira indicaciones de implementacion en su
propia area de responsabilidad y de esta forma podra optimizar su sistema
de control.

e Resultados de gestion mas faciles de medir, permitiendo el desarrollo
personal y profesional del responsable.

e Rapida adaptacion a los cambios que requiere el cercado local.

Estrategia 7.- Para desarrollar el comercio electronico aplicaremos:
B2B (Business-to-Business): Comercializacion entre empresas.

Las decisiones sobre el lugar, el momento y de que forma distribuir el servicio,
forman una parte importante en la aceptacién, comportamiento y la experiencia

de los consumidores.

Entro de las ventajas que puede ofrecernos el E-commerce, se encuentran:
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« Implementar un canal de comunicacion y publicidad de alcance masivo.

e Venta directa, sin intermediarios.

« Establecer compaiiias virtuales

e Vender y prestar servicios, como consultorias, generar relaciones pre y
postventa, etc.

« Digitalizacion de procesos.

« Especializacion técnica de la empresa.

Ya que manejamos un sistema corto de distribucion, para complementar la
descentralizacion de operaciones implementaremos un sistema logistico

adecuado. Tomando en cuenta lo siguiente:

o Transporte y abastecimiento a cada uno de los puntos de venta
debidamente seleccionados.

e Almacenamiento, empaje y manipuleo de los productos.

o Gestion en la realizacion de adquisiciones o compras.

« Control sistematico de los inventarios.

e Mejora en los procesos de servicios y los tiempos de entrega.

Estrategia 8.- Para nuestro sistema de distribucién y transporte en Lima
utilizaremos una flota privada que nos otorgara una mayor flexibilidad,
brindandonos rapidez de entrega y retorno. Se aprovechara la capacidad total
de carga, incluso cuando este regresa al punto de origen. Utilizando la alternativa
del Grupaje, que nos dara la posibilidad de combinar mediante el método del
transporte las diferentes o distintas cargas mas pequefias a la capacidad del
medio de transporte, de manera que con la combinacion de las mismas logremos
aumentar la capacidad de carga del camién, siendo posible atender a varios

clientes en una sola ruta.

Estrategia 9.- Para abastecer nuestras tiendas especializadas en provincias

tercerizaremos el servicio de transporte, en conjunto con nuestra flota

Trabajo de investigacion publicado con autorizacién de los autores.
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privada, sera posible convertir algunos costos fijos en variables. Considerando

lo siguiente:

e Servicio ofrecido
e Seguridad ofrecida

« Ventajas financieras

Esto nos permitird enfocarnos en el rubro principal del negocio, satisfaciendo
nuestras necesidades de transporte interprovincial de manera eficaz y

especializada.

Xl. Plan de Estrategias de Marketing

1. Planteamiento de los Objetivos Principales de Marketing
e Objetivo 1.- Generar contenido interesante y Util para captar la atencion y

generar confianza en los clientes.
e Objetivo 2.- Fortalecer los vinculos entre cliente externo y negocio.
e Objetivo 3.- Fortalecer los vinculos entre cliente interno y la empresa.

e Objetivo 4.- Aumentar en 40% las ventas anuales de sellos mecanicos.

2. Estrategias de Marketing

2.1. Segmentacion
Geografica: Peru

Rubro: Empresas industriales, mineria, pesquera, metalmecénica, construccion,
agricolas, etc.

Tamafo de las empresas: mediana y grandes empresas

Comportamental: compra o consumo frecuente de productos y servicios

industriales

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.
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2.2. Posicionamiento
DETECIN busca posicionarse en el mercado industrial como el socio estratégico

de cada compafiia que ofrece productos de calidad, pero, ademas, brinda

servicio de asesoria, capacitacion y atencion post venta de calidad.

3. Mercado Objetivo
3.1. Tamafio del Mercado
Segun el informe sobre el cierre del primer trimestre del 2019, presentado por el

INEI, hay un promedio de 2°438,636 empresas entre todos los rubros.

PERU: STOCK, ALTAS Y BAJAS DE LAS EMPRESAS, SEGUN ACTIVIDAD ECONOMICA, | TRIMESTRE 2019

Variacion Tasade Tasade Tasaneta
Netad/ altas (%) 5/ bajas (%)6/  (%)7/

Actividad economica Stock 1/ Altas 2/ Bajas 3/

Total 2438 636 76 764 31 065 45 699 31 13 19
Agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca 40631 1310 940 370 32 23 0.9
Explotacion de minas y canteras 15370 456 a4 -368 30 54 24
Industrias manufactureras 180734 4881 2840 2041 286 15 11
Construccion T4 740 5201 1263 3938 70 1.7 53
\lenta y reparacion de vehiculos 68 248 2225 933 1292 33 14 19
Comercio al por mayor 227 255 9695 4608 5087 43 20 22
Comercio al por menor 803 221 19183 6728 12 455 24 08 16
Transporte y almacenamiento 135 500 7057 2948 4108 62 22 3,0
Actividades de alojamiento 25 452 566 236 330 22 09 13
Actividades de servicio de comidas y bebidas 196 434 6873 1863 5010 35 09 26
Informacion y comunicaciones 55278 1024 440 584 19 08 1.1
Servicios prestados a empresas 246 386 7429 2708 472 30 1.1 19
Salones de belleza 35 882 1081 217 844 3.0 0.6 24
Ofros servicios 8/ 323 505 9803 4517 5286 30 14 16

3.2. Tamafio de Mercado Disponible
Dentro de los sectores econdmicos en los que nos enfocaremos, tenemos al

sector de Agricultura, Pesca, Explotacion Minera y de Canteras, Manufactura y

Construccion.
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PERU: STOCK, ALTAS Y BAJAS DE LAS EMPRESAS, SEGUN ACTIVIDAD ECONOMICA, | TRIMESTRE 2019

Variacion Tasa de Tasade Tasaneta

Actividad economica Altas 2/ Bajas 3/ Netad/ altas (%) 5 bajas (%) 6/ (%) 7

Total 2438 636 76 764 31065 45 699 31 13 19
Agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca 1310
Explotacion de minas y canteras 15 370 456 824 -368 3.0 5.4 24
Industrias manufactureras 190 734 4881 2840 2041 26 15 11
Construccion T4 740 5201 1263 3938 70 1.7 53
\lenta y reparacion de vehiculos 68 248 2225 933 1292 33 14 19
Comercio al por mayor 227 255 9 695 4608 5087 43 20 22
Comercio al por menor 803 221 19 183 6728 12 455 24 08 16
Transporte y almacenamiento 135 500 T 057 2943 4109 52 22 3,0
Actividades de alojamiento 25 452 566 236 330 22 09 13
Actividades de servicio de comidas y bebidas 196 434 6 873 1863 5010 35 09 26
Informacidn y comunicaciones 55 278 1024 440 584 19 08 1.1
Senmvicios prestados a empresas 246 386 7429 2708 4721 3.0 1.1 19
Salones de belleza 35 882 1061 217 844 30 06 24
Otros servicios 8/ 323 505 9803 4517 51286 3.0 14 16

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informética - Directorio Central de Empresas y Establecimientos

La sumatoria de estos segmentos nos da un promedio de 321,475 mil empresas.

3.3. Tamafo de Mercado Operativo (TARGET)

Segun InformaCIon d8| INEI’ el PERU:EMPRES{&S CONSTITUIDAS COMO SOCIEDAD ANONIMA,
3.7% de las empresas R e
constituidas, representan la Gy s

a7

gran y mediana empresa por lo

gue se estima un mercado o snpess
Paquafia &
objetivo de 11,895 empresas a e

las que DETECIN podria llegar

con su propuesta comercial.

Fuente: Instituta Macional de Estadistica e Informatica - Directorio Central de Empresas y Establecimientos.

3.4. Potencial Crecimiento del Mercado
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Incremento de la exportacion de los minerales segun el diario el peruano que ha
publicado febrero de éste afio 2019. El Peru es un territorio minero ya que posee
importantes espacios que aun no han sido exportados, y se encuentra en la mira
de grandes compaifiias que quieren invertir en nuestro pais.

Por ello, como lo sostiene el MEF, nuestro pais tiene un territorio privilegiado lo
que le facilita la consolidacion en el mercado de los minerales para la extraccion
a largo plazo. Estas proyecciones resultan favorables, debido al incremento de
proyectos de inversion en la minera, tanto en la mediana como gran mineria.

El titular del sector, Francisco ismodes, ha estimado que las inversiones mineras
podrian alcanzar a los 6,000 millones de ddlares durante este periodo, gracias a
las fluctuaciones hacia lo mas favorable, de los precios internacionales de estos
elementos minerales.

Es por ello que, definitivamente, incidird en la creacion de nuevos puestos
laborales y un giro de cambios en la mejora de la economia, puesto que esto
permite dinamizar el mercado de empresas relacionadas al rubro de manera
directa o indirecta.

Los datos sobre las exportaciones mineras que se realizaron durante el 2018
sumaron 28,823 millones de ddlares, lo cual represento el 58%
aproximadamente de las exportaciones realizadas en general en el pais,
ubicandose como una de las mayores fuentes de generacion de divisas para el
Peru.

De momento, Unicamente la exportacion del elemento cobre llegaron a
representar casi el 30% de las exportaciones y envios al exterior, lo
cual demuestra el interés por este mineral en el mercado internacional. Esto se
debid a la confirmacion de dos grandes proyectos relacionados a la mineria:
Quellaveco y la Mina la Justa, las cuales se dedicaran a la extraccion del metal
rojo.

Considerando las circunstancias antes mencionadas, resulta mas
gue relevante para el departamento de estado estimar y reafirmar la que el
crecimiento econémico en el pais es sostenible. Al terminar el afio 2018, el

presidente Vizcarra anunciaba que se daria inicio a las actividades de
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construccién de la mina la justa y enfatizé que el pais necesita y requiere muchas
mas inversiones en mineria como las antes mencionadas, y resaltd que
solamente aquellas que posean un buen gobierno corporativo, responsable con
la sociedad y con el medio ambiente podria acceder a trabajar en territorio
peruano.

Ademas, habld sobre la evolucién del sector minero, el cual debe desarrollar
politicas de sostenibilidad y respeto con el entorno y el medio ambiente, por lo
gue se necesita una mayor sinergia con el sector de la industria privada
para poder atender las inquietudes y necesidades de la poblacion”.

En tal sentido, el presidente de la republica comentd que desde las oficinas de
la presidencia existe la firme conviccibn de incentivar que las empresas
extranjeras y nacionales a desarrollar sus proyectos con una presencia bien
plantada y decidida para crear o generar el valor que requieren las empresas y
las comunidades, que salga del subsuelo a la superficie; de esta manera,
lograremos un desenvolvimiento minero de manera ejemplar.

Desde la antigiedad, la mineria en el Peru es de gran importancia; puesto que
es uno de los principales sectores que impulsa el acrecentamientoy
desarrollo de nuestra economia. Si las exportaciones de minerales siguen
en incremento y el sector politico del nuestro pais mejora, a
nivel internacional seremos vistos como un pais lleno de riquezas mineras para
los inversionistas; esto sera beneficioso para nosotros ya que las demandas de
nuestros recursos se incrementaran.

Para que la organizacion tenga un desenvolvimiento sostenido no suficiente con
el crecimiento de ventas, también es necesario el desarrollo de estrategias para

la atencién post venta, para ello se necesita la implementacion de un CRM.

4. Desarrollo del Marketing Mix
4.1. Estrategia de Producto o Servicio
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Se importard un nuevo sello mecanico de ultima tecnologia, de la misma
marca que ya representamos “DEPAC” modelo 301, con las siguientes
caracteristicas:
e Sistema en cartucho estacionario balanceado, de facil montaje, con
flushing axial y quench ideal para servicios pesados, caras

recesadas para trabajos con alto porcentaje de solidos.

e Rango de aplicaciones:

Presion Temperatura Velocidad Tamafnos
700 mm Hg — Depende del 7000 FPM (35 202110 mm
28 bar (420 elastomero
PSI) MIS)

&

Servicio Post Venta
e Implementacion de un ERP Y CRM
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Implementacion de un nuevo CRM que permita la optimizacion de las
ventas, retencién de los clientes, mejorar indice de satisfaccion las
empresas que mas nos compran, sincerar la informacion de los clientes
para obtener reportes mas fidedignos y transparentes tanto para las areas
funcionales como para los directivos de la organizacion.

Asimismo, esta herramienta, el uso correcto del mismo y la realizacién de
un analisis de la data podrian ayudar a identificar nuevas oportunidades
de negocio para la organizacion.

e Contratacion de personal especializado en fidelizacion de clientes para

realizar nuevas ventas o ventas cruzadas.

Personal calificado con especialidades en fidelizacion de clientes y
colaboradores, estos deben contar con estudios especificos en Marketing

Relacional y Relaciones Publicas, entre otros relacionados.

4.2. Disefio de Producto o Servicio
Segun lo mencionado en el punto anterior se implementara un ERP ODOO, el

cual cuenta con un paquete de CRM disefiados exclusivamente para nuestro uso
y necesidades, el cual nos servira como herramienta de fidelizacion con nuestros

clientes internos y externos.
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Ajustes

15:17 Mar 2 jul
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Cotizaciones

S
1-
CREAR IMPORT Y Filtros ~ = Agrupar por ~ 80
, | view Hsl‘) t /]
. * Favoritos ~
85

Namero de Fecha de Fecha de llegada de Total en

[J cotizacién cotizacion orden Cliente Asesor Total Moneda Soles Estado

[0 s0-19-0635 02/07/2019 02/07/2019 NEXA RESOURCES EL PORVENIR S.A.C Joordan $1,234.28 USD 4,073.12 Orden de
09:06:45 Ramos Venta

[0 s0-19-0634 01/07/2019 HUDBAY PERU S.A.C. Joordan $79317.24 USD 261,746.89 Cotizacion
15:39:50 Ramos enviada

[J s0-19-0629 28/06/2019 SOUTHERN PERU COPPER CORPORATION Joordan $33,199.30 USD 109,557.69 Cotizacion
12:56:36 Ramos enviada

[0 s0-19-0627 26/06/2019 A3A GROUP S.A.C Joordan $/5736.57 PEN 5,736.57 Cotizacion
17:43:25 Ramos enviada

[0 s0-19-0603 19/06/2019 SOUTHERN PERU COPPER CORPORATION Joordan $6,577.08 USD 21,704.36 Cotizacion
11:24:20 Ramos enviada

[0 s0-19-0597 18/06/2019 18/06/2019 NEXA RESOURCES CAJAMARQUILLA S A, Joordan $10,293.14 USD 33,967.36 Orden de
12:31:31 Ramos Venta

[0 s0-19-0592 15/06/2019 01/07/2019 HUDBAY PERU S.A.C. Joordan $27,081.00 USD 89,367.30 Orden de
17:25:51 Ramos Venta

[0 s0-19-0583 14/06/2019 14/06/2019 NEXA RESOURCES EL PORVENIR S.A.C. Joordan $6,138.36 USD 20,256.59 Orden de
08:55:27 Ramos Venta

[0 s0-19-0572 12/06/2019 14/06/2019 NEXA RESOURCES CAJAMARQUILLA S.A. Joordan $6,879.68 USD 22,702.94 Orden de
15:42:06 Ramos Venta

[J s0-19-0568 12/06/2019 12/06/2019 NEXA RESOURCES CAJAMARQUILLA S A, Joordan $10,293.14 USD 33,967.36 Orden de
13:07:36 Ramos Venta

[J s0-19-0560 10/06/2019 21/06/2019 SOUTHERN PERU COPPER CORPORATION Joordan $10,853.64 USD 35817.01 Orden de
17:52:42 Ramos Venta
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También se llevara a cabo la contratacion de personal altamente capacitado y
especializado en fidelizacion de clientes internos y externos, marketing relacional
y relaciones publicas.

Estos se encargaran del andlisis de la data obtenida de los sistemas, visitas y
entrevistas a los clientes externos en sus instalaciones, reuniones entrevistas y
encuestas a los colaboradores. Luego de obtener toda la informacion pertinente
realizaran un plan de trabajo anual para lograr el incremento del 40% de las
ventas de sellos mecéanicos, mediante la creacion de relaciones con todos

nuestros stakeholders, y dejar atras las simples transacciones.
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etlatine

Estrategia de Marketing Relacional

Acumular
experiencias

Planear

Interaccion — Fidelizacion

4.3. Estrategia de precios (Costos del Mercaso)

Este nuevo sello mecanico sera lanzado usando una estrategia de
diferenciacidén con precios superiores, ya que buscamos transmitir la calidad

e innovacion tecnoldgica del producto ofrecido.

Proyeccion Mensual (Tercero Aiio)

En unidades
Producto

Producto 1 2 3 4 5 6 Fi (] 3 10 1] 12 Total
Sello 030 4423 4477 484 38733 49T43) G4ETY| D474 BAETH)  BAG4S)  49749)  387H3[  G4TM B81561
Sello D221 193499 B0096[  GO201|  RA645) 0543 45200 S40AE) 48200 1RA03]  S0543)  BAR4D[ 94026 1134473
Totales H29M| 124,870 94.026| 109448 140,292 | 179,594 | 148,750 | 179,594 | 188,051 140,292 | 109,448 | 148,750 1,876,035

COSTOS DE SELLOS MECANICOS USS
Producto 400.00
importacion 100.00
Gastos administrativos 200.00
margen de ganancia 300.00
PRECIO DE VENTA 1,000.00|
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4.4. Estrategia Comunicacional
Gracias al uso del nuevo CRM podemos segmentar las empresas de nuestra

base de datos para mejorar la comunicacion y ofrecer oportunamente los
productos y servicios.

Asi mismo nos permitird dar a conocer el nuevo producto a todos nuestros

clientes.
Estrategias ATL
Detalle del presupuesto anual
HERRAMIENTA FECHA DETALLE COSTO TOTALANUAL
Brochure - - -
Elaboracion de un Catalogo de
Productos Trimestral - Enero Tiraje 2000 Unidades S/2,000
Elaboracién de un Catdlogo de
Productos Trimestral - Abril Tiraje 2000 Unidades S/2,000
Elaboracién de un Catdlogo de
Productos Trimestral - Julio Tiraje 2000 Unidades $/2,000
TOTAL $/6,000
HERRAMIENTA FECHA DETALLE COSTO TOTALANUAL

Publicidad en Revistas
Especializadas - -

Trimestral - Enero Pagina Completa $/10,000
Trimestral - Abril Pagina Completa $/10,000
Trimestral - Julio Pagina Completa $/10,000
Trimestral - Octubre Pagina Completa $/10,000
TOTAL S/40,000

Estrategias BTL

HERRAMIENTA FECHA MATERIAL COSTO TOTAL
Participacion Ferias - - -
Rubro Mineria 1vezal afio Alquiler de Espacio + Estructura S/15,000
Rubro Construcion 1vezal afio Alquiler de Espacio + Estructura S/15,000
Rubro Manufactura 1vezal afio Alquiler de Espacio + Estructura $/15,000
Rubro Petréleo 1lvezal afio Alquiler de Espacio + Estructura $/15,000
TOTAL $/60,000

Estrategias OTL

HERRAMIENTA FECHA CONTENIDO COSTO TOTAL

Marketing de contenido - - -

Blog sobre temas relevantes para Tendencias en productos

laindustria Always on y Servicios S/. 18,000.00
TOTAL $/18,000
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HERRAMIENTA FECHA CONTENIDO COSTO TOTAL
Mailing publicitario / SMS - R

Promocionesy

Emblue dos veces al mes lanzamientos del mes S/. 36,000.00
TOTAL $/36,000
HERRAMIENTA FECHA CONTENIDO COSTO TOTAL
Publicidad - - -
Anuncios de Google
Always on uncios & s/. 50,000.00
SEO / SEM Texto, Display, etc
TOTAL $/50,000

4.4. Estrategia de Distribucion
La venta de nuestro producto es a través del canal directo, los vendedores visitan

a todas aquellas empresas que estan interesados en nuestro producto y se
muestra un catéalogo con las caracteristicas del mismo.

El envio de los productos se hace desde nuestro almacén ubicado en Pueblo
Libre.
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4.5. Presupuesto de Marketing

2020
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO  SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
S1 52 S3 54 S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4

Estrategias ATL

Elaboracidn de un Catalogo de Productos

PRESUPUESTO
MARKETING

Enero S/. 2,000.00
Mayo S/. 2,000.00
Septiembre S/. 2,000.00
Publicidad en Revistas Especializadas

Enero S/. 10,000.00
Abril S/. 10,000.00
Julio S/. 10,000.00
Octubre S/. 10,000.00
Estrategias BTL

Participacidn Ferias .

Rubro Mineria S/. 15,000.00
Rubro Construcion S/. 15,000.00
Rubro Manufactura S/. 15,000.00
Rubro Petroleo || s/. 15,000.00
Estrategias OTL

Publicidad

SEO / SEM S/. 50,000.00
Emailing Publicitario

Emblue S/. 36,000.00
Marketing de Contenido

Blog sobre temas relevantes para la industria S/, 18,000.00

Implementacién CRM

34,000.00
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5. Plan Econ6tmico - Financiero

5.1 Inversiéon en Activos

Inversioén:

ESTRUCTURA DE LA INVERSION INICIAL

Inversiones (soles)

CONCEPTO U.M. CANT. O OIS
S/. S/.
ACTIVOS FIJOS 4,700.00
I. Maquinaria y Equipamiento
Computadora (lap tops) ud 2 2,000.00 4,000.00|
Sub total S/. 4,000.00
Il. Muebles y Enseres
escritorios ud 2 300.00 600.00
Sillas personal nuevo ud 2 50.00 100.00
Sub total S/. 700.00

Trabajo de investigacion publicado con autorizacion de los autores.
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5.2. Proyeccidn de Venta
Plan de Ventas y Proyeccién de la Demanda

Con la implementacion del CRM la empresa proyecta un crecimiento en sus ventas anuales entre un 15% y 20% con respecto a la
facturacion del afio anterior.

Proyeccion Mensual (Primer Aho)
a4adq

Producto 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 Total

11 Sello D301 23 9 7 8 10 13 11 13 14 10 8 11 137
29 Sello D221 57 23 17 20 26 33 27 33 34 26 20 27 343

Producto 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 Total
Sello D301 80,500] 31,500] 24,500] 28,000 35,000] 45.500] 38500/ 45500] 49,000 35,000/ 28.000] 38,500/ 479,500
Sello D221 139,650 56,350 41,650 49,000 63,700 80,850] 66,150] 80,850 83,300 63,700] 49.000] 66,150] 840,350
Totales 220,150 87,850| 66,150 77,000 98,700| 126,350] 104,650 126,350] 132,300/ 98,700] 77,000| 104,650] 1,319,850
Proyeccion Mensual (Segundo Ano)

15% dade

Producto 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 Total
Sello D301 26 10 8 9 12 15 13 15 16 12 9 13 158
Sello D221 66 26 20 23 30 38 31 38 39 30 23 31 394

O

Producto 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 Total
Sello D301 95352| 37,312] 29,020 33,166 41,458| 53895 45603] 53,895 58,041 41458] 33.166] 45603] 567,968
Sello D221 165,415  66,747| 49,334 58,041 75453| 95,767| 78,355 95767| 98,669] 75453 58,041| 78,355 995,395
Totales 260,768] 104,058] 78,355 91,207] 116,910 149,662] 123,958] 149,662] 156,709] 116,910 91,207 123,958] 1,563,362
Proyeccion Mensual (Tercero Aino)

20% dade

Producto 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12 Total
Sello D301 32 12 10 1 14 18 15 18 19 14 11 15 189
Sello D221 79 32 23 28 36 46 37 46 a7 36 28 37 473

O

Producto 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12 Total
Sello D301 114,423 44,774] 34,824] 39,799 49749] 64.674] 54,724] 64674] 69649 49,749] 39.799] 54,724] 681,561
Sello D221 198,499 80,096 59,201 69,649 90,543| 114.920] 94,026] 114,920] 118,403 90,543] 69.649] 94,026] 1.194.473
Totales 312,921 124,870] 94,026] 109,448 140,292 179,594| 148750 179,594] 188,051] 140,292 109,448 148 750| 1,876,035
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5.3. Célculo de Capital de Trabajo

Il CAPITAL DE TRABAJO
Costos variables mes 6 8,000.00 48,000.00
Costos y gastos fijos mes 6 10,000.00 60,000.00
Sub total S/. 108,000.00
5.4. Estructura de Financiamiento
FINANCIAMIENTO DE LA INVERSION : ANO 0
Total
Tipos de Fuentes Valor $ Valor $ Inversién
S/.
. APORTE .
[
Tipos de Fuentes PROPIO PRESTAMO | TOTAL % V
Inversiones
Activos Fijos 4,700.00 0.00 4,700.00 3%
Intangibles 440.00 34,000.00 34,440.00 23%
Capital de Trabajo 108,000.00 0.00[ 108,000.00 73%
Peso 7% 23% 100% 100%
TOTAL INVERSION 113,140.00 34,000.00|147,140.00

inversionista y el otro 38% restante, se financiara con prestamo bancario.
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Monto a financiar (o préstamo)
Tasa de interés mensual
Periodo de financiamiento
Periodo de gracia

Cuota Fija

S/.
%
meses

meses
S/.

UNIVERSIDAD

CIENTIFICA

34,000.00

1.1%

36

0

1,234

34,000 -34,000

0 373 373 17 4 394 34,000 394

0 373 373 17 4 394 34,000 394

0 373 373 17 4 394 34,000 394

860 373 1,234 17 4 1,255 33,140 1,255
870 364 1,234 17 4 1,254 32,270 1,254
879 354 1,234 16 4 1,254 31,390 1,254
889 345 1,234 16 4 1,253 30,501 1,253
899 335 1,234 15 4 1,253 29,602 1,253
909 325 1,234 15 4 1,253 28,693 1,253
919 315 1,234 14 4 1,252 27,774 1,252
929 305 1,234 14 4 1,252 26,846 1,252
939 295 1,234 13 4 1,251 25,907 1,251
949 284 1,234 13 4 1,251 24,957 1,251
960 274 1,234 12 4 1,250 23,997 1,250
970 263 1,234 12 4 1,250 23,027 1,250
981 253 1,234 12 4 1,249 22,046 1,249
992 242 1,234 11 4 1,249 21,054 1,249
1,003 231 1,234 11 4 1,248 20,052 1,248
1,014 220 1,234 10 4 1,248 19,038 1,248
1,025 209 1,234 10 4 1,247 18,013 1,247
1,036 198 1,234 9 4 1,247 16,977 1,247
1,047 186 1,234 8 4 1,246 15,930 1,246
1,059 175 1,234 8 4 1,246 14,871 1,246
1,071 163 1,234 7 4 1,245 13,801 1,245
1,082 152 1,234 7 4 1,245 12,718 1,245
1,094 140 1,234 6 4 1,244 11,624 1,244
1,106 128 1,234 6 4 1,244 10,518 1,244
1,118 115 1,234 5 4 1,243 9,400 1,243
1,131 103 1,234 5 4 1,242 8,269 1,242
1,143 91 1,234 4 4 1,242 7,126 1,242
1,156 78 1,234 4 4 1,241 5,971 1,241
1,168 66 1,234 3 4 1,241 4,803 1,241
1,181 53 1,234 2 4 1,240 3,622 1,240
1,194 40 1,234 2 4 1,240 2,427 1,240
1,207 27 1,234 1 4 1,239 1,220 1,239
1,220 13 1,234 1 4 1,238 0 1,238
34,000 7,834 357 144 42,335| CEM = 1.17%
CEA = 14.94%
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5.5. Estados Financieros
FLUJO DE CAJA OPERATIVO DEL PLAN DE NEGOCIO

PRIMER ANO
(Expresado en Soles)

O PTO 4 6 8 9 0 ota

INGRESOS (A) 220,150 87,850 66,150 77,000 98,700 126,350 104,650 126,350 132,300 98,700 77,000 104,650 1,319,850
Ventas 220,150 87,850 66,150 77,000 98,700 126,350 104,650 126,350 132,300 98,700 77,000 104,650

EGRESOS (B) 143,940 56,988 42,636 49,812 64,164 82,314 67,962 82,314 86,112 64,164 49,812 67,962 858,180
Costos 143,940 56,988 42,636 49,812 64,164 82,314 67,962, 82,314 86,112 64,164 49,812 67,962
Costos Fijos 56,721 22,688 17,016 19,852 25,524 32,614 26,942 32,614 34,032 25,524/ 19,852 26,942
Depreciacion -123 -123 -123 -123 -123 -123 -123 -123 -123 -123 -123 -123
Amortizacion de Intangibles -718 -718 -718! -718 -718 -718 -718 -718 -718 -718; -718 -718
Costos Fijos Netos 55,880 21,848 16,176 19,012 24,684 31,774 26,102 31,774 33,192 24,684 19,012 26,102
Costos Variables 88,060 35,140 26,460 30,800 39,480 50,540 41,860! 50,540 52,920 39,480 30,800 41,860

FLUJO NETO (A-B)

76,209.72

30,862.06

23,514.11

27,188.08

34,536.03

44,035.96

36,688.01

44,035.96

46,187.94

34,536.03

27,188.08

36,688.01

461,670.00

SEGUNDO ANO
(Expresado en Soles)

O PTO 4 6 8 9 0] ota

INGRESOS (A) 260,768 104,058 78,355 91,207 116,910 149,662 123,958 149,662 156,709 116,910 91,207 123,958 1,563,362
Ventas 260,768 104,058 78,355 91,207 116,910 149,662 123,958 149,662 156,709 116,910 91,207 123,958

EGRESOS (B) 165,657 65,662 49,157 57,410 73,915 94,787 78,282 94,787 99,155 73,915 57,410 78,282 988,420
Costos 165,657 65,662 49,157 57,410 73,915 94,787 78,282, 94,787 99,155 73,915 57,410 78,282
Costos Fijos 65,229 26,091 19,569 22,830 29,353 37,506 30,984 37,506 39,137 29,353 22,830 30,984
Depreciacion -123 -123 -123 -123 -123 -123 -123 =123 -123 -123 -123 -123
Amortizacion de Intangibles -718 -718 -718 -718 -718 -718 -718 -718 -718 -718 -718 -718
Costos Fijos Netos 64,388 25,251 18,728 21,990 28,513 36,666 30,143 36,666 38,297 28,513 21,990 30,143
Costos Variables 101,269 40,411 30,429 35,420 45,402 58,121 48,139 58,121 60,858 45,402 35,420 48,139

FLUJO NETO (A-B)

TERCER ANO
(Expresado en Soles)

95,110.31

38,396.15

29,197.36

33,796.75

42,995.54

54,874.39

45,675.60

54,874.39

57,554.44

42,995.54

33,796.75

45,675.60

574,942.83

@) PTO 4 6 8 ) 0 ota

INGRESOS (A) 312,921 124,870 94,026 109,448 140,292 179,594 148,750 179,594 188,051 140,292 109,448 148,750 1,876,035
Ventas 312,921 124,870 94,026 109,448 140,292 179,594 148,750 179,594 188,051 140,292 109,448 148,750

EGRESOS (B) 198,957 78,963 BINT 69,060 88,866 113,913 94,107 113,913 119,154 88,866 69,060 94,107 1,188,120
Costos 198,957 78,963 59,157 69,060 88,866 113,913 94,107 113,913 119,154 88,866 69,060 94,107
Costos Fijos 78,274 31,310 23,482 27,396 35,223 45,008 37,180 45,008 46,965 35,223 27,396 37,180
Depreciacion -123 -123 -123 -123 -123 -123 -123 -123 -123 -123 -123 -123
Amortizacion de Intangibles -718 -718 -718 -718 -718 -718 -718] -718 -718 -718 -718 -718
Costos Fijos Netos 77,434 30,469 22,642 26,556 34,383 44,167 36,340 44,167 46,124 34,383 26,556 36,340
Costos Variables 121,523 48,493 36,515, 42,504 54,482 69,745 57,767 69,745 73,030 54,482 42,504 57,767

FLUJO NETO (A-B)

113,964.32

45,907.32

34,868.78

40,388.05

51,426.59

65,681.21

54,642.66

65,681.21
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PERIODO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 LIQUIDACION
Valor de
INGRESOS Rescate
VENTAS TOTALES 1,319,850 1,563,362 1,876,035
EGRESOS
INVERSION TOTAL 147,140 3,227
ACTIVO FIJO 4,700
CAPITAL DE TRABAJO 108,000
GASTOS PRE-OPERATIVOS 34,440
RECUPERACION DE CAPITAL DE TRABAJO - - -108,000
COSTOS 858,180 988,420 1,188,120
COSTOS F1J0OS 330,240 381,289 459,563
COSTOS VARIABLES 527,940 607,131 728,557
COSTOS Y GASTOS TOTALES 858,180 988,420 1,188,120
IMPUESTO A LA RENTA (30%) 138,501 172,483 206,374
FLUJO DE CAJA ECONOMICO -147,140 323,169 402,460 376,767
Elaboracion propia
r
WACC 29.18%
WACC MENSUAL (%) 2.2%
VANE 518,976
TIRE 227.16%
PRI 4

WACC = CPPC = Costo Promedio Ponderado del Capital

VANE : Valor Actual Neto Economico

TIRE : Tasa Interna de Retorno Economico
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Saldo de . . Rentabilidad Recuperacion
Meses . Flujo de Caja . .
Inversion Exigida de la Inversion
1 ENERO 147,140.00 76,209.72 3,173.23 73,036.49
2 FEBRERO 74,103.51 30,862.06 1,598.12 29,263.93
3 . MARZO L 44839581 _ 23514.31] __ _  967.01 22,547.10
FLUJO D& CAJA RENANCIER R DHL PRWYHCTTO 480.76 26,707.32
(Expresadé_en SolBs) MAYO -4,414.84 34,536.03 95.21 34,531.24
6 JUNIO -3¢,046.08 44,035.96 -842.0/ 44,878.03
PERIODO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 LIQUIDACION
MBRE -169,098.16 46,187.94 -3,646.78 49,834.73/plor de
INGRESOS BRE -216,932.89 34,536.03 -4,721.52 39,257.55Rkscate
VENTAS TOTALES VIBRE -256,190.444] 319 g527.188.08 || g3 3675.568.16 1',;7,,-_’,,32,'7:56.24
IBRE -290,946.68 36,688.01 -6,274.58 42,062.59
EGRESOS
INVERSION TOTAL 147,140 3,227
ACTIVO FIJO 4,700
CAPITAL DE TRABAJO 108,000
GASTOS PRE-OPERATIVOS 34,440
RECUPERACION DE CAPITAL DE TRABAJO - - -108,000
COSTOS 858,180 988,420 1,188,120
COSTOS FI110S 330,240 381,289 459,563
COSTOS VARIABLES 527,940 607,131 728,557
COSTOS Y GASTOS TOTALES 858,180 988,420 1,188,120
IMPUESTO A LA RENTA (30%) 138,501 172,483 206,374
FLUJO DE CAJA ECONOMICO -147,140 323,169 402,460 376,767
FLUJO DE FINANCIAMIENTO NETO 34,000 -13,770 -15,837 -15,229 -
+ PRESTAMOS 34,000
- AMORTIZACION -8,093 -12,106 -13,801
- INTERESES -4,130 -2,699 -1,005
- GASTOS -236 -171 94
+ ESCUDO FISCAL -1,310 -861 -329
FLUJO DE CAJA FINANCIERO -113,140 309,399 386,623 361,538 -
Elaboracion propia
COK ANUAL (%)~ 28.1%
COK MENSUAL (%) 2.1%
VANF 535,988
TIRF 284.09%

COK : Costo de Oportunidad del Capital (tasa de descuento para calcular el VANE)
VANF = VALOR ACTUAL NETO FINANCIERO
TIRF = TASA INTERNA DE RETORNO FINANCIERO
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Estado de Resultados del 01 de Enero 2020 a Diciembre 2022

En soles
PERIODO | 1 2 3
VENTAS 1,319,850.00 | 1,563,362.33 | 1,876,034.79
COSTO DE VENTAS 868,263.33 | 998,502.83 | 1,198,203.40
UTILIDAD BRUTA 451,586.67 | 564,859.49| 677,831.39
GASTOS ADMINISTRATIVOS 340,323.33 | 340,323.33 | 340,323.33
UTILIDAD OPERATIVA 111,263.33| 224,536.16| 337,508.06
GASTOS FINANCIEROS -4,366.52 -2,870.32 -1,098.31
UTILIDAD ANTE EL IMPUESTO 106,896.81 | 221,665.83| 336,409.74
IMPUESTO A LA RENTA 30% 31,534.56 65,391.42 99,240.87
RESULTADOS DEL PERIODO 75,362.25 | 156,274.41| 237,168.87
5.6. Analisis de Punto de Equilibrio
CONCEPTO Sello D301 Sello D221
Precio de Venta 3,500.00 2,450.00
Costo Variable Unitario 1,400.00 980.00
Margen de Contribucion 2,100.00 1,470.00
Proporcion de Ventas 29% 71%
Costos Fijos 28,360.28 8,094.50 20,265.78
PUNTO DE EQUILIBRIO UNIDADES 4 14
PUNTO DE EQUILIBRIO SOLES (es el PE en Unds. X Precio) 13,491 33,776
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Sello D301 Sello D221

Punto de Equilibrio = Total de costos fijos PE = 8,094.50 20,265.78
\ Precio - Costo variable unitario ) 2,100.00 1,470.00
[
MARGEN DE CONTRIBUCION
PE = 3.85 13.79
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