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Servicios Logisticos Centinel — Resumen Ejecutivo

La logistica se estd convirtiendo en un elemento critico de la competitividad y el
rendimiento econdmico tanto en si misma como en el contexto de una globalizacion
creciente. La idea de la mayoria de las organizaciones en el Peru se esta centrando en
estrategias impulsadas buscando la calidad méxima y la reduccién de costos. Para que
estas estrategias tengan exito, un componente clave es un marco logistico eficaz y
eficiente que aborde la totalidad del espectro (fases anterior, intermedia y posterior) de la
cadena de valor y de almacenaje con el fin de disminuir los costos de distribucion y de
procesamiento. Un marco logistico comprende la infraestructura fisica necesaria para
almacenar los productos eficazmente, y los servicios y procesos asociados necesarios

para transportar y comercializar los productos de manera eficaz.

Siendo maéas especifico, la logistica integrada que otorga la sostenibilidad
correspondiente a los productos de salud en el Pert se encuentra enmarcada en los
siguientes factores; por un lado se ve sujeta a la intervencién del estado a través de la
normativa establecida, la cual todavia requiere de algunos ajustes para adecuarse
completamente a los procesos requeridos, por otro lado interviene la empresa privada (la
cual buscando una mayor rentabilidad) busca de colocar rapida y eficientemente los

productos de salud en un marco que no permite largos procesos de registro y certificacion.

Por altimo, esta el consumidor final, el cual exige una mayor calidad y precision en
un menor tiempo de disposicién del producto y a un bajo costo lo que implica manejar
procesos desafiantes.

Si bien en afios recientes la mayoria de las pequefias, medianas y grandes empresas
en el Perd han entendido la importancia de la logistica y han adoptado medidas para
mejorar este elemento de sus mercados, la region sigue rezagada en el desarrollo de un
marco logistico eficaz. (Fuente: Elaboracion propia 2018 basada en el José Luis Guash

— V Foro de Competitividad de las Ameéricas; http://competecaribbean.org/wp-

content/uploads/2013/06/JL Guasch final Logistics-as-a-Driver-for-Competitiveness-

spanish.pdf)



http://competecaribbean.org/wp-content/uploads/2013/06/JL_Guasch_final_Logistics-as-a-Driver-for-Competitiveness-spanish.pdf
http://competecaribbean.org/wp-content/uploads/2013/06/JL_Guasch_final_Logistics-as-a-Driver-for-Competitiveness-spanish.pdf
http://competecaribbean.org/wp-content/uploads/2013/06/JL_Guasch_final_Logistics-as-a-Driver-for-Competitiveness-spanish.pdf

Los principales objetivos del proyecto son los siguientes:

1)

2)

Satisfacer demanda insatisfecha y de consumo en la zona Este de Lima:

En la actualidad, hemos detectado que en la zona este de Lima, principalmente
en los distritos de Ate, Vitarte y Santa Anita hay un déficit de espacios requeridos
para implementar y dar servicios logisticos de salud (almacenaje, almacenaje con
temperatura controlada, distribucion y servicios de carga), por lo que hay un

mercado que requiere de manera urgente satisfacer este tipo de necesidades.

Para poder desarrollar este proyecto se deben identificar las necesidades de los
potenciales clientes y desglosar los costos en que incurrirdn a lo largo del ciclo
de distribucion de sus productos. Hay costos asociados con el procesamiento de
la documentacion (permisos, certificados de calidad y origen, conocimientos de
embarque y/o cumplimiento de medidas fitosanitarias), gestion de inventarios,
empaquetamiento y consolidacion del producto, procedimientos aduaneros,

seguros, financiamiento y transporte maritimo y terrestre entre otros.

El Ministerio de Salud se encuentra desarrollando un plan de implementacion en
la zona este de la ciudad el cual requerira de un soporte logistico acorde con los

volumenes de atencidn estimados.

(Fuente: Elaboracion propia 2018 basada en el Documento Técnico del
Ministerio de Salud “Necesidades de Inversion de los Establecimientos

Estratégicos” 2014)

Es una oportunidad de realizar un negocio familiar y dar valor a un activo:

En este momento en el lugar pensado para la implementacion del proyecto, opera
una fabrica textil cuyo giro de negocio es la fabricacion y comercializacion de

hilados sintéticos.

La idea es darle un valor agregado al terreno y obtener del mismo la rentabilidad

maxima posible.



3) Ser identificada como una solucion cercana y competitiva:

Se ha identificado que los pocos operadores logisticos de la zona manejan sobre
costos es su operacion por un factor que es muy importante: el alto costo por el

pago de arrendamiento o alquiler de su planta.

Segun un informe de Biswanger Per(, la oferta de servicios logisticos de salud se
viene desarrollando con un claro enfoque en Lima Sur, siendo los distritos de
Lurin y Villa El Salvador en los cuales se vienen desarrollando la mayor cantidad
de centros y condominios logisticos, por lo que se observa la oportunidad de
desarrollar un negocio logistico de salud dentro de la ciudad con los estandares

de calidad e infraestructura que se vienen implementando en Lima Sur.



CAPITULO I: ASPECTOS GENERALES DEL
NEGOCIO

1.1 Presentacion de la empresa

Servicios Logisticos Centinel Pharma
Es una empresa que en el afio 2019 se presentara como una solucion logistica para el

sector salud, brindando servicios de almacenaje por posicién o m3, control de ingresos y
salidas, picking — packing, preparacion de pedidos, despacho y distribucion.

El objetivo primordial de la organizacion sera efectuar adecuadamente el desarrollo
de relaciones mutuamente beneficiosas con nuestros clientes generando servicios a la

medida de sus necesidades.

Trabajar bajo este concepto nos permitira generar nuevos negocios 0 nuevas ramas
de la logistica (laboratorio de acondicionado, logistica postal, distribucion, archivo
documental, etc.) para satisfacer las necesidades de nuestros futuros clientes.

El desarrollo de la operacién contara con personal alta y especialmente capacitado y

entrenado para poder atender y manejar cada una de las necesidades de nuestros clientes.

Este proceso permitira en el futuro ofertar toda una gama de servicios que, mediante
una continua filosofia de innovacién, elevaran el nivel de competitividad de las

organizaciones que demanden de servicio.

Para trabajar correctamente la gestion en el mercado de productos para la salud es
necesario adecuarse al marco regulatorio establecido por el estado, en ese sentido la
entidad encargada de establecer las buenas practicas de almacenamiento es la Direccion
General de Insumos y Drogas (Digemid). A través del documento “Manual de Buenas
Précticas de Almacenamiento de Productos Farmacéuticos, Dispositivos Médicos y
Productos Sanitarios en Laboratorios, Droguerias, Almacenes Especializados Yy

Almacenes Aduaneros”, establece procedimientos, normas y requisitos que deben ser



aplicados en este tipo de procesos. Es necesario adecuar la infraestructura y los procesos

logisticos a lo indicado por Digemid en el manual indicado.

1.2 Marco tedrico y mercado

Si bien en afios recientes la mayoria de las pequefias, medianas y grandes empresas en el
Per( han entendido la importancia de la logistica y han adoptado medidas para mejorar
este elemento de sus mercados, la regién sigue rezagada en el desarrollo de un marco

logistico eficaz. (Cita 1 — V Foro de Competitividad de las Américas)

Segun reportes de Biswanger Per(, en la actualidad Lima posee 14.3 millones m2
techados de locales y almacenes stand-alone. Las nuevas entregas del 2016 fueron de
599,235 m2, siendo la media anual de los ultimos 6 afios de 418,000 m2. Los ejes con los
stocks méas grandes contintan siendo Nicolas Ayllon (Ate, Santa Anita) y Argentina

(Cercado de Lima, Callao).

Junto con Alfredo Mendiola (Independencia, Los Olivos) fueron hace méas de una
década los principales polos industriales de Lima. Los cambios de uso y la escasez de
terrenos con vocacion industrial en estos ejes, ha limitado su crecimiento a un promedio
de 1.25% anual, en los Ultimos 5 afios. El crecimiento de la industria esta siendo
desplazado a los extremos de la ciudad. Huachipa y Lurin se han convertido en los
principales polos de expansion. Ambos ejes reciben anualmente méas de 230,000 m2 de
area techada de locales stand-alone, y su stock crece a una tasa superior al 8% anual. Otro
eje importante es Chilca, que pese a encontrarse lejos del casco urbano, tiene un
crecimiento notable. Al cierre del 2017 posee 231,031 m2 techados, superando a las areas
industriales de Ventanilla y Ancén. En Chilca se estan asentando las industrias pesadas,

lideradas por las termoeléctricas. (1) (2)

1.3 Motivacion del proyecto

La principal motivacion de realizar este proyecto logistico se gesto en base a repotenciar
el valor por m2 de un negocio ya existente (textil) sobre el cual se plantea utilizar un area
de 2281 m2 implementar en una primera etapa un almacén de 317 m2, con un patio de

maniobras y area de oficinas administrativas.



Lo que se plantea es reacomodar la actual planta textil que opera en dicha locacion
para aprovechar el espacio libre y sacarle el mayor beneficio posible.

Este almacén tendré una altura aproximada de 6m de alto y para realizar la operacion
diaria se estima contar con dos apiladores eléctricos (los cuales se operan manualmente)

asi como con dos transpaletas manuales.

Este proyecto contara en esta primera etapa con un patio de maniobras, vestidores y
oficinas administrativas para uso propio y para uso de los clientes.

Figura 1.1
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Elaboracion propia

1.4 Percepcion de la necesidad: analisis problema — solucion

El operador logistico de salud es una organizacion que brinda servicios especializados en
la ejecucion de actividades de logistica cumpliendo los requerimientos impuestos por
Digemid (Direccion General de Medicamentos, Insumos y Drogas) la cual permitird
iniciar operaciones como drogueria. Para cumplir con los requerimientos solicitados se
debe contar con un ambiente acondicionado con buenas practicas de almacenamiento
(BPA).




Sus clientes son normalmente empresas farmaceuticas, laboratorios, CROs y
empresas de salud. Las relaciones con ellas estan reguladas por un contrato de prestacién

de servicios por un plazo determinado.

La organizacion debe realizar las operaciones solicitadas por su cliente, manteniendo
las condiciones particulares establecidas en el contrato o convenio de servicios. El
operador logistico no se encarga de gestionar las actividades de sus clientes. Los clientes
toman las decisiones sobre la mercancia y el operador las ejecuta.

Implementar el disefio de procesos de almacenamiento y transporte de productos para
la salud permitird generar una metodologia de servicio diferente que respondera a las
necesidades presentadas por los clientes, las cuales implican requerimientos integrados,
flexibles y con solicitudes de costos razonables y competitivos.

Bajo esta Optica es que surgio la idea de implementar un almacén logistico de salud en el
distrito de Ate debido a la poca oferta de servicios de este tipo sobre todo en Lima este.
Actualmente se estan desarrollando nuevos centros logisticos en las zonas de Lurin y
Chilca principalmente los cuales, si bien ofrecen precios bastante competitivos por m2 y
m3, encarecen significativamente la estructura econdémica de una operacion por los gastos
de transporte debido a las distancias que se deben recorrer para realizar la distribucion de

sus productos.

Como resultado del analisis efectuado se determind que la idea de implementar esta
operacion en el distrito de Ate permitiria principalmente disminuir los costos de
distribucién de productos de nuestros clientes debido a que el centro de operaciones se
encuentra en una zona céntrica y estratégica de la ciudad, ademas nos permitira obtener
mayores margenes principalmente a través de la aplicacion de tarifas por m2 o por

posicion (m3) y permitiria asimismo obtener un ahorro en tiempos.

1.5 Descripcion de la idea y la oportunidad

La idea surge principalmente por el hecho de buscar una alternativa para mejorar los
margenes econdmicos del negocio textil que actualmente opera en el espacio fisico en

mencion.



El negocio textil en el Peri desde hace algunos afios esta viendo mermado su
crecimiento debido a las nulas barreras que el gobierno le pone a los productos de
procedencia china e hindd los cuales ingresan al mercado con precios muy por debajo de
los costos de venta y operacién que se manejan localmente. (Fuente: EI Comercio;
https://elcomercio.pe/economia/negocios/confecciones-textiles-caen-ponen-riesgo-400-
mil-empleos-245446)

En base a la experiencia y conocimientos del investigador de esta tesis es que se
plantea esta solucién de negocios para (tal como se menciond anteriormente) sacarle el

méaximo provecho a espacio fisico con el que actualmente se cuenta.

El area total que ocupa actualmente el negocio textil ronda aproximadamente los 5300
m2.

Los procesos considerados en esta operacion son los siguientes:
e Operaciones y servicio de almacenamiento (recepcion — despacho).

e Logistica inversa, retorno de mercaderia.

1.6  Justificacion del atractivo de la propuesta

Para sustentar la justificacion de la implementacion habria que hacer estas dos preguntas:
¢Por qué las empresas contratan operadores logisticos para que gestionen su operacion?

e Las grandes empresas lo hacen por situaciones estratégicas.

¢ Las medianas y pequefias empresas lo hacen para mejorar su flujo obteniendo un

ahorro significativo en costos.

¢ Qué ventajas puede aportar un operador a sus clientes?
e Disponer de herramientas especializadas en su actividad principal, siendo mas

competitivo que la empresa contratante.

e Manejar eficientemente el capital destinado al activo fijo en el balance general.
La mayor disponibilidad de capital permite tener disponibilidad de efectivo para
las actividades principales del negocio como, por ejemplo: desarrollo de

proyectos, investigacion de nuevos productos, etc.


https://elcomercio.pe/economia/negocios/confecciones-textiles-caen-ponen-riesgo-400-mil-empleos-245446
https://elcomercio.pe/economia/negocios/confecciones-textiles-caen-ponen-riesgo-400-mil-empleos-245446

e Convertir los costos fijos de la logistica de la empresa en costos variables ligados
a la actividad en funcién a cada periodo de tiempo. La gestion econdmica se

simplifica notablemente.

El operador logistico es un socio estratégico que cumple un papel importantisimo al
momento de evaluar un proyecto empresarial. Las ventajas que aporta inducen a las
empresas a considerarlo seriamente dentro del esquema de servicios dentro de la
estructura financiera. (Fuente: Revista Logistec;
https://www.revistalogistec.com/index.php/scm/estrategia-logistica/item/2245-

tercerizacion-en-camino-a-ser-socios-estratedicos)

Por otro lado, el contar con un espacio fisico dentro de la ciudad permite ser méas
competitivos y obtener margenes mayores.

Al respecto es importante mencionar lo siguiente:

Desde un punto de vista estratégico, una operacion logistica deberia tener una
cercania mayor al aeropuerto o puerto del Callao, de los 11,9 millones de m2 que
actualmente forman parte del stock de mercado de locales industriales, el 60% esta
distribuido entre Lima Sur, Lima Este y Huachipa; mientras tanto el 40% restante
corresponde a Callao, Lima Centro y Lima Norte. (Fuente: Diario Gestion;

https://gestion.pe/suplemento/comercial/industria-lotes-terrenos/lurin-y-chilca-zonas-

industriales-mejor-cotizadas-lima-1003455)

1.7 Estrategia inicial y objetivos del alcance

Nuestra idea es determinar inicialmente el impacto en el mercado de un almacén logistico
de salud en el distrito de Ate, su repercusion y acogida. Asimismo, se determinara a traves
de entrevistas con expertos y profesionales de primer nivel la viabilidad del negocio de
almacenes en la ubicacion antes mencionada. Por otro lado, se debe tener desarrollar un
adecuado planeamiento estratégico y un plan de marketing para determinar perfiles del
cliente y mercado objetivo, asi como el desarrollo de las estrategias de marketing para

determinar el forecast de ventas para alcanzar el éxito en el emprendimiento.


https://www.revistalogistec.com/index.php/scm/estrategia-logistica/item/2245-tercerizacion-en-camino-a-ser-socios-estrategicos
https://www.revistalogistec.com/index.php/scm/estrategia-logistica/item/2245-tercerizacion-en-camino-a-ser-socios-estrategicos
https://gestion.pe/suplemento/comercial/industria-lotes-terrenos/lurin-y-chilca-zonas-industriales-mejor-cotizadas-lima-1003455
https://gestion.pe/suplemento/comercial/industria-lotes-terrenos/lurin-y-chilca-zonas-industriales-mejor-cotizadas-lima-1003455

Se debe tener en cuenta también como estara definida la estructura organizacional y
la realizacion del plan econdmico — financiero para determinar niveles de inversion y

rentabilidad.

El objetivo final de este andlisis es determinar el impacto de la implementacion de un
almacén logistico en el distrito de Ate, ejecutar el analisis de la inversion, viabilidad y
retorno en el tiempo, pero sobre todo llegar a ser una solucion real para entidades del

sector publico y privado que requieran de los servicios ofrecidos.

1.8 Impacto comercial y responsabilidad social

Se espera una elevada aceptacion debido a la falta de almacenes logisticos de salud en la
zona. Nuestra idea es poder empezar la implementacion contando ya con un cliente
importante, el cual se espera ocupara aproximadamente el 80% del espacio del almacén.
En el afio 2009, la facturacién anual mundial de productos de salud — farma llegaron a
niveles de USD 830,000 millones, reportando un crecimiento del 8% con respecto al afio
2008. Aquel afio en el Per(, las importaciones fueron de USD 300 millones siendo el
mercado peruano bastante pequefio reportando una facturacién de aproximadamente
USD 1,000 millones.

Segln el Ministerio de Salud, aproximadamente el 66% de esta facturacion
correspondia a ventas realizadas al sector privado, mientras el 34% restante al sector

publico.



A continuacion, un grafico con la variacion de las ventas anuales de productos

farmacéuticos:

Figura 1.2
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Elaboracion propia

En el grafico precedente, se puede observar el crecimiento en la venta de productos

farmacéuticos en el Peru se increment6 en mas del 55% durante el periodo 2010 — 2015.
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Figura 1.3
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Elaboracién propia

Como dato importante, el tamafio de mercado de productos para la salud en el afio
2015 fue de S/. 7,600 millones y ha generado un crecimiento del 13.5% en los ultimos

afios en promedio.

Si se considera que el Producto Bruto Interno (PBI) del Per durante el afio 2015
fue de S/. 612,000 millones (BCRP 2016), el mercado de productos farmacéuticos y de

salud ha representado el 1.24% del PBI peruano.
La idea de este emprendimiento va de la mano también con la busqueda de un

beneficio para la sociedad, es por eso que se busca contratar personal de la zona al cual
se le capacitara para beneficio propio y de la organizacién.
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CAPITULO II: IDEA, INVESTIGACION Y
VALIDACION DE LA SOLUCION

2.1 Disefio y metodologia de la investigacion

Se plantea utilizar una metodologia de la investigacion cuantitativa utilizando

herramientas numéricas, las cuales se apoyaran en datos estadisticos para su evaluacion.

La idea es de analizar y evaluar negocios logisticos de salud similares y ver cual seria

el impacto de su implementacién en el espacio fisico antes mencionado.

Para determinar la viabilidad y éxito en la gestion, se ha contemplado realizar diversas
entrevistas a profesionales de primer nivel, consultores y expertos en la materia para

analizar opiniones y determinar el impacto positivo o negativo.

2.2 Validacidén de hipotesis

Se aplicard como hipétesis de investigacion (Hi) las entrevistas que se sostendran con
expertos, personas con experiencia en el negocio logistico. En relacion a los resultados
de las entrevistas efectuadas, se determinara el universo de usuarios que reflejaron una
opinién positiva respecto a la implementacion de este proyecto de emprendimiento,
asimismo se determinara el tamafio de la muestra de aquellos cuya opinion fue
desfavorable o no ven viable el negocio. Asimismo, se determinaran las métricas que
permitiran determinar si este proyecto permite solucionar la necesidad de infraestructura
de almacenaje de la zona y de la ciudad. Al ser esta una investigacion enfocada en un
negocio especializado, se hace necesario contar con los comentarios de personas con

experiencia y trayectoria en el sector logistico.

2.3 Validacion de la solucion

Se procesara y analizara toda la informacion recabada inicialmente la cual servird como
base para realizar un adecuado estudio de mercado y poder determinar el segmento y

perfil del cliente en el cual debemos enfocarnos.
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2.4 Muestreo poblacional

En este punto se considerard cual es el universo de empresas y giros de negocio que
pueden ser potenciales clientes del servicio de almacenaje en funcion y tomando en

cuenta las entrevistas efectuadas a los expertos en la materia de forma cualitativa.

2.5 Andlisis de tendencias y patrones

En este punto se realizara una convergencia entre los resultados obtenidos de las
entrevistas y la realidad econémica, politica y social del Pert en la actualidad y se
concluiran los resultados a través de graficos explicativos para ver la viabilidad,

rentabilidad del proyecto y sostenibilidad en el tiempo.

2.6 CANVAS del modelo de negocio

Tabla 2.1

Modelo de negocio

SOCIOS CLAVE PROCESOS CLAVE PROPUESTA DE VALOR RELACION CON EL CLIENTE CLIENTE O USUARIO
Generar una adecuada
) ) administracion de inventarios de . ) )
Alianzas estrategicas con los et Contar conunalmacencon | Larelacion conlos clientes sera |  Empresas del sector salud y
0s clientes
consultoras de proyectos de tecnologia de primer nivel  [directa via telefonica, chat online {consumo masivo, importadoras
infragstructura PERSONAS CLAVE ubicado en unazonaestrategica | o reuniones previamente y exportadoras
Gerente General de Lima establecidas
Gerente Financiero
Jefede Almacen Empresas de lazona con
Operarios ENTREGA DE VALOR P i o

Agentes de aduana, empresas de necesidades logisticas

RECURSOS CLAVE o .

transporte, empresas del sector o Contar con servicios adicionales | La entrega de valor se realizaraa
. Espacio fisico - . . .
salud, Camara de Comercio de Infragstructura (Internet, coordinaciones online, | traves del servicio desarrolladoa| Empresas que requieran de
Lima licendias pagina web) lamedida de las necesidades del | servicios de almacenaje
o cliente temporal
(apacitacion
COSTOS CLAVE MONETIZACION

Inversion en infraestructura, almacen con BPA, apiladores Lamonetizacion del proyecto se dara en una primera etapa mediante el cobro del servicio de

electricos, transpaletas manuales, EPP y capacitacion de personal almacenaje por posicion

Elaboracion propia
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Revision de los productos de salud en nuestra sociedad

El Peru en el afio 2015 contaba con 31,100,000 habitantes aproximadamente, de los
cuales el 51% eran hombre y 49% mujeres, en relacion a la distribucion por regiones, la
gran mayoria se establece en la costa (57%), sierra (29%) y selva (14%).

(Fuente: Lazo — Gonzales et al Magister en Adm. de la Salud, 2016)

En relacion a la tendencia del consumo de productos de higiene personal y
cosméticos, las ventas de esta industria del mes de enero a abril del afio 2016 fueron de
S/. 1,000 millones aproximadamente alentadas por el crecimiento de mercado observadas
en todas las regiones. Las ventas fueron principalmente en las siguientes categorias:
fragancias (25%), articulos de higiene personal (23%), productos capilares (21%),
productos corporales (20%) y maquillaje (11%). Lo que nos indica la evolucion del

mercado afio tras afo.

Tabla 2.2
Productos de alto nivel

PRODUCTOS DE ALTO MIVLE DE PENETRACION (UTILIZADOS POR MAS DEL 60% DE HOGARES)

Detergentes para ropa Desinfectante Esponjas de limpieza
Papel Higienico Betun Suavizante de ropa o enjuage
Jabon de tocador en barra Lavavajilla en detergente Desengrasante o quitagrasa
Lejia Jabon para ropa Guantes de jebe para limpieza
| PRODUCTOS DEMEDIANO NIVELDE PENETRACION (UTILIZADOS ENTREEL 30% Y 50% DEHOGARES) |
Servilletas de papel Desodorante ambiental Detergente para ropa delicada o de bebe
Papel toalla Quitamanchas Desatorador liquido
Jabon liquido Insecticida
Cera para pisos Lavavajilla liguido

PRODUCTOS DE BAJO NIVEL DE PENETRACION (UTILIZADOS POR MENOS DEL 30% DE HOGARES)
Pariuelos desechables

Fuente: Ipsos (2015)

Elaboracion propia

2.7 Conclusiones

Se describiran los resultados finales de la investigacion luego de haber realizado el
analisis de la informacidn obtenida, de la implementacion del plan de marketing, de la
elaboracion del plan estratégico, del plan de operaciones, del disefio de la estructura

organizacional y el plan de inversiones y rentabilidad del proyecto.
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CAPITULO III: PLANEAMIENTO ESTRATEGICO

3.1 Vision
Establecer y mantener un sistema operativo y de gestion que constantemente este sujeto
a mejoras continuas y que cumpla con las normativas vigente en el Perd, que este acorde

a la preservacion del medio ambiente para que sea percibido por nuestros clientes y

colaboradores como un proceso seguro y eficiente.

3.2 Mision
Formar a nuestro equipo de trabajo para su crecimiento y el de la empresa, y llevar a cabo

un proceso operativo optimo que repercuta en el beneficio de la empresa, sus empleados

y la sociedad.

3.3 Valoresy ética

e Nuestra operacion esta orientada a buscar la maxima satisfaccion de nuestros

clientes.
e Estamos enfocados en desarrollar soluciones a la medida de sus necesidades.

e Nuestro compromiso es con nuestros clientes, trabajadores, con la sociedad y

con el medio ambiente.

e Desarrollaremos tecnologias eco amigables que permitan un cuidado

responsable de nuestros recursos naturales.
e Eficiencia en nuestros procesos.

e Desarrollar un ambiente de trabajo en el que se potencie la imaginacion, la

innovacion y el logro de los objetivos.

3.4 Cultura organizacional

La cultura organizacional se entiende como el comportamiento y la manera de ser de una

empresa y como diferentes personas pertenecientes a la misma organizacion reaccionan
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de la misma manera ante un problema independientemente de su ubicacion y pais de

origen. (4)

En el caso de Servicios Logisticos Centinel la cultura organizacional esta enfocada
tanto en el cliente interno y externo, buscando la maxima satisfaccion, el cumplimiento

de lo ofrecido, la busqueda de la excelencia y el crecimiento continuo.

3.5 Obijetivos estratégicos
e Ofrecer servicios a la medida de las necesidades de nuestros clientes.
e Convertirnos en sus socios estratégicos en el mediano y largo plazo.
e Ser reconocidos como una solucién de almacenaje 100% segura y confiable.

e Aumentar la variedad de servicios en los proximos 5 afios, ingresar en los
negocios de logistica general, agente de aduanas, transporte, distribucion y

courier.
e La maximizacion de operaciones en Lima y posteriormente en provincias.

e Hacer de Servicios Logisticos Centinel una empresa rentable, sustentable y

responsable con el medioambiente.

3.6 Analisis externo: Politico, legal, circunstancial, econémico, geografico, social,

demografico, cultural, tecnolégico, ambiental (PESTEL)

El analisis PESTEL nos permite hacer una clasificacion del entorno externo en relacion
a cinco factores que influyen en la empresa, los factores que se examinan son los

siguientes: Politicos, Econdmicos, Socioculturales, Tecnol6gicos, Ecoldgicos y Legales.

Aspectos Politicos - Legales:

e Inestabilidad politica del pais por los casos de corrupcion.

e EIl comercio exterior se rige basicamente por una normativa internacional.
e Regulaciones de proteccién ambiental.

e Laley del empleo.
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Aspectos Econdmicos:

Tendencia a la baja del empleo en el Per(.

La volatilidad del tipo de cambio genera estragos en la demanda interna 'y en

las importaciones y exportaciones.
Falta de confianza en el sector privado para realizar inversiones.

Poca confianza en las politicas econdémicas a mediano plazo y largo plazo.

Aspectos Sociales:

Falta de garantias ante el aumento de la delincuencia.
El alto indice de corrupcion en las instituciones.

La poca disponibilidad de personal idoneo para realizar trabajos en el
mercado logistico.

La poca experiencia y en algunos casos la negligencia de personal operativo

genera demora en las operaciones y aumenta significativamente los costos.

Aspectos Tecnoldgicos:

Adaptacion de las entidades publicas a los soportes requeridos por las

empresas logisticas.

Adaptacion de la banca comercial para el pago de las tasas impositivas a

través de medios electronicos.
Educacion virtual para formacion de profesionales, operarios y técnicos.

Implementacion de redes y telecomunicaciones, asi como plataformas
digitales.
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3.7 Analisis interno: Competidores potenciales, clientes, proveedores, productos

sustitutos, barreras de entrada (Porter)

Este modelo de anélisis establece las directrices necesarias para analizar el nivel de
competencia dentro de un sector del mercado y poder por consiguiente desarrollar una

estrategia de negocio competitiva.

Estas directrices (microentorno) segun Porter, permiten contrastarlas con realidades

que afectan el entorno a una mayor escala, es decir al macroentorno.

Estas cinco fuerzas operan directamente en una organizacion y afectan la generacion

de rentabilidad y la calidad del servicio de cara a los clientes.

En relacion a los andlisis apoyados en las fuerzas de Porter, se realizaran las
definiciones de los aspectos mas influyentes del entorno y la forma como afectan la

actividad del operador logistico.

Competidores:
1. Laboratorios Hofarm: Cuenta con mas de 20 afios de experiencia en el sector y

con un prestigio en el mercado nacional.

2. Ransa: Con mas de 70 afios de trayectoria, brinda servicios integrales y cuenta

con 5 sucursales en el exterior.

3. Quimica Suiza: Empresa con mas mas de 70 afios de experiencia en el sector,
manejan servicios para el sector farma, cuidado personal, cuidado del hogar,

quimico, etc.

4. Bomi Group: Empresa con mas de 30 afios de experiencia internacional

enfocados exclusivamente en dar servicios logisticos para la industria de salud.

5. Signia: Es una empresa de servicios logisticos enfocada en brindar soluciones a

la cadena de suministro del sector salud.
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Tabla 3.1

Impacto en la relacion de un Trade a nivel de competidores

Impacto
Aszpectos evaluados | Peso |(Muwbajo| Bajo Medio Alto Muy Alto | Calificacion

Integracion hacia atrés
por parte de empresas
dedicadas altranzporte 2o 4 1.00
Madificacion de las

rnormas de entes
reguladares 305 4 1.20
Inwersion de capital
privado extranjero parala
generacion del servicio
de almacenamiento y
transporte 203 =] 1.00

Integracion hacia
adelante por parte de
laboratarios ulo
productores de
productos de =alud, los
cuales tiene intencion de

realizar directamente la
operacion 25% 4 1.00
Total 1003« 420

Elaboracion propia

En relacion a lo indicado en la tabla, las modificaciones que puedan presentarse en la
actual normativa que regula el almacenamiento de productos de salud y el ingreso de
empresas nuevas al mercado con mayor poder de inversion generan un impacto alto en la

sostenibilidad y desarrollo de la empresa.

Clientes Potenciales:

A continuacion, mencionare algunos clientes considerados target debido a que ademas
de poseer necesidades reales de almacenamiento, mantienen una relacién directa con el
estado y con entidades privadas al ser proveedores de medicamentos, ensayos clinicos,

placebos, etc:

Industria Farmacéutica:
1. Glaxo Smith Kline (GSK)
2. Covance Peru Services
3. Sanofi

4. |Intrials
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5. PPD
6. lcon Clinical Research
7. Astrazeneca PerQ

8. Merck Sharp

Tabla 3.2

Impacto en la relacion de un Trade a nivel de la industria farmacéutica

Impacto
Aspectos evaluados Peso | Muw bajo Baijo Medio Alto Muy Alto | Calificacion
Disposicion de los
clientes a pagar un
precio justo par el senicio 2o 3 0,75
Alto nivel de exigencia
por el servicio recibido a0 4 1.20
Atencion especial al
servicio personalizado
[asesorialogistical 203 4 0,50
Tendencia a trabajar con
operadores reconocidos
yde trayectaria 255 5 125
Total 1002 . 4.00

Elaboracion propia

En relacion al poder de negociacion de los clientes, estos consideran esencialmente

la experiencia y trayectoria de los operadores con los que trabajaran.

Proveedores:
Se tiene pensado trabajar el disefio y la implementacion de la infraestructura con la
empresa P & R World Services SAC, la cual tiene mas de 8 afios implementando

infraestructura logistica en el Peru.
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Tabla 3.3

Impacto en la relacion de un Trade a nivel de proveedores

Impacto
Aspectos evaluados Peso |Muy bajo| Bajo Medio Alo Muy Alto | Calificacion

Dizponibilidad de
proveedores calificados
pararealizar servicios de
Constriccion o
adecuacion de
almacensnes 25 2 0.50
Cantidad de provesdares
calificados parala
prestacion de
implementos para el
servicio de
almacenamiento 255 3 0.75

Pocacantidad de
provesdores de
transparte calificados 25 q 1.00

Eajo poder de
negaociacion en precios
por parte de las
provesdores 25 3 0.75
Toral 1003 3.00

Elaboracion propia

En relacion al nivel de negociacion con los proveedores, el limitado universo de
proveedores homologados para realizar el servicio de transporte de salud condiciona

altamente el poder de negociacion.

Productos sustitutos:

Para el caso de una empresa como Servicios Logisticos Centinel Pharma que se encargara
de ofrecer servicios de almacenaje, preparacion de pedidos, manejo de inventarios,
emision de guias y distribucion; una posible amenaza de productos sustitutos se podria
resumir en el hecho de que los principales clientes de la organizacion opten por

implementar almacenes propios y su propia cadena de distribucion.
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Tabla 3.4

Impacto en la relacion de un Trade a nivel de productos sustitutos

Impacto
Aspectos evaluados | Peso |Muy bajo| Bajo Medio Alro Muy Alo | Calificacion
Disponibilidad de las
empresas pararealizar el
senvicio directamente 155 2 0.30
Costo menor de realizar el
servicio directaments 405 2 0.80
Diferenciacion en calidad
del zemvicio ofrecido 305 4 120
Intension del cliente par
el producto sustituto 153 4 0.60
Total 1005 2.90

Elaboracion propia

Respecto a la amenaza del uso de productos sustitutos, la intensién del cliente de
realizar directamente el servicio y la diferenciacion de la calidad del servicio son factores

gue generan puntos negativos a tomar en cuenta.

Barreras de entrada:

La principal barrera de entrada tendria que ver con el nivel de inversion que se requiere
para implementar un centro de distribucion de las caracteristicas mencionadas. En este
caso se produce cuando las nuevas industrias ingresantes a este mercado no miden los

recursos financieros que seran necesarios para poder competir.

22



Tabla 3.5

Impacto en la relacion de un Trade a nivel de barreras de entrada

Impacto
Aspectos evaluados Peso |Muy bajo Bajo Medio Alto Muy Alto | Calificacion

Cantidad reducida de
competidares directas
formalizados que
desarrollen un semicio ala

medida 20 4 0.50

Alto nivel del poder de
negociacion de los
competidores de mayor
trayectoria 402 q 1.60

Ezpecializacion en
desarrollo de
competidares en el
procesode
almacenamiento 305 q 120

Dezarrollo de una
organizacidn [gremial por
parte de loz competidores 10z z2 0.z0

Total 1003 3.80

Elaboracion propia

Asimismo, el alto poder de negociacion de los competidores que cuentan con mayor
trayectoria genera alertas a tomar en cuenta dentro de las politicas y estrategias

comerciales a aplicar.
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3.8 Analisis sectorial e identificacion de riesgos y amenazas. Analisis Foda y Foda

cruzado.
Tabla 3.6

Matriz Foda
 FORTALEZAS = DEBIIDADES

Diferenciacion en servicio con IoT1 o1 Grandes operadolles en guerra de Icot
emprezas del medio precios

MA I R I Z F2  Personal capacitado y con experiencia ICTHS D2 WhaEliEs 52 EPERED &l D CEnsEEE S04

de un almacen

FN I e on pr e aa e e a i R =R R mefanieldese sl scldelr=d .ok
bancario para la implementacion

F O DA E4 Uso de tecnologia e infraestructura de coE o4 Tiempao de otorgamiento de las ICP1

punta licencias
F& Experiencia en el rubro ICCH

Mecesidades del mercado de contar
con hubs logisticos dentro de la ciudad

Informar a los clientes sobre los 5-
ICWrIE  FO1 WS uzado para la operativa diaria  F4-0% D01 beneficios economicos derivados dela 03
ubicacidn de |a planta

. S FZ- Buscar de realizar aportes ala O5-
oz Auances tecnologicos ICTH2 FO2  Capacitacion constante al personal a0 Doz —— o3
o3 Dpartunidad de dar valor aun sctiva ICYR4  FOZ Terenos colindantes para ampliarla FLF3- ooz Wincular el hnanc:l:amlento banecario con D20
planta en el futuro [mls} la garantia del terrenc 201
Seridentificado como una solucion IR e D A 2 Elllas FE'.5F-4 Tramitar licencias con especialistas e O3-
04 " ICC2  FO4 denuestraz capacidades y excelencia 004 N N N esp
CEIGana | efectiva L 01,02, ingeniera experimentados 0z
del servicio
03,0
Entorno economico con un probable [ e = e, i Realizar comites de precios por lo o2
at eon nunp FS4  FAl  nuestracalided de productospara  F2-85 DAl P P ALAZ
inicio de recesion L - Menos unavez al mes
tidelizar a nuestros clientes A4
Demora en el entrenamiento A, Estrategias de fidelizacion a los o
az o Y FE2 FAZ  Crearnuevos servicios relacionados  AlA4  DAZ 9 n AZA
reclutamienta de persanal aF clientes oy
. . . Apravechar laubicacidn de laplantay  F2- -
a7 Mala manlpulalcn:un de |a infraestructura FE1 FAZ  lacalidad de servicio parareducir el ALAZ  DA3 Revizion const‘?nte de nuestras D385
4 implementar y : capacidades
impacta de nuevos competidores ot
. - . Aplicar reingenierias de disefio en
a4 Fluctuacion de precio FEE Fa4 Einndarl SERIEEEEl medlda_ delks [l DA4  funcion 3 las necesidades de nuestros &
necesidades de nuestros clientes alA5 AlAR

clientes

Dimengion de nuestro almacen difiers
11 " FL1
de las necesidades de nuestros

Elaboracion propia

Tabla 3.7

Puntos estratégicos

| PUNTOS ESTRATEGICOS

Mejorar la estructura de costos

PERSPECTIVA FINANCIERA —
Incremento en las utilidades de la empresa

Ser reconocidos como la opcion mas cercana y

PERSPECTIVA DEL CLIENTE rentable
Servicios a la medida de las necesidades

Calidad diaria de la operacion

Atraccion de nuevos clientes

Optimizar los procesos internos

Innovar mediante la creacion de nuevos servicios

PERSPECTIVA INTERNA

Capacitacion constante al personal

Personalizar los procedimientos operativos en
funcion a las necesidades de cada cliente

PERSPECTIVA DE APRENDIZAJE Y CRECIMIENTO -
Captacion de nuevos talentos

Crear equipos de trabajo funcionales

Recibir retroalimentacion de los clientes

Elaboracion propia
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Tabla 3.8

Factores determinantes de éxito

. - - PESO
FACTORES DETERMINANTES DEL EXITO ENTORNO | FES0 | CALIFICACION PONDERADO
Oportunidades
Posibles modificaciones a las nommativas que regulan el ahmacenamiento Politico — 0.08 3 0.24
v transporte de productos para la salud Legal . )
Incramento an el mvel de auditorias v confroles para el almacenamiento v | Politico — 0.08 - 016
transporte da los productos para la salud Legal -
Consumo ereciante da pcﬂ:»du{:m_s. _cce;aeh::m v de higiens parsonal en laz Social 010 4 040
Incremento masperado de la demanda de productos para la salud 2 canza Social 0.06 - 0.12
de eventos especialas {por ejemplo, desastras naturales) . = e
Dezarrollo empresarial del concepto de responsabilidad secial corporatina - - -
aspacificamente an al cuidado dal medic ambisnte (procescs limpios) Ecoligico 0.05 3 013
Buisqueda da los clisntes de una sohicion de almacanamiento v tansporte .
de productos para la salud integrada en un solo operador Clientes 0.10 3 030
Drversificacion adacuada de proveedores para la construceion de
almacenes con las nommas v estandares enpidos Provesdores | 0.03 3 002
SUBTOTAL OPORTUNIDADES 0.50 1.48
Amenagas
Dispombihidad de sofftware que permstan confisuraciones flexables para . .
al comtrol del almacenamianto de productos para la zalud Temolégico | 007 2 014
Desamrollo de codificaciones mas eficientes de los productos para la salud
que permitan su integralidad en el manejo logistico de almacenamiento v | Tecnoldgico | 0.05 2 0.18
fransporte
Preferencia de los clientes por operaderes logiztices reconocidos en el .
mercado en lugar de operadores logisticos pequatios Clientes 0.07 3 021
Poca diversificacion da ]:-n:-reeci_qra de transporte homologados para la Drovesdares | 0,04 3 0.08
prestacion dal servicio
Praferencia por parte da los mwdm; por productos para la salud a Social 0.05 3 015
un bajo costo
Homologacion de operadores de almacenamiento y transporte da Competidores 0.05 . 015
productos para la salud de acuerdo a los requenimientos de BPA v BFT directos ) - T
Dwvarsificacion de senncios offecidos por empresas de fransporte que Competdores 0.05 - 010
ncloyen almacenamiente de productos para la salud mdirectos ) - )
Interes de emprasas tramsnacionalas de mgresar al Pere para bnindar Competdores 0.04 N 0.08
sarvicios de almacenamiento v transporte de productos para la salud potenciales ) - )
Interés de empresas farmaceuticas de realizar el almacenamiento v Competidores 0.04 3 "
transporte de productos para la salod de forma directa potenciales ’
SUBTOTAL AMENAZAS 0.50 1.21
TOTAL L.00 167

Elaboraci6n propia

De acuerdo a lo indicado en la matriz precedente, las empresas que brindan servicios de
transporte y almacenamiento de productos de salud no se encuentran completamente
preparados para afrontar los retos que implica desarrollar este tipo de servicio. Se deduce
esto debido a que la suma de los factores de oportunidades (1.46) y la suma de los factores

de amenazas (1.21) presentan un resultado de 2.67.

El hecho de necesitar cubrir las necesidades del mercado de transporte y

almacenamiento de productos de salud y el consumo creciente del mercado, se convierten
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en factores a tomar en cuenta a la hora de manifestar oportunidades para los operadores

logisticos del sector salud.
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CAPITULO IV: PLAN DE MARKETING

4.1 Planteamiento de objetivos generales de marketing

El principal objetivo es ingresar en el mercado logistico como una solucion cercana y

rentable. Crear una organizacion autosustentable.

Buscar ser la mejor solucion logistica por ubicacion, calidad de servicio y sobre todo
por brindar a nuestros clientes un diferencial de costos en comparacion con lo ofrecido

por la competencia.

Asimismo, otro punto importante a mencionar respecto al valor diferencial del
modelo logistico (como por ejemplo el que ofrece Quimica Suiza), es que lo servicios a
ofrecer se evaluaran e implementaran en funcion a las necesidades de nuestros clientes,
lo cual difiere con la estrategia planteada por otras organizaciones que manejan procesos

logisticos estandarizados, teniendo los clientes que adaptarse a los mismos.

Por otro lado, es importante ligar los objetivos a las necesidades y desafios para con
nuestros clientes, los cuales estan relacionados a asegurar el cuidado de sus mercancias
de acuerdo a las especificaciones y normativas requeridas ademas de cumplir con los
requerimientos y procesos operativos de la cadena de abastecimiento (recepcion y
entregas) de acuerdo a las coordinaciones efectuadas con el cliente. Es importante
mencionar que para cumplir con los requerimientos que se presenten es importante
aplicar proyectos de mejora, adecuaciones y desarrollar nuevas operaciones para seguir

las tendencias que se presenten en el camino.

4.2 Estrategias de marketing
4.2.1 Segmentacion y perfil de los clientes

Los clientes tienen necesidades distintas, pero en nuestro caso por el tipo de servicio
ofrecido sus necesidades seran parecidas y comunes, aunque podrian variar en el tiempo

de acuerdo a su propia evolucion.
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Una ventaja es que se manejaran clientes con ciertas diferencias, pero con
necesidades muy similares como la necesidad de almacenar sus productos, preparar

pedidos, controlar inventarios y distribuirlos.

4.2.2 Posicionamiento y ventaja competitiva

El factor diferenciador estara basado en el desarrollo de soluciones a la medida de las

necesidades de nuestros clientes y en la privilegiada ubicacién de nuestra planta.

4.2.3 Medicion de la satisfaccion de los clientes

La medicion de la satisfaccion de los clientes es un proceso muy importante dentro de
una organizacion, es por eso que la decision de integrarla dentro del sistema de gestion
permitira de manera periddica obtener las métricas para realizar los ajustes necesarios a
fin de brindar el mejor servicio.
Se puede recopilar informacion de dos maneras para realizar la evaluacion:

e De forma directa: Se obtiene la informacién mediante los comentarios de los

clientes.

e De forma indirecta: Se obtiene la informacion a partir de datos existentes
(mercado).

Un alto grado de satisfaccion es considerada una gran ventaja competitiva y generan un
incremento en el prestigio de la organizacién, experiencia para mejorar los servicios
ofrecidos y transmiten una imagen positiva.
Es muy importante detectar que atributos de la organizacion proyectan satisfaccion,
conformidad, mejoras a considerar y mejoras a realizar urgentemente para no perder
clientes.
Las herramientas y métricas que utilizaremos para medir la satisfaccion de los clientes
son las siguientes:

e Encuestas de satisfaccion a clientes nuevos y a los clientes a los que ya no les

damos servicios.

e Encuestas telefénicas a clientes.
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¢ Investigaciones de mercado que permiten evaluar y comparar los servicios de la
organizacion con los ofrecidos por la competencia para determinar amenazas y

oportunidades de mejora.

e Reuniones periddicas con clientes para obtener sus opiniones y sugerencias

respecto a los servicios ofrecidos.

e Cliente oculto a través de un evaluador que simulara tomar un servicio para

evaluar la manera en que se gestiona el manejo con el cliente.

e Quejas y sugerencias a través de un sistema que permitird recopilar informacion

para detectar con mas detalle oportunidades de mejora.

4.3 Mercado objetivo
4.3.1 Tendencia del mercado

La tendencia actual de los clientes que requieren de este tipo de servicio esta en buscar
operadores logisticos que se encuentren en las afueras de la ciudad, que son los lugares
en los que se vienen implementando este tipo de negocios debido a que hay escasas
alternativas dentro de la ciudad. (Fuente: Diario Gestion;

https://gestion.pe/suplemento/comercial/industria-lotes-terrenos/lurin-y-chilca-zonas-

industriales-mejor-cotizadas-lima-1003455

Asimismo, la caracteristica mas importante que buscan los clientes es que se
asegure al 100% el cumplimiento de las operaciones, alinedndose al cumplimiento de la
normativa y buscando un alto nivel de productividad. Ademas, es muy importante
mencionar que la seguridad de los productos administrados es muy valorada por los
clientes, lo cual va de la mano con el desarrollo de una adecuada infraestructura y polizas
de seguro vigentes.

Por otro lado, los clientes buscan una operacion flexible de acuerdo a los cambios y

necesidades que se vayan presentando. (Fuente: Encuestas a expertos)

4.3.2 Tamano del mercado

Tomando en cuenta que actualmente se encuentran aproximadamente trescientas

empresas afiliadas al sector salud en la Camara de Comercio de Lima, se ha visto
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necesario tomar una muestra representativa para hacer el estudio, lo cual ha determinado
que el tamafo de mercado establecido es el suficiente para las capacidades con las que
cuenta actualmente la planta. Se planteara en el futuro como plan de expansion adquirir
terrenos colindantes.
Se ha buscado la opinidn de expertos con el objetivo de evaluar y analizar cuéles son los
factores que implican el mantenimiento del mercado actual y cuales son las tendencias a
mediano y largo plazo.
Los puntos a evaluar son los siguientes:

- Valor agregado: Esta ponderado en funcién al grado de satisfaccién recibido por

parte del operador logistico como socio estratégico de su organizacion en aspectos

como ahorro en costos, flexibilidad, soporte, comunicacion, etc.

- Precio / Forma de pago: Tiene que ver con el precio pactado, forma de pago
(crédito / contado) y metodologia en la forma de realizar la cobranza (Pallets, m2,

m3, unidades, etc.

- Seguridad: En funcidn a la buena salvaguarda de los productos (infraestructura,

seguros, etc.)

- Gestion operativa: Cumplimiento de los requerimientos de la cadena de

suministro.
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Resultados de las entrevistas:
Figura 4.1

Prioridad de factores de evaluacion del servicio

Prioridad de factores de evaluacion de un
servicio de almacenamiento especializado

0.035
0.03
0.025
0.02
0.015
0.01
0.005
0
Seguridad Precio / Forma de  Gestion Operativa Valor Agregado
Pago

Promedio ponderado

Elaboracion propia

Las principales conclusiones obtenidas como resultado de las entrevistas son las

siguientes:
- El reto de toda operacidn logistica es llevar una exitosa gestion operativa, es por
eso que es necesario que los proveedores cumplan con los estandares de calidad

y con la normatividad requerida.

- Es muy importante mantener segura y de manera permanente la mercaderia

almacenada.

- Es indispensable que el operador se adapte a los cambios en las necesidades
operativas. Asimismo, debe ser transparente en la ejecucion y envio de reportes.

- Por ultimo, el tema econdmico es menos relevante. Se solicita aplicar una justa

estructura de costos sobre el servicio brindado.
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4.3.3 Mercado objetivo

Para el caso de este estudio, se determina como mercado objetivo a empresas ubicadas
en Lima y Callao, que tiene la necesidad de almacenar productos de tipo farmacéutico,
productos bioldgicos y galénicos; productos sanitarios y dispositivos médicos como

dispositivos de monitoreo, de prevencién, de mantenimiento y de investigacion.

4.3.4 ldentificacion de agentes

Los principales agentes seran nuestros clientes, las empresas con las que tercerizaremos
el servicio de distribucion y nuestros proveedores de insumos.

Asimismo, se ha considerado en esta primera etapa la posibilidad de generar alianzas
estratégicas con empresas de transporte especializadas en el rubro a fin de ofrecerle a los
clientes el servicio de distribucién de sus productos.

Se proyecta a futuro (dependiendo de la demanda generada) contar con unidades de

transporte propia a fin de brindar un servicio integral de almacenaje y distribucion.

4.1.1 Potencial crecimiento de mercado

Segin un estudio de la Consultora Inmobiliaria Camet Real State Services &
Development (CRES) (5), actualmente en Lima se esta demandando de 700,000 m2 de

almacenes prime, por lo que se estima un crecimiento sostenido en los proximos 10 afios.

32



4.3.5 Rivalidad competidora y potencial de ventas

Los principales competidores por rubro son:
Industria Farmacéutica:

1. Signia Soluciones Logisticas (Fundada en el afio 2012, parte del Grupo Hersil con
presencia en el mercado desde el afio 1965, ofrece servicios de almacenamiento,
acondicionado, distribucion, manufactura y soluciones inmobiliarias, cuenta con

una planta en Ate).

2. Bomi Group (Inicio actividades en el afio 2014, posee un depdsito con
temperatura controlada de 5100 m2 en Lurin, ofrece servicios de almacenaje,

etiquetado y distribucion).

3. Ocasa (Empresa transnacional con mas de 35 afios de experiencia en soluciones
logisticas, ofrece servicios de almacenamiento y distribucion, cuenta con una

planta en el Cercado de Lima).

4. Quimica Suiza (Opera desde hace casi 80 afios, ofrece servicios de almacenaje y

distribucion a nivel nacional, cuenta con una planta en Ate)

5. Dinet (Operador logistico del Grupo Sandoval, cuenta con méas de 27 afios de
trayectoria, brinda servicios de almacenamiento y distribucion)

6. Yobel (Empresa lider en Latinoamérica con mas de 50 afios ofreciendo servicios
de Supply Chain Management, cuenta con una planta en Lurin y otra en Los
Olivos)

7. Depsa (Empresa con mas de 50 afios de experiencia en el sector logistico, ofrecen
servicio de almacenaje y warrant de mercaderia, cuenta con planta en San Martin

de Porres y Cercado de Lima)

8. Prodis (Empresa con mas de 30 afios de experiencia especializada en logistica de

salud, cuenta con una planta en el Cercado de Lima)

Al momento de realizar la evaluacion de este proyecto, se ha determinado que hay
clientes que utilizan dos tipos de almacenes, uno para productos que tienen la necesidad
de ser almacenados cumpliendo la regulacion vigente (por ejemplo, almacenes con BPA)

y otros que pueden ser complementarios y que no se encuentran regulados.
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Por otro lado, el poder de negociacion de los competidores que poseen un mayor tiempo
en el mercado y que manejan una mayor capacidad econdémica genera un punto
importante a observar dentro de las estrategias a implementar, las cuales estaran en
funcion al crecimiento del negocio de almacenamiento de salud de la empresa en el corto,

mediano y largo plazo.

4.4 Desarrollo y estrategia del Marketing Mix
4.4.1 Politica de gestion del cliente

Las politicas que se desarrollaran para mantener una adecuada relacion con nuestros

clientes son:

e Manejo personalizado de los requerimientos en funcion a sus necesidades.

e Llevar un control constante de la operativa en general y de las

observaciones que surjan en el dia a dia.

e Revisar en forma conjunta los avances obtenidos y el ahorro generado a

nuestros clientes.

e Mantener elevados estandares de calidad y precision en la operacion.

4.4.2 Estrategia de producto: especificaciones, calidad, variabilidad vy
diversificacion

Esta estrategia, al igual que el disefio personalizado que se aplicara a cada cliente, sera

desarrollado en funcion a las necesidades particulares que presente, las cuales tendran

que ver con los servicios ofrecidos: distribucion, almacenaje, preparacion de pedidos, etc.

Este desarrollo se efectuard sobre la base de la inversion en la implementacion de

infraestructura adecuada en almacenes, licencias y seguridad.

4.4.3 Estrategia de precios: analisis de costos y precios

Nuestra idea es ademas de ser reconocidos como una solucién cercana y segura; ser
reconocidos como una empresa que maneja tarifas razonables en funcion a la calidad de

servicio ofrecida.
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Al ser evaluados los costos en funcion a las necesidades particulares de cada

cliente, se estableceran tarifas diferenciadas en relacion a estas necesidades.

Segun el analisis realizado, las tarifas preliminares aplicables a este negocio son

las siguientes:

Temperatura controlada 15° - 25°

PV por posicion (Almacenamiento y Adm. Inventario) S/.200.00 Mensual

Recepcion de Mercaderia Cont 40" 5/. 400.00
Recepcion de Mercaderia Cont 20" 5/. 200.00
Recepcion de Mercaderia Carga Suelta (M3 o M2) 5/. 30.00
Despacho de Mercaderia Carga Suelta (M3 o M2) 5/. 30.00

Almacenamiento General ([Temperatura Ambiente)

PV por posicion (Almacenamiento y Adm. Inventario) S/. 38.50 Mensual

Recepcion de Mercaderia Cont 40" s/. 400.00
Recepcion de Mercaderia Cont 20" 5/. 200.00
Recepcion de Mercaderia Carga Suelta (M3 o M2) 5/. 30.00
Despacho de Mercaderia Carga Suelta (M3 o M2) 5/. 30.00

Nota: Las tarifas no incluyen el IGV. Los servicios contratados por M3 son

contratados a base mes — fraccion

4.4.4 Politica comercial

Con toda la informacion obtenida hasta este punto podemos empezar a plantearnos las
estrategias de comercializacion de nuestra empresa, es decir, qué estrategias son las mas
adecuadas para dar a conocer nuestros servicios en el mercado y conseguir los objetivos
al corto, mediano y largo plazo, como son el nivel de ventas y el porcentaje de
participacion en el mercado esperado. En resumen, vamos a definir qué politicas
adoptaremos para que el mercado conozca, aprecie y elija nuestro servicio entre otros
parecidos. Antes de hacerlo conviene definir los plazos para lograrlo y cuél sera nuestro
ambito geogréafico de actuacion. Puesto que ya hemos definido anteriormente como son
nuestros servicios, ahora nos corresponde utilizar esa informacién para decidir como
vamos a generar una diferenciacion con la competencia (estrategias de precios, servicio,

comunicacion, calidad, etc.). El precio: la politica de precios de nuestra empresa se
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adaptarda a las caracteristicas de los servicios que brindaremos y a los cambios presentados
en el mercado. Muchas veces es el elemento diferenciador de un producto o servicio
respecto de su competencia. A la hora de hablar de precios, hay que diferenciar entre
precio real y precio psicologico. El precio real es el que se le asigna a un producto o
servicio despues de calcular los costes de produccion y el margen de ganancia para la
empresa, teniendo en cuenta el precio que ha marcado la competencia; en cambio, el
precio psicoldgico lo establecen los clientes, basdndose en sensaciones (unas veces se
piensa que un producto o servicio no vale lo que han pagado por él). Sin embargo, es
aconsejable que nos planteemos desde aqui si queremos establecer precios bajos
(cuidado, porque si los precios son excesivamente bajos se pueden identificar con mala
calidad), precios altos (se suelen asociar con alta calidad del producto o servicio) o
politicas de descuentos. La comunicacion: las acciones comunicativas que vamos a llevar
a cabo para dar a conocer nuestro producto o servicio y crear una imagen de marca en el

cliente, influiran notablemente en el momento de la eleccién de un producto u otro.

Sobre todo, en casos en que no existe una diferenciacion clara de la competencia,
las acciones de comunicacién juegan un papel muy importante. Las estrategias de
comunicacion efectian una imagen de servicio en la mente de nuestros clientes
potenciales, destacando sus ventajas y en algunos casos, afiadiéndole valores
psicoldgicos, que generan nuevas necesidades. Estos condicionantes pueden ser decisivos
para que elijan nuestro producto. Existen muchos medios para plantear nuestra estrategia
publicitaria (revistas, periddicos, radio, television, Internet, promocion en el lugar de

ventas, folletos, catélogos, etc.).

Para elegir el que mas nos conviene para promocionarnos, debemos estudiar
algunos datos como cual es el mas adecuado para el mensaje que quiero transmitir, qué
porcentaje de eficacia tiene, qué porcentaje de impacto alcanza (a cuantas personas llega)
y qué inversion exige o en qué plazo de tiempo se alcanzaran los objetivos deseados. La
distribucion: este aspecto del proyecto puede ayudar también a establecer una
diferenciacion de nuestro producto o servicio en el mercado, segun el modelo que

escojamos:
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- Distribucidn extensiva: a todo tipo de comercios, sin discriminacion;
- Distribucidn intensiva: tan sélo en puntos de venta del mismo sector;

- Distribucion exclusiva. En este apartado, como en muchos otros, es interesante
conocer de qué manera llegan las empresas competidoras a sus clientes y decidir

entonces cémo lo haremos nosotros.

Dependiendo del tipo de producto que ofertamos y de nuestros objetivos comerciales,
tenemos que decidir si vamos a efectuar una venta directa o por medio de intermediarios,

y cuéles van a ser nuestros canales.

4.4.5 Estrategia comunicacional y canal

Una estrategia de comunicacion efectiva permitira mantener reguladas las précticas
recomendadas en las que la organizacion pueda desenvolverse libremente. Nos es muy
atil decir por adelantado aquello que hemos desarrollado en una estrategia de
comunicacion y lo que pretendemos o esperamos lograr con ella. Esta no necesariamente
tiene que ser muy detallada, pero actuara de marco de accion para todos aquellos niveles

de la organizacién que utilicen la comunicacién como medio.

La estrategia principal seran las referencias comerciales de los clientes de cartera.

La idea en este caso es manejar una comunicacion directa con nuestros clientes. Se
implementara una pagina web del negocio y se trabajara la comunicacién directa a través
del manejo de base de datos realizando un contacto via telefonica para luego proceder

con las coordinaciones de visita a la planta. (Fuente: Analisis propio)

4.4.6 Estrategia de distribucién

Existen varias maneras de analizar las actividades mediante las cuales se hacen llegar
adecuadamente servicios al mercado. Hemos elegido dos formas, la primera toma el
enfoque de empuje y atraccion principalmente para entender las relaciones entre los
miembros de un canal de distribucién. La segunda, se basa en el enfoque de procesos

como base para entender las relaciones horizontales.
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Conceptualmente, se puede definir un canal de distribucién como el conjunto de
intermediarios relacionados entre si que cubren la distancia entre proveedor y cliente,

afiadiendo valor a la transaccion en términos de lugar, tiempo y posesion.

En nuestro caso se manejara la relacion y coordinacién de la operacion directamente
con nuestros clientes y proveedores para mantener los estandares de calidad

establecidos en nuestras operaciones.

4.5 Plan de ventas y proyeccion de la demanda

Se espera iniciar la operacion por lo menos con un contrato y cerrar el primer afo
contando por lo menos con 4 clientes y una facturacion mensual de USD 320,000.00
aproximadamente. Se espera mantener un crecimiento anual de la facturacion en el rango
del 2.5% por ajuste de IPC, mayor uso de las capacidades del almacén y mayores ingresos
y salidas de mercaderia.

Esta proyeccion se realiza en funcion a las necesidades observadas en 4 clientes

objetivo con los cuales se tienen negociaciones avanzadas.
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CAPITULO V: PLAN DE OPERACIONES

5.1 Politicas Operacionales
5.1.1 Calidad:

Servicios Logisticos Centinel Pharma es una empresa orientada a brindar servicios de
calidad que cumplan con los requerimientos y necesidades de nuestros clientes, de igual
manera nuestras politicas de calidad estdn enfocadas en mantener e implementar un
sistema de gestion de la calidad para prevenir posibles riesgos asociados con el desarrollo

de las actividades que se realizan a diario.

Asimismo, se analizaran las sugerencias de los clientes para continuamente mejorar

nuestros procesos.

Continuamente debemos operar con las buenas practicas de almacenaje para productos
farmacéuticos y de salud.

5.1.2 Procesos:

Tal como lo hemos indicado anteriormente, nuestro negocio esta enfocado en adecuarnos
a las necesidades logisticas de nuestros clientes. Las mismas pueden estar relacionadas a
necesidades de almacenaje, de control (inventarios), preparacion de pedidos, picking,
packing y distribucidn. Para cumplir con los estandares de calidad requeridos, contaremos
con un sistema de informacién flexible, el cual permitira Ilevar un control de los procesos,

de igual manera se estableceran métodos de gestion.

5.1.3 Planificacion:

El brindar servicios logisticos conlleva mantener una coordinacion y comunicacion
continua con nuestros clientes ya que sus necesidades de almacenamiento, preparacion
de pedidos y entregas pueden variar de acuerdo a las condiciones particulares de cada una

de sus negocios.
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Se requiere un minimo de tiempo para planificar los cambios en la estructura de
servicio establecida previamente. Esta planificacion se realizara también en funcién de
las capacidades de planta, mano de obra y disponibilidad de distribucion de las unidades

moviles.

5.1.4 Inventarios:

Al tratarse de una empresa que no realiza procesos de manufactura, los inventarios estan
relacionados con su actividad de servicio, se componen fundamentalmente de:

- Mano de obra del personal que realiza las funciones directas de operacion.
- Costos de supervision.

- Costos indirectos atribuibles al servicio, por ejemplo, materiales utilizados,

servicios técnicos, depreciacion de equipamiento, servicios de luz, agua, etc.

5.2 Equipos, actividades y procesos
5.2.1 Disefoy capacidad de instalaciones:

El disefio preliminar del almacén a implementar en esta primera etapa es el

siguiente:
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Figura 5.1

Disefio de las instalaciones la empresa
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5.2.2 Equipos de trabajo y apoyo:
El flujograma de actividades preliminar establecido es el siguiente:
Figura 5.2

Flujograma de actividades

Orden de Preparacion
ingreso al de productos
almacén parasalida
Jefe de
almacén

revisa

orden

Registro de
°_’ Almacén salidade los —»e
control 1 productos
, ‘ Distribucion ‘

Almacen 1
control 2

o ()

Elaboracion propia

5.2.3 Gestidn de proveedores, compras y stock:

La practica para aplicar una gestién de compras exitosa para ofrecer el mejor servicio
logistico implica asegurar tener los mejores proveedores para llegar a abastecerse de los
mejores productos y servicios.

Se evaluara el servicio y el valor afiadido en relacion a la resolucion de problemas,
cumplimiento en las entregas, asesoria técnica, calidad de los productos y sobre todo
precio como complemento de los demas criterios.

Vamos a contar con proveedores por ejemplo de insumos y equipos, asi como

también proveedores de equipamiento y mantenimiento.
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5.2.4 Tercerizacion o integracion de procesos:

Teniendo en cuenta que el core business del negocio esta orientado a brindar servicios de
almacenaje y administracion de productos de salud preparacion de pedidos dependiendo
de algin requerimiento especial); se tiene establecido tercerizar el servicio de distribucion
de productos ya que en una primera etapa no se tiene planeado adquirir vehiculos. Por lo
tanto, se determinara al proveedor o proveedores que tengan la responsabilidad de

ocuparse de esta linea del negocio.

Los procesos deben estar integrados de tal manera que permitan una trazabilidad

correcta dentro del proceso contemplado para los servicios ofrecidos.
5.2.5 Implementacion de las actividades por fases. Cadena de valor:

Figura 5.3

Cadena de valor

Infraestructura del negocio. Planificacidn, Finanzas, Contabilidad,
Costos, Calidad, Legal

RRHH: Seleccidén del personal, Perfil de puesto, integracion del negocio,
motivacion, retribucidn, politica salarial, formacién y capacitacion.

Tecnologia: Inversion en el almacén, inversién en el WMS, software para
la gestidn y control

Compras: Seleccidn de los insumos, equipamiento, racks.
p , equip ' \ Margen

Elaboracion: | Logistica Distribucion | Marketing y Atencidn al
actividades Interna: y entrega Ventas: cliente:

de recepciény | del Pagina web, Calidad de
preparacion almacenaje | producto participacio servicio, 150
de pedidosy | delos n en ferias 9001

embalaje de productos nacionales e
productos de salud internaciona
de salud les

Elaboracion propia

5.2.6 Proceso de elaboracion de prestacion de servicios:

Los clientes se pondran en contacto para informar sobre el ingreso de un producto al
almacén. Inmediatamente el area de operaciones tomara nota de la fecha, hora, cantidades

y caracteristicas de los productos a recepcionar.
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Una vez lleguen los productos seran recepcionados y pasaran por un estricto
control de calidad para luego ser clasificados y almacenados en funcion a los

requerimientos especificados y acordados previamente con los clientes.

Mientras los productos se encuentren almacenados, estarna sujetos a estrictos
controles de calidad, asi como a un constante monitoreo de la temperatura en la que se
encuentran almacenados.

En el momento en que se reciba un requerimiento de salida de productos o
pedidos, se procedera a clasificar los productos y en caso sea necesario se procedera con
el proceso de picking y packing para luego continuar con el proceso de embalaje.
Inmediatamente después se colocara dentro de las unidades moviles que se encargaran
de transportar y entregar los productos de acuerdo a las indicaciones dadas por nuestros

clientes.

El destino final puede ser un centro de salud, laboratorio, clinica, etc. o inclusive
al usuario final. La parte del proceso que corresponde a la distribucion debe efectuarse
en condiciones dptimas y debe garantizar una trazabilidad (temperatura) desde el almacén

hasta el destino final.
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5.2.7 Politicas de transformacion de la actividad:

Figura 5.4

Transformaciones de actividad

» TElQu »

CLIENTES TRANSPORTE CENTRO DE REPORTES
DE MERCADERIA DESPACHO DE ENTREGA

Elaboracion propia

5.2.8 Flujograma de la actividad y diagrama de decisiones PERT:

Tabla 5.1

Gantt del proyecto

Etiqueta [Actividad Duracién |Precedencia
102)3(4] 56/ 7] 85| 10{11] 12| 13 14| 15| 16) 17| 18] 19| 20| 21{ 22) 23| 24| 25) 26| 27| 28| 29| 30| 31| 32 33| 34| 35| 36| 37| 38| 39| 40| 41| 42| 43| 44| 45| 46| 47| 48, 49| 50| 51| 52

1 |Definicion del local y caracteristicas 7

2 |Procedimientos legales 1 1

3 |Licencia municial y digemid 0 2

. Pagina Web, Logotipo, Hosting y ; 5
Dominio

5 |Tmpl ion del almacen 10 2

6 |Contratacion de personal 10 3

7 |Adquisicion e instalacion de WMS 20 2

. |Acuerdo con proveedores y compra ) 5
de equipos

9 [Implementacion y estrategia comercial 20 4

10 |Capacitacion y formacion del personal 4 6

11 |Inicio de operacones 1 10

Elaboracion propia
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5.2.9 Balance Scorecard, control de gestion por indicadores:

Enfocado en la calidad del servicio, aumento de la cartera de clientes y rentabilidad del

negocio.
Figura5.5

Perspectivas

CREATIVIDAD E INNOVACION l EXPERIENCIA CLIENTE
I 1
PERSPECTIVA
FINANCIERA RENTAEILIDAD REDUCCION DE COSTOS Y ERIINE LT
PROCESOS MAXIMIZAR EL USODE
INSUMOS
\ ™~ o
PERSPECTIVA DE GRADO DE SATISFACCION RETENCION Y
DEL CLIENTE AUMENTO DE
CARTERA DE
CLIENTES
e
OPTIMIZAR GENERAR PROCESOS PARA EL CALIDAD DE LA ATENCION
NUESTROS COSTOS DESARROLLO DE NUEVOS DESDE EL INGRESO HASTA LA
DE ALMACENAJE Y SERVICIOS ENTREGA DE PRODUCTOS
DISTRIB
MEJORAR EL CLIMA CAPACITACION CONSTANTE A
LABORAL NUESTRO RECURSO HUMANO
Elaboracion propia
. -7
5.2.9.1 Indicadores de operacion:
Almacenamiento |Registro de inventarios M° de SKU conformes / N° de SKU inventariados Semanal =98%
Nivel de M°® de ubicaciones conformes / N° de ubicaciones
servidio Almacenamiento [Registro de inventarios inventariados Semanal  [»93%
Almacenamiento |Fill rate N° de pedidos completos / N° de pedidos solicitados Semanal >=95%
Promedio General [Nivel de servicio Promedio total Mensual >95%
Calidad % Cumplimiento de auditorias MNota Mensual >=95%
wvalor del inventario promedio x mes / Valor del inventario
Walor agregado Optimizacion de inventarios proyectado Mensual  |[75%;125%]
Ingreso promedio por posicion ocupada ciclo actual / ingreso
Rendimiento comercial Ingreso promedio por m3 promedio ciclo anterior Mensual [20%;40%]

Elaboracion propia

El constante seguimiento de la manera en que se comporta la demanda permitira

a través de los indicadores mencionados generar planes estratégicos que permitiran

mejorar las politicas comerciales y operativas de la organizacion.
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5.2.10 Protocolos de seguridad, seguridad de la informacion:

Los protocolos de seguridad que se aplicaran en la organizacion permitiran el manejo
adecuado de la integridad, disponibilidad y sobre todo de la confidencialidad de la
informacion.

La integridad implica mantener la informacion tal cual fue generada para evitar
distorsiones y que no sea afectada por procesos o personas no autorizadas.

La disponibilidad de la informacion tiene que ver con el acceso a ella a través de procesos
0 personas debidamente autorizadas.

La confidencialidad permite el acceso de la informacion a las personas autorizadas
asegurando el acceso.

Para mantener un adecuado control y seguridad de la informacion se aplicaran en la
organizacion las siguientes politicas:

e No ingresar al area de almacenaje con teléefonos celulares.
e No ingresar al rea de almacenaje con cdmaras fotograficas.

e El uso a la informacion en el sistema a través del acceso Unicamente a los

usuarios autorizados.

e Configurar las pcs y laptops de la organizacion para que no tengan acceso a los
puertos USB.

e Utilizar el cifrado de datos (criptografia) para asegurar la informacion y envio

Unicamente a los destinatarios autorizados.

e Preparar un plan de contingencia y accion en caso de incidentes de violacién de

la informacion para de esa manera minimizar los riesgos de abertura.
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CAPITULO VI: ESTRUCTURA ORGANIZATIVA

6.1 Objetivos organizacionales

6.1.1 Naturaleza de la organizacion:

Satisfacer las necesidades logisticas de nuestros clientes con infraestructura, tecnologia

innovadora y personal altamente capacitado que permita desarrollar un alto nivel de

seguridad, calidad en nuestros procesos y manejo del medioambiente.

6.1.2 Organigrama:

Figura 6.1

Organigrama preliminar Centinel Pharma

DIRECTOR GEMERAL

JEFE DE OPERACIONES

[ DIRECTOR TECNICO |

ADMINISTRADOR

ENCARGADO DE
ALMACEN 1

ENCARGADO DE ALMACEN 2

COORDINADOR DE
DESPACHOS

Elaboracion propia
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6.1.3 Disefio estructural por procesos:

Como se mencion0 anteriormente este negocio logistico de salud tiene como fin brindar

servicios a la medida de las necesidades de nuestros clientes, es por eso que la estructura

de recursos humanos planteada preliminarmente tendré la capacidad de ser flexible para

adecuarse a los requerimientos que se vayan presentando.

El disefio de cada operacion se coordinara con cada cliente a detalle para adecuar

nuestra mano de obra estratégicamente y manejar modelos institucionales de estructura

con el fin de alcanzar los objetivos propuestos para el proyecto.

6.2 Disefio de puestos y responsabilidades:

Descripcion de puesto: Director General

Planificar, dirigir, coordinar, organizar, controlar, calcular, analizar y

deducir el trabajo en la organizacion, contratar al personal adecuado.

Planificar las actividades y objetivos especificos y generales de la empresa

en el corto, mediano y largo plazo.

Organizar a la empresa en su estructura, cargos y funciones.
Realizar funciones de direccion y liderazgo en la empresa.
Manejar la relacion comercial con los clientes.

Liderar la seleccion, contratacion y capacitacion de personal para cada

cargo.
Ser responsable de la gestién financiera y administrativa de la
organizacion.

El Director General debe poseer habilidades de lenguaje, numéricas,
empaticas, etc. Debe poseer conocimientos del idioma inglés, estudios
superiores (de preferencia MBA), estudios complementarios y experiencia

minima de 5 afios en puestos de direccion.
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Descripcion de puesto: Jefe de Operaciones

Gestionar los inventarios, atender a los clientes, coordinar las diferentes
areas del almacén, optimizar la politica de compras, optimizar procesos

de trabajo, gestionar y supervisar el personal a cargo.
Administrar los recursos internos.

Preparar el presupuesto anual de operacion.

Descripcion de puesto: Jefe de Administracion

Controlar, coordinar y supervisar la ejecucion de los procesos

econdmicos, contables y administrativos de la empresa.
Realizar y organizar la administracion del personal.

Responsable de las cuentas por cobrar, seguimiento y ejecucion de los
incobrables.

Responsable de las cuentas por pagar.
Administrar los activos fijos y su correcta depreciacion.

Encargado de la administracion de recursos humanos, pago de planillas y

control de asistencias del personal.

Encargado de administrar el riesgo de otorgamiento de lineas de crédito.

Descripcion de puesto: Director Técnico

Su mision es asegurar el correcto funcionamiento de las actividades

realizadas en el almacén.
Es el responsable del cumplimiento de la normativa.
Principal responsable ante las autoridades sanitarias.

Firmar y asumir responsabilidad de toda la documentacion de caracter

técnico — sanitario.

Es el responsable del control de todos los procedimientos realizados en la

organizacion del almacén.
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e El director técnico debe ser quimico farmacéutico de profesion y contar al

menos con dos afios de experiencia profesional en negocios similares.

6.3 Politicas organizacionales:

Las politicas organizacionales estan orientadas a ser acatadas, divulgadas y entendidas
por todos los miembros de la empresa. En ella se contemplan las responsabilidades y
normas de cada area.

Las politicas son dictadas desde el Director General, contemplan el logro de
objetivos y facilitan la implementacion de las estrategias.

Las politicas pueden ser generales y especificas, las generales aplican a toda la
organizacion y son de alto impacto. Para el caso de este negocio logistico se pueden
mencionar las siguientes: Politica de calidad, politicas de presupuesto, politicas de
seguridad, etc.

Las politicas especificas aplican a determinados procesos o actividades, por

ejemplo: Politicas de ventas, politica de compras, politicas de inventario, etc.

6.4 Gestion del talento:
6.4.1 Seleccion y contratacion:

El proceso de seleccion y contratacion de personal tienen como propo6sito incorporar a
personas con un perfil alto de responsabilidad, capacidad y sobre todo calidad con alta

competencia en las diferentes areas de la empresa.

Todo proceso de seleccion y contratacion debe ser iniciado con una solicitud de
la jefatura del cargo vacante, la misma que debe cumplir con las descripciones de puestos
planteados anteriormente, asimismo se debe reclutar que haya contado con experiencia
previa en industrias similares debido a las caracteristicas especiales de operacién propias
de un operador logistico de salud.

Todo proceso debe ser validado por la alta gerencia a fin de dar el visto bueno

para el mismo.
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Figura 6.2

Evaluacion de puesto

| Elaboracion de perfil de puesto |
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|

‘ Entrevista personal |

| Seleccion del candidato |

@

Elaboracion propia

6.4.2 Remuneracién y desempefio:

Dentro del salario ofrecido existira un pago fijo y en adicién a este de manera anual y en
la misma fecha en que se repartan utilidades (dependiendo si se han generado o0 no) se
otorgara otra parte dependiendo del logro de objetivos alcanzados. La idea es buscar

maximizar el costo laboral de la empresa.

Por lo tanto, se efectuaran evaluaciones semestrales que permitan realizar una

evaluacion de los logros conseguidos, midiendo los recursos utilizados para lograrlo.
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Tabla 6.1

Cuadro de remuneraciones

CUADRO DE REMUNERACIONES ANUALES
(Mo incluye bonos, utilidades, beneficios adicionales ni descuentos)

Cod. Trabajador Area Salario 5/. Salaric USD
1 Director Gerente Administracion 210,000.00 65,420.56
2 Administrador Administracion 84,000.00( 26,168.22
3 Jefe de Operaciones Operaciones 34,000.00] 26,168.22
4 Director Tecnico Calidad 56,000.00| 17,445.43
5 Encargado de Almacen 1 Operaciones 21,000.00| 6,542.06
6 Encargado de Almacen 2 Operaciones 21,000.00 6,542.06
7 Coordinador de Despachos Operaciones 18,200.00| 5,669.78

Elaboracion propia

6.4.3 Empowermenty reconocimiento:

El empowerment hace referencia directa al valor agregado que generan las personas en

la organizacion.

Es muy importante el reconocimiento ya que implica reconocer las destrezas,

capacidades y habilidades que posee el colaborador en su cargo.

Cumplir con este proceso permite a la persona ser consiente del poder que tiene,
su valor creativo y valores que destacan, pero lo mas valioso, se le hace sentir importante

desde el punto de vista laboral y como ser humano.

Permite incrementar la productividad de los trabajadores y genera competitividad
positiva en la organizacion.

Se otorgaran reconocimientos y bonos anuales en funcion a los logros obtenidos.

6.4.4 Capacitacion, motivacion y desarrollo:

Dentro de las politicas motivacionales podemos mencionar a la de capacitacion ya que
tiene la funcion de mejorar el presente y mediante dichas herramientas, desarrollar un

futuro en el que los trabajadores estén motivados para superarse continuamente.
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Lo indicado anteriormente debe estar alineado con las metas de la empresa y con

las caracteristicas del puesto del colaborador.

Producto del desempefio esperado se otorgaran reconocimientos, mejoras en las

condiciones laborales y ascensos.

6.5 Estructura de gastos de recursos humanos:

Tabla 6.2

Estructura de gastos

Servicios Logisticos Centinel Pharma
PLANILLA DE PERSONAL % Director % Administrado % Jefe de % Director % % % |Coordi de|
General r Operaciones Tecnico de Almacen de Almacen Despachos

Remuneraciones Si. 15,000.00 S. 6,000.00 Sl 6,000.00 S 4,000.00 Si. 150000 s 1,500.00 SL 130000
Qemuneracion Basica [1] SI._15,000.00 SI._6,000.00 Si._6,000.00 SI._4,000.00 S1.1,500.00 $1.1,500.00 SI.__1,300.00
Asignacion Familiar
Horas Regulares 100.00% 5. 1500000  100.00%|&. 500000  100.00%| 5. 6.000.00|  100.00%|S. 400000  100.00%| S 1500.00|  100.00%|S. 1500.00|  100.00%|S.  1,300.00
Horas extras 0.00% " - 0.00%S - 0.00%"S! - 0.00%]'S%. - 0.00%Si. - 0.00%/S. - 0.00%] Si. -
Horas dobles 0.00%s" - 0.00%[S - 0.00%"! - 0.00%"! - 0.00%S" - 0.00%[S - 0.00% St -
Feriados 0.00%] St - 0.00%)| S - 0.00%)| St - 0.00%| St - 0.00%] St - 0.00%)| S - 0.00%] St -
Dominical 0.00%] . - 0.00%) S - 0.00%] ! - 0.00%] st - 0.00%] si. - 0.00%) St - 0.00%] si. -
Provisiones S. 5598.31 S. 227933 S. 2,279.33 S. 151955 . 56983 S, 560.83 si. 493.85
Vacaciones 8.33%| 8L 124950 8.33%| 5. 49980 5.33%|5L  499.80 8.33%| 8L 33320 8.33%| 8L 12495 8.33%[ 8. 12495 8.33%| 8. 108.29
Gratificacion 18.17% | 1. 272550 18.17%| /. 1,090.20 18.17%| 8/ 1,090.20 18.17%| SI. 726.80 18.17% | 1. 27258 18.17%| /. 27255 18.17% | 1. 236.21
cTs 9.72%[8. 172331 9.72%[S.  880.32 9.72%[S. 68933 9.72%[[SL 45955 9.72%[8l 17233 9.72%[8. 17233 9.72%| 8 149.35
Contribuciones Sociales L 1,494.00 Sl 597.60 SI. 597.60 SI. 398.40 L 149.40 Sl 149.40 Si. 129.48
ESSALUD 9.00%| S 1,35000 9.00%|S. 54000 9.00%| s 540.00 9.00%| S 36000 9.00%| s1 135,00 9.00%| S 13500 9.00%| S 117.00
Seguro Complem. Riesgo - Pensidn 0.34%) St 5100 0.34%)| 81 2040 0.34%( 8. 2040 0.34%|S. 1360 0.34%| 81 510 0.34%| 8. 510 0.34%| 81 442
Seguro Complem. Riesgo - Salud 0.34%| SI. 51.00 0.34%| SI. 20.40 0.34%| SI. 20.40 0.34%| SI. 13.60 0.34%| SI. 5.10 0.34%| SI. 510 0.34%| SI. 442
Sequro de Vida de acuerdo a Ley 0.28%| S1. 4200 0.28%| SI. 16.80 0.28%| SI. 16.80 0.28%| S/ 11.20 0.28%| St 420 0.28%| SI. 420 0.28%| Si. 384
Contribuciones Soc. Provisiones L 124950 S. 49980 S. 499.80 S 33320 S 12495 S. 12495 sl 108.29
Reemplazo de Vacaciones 8.33%| St 1,249.50 8.33%| SI. 499.80 8.33%| S/ 499.80 8.33%| 81 33320 8.33% St 124.95 8.33%| SI. 12495 8.33%| St 108.29
Descansos Médicos (10 dias/Emlafo) 0.00%]| S/ - 0.00%)| Si. - 0.00%)| St - 0.00%| S - 0.00%]| S/ - 0.00%)| Si. - 0.00%]| S/ -
Beneficios de la Empresa st - si. - sl - sl - . - s - st -
Beneficios de la Empresa 0.00%| 8. - 0.00%)| St - 0.00%]| St - 0.00%| St - 0.00%] St - 0.00%)| St - 0.00%] St -
Provision Contrib. Social SI. 703.48 Sl. 281.39 SI. 281.39 SI. 187.60 SI. 7035 Sl. 70.35 Si. 60.97
Provisiones Si. 703.48 SI. 28129 Sl 281.39 Sl 187.60 Si. 70385 SI. 70.35 Si. 80.97
Sub-Total [si. 2414530 ] |EEEEEH [s. 95812 ] [s. 643875] [s 241453] [s- 241453] [t 209259
Cantidad | 1.00 | [ 100 | [ 100 ] [ 100 ] [ 10 ] [ o0 ] | 100 |
Sub Total Planilla [ SI. 28,125.30 | [ S 9,658.12] [ SI. 9,658.12 [ S/ 6,438.75] [ S1.2.414.53] [ sl.241453] [Si. 209259

Elaboracion propia
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CAPITULO VII: PLAN ECONOMICO - FINANCIERO

7.1 Supuestos

Los supuestos de este proyecto son aquellos factores que permitiran el éxito o no del

proyecto.

Para el proyecto de empresa propuesto se ha considerado analizar el proyecto en

un horizonte temporal de cinco afios.

La moneda utilizada para realizar los flujos, andlisis y proyecciones ha sido
nuevos soles (S/.). No se ha considerado el efecto anual por inflacién, asi como el ajuste

respectivo.

Las cotizaciones recibidas fueron proporcionadas por empresas especializadas en
realizar trabajos de implementacion en infraestructura logistica, en venta de equipamiento
industrial, en desarrollo web y en la ejecucion a la medida de la implementacion de un

sistema integrado de almacenes.

La informacion y resefias recibidas seran incluidas en el presente trabajo de

investigacion como anexos.

7.2 Plan de inversiones

El plan de inversiones a ejecutar para implementar el almacén con BPA se efectuara con

la inversién en activos fijos tangibles e intangibles.
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La inversion en activos fijos tangibles es la siguiente:

Tabla 7.1

Inversion en activos fijos

P&R WERLD

SERYICES §. A

PROYECTO : ALARCON BPA

CUADRO DE COSTOS INCLUIDO IMPUESTOS

Elaboraci6n propia

ITEM PARTIDAS COSTO GV TOTAL
1 ACONDICIONARIENTO DE ALMACEN s/_ 217,078.65 s/. 35,074.16 5/. 256,152.81
2 ACONDICIONAMIENTO DE AREA DE DESPACHO +OFIC! +5A REUNIONES S/ 88,710.65|5/ 15967.92|5/ 104,678.57
3 ACONDICIONARIENTO DE OFICINAS 2D0. PIS0 s/_ 7.374.38 s/. 1,327.39 5/. 870177
4 ACONDICIONAMIENTO DE VESTIDORES ¥ 55.HH S. 28444365/ 5119.98(§. 3356434
5 ACONDICIOAMIENTO DE FACHADA + PATIO DE OPERACIONES + ESTACIONA. s/_ 39,357.90 s/. 7.084.42 5/. 46,442.32
§/. 380,965.94|5/. 68573.87|5/ 449,539.81
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Figura7.1

Apilador eléctrico Unicarriers Modelo FRSB20-8 (2000 kg)

Comunicacion interna
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Figura 7.2

Estructura interna del Apilador
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1 Asiento de operador 10 Palanca de elevacion
2 Timon 11 Palanca de alcance
3 Pedal de freno 12 Palanca de inclinacion
4 Pedal de aceleracion 13 Palanca de desplazador lateral
5 Interruptor de pie 14 Interruptor de apagado de emergencia
6| Interruptor de control de la direccion | 15 Apoya brazo con asidero auxiliar
7 Interruptor de iluminacion 16 Selector de modo

Comunicacion interna

Apilador utilizado para el movimiento de mercaderia.

OFERTA ECONOMICA
VALOR UNITARIO
DESCRIPCION ESPECIAL
FRSB20-3 JAPON UsS 23,500.00

LOS VALORES UNITARIOS ESPECIAL, NO INCLUYEN EL 18% IGV
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Figura 7.3

Rack Convencional

Comunicacion propia

Tipo de rack a utilizar en el proyecto logistico.

Tabla 7.2

Propuesta Econdmica
Iil.- PROPUESTA ECONOMICA

En atencién a lo solicitado nos es grato presentarles lo siguiente:

BLOQUE

RACK CONVENCIONAL (BLOQUE “A”)

S/.

6,254.54

S/.

P.TOTAL

12,509.88

RACK CONVENCIONAL (BLOQUE “B") | 02

MONTO TOTAL + IGV

S/.

15,875.14

S/.
S/.

31,750.27

44.260.15

*LOS PRECIOS NO INCLUYEN IGV

*A TODO COSTO — OPERACION NO AFECTA A DETRACCION*

Comunicacion interna
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Tabla 7.3

Costos del proyecto (TI)

COSTO TOTAL DEL PROYECTO DE IMPLEMETACION

IMPLEMENTACION DE SISTEMA INTEGRADO DE GESTION DE ALMACENES 33,600.00
MATERIALES Y ACCESORIOS DE CONECTIVIDAD 3,045.10
INSTALACION Y CABLEADO ESTRUCTURADO CAT-6 1,500.00
SERVIDOR NUEVO Y LICENCIAS 11,650.00
IMPLEMENTACION DEL SERVIDOR 2.180.00
TOTAL 51,975.10

El precio no incluye IGV

Elaboracion propia
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Tabla 1

PRESUPUESTO DE EQUIPOS Y CAMARAS DE SEGURIDAD

FULL HD 1080
ITEM | DESCRIPCION P. Unit P. FINAL S/.
01 DVR HIVISION DS-7204/7208/7216HUHI-K25 EN 8 Canales video / 480 Fps 1175
(vivo y grabacion)/ 4 canal audio H.264 / RESOLUCION: 1080P@15fps, 1080P
Lite/720P/960H@ 30fps Reproduccion (Playback) simultanea de 16 canales / 1
audio.Backup: Express backup. Soporta USE 2.0, DVD-RW externe, via red.
Soporta HDD de 8TB c/u: SATAx2
01 Disco duro Western Digital Purple Surveillance, 4TB, SATA 6.0 Gbps. 5400 £10.00
RPM, 3.5"
04 Camara Exterior Tubular Metalica 4 EN 1 AVEMIA AHD / TV CVI 405.00 1620.00
1080P/ANALOGA 960H / 1/3 CMOS, IR 40 mts. H.264, BLC, WDR, AGC,
LENTE 2.8-12 mm, MENU OSD, IP 66
01 Camara Interior Domo plastica HIBRIDA 4 EN 1 AVEMIA AHD-TVI-CVI 1080P 275.00
TANALOGA 960H / 1/3 CMOS, IR 20 mts, H.264, BLC, WDR. , AGC, LENTE
3.6mm, MENU OSD.
(I} Fuente de poder centralizada 220WAC /12V/ 30A, 18 CH 270.00
01 Monitor AOC 12269VWM, 21.5" IPS, 1920 x 1080, HDMI / DisplayPort / VGA. 505.00
TOTAL 4,455.00
INSTALACION Y CABLEADO
ITEM | DESCRIPCION P. FINAL S/.
1 Instalacion y cableado de 5 puntos para camaras de vigilancia, se empleara cable UTP CAT-6 3,550.00
al 100 % Cobre yfo cable coaxial RG-6
3 Puntos — Se ubicara el almacén interior (2) y un punte en la puerta de ingreso al almacén.
1 Punto — se ubicara en el interior oficina ubicada al lado de almacén.
1 Punto — Se ubicara en la parte exterior puerta ingreso principal.
Las camaras nuevas se centralizardn en la oficina o sala de Servidores, en un nuevo DVR de 8
canales Full HD
Se procedera a la configuracién, programacion, grabacién y creacién de usuarios autorizados.
Materiales:
« 310 mts de Cable Coaxial RG-6 y/o Cable UTP Cat-6
+ 5 pares convertidores o Balum de Video
s 300 mts. Cable Eléctrico
« Canaletas o tubos (25 canaletas aprox.)
s 1 Brazos Metalicos (opcional)
« 5 Cajas de pase
¢+ Tarugos y tomillos. etc
TOTAL 3,550.00
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Tabla 7.4

Cotizacion de servicios

| ] ] ]
1 mE.
COTIZACION DE SERVICIOS FARMACEUTICOS ——
RAMOS &

CONSULTORIA FARMACEUTICA

RAMOS & ASSOCIADOS
Profesionales a tu servicio

DY HHILOS Y CORDELES S AC.
Empresa

Movil - 953917137/934515078
Fijo - (01) 3638643
Ramos.associados1@gmail.com
Chancay 633b, Int. 301, Lima

RUC 20134260824

AV ATE VITARTE 330, LIMA
Contacto : Roberto Alarcon Mas
12 de octubre del 2017

Cercado
Condiciones Almacén
almacén
Temperatura 60-90 dias 01
Ambiente

Tipo de Servicio Tiempo

Costo por

Servicio de asesoria en
Autorizacion Sanitaria de
Funcionamiento

(RM 132-2015/MIMSA).
Consulta Técnica Regulatoria - - - 5/.1200
Farmaceutica

Comunicacion interna

Tabla 7.5

Costos del Mapeo Térmico

Cliente Agente
Nota: i g

INCLUYE USO DEL IPCMAPPING
REFERENCIAS, RM-132 BPA ISPE. OMS, USP
TIEMPO DE 10 DIAS

[ errencs | pexcrpain | Comaaa | _preco | 0o | impore |

SWMPO0OSS MAPEQ TERMICO CON 27 PUNTOS POR 3 DIAS 1 4.590,00 45% 252450

Transpaortista Divisa
WUEWD S0L

Comunicacion interna

Cotizaciones para la implementacion del almacén logistico de salud.
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La presente propuesta comprende el disefio de logotipo, papeleria, brochure y el

website corporativo, en idioma espafriol.

Tabla 2

Propuesta

Naming

Logotipo

Papeleria

Brochure

Website

Dominio y Hosting Inc. contrato 12 meses

dominio y hosting

Precio por todos los servicios:

Elaboracion propia

Forma de pago

e El pago se divide en dos cuotas: 60% inicial y 40% final.

e Los precios no incluyen IGV. Los pagos se realizan via depésito en cuenta corriente.

S/ 1,000
S/ 1,000
S/ 700

S/ 1,200
S/ 3,000

S/ 500

S. 7,300
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Plan de inversiones:
Tabla 7.6

Plan de inversiones

2019 2020 201 2022 2023 2024
Inversion 1 2 3 4 5
Infraestructura, equipos de seguridad y 404,000

Consultoria y plan de marketing (sin IGV
Racks

Cascos de proteccion (sin IGV)
Chalecos reflectivos color naranja (sin IC
Mameluco de algodén con logotipo {sin |
Lentes protectores (sin IGV)

Guantes de cuero (sin IGV)

Calzado de seguridad con punta de acer
Arnes de cuatro puntos y anclaje (sin I1G'
Linterna de mano anti explosion (sin IGV
Comunicacién - Celulares (sin IGV)
Computadora Laptop (sin IGV)
Computadora Desktop (sin IGV)
Licencia Office (sin IGV)

Impresora Multifuncional (sin IGV)
Insumaos Oficina (sin IGV)

Tinta (sin IGV)

Controles Medicos (sin IGV)
Capacitacion en Gestion de Mercancias |
Servicio de Vigilancia (sin IGV)

Software, cableado y servidor

Apilador electrico (sin IGV)

Total costos sin IGV 28,316
IGV 122,627 - 4981 5637 5071 - "
FC Inversion y liquidac 503,885 g T2854 56,52 B 2316
KL (Capital de trabajo) - - - - - -
400 m2
2019 2020 201 2022 2023 2024
Inversion 1 2 3 4 5
Alquiler sin IGV 3,349.5 3,399.7 3,450.7 3,502.5 3,555.0
IGY alquiler (la garantia no paga IGY) - 603 612 621 630 640
FC Alquiler (con IGV) - 395241 4,011.70 4,071.87 4,132.95 4,194.94
. -
Elaboracidn propia
- - =z
7.3 Activos y depreciacion
Tabla 7.7
- - =z
Activos y depreciacion
Depreciacion -
2019 2020 201 2022 2023 2024
io 1 2 3 4 5
‘Apilador electrica 21,800 21,800 21,800 21,800 21,800
Carro transportador - - - - -
Cascos de proteccion * 64 64 64 o4 64
Chalecos reflectivos color naranja 140 140 140 140 140
Mameluco de algoddn con logotipo 309 309 309 309 309
Lentes protectores 20 20 20 20 20
‘Guantes de cuero 140 140 140 140 140
‘Calzado de seguridad con punta de acero 303 303 303 303 303
Arnes de cuatro puntos y anclaje 217 217 27 217 217
Linterna de mano anti explosion 100 100 100 100 100
‘Comunicacién - Celulares 167 167 167 - 167
Computadora Laptop 161 161 161 161 -
Computadora Desktop 1,600 1,600 - 1,600 1,600
Licencia Office 150 150 - 150 150

Elaboraci6n propia



7.4 Fuentes de financiamiento y amortizacion

Tabla 7.8

Financiamiento y amortizacion

MODUL O DE FINANCIAMIENTO

2019 2020 2021 2022 2023 2024
Inversién 1 2 3 4 5
Principal 519,040 519,040 440,518 351,002 248,955 132,621
|Cuola 151,188 151,188 151,188 151,188 151,188
Amortizacién 78,622 89,515 102,047 116,334 132,621
Intereses 72,666 61,672 49,140 34,854 18,567
Saldo 440,518 351,002 248,955 132,621 -
Escudo tributario 21,436 18,193 14,496 10,282 5A4TT
FC Financiamiento 519,040 129,751 132,994 136,691 140,906 145711
Elaboraci6n propia
7.5 Cuentas de explotacion previsionales (GGPP)
Cuentas de explotacidn previsionales
PERDIDAS Y GANANCIAS (TODO SIN IGV] En el ER se considera que todos los ingresos y egresos se dan en el pericdo independientemente si los cobras o no.
2019 2020 2021 2022 2023 2024
Inversidn 1 2 3 4 5
Ingresos (sin IGV) 1,068,480 1,117,096 1,167,924 1,221,064 1,276,623
Costos:
Operativos (Costos sin IGV + sueldos) (733,950) (753,764) (774,171) (795,192) (816,842)
Depreciacion (25,241) (25,241) (23,420) (25,075) (25,081)
Alquiler (sin IGV) - 13,350} (3,400) (3,451) (3,502) (3,555)
(72,666) (61,672) (49,140) (34,854) (18,567)
Pérdida incobrables (19,233) (20,108) (21,023) (21,979) (22,979)
Ganancias extraordinarias
Utilidad antes de IR - 214,041 252,911 296,719 340,463
IR _(28%) (63,142) (74,609) (87,532) (100,436) (114,932)
Utilidad Neta - 450,899 178,302 209,187 240,026 274,667
Elaboracion propia
7.6 Proyeccion de ventas y flujo de tesoreria (Cash flow)
Proyeccion de ventas
MODULO DE INGRESOS
2019 2020 2021 2022 2023 2024
Inversion 1 2 3 4 5
Ingresos por posiciones 564,480 590,164 617,016 645,091 674,442
Ingresos por ing. de productos 252,000 263,466 275,454 287,987 301,090
Ingresos por salida de productos 252,000 263,466 275,454 287,987 304,000
Ingresos con IGV 1,260,806 1,318,173 1,378,150 1,440,856 1,506,415
Ingresos sin IGV 1,068,480 4,117,096 1,167,924 4,221,064 1,276,623
IGV de ventas 192,326 201,077 210,226 219,792 229,792
Ventas a credito a 30 dias 1,068,480 1,117,095.84 1,167,923.70 1,221,064.23 1,276,622.65
Ventas al crédito a 60 dias 0 192,326 201,077 210,226 219,792
Castigo (incobrables) 0 19,233 20,108 21,023 21,979
Cobro de crédito 173,004 180,970 189,204 197,812
FC Ingresos 1,066,460 1,290,190 1,348,893 1,410,268 1,474,435

Elaboracion propia
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Tabla7.11

Flujo de tesoreria

FLUJO DE CAJA (TODO CON IGV) En el FC se considera todo el movimiento de efectivo, incluye IV y los pagos de las ventas al crédito
2019 2020 2021 2022 2023 2024
Inversion 1 2 3 4 5

Ingresos 1,068,480 1,290,130 1,348,893 1,410,268 1,474,435
Inversién (803,885) (27,673) (32,654) (36,952) (33,244) (28,316)
Alquiler - (3,952) (4,012) (4,072) (4,133) (4,195)
Costos operativos (747,180) (766,994) (787,401) (808,422) (830,072)
Cambio en KL - - - - - -
IGV por pagar - 55,867) (182,254) (190,738} (200,860) (215,922)
Utilidad antes de impuestos, (803,885) 233,808 304,277 329,729 363,610 395,930
IR por pagar - (63,142) (74,608) (87,532) (100,436) (114,932)
Flujo de caja econdmico 803,885) 170,666 229,868 242 197 263173 280,998
Flujo de financiamiento (519,040) 129,751 132,994 136,691 140,906 145,711
Flujo de caja financiero (264,845) 40,916 96,673 105,506 122,267 135,268

Elaboracion propia

7.7 Politicas de aplicacion de resultados

Es la normativa interna que determina como se van a distribuir dividendos en
funcién los resultados obtenidos en cada periodo. Se distribuiran utilidades dependiendo

de las necesidades previas de inversion, asi como de la disponibilidad de efectivo.
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7.8 Tasa de descuento del accionista

Tabla 7.12

Costo de oportunidad y apalancamiento
Costo de Oportunidad (Ke)

3.16%

9.02%

14.00%%
0.330
2287
2.10%
203%
1.14%

20.30%

TA45%

3.82%

Elaboracion propia
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Tabla 7.13

Calculo del Cok

Elaboracién propia



7.9 Indicadores de rentabilidad

Tabla 7.14

Indicadores de rentabilidad

Costo del capital (Cok) 22.62% 6.00%
Costo de la deuda (Kd) 14%

Impuesto a la renta (T) 29.5%

Deuda 519,040

Activo (inversion + KL) 803,885

Patrimonio (Activo - Deuda) 284,845
[Costo promedio del capital (WACC) | 14.39%

Indicadores economicos:

WVANE 233,777.44 |Utiliza el WACC
TIRE 22 58%
Periodo de recupero simple 3.68 anos
Periodo de recupero con VA 512 afos

Indicadores Financieros:

VANF 134,785.75 |Utiliza el Cok
TIRF 34.44%
Periodo de recupero simple 4.25 afos
Periodo de recupero con VA 5.24 anos

Elaboracion propia

7.10 Analisis de riesgo y costo de oportunidad

El proyecto logistico en mencion tiene un valor actual neto econémico de
233,777.44 soles, lo cual indica que los flujos econdmicos llevados a valor presente
tienen un impacto positivo.

La tasa de inversion (TIR) del proyecto es de 22.58%, lo que da como resultado
que los flujos de inversion llevados a valor actual son rentables.

La wacc o costo promedio ponderado es la tasa de descuento utilizada para

descontar los flujos futuros y la cual permite valorar la inversidn en un proyecto.
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7.11 Analisis por escenarios y graficas

Se consideraron tres escenarios:

Pesimista:

Tabla 7.15

Escenario pesimista

Costo del capital (Cok) 22.62% 6.00%
Costo de la deuda (Kd) 14%
Impuesto a la renta (T) 29.5%
Deuda 519,040
Activo [inversion + KL) 803,885
Patrimonio (Activo - Deuda) 284,845
[costo promedio del capital (WACC) | 14.39%
Indicadores econémicos:
WVANE (782,729.83)(Utiliza el WACC
TIRE -34.63%
Periodo de recupero simple 81.48 anos
Periodo de recupero con VA #1.00 afos
Elaboracion propia
- Conservador
Tabla 7.16
Escenario conservador
Costo del capital (Cok) 22.62% 6.00%
Costo de la deuda (Kd) 14%
Impuesto a la renta (T) 29.5%
Deuda 519,040
Activo (inversion + KL) 803,885
Patrimonio (Activo - Deuda) 284 845
[costo promedio del capital (wacc) | 14.39%
Indicadores economicos:
VANE 233,777 .44 |Utiliza el WACC
TIRE 22.58%
Periodo de recupero simple 3.68 anos
Periodo de recupero con VA 512 anos
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Elaboracién propia
- Optimista
Tabla 7.17

Escenario optimista

Costo del capital (Cok) 22.62% 6.00%
Costo de la deuda (Kd) 14%
Impuesto a la renta (T) 29.5%
Deuda 519,040
Activo [inversion + KL) 803,885
Patrimonio (Activo - Deuda) 284,845
[costo promedio del capital (WACC) | 14.39%
Indicadores economicos:
VANE 0988,230.60 |Utiliza el WACC
TIRE 45.19%
Periodo de recupero simple 2.48 anos
Periodo de recupero con WA 227 anos

Elaboracion propia
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

A lo largo del desarrollo del trabajo de investigacion para la implementacion de un
operador logistico para el sector salud en el distrito de Ate, se ha podido demostrar que
se trata de un modelo de negocio sostenible y rentable en el tiempo, ademas de generar

beneficios sociales y econémicos a la sociedad.

Este modelo de negocio tiene un enfoque empresarial destinado a brindar servicios
logisticos de productos de cuidado personal, productos farmacéuticos y dispositivos

médicos.

Podemos ver que el proyecto seria vulnerable en funcion a la cantidad de operadores
logisticos que se establezcan en la zona, sin embargo, la amplia experiencia en la
aplicacion de estrategias comerciales, permitiran generar utilidades en el mediano y largo

plazo.
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