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RESUMEN

El presente estudio nace de la necesidad de dar a conocer una nueva estrategia de
implementacién de cristales multilaminados para una reduccion de gastos y aumento de
seguridad. En la investigacion se determina como afecta el uso de cristales
multilaminados, a largo plazo, a la economia y seguridad de las entidades bancarias y
comerciales, mediante su infraestructura. Para ello, se realiza un anlisis cualitativo, el
cual estard basado en entrevistas a profundidad a los especialistas responsables y/o
representantes de negocios con capacidad de decision de compra en los sectores bancarios
0 comerciales. Asimismo, se desarrolla un plan de marketing y operaciones para evaluar

su factibilidad dentro de las entidades mencionadas anteriormente.

Palabras clave: Multilaminados, agencias bancarias, empresas comerciales,

infraestructura.
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ABSTRACT

The present study arises from the need to present a new strategy for the
implementation of multilaminated crystals to reduce costs and increase security in
companies. The investigation determines how the long-term use of multilaminated glass
affects the economy and security of banking and commercial entities, through their
infrastructure. For this, a qualitative analysis is carried out, which will be based on in-
depth interviews with the responsible specialists and / or representatives of with
purchasing decision-making capacity in the banking or commercial sectors. Likewise, a
marketing and operations plan is developed to evaluate its feasibility within the entities

mentioned above.

Keywords: Multilaminates, banking agencies, commercial companies, infrastructure.
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CAPITULO I: ASPECTOS GENERALES DEL NEGOCIO

1.1. Presentacion de la empresa

La presente tiene como finalidad la implementacion de una empresa que ofrezca
el servicio de aplicacion e instalacion de vidrios multilaminados enfocados a disminuir
pérdidas econdmicas y reduccién de costos significativos en entidades financieras y

comerciales a consecuencia de posibles dafios provocados por la delincuencia.

1.2. Marco teérico

1.2.1. Inseguridad Ciudadana en el Peru

La inseguridad ciudadana es uno de los problemas mas grandes en nuestro pais.
A lo largo de los afios los secuestros, robos, estafas, usurpacion, homicidios, entre otros,
han incrementado en demasia. Acorde al ranking de seguridad personal elaborado por la
consultora Mercer, el distrito de Lima se encuentra en el puesto 157 a nivel mundial

dentro de las ciudades més inseguras.

1.2.2. Seguridad en Empresas Financieras/Comerciales (Bancos)

Dentro del tema de inseguridad ciudadana, tenemos los asaltos de empresas
financieras y comerciales, tales como los bancos. Entre los afios 2018 y 2019, se llevaron
a cabo mas de 20 asaltos a diferentes bancos en la ciudad de Lima. Por ello, los
empresarios buscan una manera de reforzar la seguridad en sus entidades
financieras/comerciales, ya sea contratando mas personal de seguridad como también
reforzando los materiales dentro de la empresa (ventanas, puertas, muros, etc.) ya que
también suelen ocurrir asaltos al momento de insertar dinero en los cajeros automaticos
(ATM).

Una de las medidas de proteccion mas recientes y economicas, es el uso de

materiales ceramicos (como vidrios) para fortalecer las paredes de los bancos. Ya que



estos tienen una gran resistencia y durabilidad. Ademas de reducir el costo de inversion

en la contratacion de empresas de seguridad para la movilidad del dinero.

1.2.3. Materiales Ceramicos como Proteccién Antirobos

Hoy en dia los materiales ceramicos son utilizados en las grandes industrias tales
como las de automatismo, aeroespacial, biomedica, electronica, etc., ya que en
comparacion a los metales y plasticos, los primeros son duros, no combustibles ni

oxidables, asi como también son utilizables en distintos ambientes y temperaturas.
Dentro de los tipos de materiales ceramicos tenemos los siguientes:

e Cristales: Producto inorganico enfriado lentamente para asi formar una estructura

cristalina (este material contiene oxido de plomo).

e Vidrios: Producto inorganico que ha sido enfriado sin haber criztalizado. Ademas,
cuenta con una estructura amorfa/vitrea, conformada por silice, carbonato de

sodio y caliza.
Figura 1.1.

Estructura atomica de cristal y vidrio

ESTRUCTURA CRISTALINA ESTRUCTURA VITREA

Fuente: Bertolotti, 2019.

Tal como se menciono anteriormente, los vidrios son utilizados por las empresas

para poder proteger sus negocios ante los robos debido a su alta resistencia y durabilidad.

1.2.3.1. Tipos de Vidrio

Existen diferentes tipos de vidrios, como el vidrio de silice, de plomo, sédico-

calcico, y de borosilicato; sin embargo el mas utilizado es el vidrio de silice ya que es el



mas duro y resistente. Ademas, hay diferentes formas de fabricacion de este vidrio, de las

cuales se obtienen los siguientes materiales:

Vidrio Laminado

Los vidrios laminados estdn compuestos de dos 0 mas vidrios unidos mediante un
polimero de gran adherencia y durabilidad llamado Butiral de Polivinilo (PVB),
aplicadas a presion y calor en un autoclave. Obteniendo un material con las
propiedades de ambos materiales (transparencia, dureza, elasticidad, resistencia
al impacto, entre otras), de tal modo que, ante un impacto sobre este, los trozos de

vidrio no se desprenden sino, el conjunto de vidrio se mantiene en el marco.

Figura 1.2.

Vidrio laminado

Fuente: Glasstech (s.f.)

Vidrio Multilaminado

Los vidrios multilaminados constan de tres 0 mas vidrios pegados entre si con el
mismo compuesto que el laminado, mediante un procedimiento térmico y de

presion.

Al igual que el vidrio laminado, son aplicados usualmente en empresas que buscan
optimizar los niveles de seguridad en sus instalaciones, como en caso de robo y
riesgos de heridas producidos por roturas, ya que estos vidrios multilaminados, al
tener mayor naimero de laminas pegadas, cuentan con un mayor grado de

resistencia.



e Vidrio Templado

Es un vidrio calentado a altas temperaturas y enfriados bruscamente para asi
obtener las caras exteriores a compresion y el centro en tension, este proceso hace
que la resistencia al impacto del vidrio aumente hasta en 5 veces la de uno normal.
Mientras que en caso de rotura el material se fragmenta en pequefios trozos con
aristas sin filo. Sin embargo, una vez realizado el proceso de templado, el vidrio
no puede ser cortado ni perforado, lo cual implica tener que contar con las medidas

exactas antes de hacer un pedido.

1.2.3.2. Seleccidn del Espesor del Vidrio y Tipo Adecuado

El espesor de un vidrio depende del uso que se le daré al producto final, en este
caso espicifico se esta evaluando para la proteccion de robos. Por lo cual, el espesor a
usar sera el siguiente (acorde el tipo de vidrio):

e Vidrio laminado:

El espesor de PVB standard es 0.38 mm, pero para aplicaciones especiales (de
seguridad o de control acustico) se utilizan espesores de 0.76 mm, 1.14 mmy 1.52

mm.
Figura 1.3.

Cristales laminados de proteccion

Proteccidn confra las lesionas Proteccidn contra la defanestracidn

# Para evitar el riesgo de cortes y kesiones por # Porz peevenir caldas 2 traves de los

impacte acadental acristaiamientos, induso en caso de
2 vidrics - minima 1 PV8 rotura acodental
# (Jasz 262 * J vidrios - minimo 2 PVE
= Claze 101

Fuente: Glasstech (s.f.)



e Vidrio laminado:

Para este vidrio, se cuentan con los siguientes espesores: 4-5-6-8-10-12-15 y 16

mm. Mientras que el tamafio maximo es de 2400x3600mm.

1.2.3.3. Cristal Templado vs Laminado

Las propiedades de ambas brindan seguridad al usuario en caso de rotura por ello
son utilizadas por las empresas para la seguridad de cada agencia o local que tengan a su
mando. El vidrio templado es mejor visto estéticamente ya que reduce la necesidad de
utilizar carpinteria convencional, mientras que el vidrio laminado si o si debe contar con
esta. Sin embargo, la ventaja del laminado ante en vidrio templado, es que en caso se
necesite cambiar de medidas (es decir cortarlo) este mantiene la integridad del

cerramiento.

1.3. Motivacion del Proyecto

Hoy en dia el porcentaje de robo a nivel mundial se ha incrementado, y eso
incluye al Peru, poniendolo dentro del top 10 de latinoamerica. Este incremento de
inseguridad ciudadana también se ha visto reflejado en los robos a entidades bancarias y
locales comerciales de sectores premiun, teniendo como un ojetivo comun de estas
entidades la reduccion de costos anuales derivados por concepto de seguridad particular

y/o polizas de seguro contratadas anualmente.

El presente proyecto busca primeramente plantear una propuesta de valor para
las entidades bancarias que les ayude a identificar la reduccion de costos en los servicios
de portavalor (p.ej. PROSEGUR, HERMES, G4S, etc) inicialmente para el
abastecimiento de cajeros automaticos ATMs ubicados en el interior de las diversas

agencias que presentan estas instituciones a nivel nacional.

Cabe senalar que el presente estudio y esquema de negocio se conceptualizo
como una propuesta de mejora, eficiencia y reducion de costos de operatividad de cada
entidad financiera, utilizando como plan piloto de negocio los locales de BBVA BANCO
CONTINENTAL, para posteriormente aplicarlos en locales comerciales de sectores

premiun.



A continuacion se muestra la siguiente imagen sobre los porcentajes de robo y

los montos sustraidos de las entidades bancarias durante los ultimos afos.

Figura 1.4.

Porcentaje de robos alrededor del pais.
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Figura 1.5.

Entidades Bancarias Asaltadas y/o Robadas, segiin monto sustraido.

Los asaltos a bancos han regresado

7/11/2016  BCP La Bolichera-Surco /'*“4

USS$ 10 mil

1
2. 10/11/2016 SCOTIABANK La Encalada-Surco @ S/ 15 mil
3. 12/11/2016 INTERBANK Plaza Vea-Ate -\ : ‘ S/ 30 mil
4. 22/11/2016 BCP Av. Rosa Toro-San Luis No especificado
5. 23/11/2016 INTERBANK Av. Préceres-SJL O No especificado
6. 10/1/2017 BCO. DE LA NACION Av. El Triunfo-VMT S/ 20 mil
7. 16/1/2017  SCOTIABANK Giribaldi-La Victoria No especificado
8. 14/2/2017  MIBANCO Calle Nevado-Chorrillos $/1.700-US$900
9. 12/5/2017  BCO.DE LA NACION Av. Arriola-La Victoria ' S/ 80 mil
10. 11/8/2017  BANCO AZTECA Av. Los Chancas-Santa Anita //sl\oo mil-uss 12 mil
11. 30/8/2017 BANCO AZTECA Av. El Sol-Surco $/100 mil
12. 1/9/2017 CAJATRUJILLO Cdra. 9 Av. Los Héroes SJM No especificado
13. 30/9/2017 BCP Cdra. 35 Av. Canto Grande SJL S/ 80 mil
14. 3/10/2017 INTERBANK CC. Real Plaza-Chorrillos No especificado
15. 13/11/2017 BCP Av. Universitaria-Los Olivos S/ 80 mil
16. 28/11/2017 INTERBANK Av. La Encalada-Surco No especificado

Fuente: Arauco, 2018.


https://elcomercio.pe/lima/seguridad/las-cifras-ocultas-de-la-delincuencia-en-el-pais-noticia/

1.4. Percepcion de la necesidad: Analisis Problema-Solucion

Al incrementarse el nivel de inseguridad ciudadana y el hurto agravado en bandas
delincuenciales se han identificado la necesidad de salvaguardar los bienes de toda
empresa. Las entidades financieras y comercios afrontan la necesidad de contar en su
infraestructura con cristales resistentes que les brinden seguridad en sus instalaciones
reduciendo el riesgo de robos y los costos derivados por conceptos de seguridad

particular.

Para tal fin, se traza como objetivo el comercializar e implementar el servicio de

instalacion de cristales multilaminados a través de la empresa LAM PERU SAC.

1.5. Descripcion de la idea y la oportunidad

Proponer una alternativa de negocio capaz de brindar un servicio de suministro e
instalacion de cristales multilaminados a fin de reducir los costos de inversion directos e

indirectos provenientes de los servicios de proteccidn y/o seguridad.

1.6. Justificacion del atractivo de la Propuesta

Se propone que con el suministro, montaje e instalacion de este producto (vidrios
multilaminados) logre reducir significativamente los costos del servicio de seguridad
interna inicialmente en las entidades financieras y posteriormente replicarlas en las

entidades comerciales.

Existencia del Mercado y Demanda

Se presenta como una propuesta de requerimiento la implementacion de vidrios
trilaminados por parte de la entidad financiera BBVA BANCO CONTINENTAL a traves
de la jefatura de obras promovida por el Ing. Jeremy Martinez, el cual propone la
implementacion de estos cristales como un proyecto piloto en 25 agencias a nivel

nacional.
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A continuacion se presentan los proyectos pilotos para implementacion de vidrios

trilaminados en las diversas agencias del BBVA.

Asi tambien, se presenta un requerimiento para ejecucion de proyecto piloto para
mejoramiento e independizacion de ambientes en el Banco de La Nacion ubicado en la



sede central, distrito de San Borja. El presente requerimiento se coordino con el area de

jefatura de proyectos.

CARTA DE APROBACION
DE SERVICIOS
N* 070579 - 2019

Por lo mencionado y expuesto anteriormente en coordinacion con potenciales
clientes principalmente entidades financieras, podemos manifestar que existe una
demanda constante para el mejoramiento y optimizacion de espacios e infraestructura, a
fin de obtener una eficiencia y operatividad del rubro del negocio, el cual se vera reflejado
en una optimizacion y reduccion del costo anual por concepto de seguridad particular o

contratacion de empresas portavalores.

Evaluacién de reduccién de costos

A. Entidades Financieras

A fin de evaluar una propuesta de valor que hiciera viable la implementacion del
proyecto de negocio inicialmente para el rubro de la banca, se plantea el analisis de costos
en cuanto a la contratacion anual de la seguridad del portavalor (PROSEGUR, HERMES,
G4S,etc) que abastece de dinero los cajeros automaticos (ATMs) en los hall servicing de
las diversas agencias bancarias a nivel nacional versus el ahorro que se tendria
considerando el abastecimiento del mismo ATM por parte del personal propio de cada
agencia antes del inicio del horario de atencion abasteciendolo con el dinero proveniente

de la boveda principal del misma agencia. Cabe reslatar que la instalacion de estos vidrios



multilaminados generan un efecto disuasivo ante cualquier amenaza de hurto durante el
abastecimiento del ATM, osea se reduce el efecto sorpresa que tienen los delincuentes al
momento de cometer el delito de hurto, ya que estos vidrios no son de facil destruccion
y requieren un tiempo minimo de aproximadamente 1 minuto antes de su destruccion

total con elementos contundentes tales como combas, piedras, bolas de acero, etc.

Por tal motivo es necesario que la entidad financiera o tienda comercial que
principalmente tenga equipos de alto valor en exhibicion, cuenten con una adecuada
infraestructura disuasiva a fin de evitar en lo posible problemas futuros de hurto mediante
la modalidad del combazo u otros. La idea es reducir los costos de seguridad particular

habilitando infraestructura y/o espacios semiblindados.

Para efecto de andlisis, los bancos cuentan con un gasto de traslado por
abastecimiento de cada ATM, los cuales se realizan, en el mejor de los casos, una vez a
la semana por cada cajero, considerando que una agencia un minimo de 02 ATMs por

cada agencia.

A continuacion, se analizardn y compararan los gastos presentes por
abastecimiento de remesa utilizando un servicio de seguridad y, por otra parte, en el caso

de gasto por instalacion de vidrios multilaminados.

e Gasto por Abastecimiento de ATM utilizando un servicio de porta valor:

La tercerizacion del servicio de abastecimiento de cajeros incluye el pago a la
empresa por el traslado de dinero. Ademas de ello, al depender el servicio de
otra empresa, el tiempo de espera para el abastecimiento del banco aumenta,
lo cual afecta en los horarios de atencion al cliente. En esta ocasion se asumira

que la entidad bancaria trabaja con la empresa PROSEGUR.

La manera de calcular el precio por traslado es la siguiente:

MC A 0.55
= — %k
1000

Siendo:
MC: Monto a cobrar en soles

X: Monto a trasladar

10



FRECUENCIA DE ABASTECIMIENTO COSTO UNITARIO DEL | COSTO MENSUAL DEL GV 18% TOTAL GASTO MENSUAL
ABASTECIMIENTO/MES PROMEDIO PORTAVALOR PORTAVALOR PORTA VALOR (S/.)

ATM 01 4 $/1,850,000.00 $/1,017.50 $/4,070.00 $/732.60 5/4,802.60

ATM 02 3 5/1,550,000.00 5/852.50 $/2,557.50 5$/460.35 $/3,017.85

$/1,870.00 $/6,627.50 S/1,192.95| $/7,820.45

En el escenario que una agencia cuenta con un minimo de dos cajeros
automaticos y que estos son abastecidos por un portavalor, obtendriamos un
costo del servicio promedio de 7,800 soles mensuales y un costo aproximado

de 93,800 soles por afio.

Gasto por Implementacién de Vidrios Multilaminados:

Para la implementacion de vidrios multilaminados es necesario el
acondicionamiento de la agencia a intervenir, por lo tanto, se incluyen gastos
de servicios de obra, a continuacion, se describiran los gastos necesarios para

la colocacion de estos.

REQUERIMIENTO COSTOUNITARIODEL | oo oo o €OSTO TOTAL TOTAL INVERSION
PROMEDIO DE VIDRIOS | VIDRIO MULTILAMINADO | (o vy ecic/ o | IMPPLEMENTACION DE IGV 18% VIDRIOS
(M2) (s/./M2) VIDRIOS (S/.) MULTILAMINADOS (S/.)
AGENCIA 1 25 $/248.20 $/225.00 $/11,830.00 $/2,129.40 $/13,959.40
POLIZA DE SEGUROS $/6,500.00
$/20,459.40

Sumando un total de S/. 20,459.00, siendo un gasto Unico y con costo mucho
menor a largo plazo que tercerizar el servicio de abastecimiento con una empresa

portavalor.

B. Entidades Comerciales

Las empresas dedicadas al comercio de dispositivos y repuestos tecnolédgicos de
ultima generacion corren un gran riesgo de robo. Por ello es necesario contar con un
sistema de seguridad que evite el robo frecuente de sus productos exhibidos en sus

vitrinas expuestas a la via publica.
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El uso y aplicacion de vidrio multilaminado en este tipo de empresas ayudara a

reducir el tiempo en el que el delincuente hurta los equipos mediante la modalidad del

combazo, bujiazo, etc.; debido a que, tal como se definid en los puntos anteriores, estos

vidrios, en comparacion con un vidrio comdn, cuentan con un grosor que es muy dificil

de destruir, por lo tanto en el momento en que el asaltante intente romperlo las alarmas

ya habran sido activadas y la policia estara en camino al local, evitando asi el robo de la

mercaderia exhibida.

En las siguientes lineas se analizaran y comparardn los gastos por la

implementacion de vidrios multilaminados, con las posibles pérdidas de la mercaderia de

la empresa comercial.

Gasto por Implementacién de Vidrios Multilaminados:

Para la implementacion de vidrios multilaminados es necesario el

acondicionamiento del local a intervenir, por lo tanto, se incluyen gastos de

servicios de obra, a continuacion:

REQUERIMIENTO
PROMEDIO DE VIDRIOS
(M2)

COSTO UNITARIO DEL
VIDRIO MULTILAMINADO
(s/./m2)

COSTO UNITARIO DE
OBRAS CIVILES (S/./M2)

COSTO TOTAL
IMPLEMENTACION DE
VIDRIOS (S/.)

IGV 18%

TOTAL INVERSION
VIDRIOS
MULTILAMINADOS (S/.)

TIENDA

35

$/248.20

$/185.00

$/15,162.00

$/2,729.16

$/17,891.16

POLIZA DE SEGUROS 5$/4,500.00

$/22,391.16

Sumando un monto de inversion total de S/. 22,391.16

Monto por pérdidas de mercaderia en caso de robo a la empresa comercial

En caso de robo, las pérdidas pueden llegar a ser muy grandes afectando
severamente la economia de la empresa. Los vidrios multilaminados estan
orientados a un sector comercial cuyo objetivo es exhibir equipos tecnolégicos
y/o maquinaria de alto costo econémico, tales como las tiendas de iShop u otras

empresas que trabajen en el mismo rubro.

Tan solo el afio pasado, una de las tiendas de iShop sufrié el robo de sus productos
que fueron valorizados en aproximadamente S/. 400,000, por ello asumiremos un
gasto aproximado por concepto de gastos de polizas de hasta un 3% del valor total

asegurado del local.

Considerando una poliza anual de robo de hasta S/. 1°'500,000.00 Soles, se

deducira que la entidad comercial pagara una prima anual de S/ 45,000.00 Soles.

12



1.7. Viabilidad del proyecto de negocio

En el caso de entidades financieras, la propuesta de negocio para acondicionar
la instalacion de vidrios multilaminados es viable, ya que reduce significativamente y
elimina progresivamente los costos por contratacion de la empresa portavalores para el
abastecimiento de los diversos ATMs. Cabe resaltar que a partir del cuarto mes de su
implementacién en la sede bancaria se estara reduciendo el gasto por abastecimiento de
los ATMs en los halls servicing de todas las agencias, los mismos que seran abastecidos
por los colaboradores del banco y personal de seguridad de resguardo previa capacitacion
de la entidad.

En el caso de entidades comerciales, la propuesta de negocio para acondicionar
la instalacion de vidrios multilaminados es viable, ya que reduce significativamente los
riesgos de hurto y reduce progresivamente los costos anuales por contratacion de polizas
de seguro contra robos y contratacion de personal de resguardo. Cabe resaltar que, a partir
del sexto mes de su implementacion en el local comercial, podremos observar que el
gasto por implementacion de vidrios multilaminados serd& mucho menor en comparacion

a la adquisicion anual de polizas de seguro privadas por robo de mercaderia.

1.8. Estrategia Inicial y Objetivos de Alcance

Se prevé la difusion del producto y servicio de instalacion de los cristales
multilaminados en diversas entidades bancarias, inicialmente en agencias del BBVA

ubicadas en Lima Norte.

1.9. Impacto Comercial y Responsabilidad Social

Se estima que el servicio y producto genere un impacto comercial teniendo como
fin la reduccion de costos por los servicios externos de resguardo y seguridad. Asi
también se prevé contratar personal local para los diversos puntos de las localidades a

intervenir.
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CAPITULO II: IDEA, INVESTIGACION Y VALIDACION
DE SOLUCION

2.1. Disefio y Metodologia de la Investigacién

La metodologia utilizada para la siguiente investigacion serd de andlisis
cualitativo, el cual estard basado en entrevistas a profundidad a los especialistas
responsables y/o representantes de negocios con capacidad de decision de compra en los

sectores bancarios o comerciales.

2.2. Validacién de Hipotesis
Se formula la siguiente hipotesis:

Ho: La mayor parte de entidades bancarias y/o comerciales no estan interesados
en comprar el servicio de suministro e instalacion de vidrios multilaminados en sus

negocios.

H1: La mayor parte de entidades bancarias y/o comerciales si estan interesados
en comprar el servicio de suministro e instalacion de vidrios multilaminados en sus

negocios.

2.3. Validacién de la Solucion

Se analizaran los resultados de las entrevistas realizadas a los representantes y/o
expertos que se encuentran en capacidad de toma de decision y se validara la hipotesis

adecuada que genere beneficio y rentabilidad a los negocios.

2.4. Muestreo Poblacional

La presente investigacion se desarrolla mediante entrevistas a expertos de un
minimo de (02) tres entidades bancarias y (01) empresas ejecutoras de proyectos
comerciales a nivel nacional. Las entrevistas realizadas fueron netamente virtuales debido

a la situacion actual del pais.
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Entidades Bancarias:

En esta ocasion se entrevistd a dos trabajadores, uno del BBVA BANCO
CONTINENTAL, con sede en San Isidro (Ing. Juan Ulloa); y otro del BANCO DE LA
NACION, con sede en San Borja (Ing. Janeth VVega).

En ambos casos se planted y explico la propuesta de venta de vidrios

multilaminados para después realizar las siguientes preguntas:

1) ¢Le gustaria reducir los costos de gastos mensuales de traslado de dinero por
remesa y que sus mismos empleados sean los encargados de abastecer los
ATM?

2) Acorde alo explicado sobre el negocio de cristales multilaminados, ¢ Considera
usted que su empresa/entidad bancaria estaria interesada en adquirir el
producto descrito?

Teniendo como respuesta lo siguiente:
BBVA CONTINENTAL

1) Como empresa, el BBVA siempre se encuentra en un entorno competitivo y
la reducion de gastos a fin de ofrecer una amplia gama de rentabilidad hacia

los accionistas y clientes. Definitivamente nos gustaria.

2) Como empresa el BBVA considera interesante la implemntacion de los
vidrios multilaminados a nivel nacional ya que nos beneficiaria en el ahorro

de nuestrso costos, creo que seria muy productivo.

BANCO DE LA NACION

1) Como entidad estatal, debemos de considerar que un ambiente adecuado de
infraestructura hara que nuestro personal se sienta en un espacio seguro y de
armonia laboral. Definitivamente toda empresa tiene como finalidad hacer
eficiente los gastos considerando para ello una adecuada capacitacion del

personal administrativo y de resguardo.

2) Como empresa, suena interesante la adquision e implementacion de esta

propuesta técnica en todas nuestras agencias a nivel nacional.
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Entidades Comerciales:

Se entrevisto a la empresa SERVINTEC PERU SAC, ubicada en el distrito de

Carabayllo y la cual se encarga de ofrecer servicios de obra a diferentes tiendas

comerciales tales como Plaza Vea, Tottus,etc; Se planted y explico la propuesta de venta

de vidrios multilaminados para después realizar las siguientes preguntas:

1)

2)

La delincuencia ha incrementado hoy en dia por lo que se conoce que los robos
a entidades comerciales como la suya cada vez son mas frecuentes. ¢Ha sido
su empresa victima de robo en el Gltimo afio? ¢ Cuenta usted con algin seguro

de contra robo patrimonial?

Acorde a lo explicado sobre el negocio de cristales multilaminados, ¢ Considera
usted que la implementacion de este producto ayudaria a disminuir la
probabilidad de robo de su mercaderia?

Teniendo como respuesta lo siguiente:

Empresa SERVINTEC PERU SAC

1)

2)

Como empresa, felizmente no hemos tenido ningun evento de robo en el Gltimo
afio, sin embargo contamos con un seguro patrimonial, el cual nos cobertura
ante cualquier evento que se pudiera sucitar durante la ejecucion de cualquier

trabajo programado a nivel nacional.

Como empresa, seria interesante ofrecer el suministro de vidrios
multilaminados en los locales y/o tiendas comerciales; tengo entendido que ya
se implementaron algunos pilotos en ciertos bancos; seria necesario ofertar este
tipo de productos ya que ayudaran a reducir las perdidas de robo en mercaderia
en los comercios de equipos electronicos de alto costo.

2.5. Andlisis de Tendencias y Patrones

Existe una tendencia elevada de sensacion en inseguridad ciudadana, lo que obliga

a ciertas entidades a buscar alternativas de solucion capaces de reducir los impactos de

pérdida econémica por conceptos de hurto.
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2.6. Canvas del Modelo Negocio

Tabla 2.1.

Modelo CANVAS del LAM PERU SAC

SOCIOS
CLAVE

Fabricantes y
distribuidores
de vidrios
locales

Importadores
de cristales
laminados

ACTIVIDADES
CLAVE
Servicio de

Instalacion de
cristales y venta
de laminados

RECURSOS
CLAVE

Costo y compra de
cristales

PROPUESTA
DE VALOR

Ofrecer la venta e
instalacion de
cristales
multilaminados

Menor tiempo de

entrega y
accesibilidad del
producto en

diversas regiones

RELACION CON
LOS CLIENTES

Jefes de Mantto

Gerentes de SS.GG.

CANALES

Redes sociales
Pagina Web

SEGMENTO
DE
CLIENTES

Entidades
bancarias

Tiendas
comerciales

marketing

ESTRUCTURA DE COSTOS
Gastos de operacién, compra de cristales, gastos
administrativos,

financieros,

publicidad vy

FLUJO DE INGRESOS
Ingreso por ventas directas de cristales
laminados
Ingreso por el servicio de instalacion de
cristales
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CAPITULO III: PLANEAMIENTO ESTRATEGICO

3.1. Visién

Ser reconocida como una empresa que brinda un servicio eficaz de instalacion de
cristales multilaminados a bajo costo y en corto tiempo de entrega, de calidad y que a su
vez reduzca la sensacion de inseguridad en las instalaciones de las entidades financieras

y comerciales.

3.2. Mision

Brindar un servicio y producto accesible, a bajo costo y en menor tiempo de
entrega a las entidades financieras y comerciales, satisfaciendo para tal fin sus
necesidades de seguridad asi como de calidad en el suministro de cristales

multilaminados.

3.3. Valores y Etica
La empresa se rige por los siguientes valores:

e Trabajo en equipo, fomentando de esta manera la participacion y crecimiento de

cada colaborador.

e Responsabilidad social, manteniendo de manera armonica un equilibrio entre el

entorno social y el medio ambiente.

e Garantia de calidad en el producto y servicio de instalacion, de acuerdo a las
necesidades y requerimientos del cliente, para lograr su satisfaccion y cultivar su

confianza.

e Resolucion de conflictos, estableciendo los mecanismos necesarios para cada caso

en la propia empresa.

e Establecer un valor agregado que la diferencie del resto de empresas de la

competencia.
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3.4. Cultura Organizacional

La cultura organizacional de la empresa se enfoca en la actitud de servicio
orientada a satisfacer con eficacia y calidad las actuales y futuras necesidades de los

clientes; asi como velar por el desarrollo integral de factor humano.

El compromiso se fundamenta en la profunda creencia de la innovacion y

competitividad empresarial.

3.5. Objetivos Estratégicos

LAM PERU SAC, se propone como objetivos especifico la participacién en el
mercado a través de mecanismos y plataformas de atencién y servicio fundamentados en

los siguientes parametros:

3.5.1. Cristales multilaminados accesibles

Los cristales multilaminados no requieren un lugar o procesos especificos de
mayor complejidad para ser elaborados, estos son capaz de realizarse en cualquier region
o0 provincia donde se les provea cristales laminados, los mismos que serdn embalados sin

necesidad de un horno movil.

3.5.2. Cristales multilaminados de bajo costo

Por requerir de menor complejidad en su elaboracion y ser mas accesibles se

reduce también los costos y riesgos de transporte del cristal.

Estos cristales multilaminados pueden afrontar un menor costo de produccién que
los usuales, los que a su vez permitira ofertar el producto e instalacién a un menor precio

que la competencia.

De esta manera se espera lograr, poco a poco, un posicionamiento en el mercado

de cristales multilaminados.
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3.5.3. Cristales multilaminados aplicados en menor tiempo

Finalmente, al tener un proceso mas sencillo de produccion y de requerir quizas
una menor inversion en su produccion, los cristales multilaminados pueden ser
entregados e instalados en un menor tiempo en las instalaciones de las entidades

financieras y comerciales.

3.6. Analisis Externo: Politico, Legal, Econémico, Geografico, Social,
Demograéfico, Cultural, Tecnoldgico, Ambiental (PESTEL)

Para el anélisis externo del mercado de vidrios laminados, se tiene como fin

evaluar los siguientes factores:

3.6.1. Factor Politico Legal

El Perd mantiene fomenta y fortalece la democracia, manteniendo asi su su
estabilidad politica, ademas de ello, cuenta con un poder judicial y legislativo muy
consolidado mediante el cual la posibilidad de estallidos sociales y polarizacion politica

disminuyen en gran porcentaje. El cual sirve como incentivo a la inversion extranjera.

3.6.2. Factor Econdmico

La economia la peruana ha sido una de las economias de més répido crecimiento
en la region, con una tasa de crecimiento promedio de 3% en un contexto de inversién

prudente del sector privado y publico.

La presencia de un entorno externo desfavorable, determinara politicas
macroecondmicas prudentes y reformas estructurales en diferentes areas las cuales

generaran un escenario de crecimiento progresivo.

3.6.3. Factor Social, Demografico y Cultural

Actualmente el mercado de vidrios multilaminados en el Peru, para el caso de
entidades financieras y comerciales debera entenderse como la atencion de un servicio

en diversas zonas demograficas tales como la costa, sierra o selva, conservando y
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respetando en cada regidn los patrones de comportamiento y de identidad cultural en cada

mercado a desarrollar.

3.6.4. Factor Tecnoldgico

Es necesario resaltar las facilidades de informacién via web, compra y/o
adquisicion de equipos de tecnologia de punta a fin de facilitar la fabricacion de vidrios

multilaminados.

Asi también la innovacidn tecnoldgica en productos y técnicas de multilaminado
estdn en continua evolucion, obteniendo asi novedades y mejoras de los servicios

prestados en el sector.

3.6.5. Factor Ambiental

Actualmente existe una tendencia mundial del reciclaje, razon por la cual es
necesario considerar dentro de la toma de decisiones la estrategia de una conciencia de
desarrollo sostenible basado en politicas ambientales que permitan el crecimiento del
negocio. La ecologia y la cultura del reciclaje son procedimientos muy importantes en la

actualidad y se trata de crear una conciencia continua de cultura ambiental en la sociedad.

3.7.  Analisis Interno: Competidores potenciales, Clientes, Proveedores,
Productos sustitutos, Barreras de Entrada (PORTER)

Una de las maneras méas conocidas a nivel mundial para poder analizar la
competencia dentro de la industria y poder desarrollar una estrategia de negocio, se utiliza
el andlisis de las 5 fuerzas de Michael Porter. Mediante este analisis, las empresas pueden
maximizar los recursos y superar a la competencia obteniendo mayor capacidad para

ofertar a sus clientes y asi obtener un beneficio.

21



Figura 3.1.

Modelo de las 5 fuerzas de Michael E. Porter (1980)

Amenaza de
los nuevos
competidores

Poder de

" Poder de
Degociacion de negociacion
proveedores de los clientes

Amenaza de
productos y
servicios
sustitutivos

Fuente: Johnson, Scholes, Whittington, 2010

3.7.1. Amenaza de entrada de nuevos competidores

Por lo que se refiere a la actividad de suministro e instalacion de vidrios
multilaminados, se considera que las barreras de entrada no son tan altas ya que las
inversiones para la puesta en servicio del negocio son demasiado bajas. Por otro lado,
cabe mencionar que algunos competidores directos son empresas del rubro que

suministran el vidrio y extienden el servicio de laminacion in situ.

3.7.2. Rivalidad entre los competidores existentes

En el sector de vidrios multilaminados, la intensidad de la competencia es

relativamente mediana.

Existe un numero limitado de empresas dedicadas en el rubro (alrededor de seis
reconocidas en el mercado) y se percibe una especial diferenciacion entre el costo y el

tiempo de entrega de los materiales ofertados.
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3.7.3. Amenaza de productos y servicios sustitutivos

En el sector de vidrios multilaminados, el mercado actualmente presenta algunas
alternativas sustitutivas en el &rea de servicio, lo que puede suponer una amenaza

competitiva.

Es el caso de los antiguos colaboradores de empresas reconocidas en el mercado

que prestan servicios propios del sector, por lo general con un inferior precio.

Los productos sustitutivos para los vidrios multilaminados constituyen la

fabricacion de vidrios templados.

3.7.4. Poder de Negociacion de los clientes

En el sector de vidrios multilaminados, mientras mayor cantidad de compradores
existan, menor sera su capacidad de negociacion, ya que al no haber mucha oferta de

productos, éstos pueden tener bajo poder de negociacion de los precios fijados en general.

3.7.5. Poder de Negociacion de los proveedores

En el sector de vidrios multilaminados existen poca cantidad de proveedores lo
cual hace que su poder negociacion sea mayor ya que al haber poca oferta de materias

primas, las pocas empresas existentes pueden elevar sus precios y ser menos concesivos.

3.8.  Analisis Sectorial e Identificacion de Riesgos y Amenazas (Anélisis FODA)

El FODA es el andlisis de las caracteristicas propias del negocio, nos sirve para
entender la situacion real en que se encuentra una empresa o un determinado proyecto y
mediante este planificar un plan estratégico a futuro. Asi también el analisis FODA viene
representado por una matriz o cuadro en el que permite identificar los factores internos y
externos que puedan condicionar el éxito de todo proyecto de negocio y/o

emprendimiento, ya se trate de desarrollar un nuevo negocio.
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Tabla 3.1.

Analisis FODA de LAM PERU SAC

FORTALEZAS
o Menor costo de material

« Entrega en menor tiempo

« Ensayos de impacto

DEBILIDADES
e Traslado terrestre.
e Clima o problemas en la carretera.
e Impuestos/aranceles

OPORTUNIDADES

o Mayor demanda del producto

» Garantia del producto

e Presencia del servicio a nivel e Demora en la atencion al cliente.

nacional

AMENAZAS

o Pérdida de material

e Aparicion de nuevos competidores

Se plantea al analisis FODA para la implementacion de estrategia de negocio para

vidrios multilaminados.

3.9.

Estrategia de Exito (FODA Cruzado)

Tabla 3.2.

Anélisis FODA CRUZADO de LAM PERU SAC

FACTORES EXTERNOS

OPORTUNIDADES (O) | AMENAZAS (A)
1. Mayor demanda del 1. Pérdida de material
producto 2. Demora en la atencién al
2. Garantia del producto cliente.
3. Presencia del servicio a 3. Aparicion de nuevos
nivel nacional competidores
w0
S
% ESTRATEGIAS (FO) ESTRATEGIAS (FA)
= |FORTALEZAS (F) 1. Asociarse con 1. Gestionar la fidelizacion de
Z | 1. Menor costo de material distribuidores locales en cada | clientes.
‘1 | 2. Entrega en menor tiempo region. 2. Iniciar un programa de
DO: 3. Ensayos de impacto 2. gestionar planes de capacitacion de personal para
[ importacion directa a un atencion al cliente.
> mediano plazo
w
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DEBILIDADES (D)
1. Traslado terrestre.

carretera.
3. Impuestos/aranceles

2. Clima o problemas en la

ESTRATEGIAS (DO)

1. Gestionar la disposicion
ylo stock de materiales en la
zona de trabajo.

2. Gestionar la logistica
planificada para evitar
inconvenientes en la
ejecucion de proyectos.

ESTRATEGIAS (DA)

1. Gestionar la compra o
alquiler de local para fines de
almacén en regiones clave del
negocio.

2. Gestionar la capacitacion del
personal técnico de manera
periddica.

Se detalla el analisis de estrategia de éxito o FODA CRUZADO para la

implementacion de la estrategia de negocio en la aplicacion y suministro de vidrios

multilaminados.
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CAPITULO IV: PLAN DE MARKETING

4.1. Planteamiento de Objetivos Generales de Marketing

Mantener a los clientes tanto en cantidad como en nimero de 6rdenes de compra

recibidas de cada uno de ellos.
Incrementar el numero de clientes nuevos y fidelizarlos.
Determinar un precio atractivo para el cliente.

Dar a conocer la calidad del producto innovador, avalado por los ensayos de
impacto.

Persuadir al cliente sobre la inmediata disposicion y distribucién del producto y

servicio.
Convencer sobre el aporte del producto para mitigar la inseguridad.
Aumentar las ventas e intencion de compra del producto.

Diferenciar el producto y servicio de la competencia.

4.2. Estrategias de Marketing

4.2.1. Segmentacion y perfil del cliente

Teniendo como segmento de mercado las entidades financieras y comerciales, nos

orientaremos a atender los requerimientos y necesidades de este tipo de cliente, el cual

demanda continuamente mejoras tecnoldgicas en cuanto a los servicios y/o productos

derivados de la seguridad.

Cabe resaltar que el vidrio multilaminado y el servicio ofertado por LAM PERU

SAC, estara enfocado a atender los requerimientos de este segmento de mercado, a fin de

posicionarse como empresa lider e innovadora en el servicio en referencia a nivel

nacional.
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4.2.2. Posicionamiento y ventaja competitiva

La ventaja competitiva a desarrollar se origina en el proceso menos riguroso de
produccion de cristales multilaminados de distintos espesores. Bajo este concepto se
permite asi la descentralizacion del servicio de instalacion de cristales a un menor costo

de venta y tiempo de adquisicion.

Haciendo de los cristales multilaminados un producto mas accesible. Estas
caracteristicas lo distinguen de la competencia, mostrdndose mas efectivo y rapido. Asi
tambien se busca posicionarse en el mercado como un integrador de vidrios

multilaminados.

4.3. Mercado Objetivo

4.3.1. Tendencia de mercado

En la actualidad la mayoria de empresas optan quizas por la contratacion de
empresas especializadas en seguridad, las cuales se encargan de distribuir cierta cantidad
de personal, equipado con vestimenta y arma necesarias para hacer frente a un evento

delictivo, por cada local que lo requiere.

En el largo plazo esto podria generar mayores costos que los necesarios para el

funcionamiento operativo de sus locales.

4.3.2. Tamaio de mercado

Actualmente el mercado financiero cuenta con alrededor de cinco importantes
entidades bancarias, los cuales optan por el uso de cristales en sus instalaciones para

preservar la seguridad de su personal y clientes.

Asi también el proyecto va dirigido a las entidades comerciales tales como:
bancos, negocios del tipo retail, tiendas por departamento, centros comerciales, galerias,

concesionarias, centros de salud, etc.
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Figura 4.1.

Tienda DIVEMOTOR

Figura 4.2.

Tiendas BATA/PLATANITOS

Figura 4.3.

Clinica Internacional
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4.3.3. Mercado objetivo

El mercado objetivo del proyecto se determina en entidades financieras
(inicialmente ofertar el producto a 5 entidades bancarias) y comercios que priorizan la
seguridad de atencion y operacion en cada uno de sus locales, tanto en Lima como en

cada departamento del Peru.

Ademas de darle una mejor imagen ante sus potenciales clientes, estos les brindan
seguridad, reduccion en los costos futuros por seguridad especializada y/o primas de

aseguradora.
Figura 4.4

Agencia BBVA CONTINENTAL

Figura 4.5.

Tienda La Curacao
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4.3.4. ldentificacion de agentes

Se identifican los principales agentes involucrados en el modelo de negocio a

implementar:

Clientes: Se identifican como clientes potenciales los bancos, cajas municipales

y tiendas comerciales

Usuarios: Se identifican como usuarios potenciales las agencias bancarias a nivel

nacional y las sucursales de negocios del tipo retail a nivel nacional.

Compradores: Se identifican como compradores externos cualquier otro tipo de
cliente que desea implementar el tipo de material y servicio en el local que el cliente

desee acondicionar.

Intermediarios: Se identifican como intermediarios los potenciales empresas

contratistas dedicados al rubro de la construccion y/o arquitectura.

Mayoristas: Se identifican como mayoristas a las empresas importadoras de

materias primas, para este caso el vidrio y las ldminas de seguridad.

Minoristas: Se identifican como minoristas a las empresas locales posicionadas

en cada region a departamento del pais.

Comisionistas: Se identifican como comisionistas a las personas naturales o
juridicas que ofrecen los productos ofertados por LAM PERU SAC, a diversas industrias

y/o comercios establecidos a nivel nacional.

4.3.5. Potencial de crecimiento del mercado

Bajo la perspectiva de inseguridad ciudadana que nos rodea actualmente, cada
medida que nos ayude a prevenirla o reducirla significativamente sera bien recibida en
nuestra sociedad y mas aun en las entidades financieras y comerciales, las cuales buscan

resguardar los bienes propios de la empresa y su infraestructura.

En este contexto el proyecto identifica un potencial de crecimiento en el mercado,
basado en la aplicacion de vidrios multilaminados en las instalaciones de entidades

financieras y comerciales, para mitigar la sensacion de inseguridad dentro de las mismas.
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4.3.6.

4.4,

44.1.

Rivalidad competidora y Potencial de ventas
Las principales empresas de la competencia son las siguientes:

Corporaciéon Furukawa: Conforman su propuesta de valor la produccién y
distribucion de vidrio para la construccion, ademéas de decoracion y aluminios

industriales.

Corporacion Miyasato: Su propuesta de valor se conforma por la aplicacion de
una edificacion sostenible de bajo impacto ambiental, ademas de ofrecer

alternativas de disefio, fabricacion e instalacion de vidrios.

Desarrollo y Estrategia del Marketing Mix

Politica de gestion del cliente

Atencion personalizada: EI proyecto busca ofrecer asesoramiento e informacion
directamente al cliente, para conocer sus necesidades y requerimientos de sus

locales.

Fidelizacién: Cuando los clientes soliciten un servicio técnico se les atendera con
la mejor disposicion y asi mantener su satisfaccion, haciendo de esta manera que

en lo sucesivo dificilmente cambien de empresa para sus asistencias técnicas.

Comunicacién: No basta brindar un buen servicio, sino que las ventajas del

producto y servicio deben ser comunicadas para ser valoradas por el cliente.

Afadir servicios: Un aspecto muy relevante para incrementar el valor percibido
por nuestros clientes es complementar el servicio basico estandar con servicios

afiadidos o suplementarios.

Propagandista: El cliente, convencido de las ventajas del producto y servicio
ofrecido, transmite a otros posibles clientes mensajes favorables sobre nuestra

empresa, nos recomienda.
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4.4.2. Estrategia de producto: especificaciones, calidad, variabilidad vy
diversificacion.
La empresa LAM PERU SAC, tiene como desarrollo de estrategia de producto

los siguientes alcances:

Especificaciones: Se desarrollara la venta e instalacion de vidrios multilaminados
segun solicitud y requerimiento del cliente, teniendo para tal fin la evaluacion técnica in

situ del local y/o agencia a intervenir.

Calidad: Se desarrollaran procesos estandarizados de homologaciones de
producto, instalacion del producto y realizacion de ensayos de impacto bajo normativas

nacionales e internacionales.

Variabilidad: Se comercializaran productos y servicios derivados de la
instalacion de vidrios multilaminados tales como siliconas, perfiles, aditivos, etc.

Diversificacion: Se hace necesario una politica de desarrollo y crecimiento de
negocio mediante la diversificacion de productos y servicios alternativos a lo ofertado

hacia otro segmento de mercado tales como el sector educativo, industrial, turismo, etc.

4.4.3. Estrategia de precios: analisis de costos y precios
Tabla 4.1.

Estrategia de precios de LAM PERU SAC

LAM PERU SAC

Vidrio multilaminado, de 15 mm de espesor.

Partida |Ud | Descomposicion Rend. | Precio unitario | Precio partida
01,01,01|m2? |Luna multilaminado, de 15 mm de espesor,|1,006 206,08 207,32
incluso parte proporcional de herreria de fijacién.
01,01,02 | Ud | Cartucho de silicona sintética incolora de 310 ml | 0,290 9,80 2,84
(rendimiento aproximado de 12 m por cartucho).
01,01,03 | Ud | Material auxiliar para la colocacion de vidrios. 1,500 6,50 9,75
01,01,04 | h | Operario cristalero. 0,473 19,50 9,22
01,01,05|h | Oficial cristalero. 0,473 17,20 8,14
% | Medios auxiliares 2,000 216,06 4,32
% | Costes indirectos 3,000 220,38 6,61
Coste de mantenimiento decenal: S/. 20,00 en los primeros 10 Total: (S/. 248,20
anos. /m2)
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Se detallan los costos unitarios por metro cuadrado promedio de un vidrio

multilaminado de 15 mm de espesor a fin de tener precios competitivos en el mercado.

Se establece que al tipo de cambio de dolar a S/. 3.40, el costo por metro cuadrado
de vidrio multilaminado de 15 mm cuesta aproximadamente US $ 73 d6lares americanos.

Cabe resaltar que actualmente el precio de este mismo producto cotizado con otros
proveedores locales reconocidos esta bordeando los US $ 112 doélares americanos por

metro cuadrado.

Bajo esta perspectiva se obtiene un ahorro significativo en més de 50% por cada

unidad de producto vendido.

4.4.4. Politica comercial

LAM PERU SAC, establecera como politica comercial las siguientes condiciones

de negocio:

Descuentos: La empresa establecera un descuento comercial maximo entre un 3

a 5% de descuento, el cual dependera del volumen de venta requerido por el cliente.

Condiciones de pago: La empresa establecerd como condicién de pago un
adelanto del 50% del monto cotizado y el saldo contra entrega de acta de conformidad y

factura.

Garantia: La empresa establecera un periodo de garantia de 01 afio de los vidrios
multilaminados contra defectos de fabricacion y 06 meses de garantia por el servicio de

instalacion de los vidrios.

Servicio al Cliente: La empresa establecera una linea de atencion telefénica a fin

de atender los servicios de post venta.

Fijacion de Precios: La empresa establecera un periodo de fijacion de precios y

la oferta de trabajos cotizados hasta un periodo maximo de hasta 15 dias calendario.

4.45. Estrategia comunicacional y canal

LAM PERU SAC, tendra como estrategia comunicacional el posicionamiento de

la marca a través de canales y/o plataformas de publicidad via revistas especializadas del
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sector, redes sociales (Facebook, Linked in, etc.) y posteriormente en la participacion de

congresos 0 seminarios dirigidos al sector arquitectura y construccion.

4.4.6. Estrategia de distribucién

LAM PERU SAC, utilizara canales de distribucion directos mediante operadores
logisticos para la entrega de productos a nivel nacional mediante la participacion de

asesores técnicos y/o ejecutivos de venta.

Los requerimientos seran atendidos y monitoreados por los clientes a través de

programas de monitoreo virtuales.

4.5. Plan de Ventas y Proyeccién de la Demanda

45.1. Alcance de la Oferta

LAM PERU SAC, establece una capacidad de produccion inicial de 30 m2 de

vidrios multilaminados por dia.

Este indicador nos establece una capacidad de produccion de 900 m2 de

produccién x mes y de 10,800 m2 x afio.
Tabla 4.2.

Indicador de LAM PERU SAC

N2 Locales/ -
CLIENTES Mes m2 x agencia US$/xm2 |US $/Mes Us $/Aino
BBVA
CONTINENTAL 4 25 73 7,300 87600
FINANCIERA
UNO 5 15 73 5475 65700

4.5.2. Objetivos Anuales

Se establece como objetivo anual que el primer afio la proyeccion de ventas debera
abarcar el 50% de la capacidad instalada anual (5,400 m2), desarrollando un crecimiento

gradual a un ritmo de 2% anual en un periodo de 5 afios.
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4.5.3. Proyeccion de la Demanda

Segun el resultado de entrevistas, el mismo que se detalla adjunto en el Anexo N°
01 (p. ej. En el BBVA Continental) se proyecta que progresivamente implemente este
tipo de producto en las diversas agencias del banco a nivel nacional.

Cabe resaltar que segun informacion detallada por el cliente, cada agencia
bancaria tiene en promedio una demanda de 25 m2 de vidrio multilaminado a ser

instalado.

En el caso del BBVA CONTINENTAL, se proyecta una demanda de (4) cuatro
agencias X mes, lo cual representa una demanda de 100 m2 de vidrio multilaminado en

promedio.

Asi también entrevista con los responsables de proyectos de la financiera OH, se
proyecta que progresivamente implemente este tipo de producto en las diversas tiendas

comerciales de la Financiera Uno a nivel nacional.

Cabe resaltar que segun informacion detallada por el cliente, cada agencia
Financiera tiene en promedio una demanda de 15 m2 de vidrio multilaminado a ser

instalado.

En el caso de la Financiera Uno, se proyecta una demanda de (5) cinco locales x

mes, lo cual representa una demanda de 75 m2 de vidrio multilaminado en promedio.

Tabla 4.3.

Ventas por afio de LAM PERU SAC

CLIENTES VENTAS X ARO "LAM PERU SAC™

Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5
BBVA
e ENTAL 87600 89352 91139 92962 94821
FINANCIERA 65700 67014 68354 69721 71116
UNO
TOTAL US $ 153300 156366 159493 162683 165937
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Figura 4.6.
Evolucion de Ventas por afio

Evolucion de Ventas LAM PERU SAC
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5.1. Politicas Operacionales

5.1.1. Calidad

CAPITULO V: PLAN DE OPERACIONES

Se busca satisfacer las necesidades de los clientes, gestionando eficientemente

nuestros recursos y procesos.

LAM PERU SAC se compromete a cumplir todos los requisitos legales vigentes

y aplicables a la naturaleza propia de nuestro negocio, ademas de crear un ambiente que

propicie la mejora continua de nuestro Sistema de Gestion de Calidad.

Tabla 5.1.

Criterios de calidad LAM PERU SAC

Defectos Descripcion Ubicacién [Tipo |Modo inspeccién Tolerancia
Se acepta 1 burbuja (0< 1.5
mm), dentro de un radio de
75 mm, que no interfieran|0 < 1.5 mm
con la visién, vista a un
. brazo de distancia.
Inclusiones gaseosas|Zona
1 |Burbujas ggfgrli(\:/;drlo de forma gtrelcmuzggri ay Se aceptan hasta 3 burbujas
[ (0 < 0.5 mm), dentro de un
_radlo_ de 75 mm, que 0|y _ o5 mm
interfieran con la vision,
vista a un brazo de
distancia.
Se acepta dentro de un radio
Inclusiones gaseosas|Zona de 75 mm con medida
. o L < 2mm X
2 |Vejigas en el vidrio de forma|Primaria y menor a 2 mm x 0,5 mm, 0.5mm
eliptica. Secundaria visto a un brazo de™
distancia.
Pequefias hendiduras - . Profundidad:
. Vidrio instalado en
3 Astillado en forma aguda en el|Borde Tipo 1 |vehiculos, que tienen borde 2mm
del borde borde del vidrio,|Vidrio visible ' longitud: 1.5
causadas por ' mm
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desprendimiento de

Profundidad:

material. - Separacion Borde Tipo 2 Xls?lr)llz de%ueygesl?zoz:rd gentr:g 3mm
minima entre|Vidrio P de un canal Longitud: 5
astillados 100 mm. ' mm
Vidrio cuyo borde no Profundidad:
Borde . L 2 3mm
s Tipo 3 |visible va fijo en un canal o _—
Vidrio Longitud:
en una goma de contorno. 75 mm
Se acepta una particula (0 <
. - 1 mm), dentro de un radio 0<1mm
) Pequefias  astillas de 75 mm, visto a un brazo
Particulas de|transparentes de(Zona de distancia.
Vidrio vidrio que se(Primaria vy .
Fundido adhieren  a  la|Secundaria Se aceptan dos particulas (0
superficie del vidrio. < 0.5 mm), dentro de un|0<0.5mm
radio de 75 mm, visto a un|c/u
brazo de distancia.
Ligeras  hendiduras|Borde Tino 1 |Visible a un brazo de|Long. Méx.
de forma concava en|vidrio P9 % ldistancia. 1.5mm
el borde del vidrio
Desconchado causado o por Bgrd_e Tipo 2 V_|S|ble_ a un brazo delLong. Max.
desprendimiento del|Vidrio distancia. 5mm
del borde ; S
material. Separacién
minima entré| Borde : Visible a un brazo de|Long. Méx.
desconchados  150|\/igrio TIpo 3 istancia, 7.5 mm
mm.
Marca que es
ocasionado por el|Zona No se acepta si interfiere No se
Raspaduras |rozamiento de otro|Primaria y con la vision, visto a un ermiten
cuerpo con superficie|Secundaria brazo de distancia. P
no uniforme.
. Zona No se acepta si interfiere
Esunaopacidadenlal; .. ~ . T . No se
Manchas . . . |Primaria y con la vision, visto a un .
superficie del vidrio. . - . permiten
Secundaria brazo de distancia.
Ligeras impresiones
Marcas delsobre el  vidrio|Zona Aceptables solo si se ubican Qgﬁgtable en
molde generadas durante el|{Marginal en la Zona Marginal.

horneado de vidrio.

Marginal
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Depresiones en la

superficie del

9 [0jo de buey vidrio causado por| Cualquier N_o (_jeberan obsgrvar_se al_glrar 30 eIVisible < 30°
un exceso del Zona vidrio en cualquier direccion
pulido para
eliminar rayas.

Parabrisas |Rayas | No interfieran la vision Visible 1
; . metro de
Delantero |Ligeras | Raya < 50mm en zona secundaria . .
distancia.
Parabrisas |Rayas | Raya < 1,5 mm en zona primaria Visible entre 1
Marca o . .y 3 metros de
. Delantero |Medias | Raya < 6,5 mm en zona secundaria [’,. :
desgarramiento en distancia.
la superficie del isibl -
vidrio, producido |parabrisas [Rayas | No se permiten en zona primaria Isible a mas
durante la . . |de 3 metros de
" Delantero |Fuertes | No se permiten en zona secundaria di .

10 elaboracion o istancia.
transporte del Visible < 1
mismo, Latera_les ngyas Longitud maxima 100 mm metro de
apareciendo como |Posteriores |Ligeras distancia

si hubieran sido
hechas por un
instrumento filoso.

Laterales |
Posteriores

Rayas
Medias

Longitud méxima 50 mm

Visible entre 1
y 3 metros de

distancia.
. L Visible a mas
Laterales y|Rayas |.No se permiten en zona primaria
. . . |de 3 metros de
Posteriores |Fuertes |.No se permiten en zona secundaria distancia

Criterios para cumplir con los requisitos de calidad de nuestros clientes.

5.1.2. Procesos

Practicidad

En el proceso de elaboracidn de los cristales se emplea el ensamblaje de cada una

de las piezas, elaboradas a medida, mediante resina liquida que se seca rapidamente a

temperatura ambiente.

Accesibilidad

La entrega del producto terminado se realiza en cualquier lugar sea una zona

metropolitana o rural, ya que no se necesitan de materiales o procesos muy elaborados

y/o sofisticados.

Entrega en corto tiempo

El proceso que requiere para su elaboracion no toma tanto tiempo como el comun,

por ende el producto es entregado mas rapido para su instalacion.
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Reduccion de costo

LAM PERU SAC, establece como parte de un sistema de mejora continua la
reduccion de costos, tanto para la organizacion en la elaboracion de los cristales, como
para beneficio del cliente al reducir sus costos en la contratacion de servicios de seguridad

especializados.

5.1.3. Planificacién

Nuestros servicios de suministro e instalacion de cristales multilaminados, son
ofrecidos mediante pagina web y redes sociales a todo el pais. Asi mismo participamos

en las distintas convocatorias que realizan empresas comerciales y financieras.

Al ser admitida nuestra propuesta técnica y econémica, como la ganadora de la

convocatoria, se inicia el proceso productivo.

Primero los técnicos especializados, con las herramientas y equipos necesarios,
acuden al lugar donde se tomaran las medidas de las areas en las que se instalaran los

cristales multilaminados, segun requerimiento del cliente.

Después estas piezas de cristal son cortadas a medida y ensambladas
cuidadosamente mediante resina liquida, ya que estas secaran rapidamente a temperatura

ambiente.

Posteriormente, se verifican las medidas y calidad de los cristales multilaminados
mediante una inspeccién visual, de manera que estos no presenten burbujas, distorsion,

diferencias de tonalidad, quifiaduras, condensacion, manchas o rayas.

Luego de la inspeccion visual de los cristales multilaminados, se coordina el
horario para que el equipo técnico proceda con la instalacion de los cristales

multilaminados en las instalaciones del cliente.

Una vez culminados los trabajos de instalacién, se verificaran los detalles de
acabado con el arquitecto y/o responsable designado por el cliente, para lo cual se dara
conformidad al servicio realizado y se emitira el certificado de garantia por el servicio

ejecutado.

Finalmente el cliente procede con el pago del servicio, al término del plazo

acordado inicialmente.
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5.1.4. Inventarios

LAM PERU SAC, plantea la adquisicion de vidrios multilaminados segun
necesidad y/o requerimiento de cada cliente, con lo cual el suministro de materiales
tendran un enfoque basado en el Just in Time (Justo a Tiempo), el mismo que plantea la

entrega de los vidrios por parte de los proveedores directamente en la obra.

Cabe resaltar que el pago de proveedores de cristales estara sujeto a la entrega de

material en obra y la valorizacion inicial del proyecto a ejecutar.

5.2.  Equipos, Actividades y Procesos

5.2.1. Disefio y capacidad de instalaciones

Oficinas Administrativas

Esta debe estar abastecida con los suministros necesarios para la coordinacion de
trabajos operativos y administrativos que requiera cada servicio a realizar. Se plantea
inicialmente alquilar un ambiente aproximado de 70 m2 para fines de atencion al cliente

y coordinacion de actividades operativas.

5.2.2. Equipos de trabajo y apoyos.

LAM PERU SAC, tendra el siguiente esquema de proceso de atencion ante un

requerimiento del cliente:
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Figura5.1.

Esquema de procedimiento de atencién

REQUERIMIENTO DE CLIENTE

"

VISITA EN OBRA/MEDICION DE
CRISTALES

"

ELABORACION DE COTIZACION
POR LAM PERU

-

APROBACION POR PARTE DEL
CLIENTE

-

EMISION DE ORDEN DE COMPRA
POR PARTE DE CLIENTE

-

EMISION DE ORDEN DE TRABAJO
INTERNO - LAM PERU SAC

.

COMPRA DE VIDRIOS
MULTILAMINADOS

‘

EJECUCION DE TRABAJOS

"

APROBACION Y/O CONFORMIDAD
POR PARTE DEL CLIENTE

.

FACTURACION

6

EMISION DE CARTA DE GARANTIA
LAM PERU SAC

5.2.3. Gestion de proveedores, compras y stock

Los proveedores con los que contaremos principalmente seran fabricantes y

distribuidores de vidrios locales, asi como importadores de cristales laminados.
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a)

b)

d)

e)

5.24.

Asi también las politicas a seguir, en relacion a los proveedores son las siguientes:

Para beneficio de la empresa, se garantiza un equilibrio entre idoneidad técnica,
solvencia, calidad, precio y la calificacion del proveedor como garantia de

aportacion de valor.

Procesos de seleccion establecidos con criterios adecuados de objetividad e
imparcialidad, el cual fortalece la transparencia y la no discrimimacion,

contando asi con un marco profesional abierto y honesto.

Se busca multiplicar el impacto positivo social, laboral y ambiental; por ello se
impulsan los criterios de sostenibilidad teniendo en cuenta los beneficios de una

actuacion responsable en la cadena de suministro.

Se exije el cumplimiento de la lesgilacion vigente en la materia, fomentando la
responsabilidad econdémica, social y ambiental de los proveedres, asi como
también la valoracion del enfoque preventeivo, utilizacion y desarrollo de los

medios tecnoldgicos y métodos respetuosos con las personas y el entorno.

La colaboracion con los proveedores y la mejora continua sobre la base del
mutuo conocimiento y desempefio debe ser reciproca, buscando el benficio
mutuo y la mejora a largo plazo, de igual manera se impulsan las actividades de

innovacion y desarrollo.

La empresa LAM PERU SAC, brindara los reglamentos, procedimientos y/o

normativas de aplicacion necesarias tal que puedan posibilitar el cumplimiento integral

de la Politica mencionada anteriormente.

Tercerizacién o integracion de procesos

LAM PERU SAC, ofrece el servicio de aplicacién e instalacion de cristales

multilaminados en locales de empresas comerciales y financieras.

Motivado por la necesidad de reducir la sensacion de inseguridad en las

instalaciones. Estos cristales multilaminados son de una practica y economica
fabricacion, ya que se ensamblan mediante resina liquida, lo que permite un secado

inmediato sin necesidad de horno.
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Es necesario

resaltar que

inicialmente

no se

requerirdn de empresas

subcontratistas (terceros), ya que se contara con la asistencia de personal técnico propio.

5.2.5. Implementacion de las actividades por fases. Cadena de valor

Figura5.2.

Cadena de Valor

Infraestructura de la
Empresa

Gestion Contable y Financiera: Planeacion Financiera, Contabilidad, Cartera de clientes y

Presupuesto

Gestion Tesoreria: Cuentas por cobrar, pago proveedores, flujo de caja, control, auditoria y

manejo de contratos

Recursos Humanos

Convocatoria, seleccién y contratacion de personal altamante capacitado en manejo de cristales

laminados

Capacitacion constante y obtencion de beneficios laborales para fines de motivacion en el trabajo

Desarrollo
Tecnologico

Aplicacién de ultimas tecnologias en laminado de cristales sin la intervencion de hornos de

secado

Abastecimiento

Planificacion de compras, adecuada gestion de proveedores Yy traslado de material a obra

Logistica de Entrada

Operaciones

Logistica de Salida

Comercial y
Mercadeo

Servicios

* Recepcion de materia
prima

* Seguimiento de
invetarios

Fabricacion de
producto:

* Elaboracion del
multilaminado en frio

* Instalacion de cristal
multilaminado

* Montaje y verificacion
de acabado.

* Control y
aseguramiento de la
calidad del vidrio
multilaminado

* Logistica de
transporte y envio.

* Entrega e instalacion
de los multilaminados
en los cristales puestos
en obra

* Gestion de clientes
* Gestion de pedidos
* Gestion de publicidad
* Gestion de reclamos

* Asesoria tecnica para
selecciony
mantenimiento de los
productos instalados

5.2.6. Proceso de elaboracion de bienes y/o prestacion de servicio

A continuacién, se detalla un diagrama analitico de operaciones (DAP), para la

ejecucion de trabajos en el &ambito de lima metropolitana.
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Figura 5.3.

Diagrama Analitico de Operaciones

Figura 5.4.

Leyenda del Diagrama Anélitico de Operaciones

TIEMPO
PASO ACTIVIDADES . . » ] Vv HORAS
1 Compra de cristales y laminas de seguridad 2,00
2 Transporte de materiales y cristales a obra / 2,00
3 Inspeccion de cristales antes del proceso de 0.2
laminado i
4 Laminacion y adherencia de cristales al frio I/ 4,00
Montaje e instalacion de cristal
5 <.)n aje e instalacion de cristales en vanos k 2,00
existentes
T
6 Limpieza y verificacion de cristales instalados \ 0,50
\\
i d " "
7 irma e.acta de conformidad y/o aceptacion ~— 0,20
de trabajos
HORAS TOTALES 10,70

SIMBOLO| NOMBRE DESCRIPCION
O OPERACION | oo modien monos ot
D |NSPECC|ON x::;ae;f’:lligrad‘ cantidad En general
[ | TRANSPORTE| #2eyiioiine = oisee
D DEMORA | Lo oo o o deemmiones 0
V ALMACEN | wois sorcsio o okt bop

5.2.7. Politicas de transformacion de la actividad

A continuacion, se detallan las politicas de actividad:

Figura 5.5.

Politicas de Actividad

RECEPCION DE ORDEN
DE COMPRA POR
PARTE DEL CLIENTE

MEDICION, COMPRA DE
INSUMOS, CRISTALES Y]
TRASLADO DE LOS
MISMOS A OBRA
LAM PERU SAC

CONFORMIDAD DE LOS
TRABAJOS POR PARTE
DEL CLIENTE

=)
-

I‘

EMISION DE CARTA DE
GARANTIA

LAM PERU SAC

VERIFICACION DE
ESTRUCTURAS Y DE
CALIDAD DE MATERIAL
INSTALADO

LAM PERU SAC

9

——

LEVANTAMIENTO DE
OBSERVACIONES
LAM PERU SAC

¥

EMISION DE CARTA DE
GARANTIA
LAM PERU SAC

=)
-

LAMINACION Y CORTE
DE CRISTALES EN
OBRA
LAM PERU SAC

A 4

MONTAJE E
INSTALACION DE
CRISTALES
MULTILAMINADOS
LAM PERU SAC




5.2.8. Flujograma de la actividad y Diagrama de decisiones PERT

Figura 5.6.

A continuacion, se detallan los procesos a seguir durante

implementacion del servicio que ofrecera LAM PERU SAC.

Flujograma de Actividad

la

TIEMPO
PROCESO ACTIVIDADES PRECEDENCIA
HORAS
1 Compra de cristales y laminas de seguridad 2,00
2 Transporte de materiales y cristales a obra 2,00 PASO 1
| ion de cristal tes del d
3 nsp.eccmn e cristales antes del proceso de 0.2 PASO 2
laminado
4 Laminacion y adherencia de cristales al frio 4,00 PASO 3
Montaje e instalacion de cristales en vanos
5 A 2,00 PASO 4
existentes
6 Limpieza y verificacion de cristales instalados 0,50 PASO 5
Fi de actad formidad taci
. irma e'ac a de conformidad y/o aceptacion 0,20 PASO 6
de trabajos

Diagrama de PERT propuesto:

Figura 5.7.

Diagrama de PERT
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5.2.9. Balance Scorecard: control de gestion por indicadores

Tabla5.2.

Balance Scorecard

PERSPECTIVA

INDICADORES

FINANCIERA Incremento de ventas, Flujo de Caja, Costos, Ingresos

CLIENTE Satlsfa(_:gon de cllente_s, Rentabilidad por cliente, Retencion,
Captacion de nuevos clientes

PROCESOS . . » = -

INTERNOS Calidad, Tiempos de respuesta, Productividad e Innovacion

APRENDIZAJE Y
CRECIMIENTO

Personas, evaluacion de competencias, retencion, satisfaccion de

empleados, rotacion

Se detallan los principales indicadores que inciden en gran proporcion sobre el

enfoque del negocio.
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CAPITULO VI: ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL Y
RECURSOS HUMANOS

6.1.  Objetivos Organizacionales

6.1.1. Naturaleza de la organizacion

LAM PERU SAC, tiene como objetivo brindar un servicio y producto accesible,
a bajo costo y en menor tiempo de entrega a las entidades financieras y comerciales,
satisfaciendo sus necesidades de seguridad asi como de calidad en cristales

multilaminados.

Cabe resaltar que como aspectos importantes dentro de la mision de la empresa
es la de brindar alternativas de solucion capaces de apaciguar la creciente demanda por

inseguridad ciudadana que se vive actualmente en diversas partes del territorio nacional.

6.1.2. Organigrama
Se plantea inicialmente una estructura de organizacion segun se detalla:
Figura 6.1.

Organigrama LAM PERU S.A.C.

RED

SSST

Administradora
(Sub contratada)

Tecnico
Supervisor
Asistente Contable (Sub contratado)

(Sub contratada)

Asistentes
Técnicos
(sub contratado)
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6.1.3. Disefio estructural de proyectos

El disefio de la propuesta esta basado en buscar una solucién econémica para
atenuar los riesgos de robo debido a la inseguridad ciudadana que se vive actualmente los
negocios financieros y comerciales, ofreciendo a su vez un menor plazo de ejecucion que

ofrece el mercado en la actualidad.

6.2. Disefio de Puestos y Responsabilidades

A continuacion, se mencionaran los puestos y responsabilidades de cada personal

necesario en la empresa.

6.2.1. Gerente General

El gerente general es la persona encargada de liderar el proceso inicial de
planeacion estratégica, determinando aquellos factores criticos del éxito mediante

objetivos y metas para que la empresa crezca en un futuro.
Sin embargo, también cumple con diferentes funciones tales como las siguientes:

e Desarrollar planes de accion a cortor, mediano y largo plazo; todo a favor de la

empresa.

e Liderar correctamente al todo personal dentro de la empresa, tal que las personas
puedan cumplir las metas de grupo propuestas optimizando los recursos

disponibles.

e Seleccionar personal competente y desarrollar programas de capacitacion para

una mejor productividad de cada trabajador.

e Evaluar continuamente la ejecucidn de cada proyecto y comparar resultados reales

con los planes estandares iniciales de ejecucion.

6.2.2. Administrador

El administrador se encarga de los andlisis financieros, asi como también de

analizar la cantidad necesaria para lograr las ventas esperadas y toma de decisiones que
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afecten los activos del balance general. Ademas, también cumple con diferentes

funciones tales como las siguientes:

o Elabora decisiones especificas, a elegir las fuentes y formas alternativas de fondos

para financiar las inversiones.

e Elabora presupuestos donde se muestra la situacion econdmica y financiera de la
empresa, asi también los resultados y beneficios meta.

e Analiza los ingresos y costos (cuentas individuales del estado).

e Maneja el archivo administrativo, tributario y contable.

6.2.3. Asistente Contable

El asistente contable cuenta con diferentes funciones, entre ellas son: es el
encargado de realizar el registro de operaciones contables de la empresa, generar

informacion contable para la toma de decisiones del administrador y personal encargado.

Ademas, debe hacer un registro diario de todas las operaciones en libros
contables, calcular impuestos, verificar la conciliacién semanal de caja, y elaboracién de

estados financieros periddicos e informes contables.

6.2.4. Supervisor de Seguridad y Salud en el trabajo

Es el encargado de brindar charlas sobre seguridad y salud a todo el personal del
trabajo, tal que conozcan y respeten el Reglamento Interno de Seguridad y Salud en el
Trabajo de la empresa. En caso de un siniestro, se debe encargar de investigar las causas
del mismo, emitiendo las recomendaciones respectivas para evitar la repiticion del

mismo.

6.2.5. Técnico Supervisor

Se encargara de coordinar y dirigir la buena ejecucion de los trabajos a entregar,
incluyendo las tareas del personal a su cargo.

6.3. Politicas Organizacionales
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6.3.1.

6.4.

6.4.1.

Politicas de Salud y Seguridad
Las politicas de salud y seguridad son las siguientes:

El ambiente de trabajo debe ser seguro, saludable y responsible con las personas
y el medio ambiente, se debe integrar y cumplir con las normas 1ISO 14001:2004
y OHSAS 18001:2007.

Los peligros y riesgos deben ser identificados y evaluados a nuestros procesos
con el fin de prevenir y controlar cualquier siniestro en el trabajo, entre ellos se
incluyen enfermades, dafios a la salud del personal de la empresa, contratistas y

visitantes.

Todas las actividades realizadas deben cumplir con la legisacion aplicable, entre

otros requisitos asumidos por la empresa.

Deben existir inspecciones y auditorias con el fin de evaluar el desempefio de la
empresa para asi mejorar la eficacia de la gestion de riesgos de seguridad, salud
ocupacional y medio ambiente, mediante métodos y tecnologias modernas de

prevencion.

Gestion del Talento

Seleccion y contratacion
Seleccion

Solicitud de requerimiento.- Solicita al Gerente Administrativo, mediante un
correo electrdnico, la incorporacién de recurso humano, justificando su solicitud,

indicando detalles y tiempo aproximado de necesidad, si fuera necesario.

Cotejar solicitud con Perfil.- Debera cotejar la solicitud con las Competencias del
Puesto establecido en la organizacion de acuerdo al cargo vacante a cubrir, con
el fin de asegurar que los candidatos cumplan con el perfil estipulado para la

realizacion de las actividades propias del cargo.

Convocatoria y difusion.- Realiza y divulga la convocatoria interna y externa a

concurso para el cubrimiento de las vacantes, para lo cual utilizara los medios de
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b)

comunicacion establecidos por la empresa (avisos por internet, avisos a

instituciones educativas, entre otros).

Presentacion de Curriculum Vitae.- Presenta su “CV” solicitando la evaluacion

para su posible ingreso.

Seleccién de candidatos y convocatoria para entrevista- El Gerente

Administrativo evalaia de acuerdo al “Curriculum Vitae” presentado.

Resultados de Entrevista.- Los postulantes seleccionados se derivan con el
responsable del proceso.

Entrevista a candidatos de Oficina.- Realiza la entrevista personal para verificar

competencia y otros aspectos necesarios para el cargo.

Comunica la elecciébn del nuevo colaborador.- Comunica al Gerente

Administrativo el nombre del seleccionado.

Comunica al Colaborador.- Comunica al nuevo colaborador su incorporacién a la

empresa,

Entrega documentacién.- Entrega toda la documentacion e inicia sus labores,

previa presentacion con los trabajadores para su mejor comunicacion.

Periodo de prueba.- Tendra un periodo de prueba de acuerdo a ley, con la finalidad

que se evalten la permanencia en el puesto.

Induccion

Induccion del Personal.- Gestiona la induccién al personal nuevo asignado,
poniendo énfasis en: Estructura organizacional, Politica Integrada de Gestion,
Obijetivos Integrado de gestion, Sistema de Gestion Integrado (Calidad, SST y

Medio Ambiente), Responsabilidades que correspondan.

Capacitacion

Evaltua al Personal.- Evalua anualmente el desempefio del personal De esta

evaluacion, podran salir necesidades de capacitacion para el personal.
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Elabora Plan Anual de Capacitacion.- De los resultados de la evaluacion de
desempefio, se podran identificar necesidades de capacitacion y con esa
informacion se elaborara el Plan Anual de Capacitacion del personal,

clasificandolas en externas e Internas.

Seguimiento y ejecucion del plan.- Realiza el seguimiento a la ejecucién del Plan
Anual de Capacitacion, coordinando y comunicando cuando estén proximos a la
capacitacion programada.

Coordina capacitacion Externa.- De acuerdo al Plan Anual de Capacitacion

inscribe al participante en un curso externo.

Solicita constancia.- Solicita al personal la constancia o certificado de la

capacitacion recibida, la cual se anexa al File del Personal.

Coordina capacitacion del SGI.- Para el caso de la capacitacion en el Sistema de
Gestion Integrado (Calidad, SST y Medio Ambiente), el responsable de coordinar

y apoyar su ejecucion es el RED.

Coordina Capacitacion Interna.- Coordina con el personal que va a realizar la

capacitacion. Designa al personal que seguira la capacitacion

Ejecuta capacitacion.- Ejecuta la capacitacion y se registrara en la lista de

Asistencia.

6.4.2. Remuneracion y desempefio
Se detalla la remuneracion de pago mensual, fijado para cada funcion
Tabla 6.1.

Remuneraciones LAM PERU SAC

GERENTE GENERAL 5000,00
ADMINISTRADORA 3500,00
ASISTENTE CONTABLE 1200,00
SUPERVISOR DE SEGURIDAD 1800,00
TECNICO SUPERVISOR 1500,00
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6.4.3. Empowerment y reconocimiento

LAM PERU SAC, establecera un sistema de reconocimiento de logro de objetivos
al personal, estableciendo para tal fin la adecuacion de comisiones por incremento de
ventas en periodos determinados, asi como también la entrega de bonos por aumento de

productividad.

6.4.4. Capacitacion, motivacion y desarrollo

Para obtener un mejor ambiente laboral, se plantean los siguientes puntos a favor

del personal de trabajo de la empresa.

e Eleccion de dias libres y vacaciones.- Medida positiva la cual facilia la
conciliacion familiar y laboral. Se busca establecer un equilibrio entre el trabajo

y el ocio, para asi contar con un ambiente laboral mas ameno.

e Reconocimiento de logros.- Se busca que el trabajador sienta que el esfuerzo
realizado vale la penay es reconocido por la empresa, tal que continle trabajando

con la misma eficiencia para asi colaborar con el éxito de la empresa.

e Buen ambiente.- Cualquier inconveniente que pueda existir entre el personal de

la empresa debe ser discutido en privado para asi no tensar el ambiente laboral.

e Parte de laempresa.- Todos los empleados deben conocer los productos, facetas,
entre otros, de la empresa, tal que el personal sienta mayor vinculacion con la
compafiia. Ademas de ello, se planifica reuninones anuales de confraternizacion
de la empresa para asi fomentar el buen clima laboral y la confianza entre

empleados.

e Expectativas de futuro.- En época de crisis, incentivar a los trabajadores con
planes a largo plazo dentro de la compafiia se ha convertido en una de las mayores

motivaciones.

Nada los motivard mas que saber que la empresa cuenta con ellos, su trabajo y
que, pueden escalar posiciones dentro del organigrama. De esta manera se

reconoce el trabajo de los empleados.
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e Interés por su vida.- A cada empleado se le dedicara tiempo para conocer qué
piensan, como van con su vida personal y laboral, etc. Los trabajadores valoran

mucho que los altos cargos se preocupen por su dia a dia.

6.5. Estructura de Gastos de RR.HH.
Se detalla un gasto aproximado por planillas segln periodo mensual.
Tabla 6.2.

Estructura de gastos de RR.HH. de LAM PERU SAC

GERENTE GENERAL 5000,00 1,00 5000,00
ADMINISTRADORA 3500,00 1,00 3500,00
ASISTENTE CONTABLE 1200,00 1,00 1200,00
SUPERVISOR DE SEGURIDAD 1800,00 1,00 1800,00
TECNICO SUPERVISOR 1500,00 2,00 3000,00
TOTAL MENSUAL (S/.) 14500,00
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CAPITULO VII: PLAN ECONOMICO-FINANCIERO

7.1. Supuestos
El horizonte temporal del proyecto es de 5 afios.

En las proyecciones de ingresos y gastos de consideran monedas constantes no

afectadas por la inflacion.

7.2. Plan de Inversiones

A. Activos fijos tangibles

Concepto Inversion
Equipo y mobiliario S/. 7,820.00
Vehiculos S/. 55,000.00
Materiales y herramientas S/, 800.00
Total S/. 63,620.00

B. Activos fijos intangibles

Concepto Inversion

Gastos de tramites S/. 300.00

Gatos de Organizacién S/. 500.00
S/.  800.00

Total

7.3. Activos y Depreciacion

Se considerara para los activos una vida fiscal de 5 afios, es decir cada afio el valor

de los mismos reduciran en un 20%.

7.4. Capital de Trabajo

La inversion en capital de trabajo se estima como la cuantia de los costos de flujo

de operacion que debe financiarse desde el momento en que se realiza el primer pago por

56



la adquisicion de los cristales hasta el momento en que se recaude el ingreso por la venta

e instalacion de los mismos, el cual se destinara a financiar el siguiente proyecto. Para

fines del presente estudio se destinara un capital propio inicial de S/. 20,000.00 Soles

Para este caso el plazo sera de 30 dias, ya que ese el tiempo estimado de la

duracion el credito a clientes, es decir el tiempo que se estime que se recaudaran los

ingresos por la prestacion del servicio.

7.5. Fuentes de Financiamiento y Amortizacion

El presente proyecto sera respaldado una parte con capital propio, y otra con

fuentes de financiamiento externa.

Se observa el pago de las cuotas a pagar con un interés del 12% anual.

Tabla 7.1.

Cronograma de cuotas

ANO AMORTIZ. INTERES CUOTA SALDO
0 40,000
1 6,296 4,800 11,096 33,704
2 7,052 4,044 11,096 26,652
3 7,898 3,198 11,096 18,753
4 8,846 2,250 11,096 9,907
5 9,907 1,189 11,096 0

7.6. Balances Previsionales (Balance General)

Tabla 7.2.

Estado de Situacion Financiera proyectado a 5 afios para LAM PERU SAC

LAM PERU SAC

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

En soles
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE
Cajay Bancos 799.680 815.674 831.987 848.627 865.599
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Cuentas por Cobrar Comerciales

Existencias

Gastos Pagados por Anticipado

TOTAL ACTIVO CORRIENTE

799.680

815.674

831.987

848.627

865.599

ACTIVO NO CORRIENTE

Cuentas por Cobrar a Largo Plazo

Cuentas por Cobrar a Vinculadas a
Largo Plazo

Otras Cuentas por Cobrar a Largo
Plazo

Inmuebles, Maquinaria y Equipo
(neto de depreciacién acumulada)

64.420

51.536

38.652

25.768

12.884

Impuesto a la Renta vy
Participaciones Diferidos Activo

TOTAL ACTIVO NO
CORRIENTE

64.420

51.536

38.652

25.768

12.884

TOTAL ACTIVO

864.100

867.210

870.639

874.395

878.483

PASIVO Y PATRIMONIO

PASIVO CORRIENTE

Sobregiros y Pagarés Bancarios

Cuentas por Pagar Comerciales

521.220

531.644

542.277

553.123

564.185

TOTAL PASIVO CORRIENTE

521.220

531.644

542.277

553.123

564.185

PASIVO NO CORRIENTE

Deudas a Largo Plazo

6,296

7,052

7,898

8,846

9,907

Cuentas por Pagar a Vinculadas

Ingresos Diferidos

Impuesto a la Renta vy
Participaciones Diferidos Pasivo

TOTAL PASIVO NO
CORRIENTE

6,296

7,052

7,898

8,846

9,907

TOTAL PASIVO

527.516

538.696

550.175

561.969

574.093

PATRIMONIO NETO

Capital

20,000

20,000

20,000

20,000

20,000

Capital Adicional

Acciones de Inversion

Excedentes de Revaluacién

Reservas Legales

Otras Reservas

Resultados Acumulados

Resultados del Ejercicios

61.236

63.332

65.605

68.088

70.818

TOTAL PATRIMONIO NETO

81.236

83.332

85.605

88.088

90.818

TOTAL PASIVO Y
PATRIMONIO NETO

608.753

622.028

635.781

650.057

664.910

7.7. Cuentas de Explotacion Previsionales (GGPP)

Se observa el detalle del estado de resultados proyectado a 5 afos.
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Tabla 7.3.
Estado de Resultados proyectado LAM PERU SAC

LAM PERU SAC
ESTADO DE RESULTADOS

En soles
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
INGRESOS
Ventas Netas 799.680 815.674 831.987 848.627 865.599
(-) Costo de ventas 521.220 531.644 542.277 553.123 564.185
Utilidad Bruta 278.460 284.029 289.710 295.504 301.414
EGRESOS
(-) Gastos de Administracion 174.000 177.480 181.030 184.650 188.343
(-) Gastos de Venta 9.600 9.792 0.988 10.188 10.391
Total de egresos 183.600 187.272 191.017 194.838 198.735
Utilidad Operativa 94.860 96.757 98.692 100.666 102.680
Otros Ingresos y Egresos
Ingresos excepcionales
Gastos excepcionales
Ingresos Financieros
Gastos Financieros 4,800 4,044 3,198 2,250 1,189
Total de otros Ingresos y Egresos | 4,800 4,044 3,198 2,250 1,189
Resultados antes de Participac. e | 90,060 92,713 95,494 98,416 101,491
Impuestos
Distribucién legal de la Renta
RESULTADO ANTES DE|90,060 92,713 95,494 98,416 101,491
IMPUESTOS
Impuesto a la Renta 26.568 27.350 28.171 29.033 29.940
UTILIDAD / PERDIDA DEL | 63.492 65.363 67.323 69.383 71.551
EJERCICIO
7.8. Proyeccion de Ventas y Flujo de Tesoreria (Cash flow)
Tabla 7.4.
Flujo de caja econémico proyectado LAM PERU SAC
FLUJO DE CAJA ECONOMICO
ANOS 0 1 2 3 4 5
Inversion :
ActivosTang. e Intang. -64.420
Capital de trabajo -20.000
Ingresos estimados 278.460 | 284.029| 289.710| 295.504| 301.414
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-Depreciacion 12,884 12,884 12,884 12,884 12,884
Utilidad neta antes de imp. 81.976 83.873 85.808 87.782 89.796
-Impuesto a la renta 24.183 24,743 25.313 25.896 26.490
+Depreciacion 12.884 12.884 12.884 12.884 12.884
+Valor residual 6.442
+Capital de trabajo 20.000
Flujo de caja p/los accionistas -84.420 70.677 72.015 73.379 74770 | 102.632
Tabla 7.5.
Flujo de caja financiero proyectado LAM PERU SAC
FLUJO DE CAJA FINANCIERO
ANOS 1 2 3 4 5
Inversion :
ActivosTang. e Intang. -64.420
Capital de trabajo -20.000
Préstamo 40.000
Ingresos estimados 278.460 | 284.029| 289.710| 295.504| 301.414
_Egresos estimados 183.600 | 187.272| 191.017| 194.838| 198.735
-Intereses 4,800 4,044 3,198 2,250 1,189
_Depreciacion 12.884| 12.884| 12.884| 12.884| 12.884
Utilidad neta antes de imp. 77.176 79.829 82.610 85.532 88.607
_Impuesto a la renta 22767| 23549| 24.370| 25232 26.139
+Depreciacion 12.884| 12.884| 12.884| 12.884| 12.884
-Amortizacién 6,296 7,052 7,898 8,846 9,907
+Valor residual 6.442
+Capital de trabajo 20.000
Flujo _ de caja pllos -44.420 60.997 62.111 63.226 64.338 91.886
accionistas

7.9. Andlisis de Viabilidad y Rentabilidad Financiera

Analizando la rentabilidad financiera, podemos considerar que en todo el periodo
de operacidn, el flujo de caja para los accionistas, cubren los costos fijos y marginales
por concepto de operacion, por lo cual se puede concluir que se obtendra un VAN

positivo.
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7.10. Politicas de Aplicacion de Resultados

Debe considerarse la conficion financiera y econdémica (incluyendo gastos,
obligaciones comprometidas y presupuestadas, e inversiones aprobadas) antes de declarar
dividendos. Asimismo, cabe recalcar que acorde a la politica de dividendos, el directorio
puede declarar adelantos de dividendos basados en la utilidad neta presente en los estados

financieros, siempre y cuando previamente la autoridad haya sido delegada al directorio.

7.11. Tasa de Descuento del Accionista

Considerando las expectativas de la tasa esperada por los accionistas,
analizaremos los siguientes valores segun las proyecciones y entornos econdémicos

actuales sobre la cual se plantea el inicio del negocio:

D-> Monto de Deuda
C-> Monto de Capital
Kd-> Costo de Deuda

T -> Tasa de Impuestos
Ke -> Costo de Capital

Rf -> Tasa Libre de Riesgo

B -> Beta

> Rentabilidad de Mercado

Rp -> Riesgo Pais

FORMULA:

Wacc = ((D/I(D+C))*(Kd*(1L-T))+((C/(C+D))*(Rf+(B*(Rm-Rf))+Rp))))

Ke
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Datos
ke=

RESPUESTA:

Por lo tanto la tasa esperada por el accionista sera de 13,28%

7.12. Indicadores de Rentabilidad Representativos

Para los flujos de caja segun el cuadro econémico considerando los ingresos sin

intervencion del sistema financiero:

TASA VAN
5% 253.527
Técnicas de Presupuesto de capital para
10% 209.274
tomar decisiones de aceptabilidad de un proyecto
15% 173,516
1) Como el VAN > 0 entonces el proyecto es rentable
20% 144.256
2y TIR= 82,30%
25% 120.037
Por lo tanto, el proyecto se acepta
30% 99.780
35% 82.671
40% 68.094
45% 55.571
50% 44.731
55% 35.284
60% 26.995
65% 19.681
70% 13.190
80% 2.208
85% -2.466

62



Figura 7.1.

Analisis VAN sin préstamo LAM PERU S.A.C.

INDICADORES PARA FLUJO ECONOMICO

253.527

—TASA —VAN

Para los flujos de caja segun el cuadro econdémico considerando los préstamos

del sistema financiero:

TASA VAN
5% 249,552
10% 210,864
15% 179,627
20% 154,087
25% 132,962
30% 115,305
35% 100,403
40% 87,713
45% 76,817
50% 67,392
55% 59,181
60% 51,981
65% 45,630
70% 39,996
80% 30,470
85% 26,418

1)
2)

Técnicas de Presupuesto de capital para

tomar decisiones de aceptabilidad de un proyecto
Como el VAN > 0 entonces el proyecto es rentable
TIR= 138,23% >TIR Econ=82,30%

Por lo tanto, el proyecto se acepta
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Figura 7.2.

Analisis VAN con préstamo LAM PERU S.A.C.

249,552.05

210,863.57

INDICADORES PARA FLUJO FINANCIEROS

—TASA —VAN

179,626.87

51,981.33
39,996.04

67,392.08 30,470.06

59,181.08

45,630.14
26,417.74

4 c A A ' = a0,
—15% 0% 309035040 —45% 0%—55%—60%—65%—70%—80%—85%

4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16

7.13. Andlisis de Riesgo y Costo de Oportunidad

Tendiendo como base los resultados en los cuadros anteriores sobre un VAN

positivo y un TIR que estd por encima del 25%, podemos definir que el proyecto es

rentable y viable tanto econdémica y financieramente, por lo cual se sugiere su pronta

ejecucion e introduccion al mercado.

Cabe resaltar que teniendo valores elevados en cuanto a los valores del VAN, se

sugiere la implementacion del modelo de negocio en un corto o mediano plazo.

7.14. Andlisis por Escenarios y Graficas

7.14.1. Escenario Pesimista

Considerando un flujo de caja econdémico en el que solo se obtenga un 40% de las

ventas anuales, se considera lo siguiente:

64



TASA

VAN

5%

73.063

10%

51.554

15%

34.287

Técnicas de Presupuesto de capital para

20%

20.246

tomar decisiones de aceptabilidad de un proyecto

25%

8.694

30%

-913

35%

-8.983

40%

-15.824

45%

-21.672

50%

-26.710

55%

-31.082

60%

-34.902

65%

-38.261

70%

-41.230

80%

-46.229

85%

-48.347

Figura 7.3.

&y
2)

Como el VAN > 0 entonces el proyecto es rentable
TIR= 29,48% >25%

Por lo tanto, el proyecto se acepta

Considerando un flujo de caja econdémico con el 40% de las ventas anuales

7.14.2. Escenario Conservador

INDICADORES PARA FLUJO ECONOMICO

—TASA —VAN

Considerando un flujo de caja econdmico en el que solo se obtenga un 70% de las

ventas anuales, se considera lo siguiente:
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TASA

VAN

5%

163.295

10%

130.414

15%

103.901

Técnicas de Presupuesto de capital para

20%

82.251

tomar decisiones de aceptabilidad de un proyecto

25%

64.366

30%

49.433

35%

36.844

40%

26.135

45%

16.949

50%

9.011

55%

2.101

60%

-3.954

65%

-9.290

70%

-14.020

80%

-22.011

85%

-25.407

Figura 7.4.

&y
2)

Como el VAN > 0 entonces el proyecto es rentable
TIR= 56,66% >25%

Por lo tanto, el proyecto se acepta

Considerando un flujo de caja econdémico con el 70% de las ventas anuales

INDICADORES PARA FLUJO ECONOMICO

163.295

130414

—TASA —VAN

869 85%
15107

;

/

Se determina que el proyecto estando aun a un 70% de la proyeccion de ventas es

rentable y viable para su implementacion.
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7.14.3. Escenario Optimista

Para fines de consideracion en cuanto a rentabilidad, se plantea un escenario de

ventas similar al proyectado de ventas al 100%.

Debemos resaltar que sobre valores de més del 100%, indudablemente el proyecto

es rentable.

7.15.

Principales Riesgos del Proyecto (cualitativos)

Debemos sefialar algunos riesgos principales, asi también identificar las posibles

variables que influyen en el modelo financiero, dentro de los cuales se destacan:

7.16.

Escases de materia prima o restriccion en la importacion de cristales.

Aparicion de competencia desleal en cada punto de requerimiento, los cuales

abaraten los costos de servicio para el equipamiento de la tecnologia propuesta.

Falta de personal especialista en manejo y aplicacion de ldminas de seguridad.

Plan de Contingencia y Disolucion
Se plantea como medida de contingencia los siguientes alcances:

Plantear la implementacién de un area de logistica e importaciones para fines de
abaratamiento de costos en materias primas y mejorar las propuestas econémicas

de posibles competencias locales.

Se plantea la capacitacion constante del personal técnico y el reclutamiento
periddico del recurso humano que esté dispuesto a intervenir en futuros proyectos

en cartera.
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CONCLUSIONES

En base al anéalisis de todo lo antecedido, podemos deducir lo siguiente:

= El suministro, instalacion y elaboracion de vidrios multilaminados en entidades
financieras y/o comerciales, en diversas localidades podra reducir significativamente

los costos seguridad necesaria para el resguardo de los bienes propios de cada negocio.

= Se analizaron los diversos indicadores de viabilidad del proyecto, considerando que
segun los cuadros de flujos econémicos y financieros el proyecto resulta rentable para

toda la vida dtil del proyecto de negocio.

= La técnica utilizada para el proceso de multilaminado manual, es el de moldeo en frio
con lo cual se evita la demora en lista de espera por parte de otros proveedores locales
de similiar producto (tiempo de fabricacion estandar en el mercado actual es de 30
dias calendario en promedio); con esta alternativa se prevee atender la demanda

proyectada en un plazo no mayor a 7 dias calendario.

= Es necesario considerar que el presente proyecto sea tomado en cuenta por la empresa
privada en todos sus rubros, generalmente en los del tipo comerciale y financiero, ya
que con este tipo de tecnologia a suministrar se reduciran los costos actuales y tiempos

de entrega que se ofrecen en el mercado hoy en dia.
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RECOMENDACIONES

= Se recomienda la implementacion del proyecto en un corto o mediano plazo, ya que
actualmente existe una gran demanda debido al incremento de la inseguridad

ciudadana.

= Se recomienda contar con el personal tecnico adecuado, ya que a su vez el modelo de
negocio plantea reducir el tiempo de entrega estimado estdndar de vidrios laminados

elaborados en hornos estacionarios.

= Es de vital importancia la programacion de tiempos en la cadena de suministros y del
personal tecnico disponible para fines de eficiencia en la atencion de los

requerimientos a nivel nacional.
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