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RESUMEN

La presente investigacion busca demostrar la viabilidad de implementar un servicio de

consultoria especializado en procesos mineros productores de cobre en el Perd.

El servicio consistird en 3 macro etapas: Diagndstico Integral de la operacion
minera, implementacién de propuesta de mejora y Seguimiento de Resultados que

corresponde al valor agregado del servicio.

Hoy por hoy se considera a la mineria como uno de los sectores primarios mas
importantes del pais. Sin embargo, la mineria también es interiorizada como un sector
que vela por sus propios intereses, sin considerar el dafio que genera sus operaciones a su

entorno circundante.

Si bien existen servicios que se enfocan en resolver los conflictos sociales que
nacen a partir de esta situacion, ;por qué no evitar que se generen estos conflictos al

resolver los puntos criticos de la operacion minera?

A nivel de mercado, la demanda del servicio sera compuesta por el nimero de
empresas mineras que sean categorizadas como pequerias, medianas y grandes, las cuales
tengan filiales administrativas en la ciudad de Lima. El tamafio del servicio sera
determinado por la demanda puesto que es aquella dimension que determina, los recursos
necesarios y la inversion requerida. El recurso humano es el recurso mas importante (y
el factor limitante) del servicio propuesto, debido a que el incremento de este recurso

dependera del incremento anual de la demanda.

Entonces luego de realizar la presente investigacion, se afirma que la
implementacion de este servicio es viable en el Peru traduciéndose principalmente en
buenos resultados econdmicos-financieros para el periodo de evaluacion, asi como en los

beneficios sociales hacia los stakeholders més importantes del mismo.

Palabras clave: Servicio de Consultoria, Proceso de obtencion del cobre,

Servicio Completo ("SC"), Servicio sélo diagndstico ("D"), Stakeholders.
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ABSTRACT

The present research wants to seek the feasibility of implementing a consulting service

specialized in copper-producing mining processes in Peru.

The service will consist of 3 stages: Integral Diagnosis of the mining operation,
Implementation of the improvement proposal and Monitoring of Results as an added
value to the service provided.

Nowadays, mining is considered one of the most important primary sectors of the
country and it is also internalized as a sector that looks after its own interests, without
considering the damage generated by its operations to its surrounding environment. This

is reflected in the countless social conflicts that have been generated in recent decades.

Although there are services that focus on resolving social conflicts that arise from
this situation, why not avoid generating these conflicts by solving the critical points of

the mining operation?

At a market level, the demand will be composed of the number of mining
companies that are categorized as small, medium, and large, which have administrative
subsidiaries in the city of Lima and extract and sell Copper. The size of the service will
be determined by the demand, since it determines resources needed and required
investment. As for resources, the human resource is the most important resource (and the

limiting factor) since the increase of this resource depends on the yearly demand increase.

Then, after carrying out the present investigation, it is affirmed that the
implementation of this service is viable in Peru, translating mainly in good economic-
financial results for the evaluation period, as well as in the social benefits towards its

most important stakeholders.

Keywords: Consultancy Service, Copper obtaining process, Complete Service,

Diagnostic Service, Stakeholders.
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CAPITULO | : ASPECTOS GENERALES

En el siguiente capitulo se hara una introduccién general del servicio propuesto. Para ello
partiremos de la problemaética por resolver, el planteamiento de objetivos, la justificacion

de la propuesta, asi como el marco conceptual y referencial.

1.1. Probleméatica

Actualmente, los peruanos consideramos a la mineria como uno de los sectores que
impulsa nuestra economia, principalmente por su aporte al PBI (S/. 64,392.00 millones
de nuevos soles de valor agregado bruto para el afio 2017) (Instituto Nacional de
Estadistica e Informatica [INEI], 2019), asi como la generacion de empleos e ingresos
que son claros cuando la actividad se maneja de forma integral. Sin embargo, en la
mayoria de los casos, esta actividad se realiza sin uso alguno de estandares adecuados en
sus procesos tecnoldgicos conllevando a graves impactos negativos no sélo productivas,
sino que involucran a todos los intervinientes de un proyecto minero (ecosistema,

comunidades aldeanas, mismos colaboradores expuestos, etc.).

Hoy por hoy, existe una gran cantidad de servicios y asesorias que promueven la
concientizacion socioambiental en el sector, a fin de resolver los numerosos conflictos
sociales que surgen a partir de estos impactos negativos. Sin embargo, ¢por qué no evitar
que se generen estos conflictos al resolver los puntos criticos de operativos de la misma

compafiia minera?

Es por ello por lo que, en esta disyuntiva actual, es necesario y ya se volvié una
obligacion la revision y mejora de los procesos tecnologicos que toda compariia minera

debe aplicar para poder minimizar los dafios asociados a sus stakeholders.

Como principal sustento de la implementacion del servicio, es importante
mencionar los 3 efectos que conlleva la mejora de procesos tecnoldgicos en el sector

minero (C. Sotomarino, comunicacion personal, 16 de febrero del 2017).



En primer lugar, al aplicar buenas practicas al redisefiar los procesos actuales por

tecnologias eco-amigables, el dafio al ecosistema alrededor se reducira al minimo.

En un segundo lugar, el hecho de aplicar mejoras en los procesos mineros ayuda
a entablar y fortalecer relaciones con las comunidades aldeanas, evitando todo tipo de

conflicto que muchas veces es la causa principal de que un proyecto minero fracase.

Por ultimo, aplicando buenas préacticas en mejora de la tecnologia en los procesos
mineros refleja una buena imagen de la misma empresa, por lo que abre oportunidades

en generar contactos para negociar la comercializacion de sus productos.

Es por ello por lo que, conviene realizar la evaluacién y mejora de los procesos
de tratamiento de minerales. Sin embargo, muchas veces las compafiias desconocen el
como mejorar estos, por lo que ahi es en donde el servicio de consultoria entra en juego,
con la finalidad de identificar (en conjunto con el cliente) los puntos criticos de mejora,
asi como proponer un plan de accion como medidas de solucion que sean acorde a las

necesidades y requerimientos de la empresa cliente.

Para llevar a cabo esto, se requerira de herramientas de ingenieria que ayuden en

el diagnostico y la identificacion de los puntos criticos de la operacion actual.

A continuacion, se procedera a detallar los objetivos de la investigacion para la

implementacion del servicio propuesto.

1.2.  Objetivos de la investigacion

1.2.1. Objetivo general

Demostrar la viabilidad econdémica, técnica y de recursos al implementar una consultora
orientada a la evaluacion y mejora de los procesos tecnoldgicos que tiene como publico

objetivo las empresas mineras productoras de cobre en el Peru.

1.2.2. Objetivos especificos.



Determinar el mercado del proyecto para este servicio teniendo en consideracion la
demanda, oferta y otros factores claves asociados al rubro minero, para los 5 afios de

evaluacién del servicio.

Hallar la ubicacidn ideal, a nivel de macro y micro localizacién, de este servicio,

aplicando la técnica de Ranking de Factores para el periodo de evaluacion.

Determinar la dimension ideal del servicio basandose en un analisis comparativo
entre las dimensiones mas influyentes de este mismo (mercado, recursos, tecnologia,

inversion y punto de equilibrio) para los 5 afios de evaluacion.

Describir el proceso y la tecnologia asociada y requerida para la operatividad y
desarrollo del servicio (a través de herramientas de ingenieria) para los 5 afios de

evaluacion.

Definir el tipo de sociedad a establecer, asi como, una estructura administrativa
adecuada (nimero de posiciones y roles) para la operatividad del servicio durante los 5

afios de evaluacion.

Determinar la viabilidad econdmica — financiera del servicio propuesto, utilizando
4 indicadores de interés (VAN, TIR, B/C y Periodo de recuperacion) para el periodo de

evaluacion.

Determinar el impacto social del servicio propuesto, utilizando 4 indicadores de
interés (Valor Agregado, Densidad e Intensidad de Capital y Relacion Producto - Capital)

para el periodo de evaluacion.

1.3.  Alcance de la investigacién

Esta investigacion tiene como alcance la implementacion de un servicio de consultoria
para empresas mineras productoras de cobre a nivel tecnoldgico, a un plazo mediano —
largo, realizando un andlisis de 5 afios del servicio (2021 al 2025), considerando el
periodo 2020 como preoperativo.

1.4. Justificacion del tema



1.4.1. Técnica

Existen recientes aplicaciones tecnoldgicas mas eficientes y eficaces asociadas al
procesamiento del cobre, como, por ejemplo, las técnicas mas limpias de extraccion del
cobre que reemplacen al método tradicional a partir de la aplicacion de mercurio, el cual
por sus propiedades fisicoquimicas produce severos dafios al ambiente y a la salud de las
personas. (Costa et al., 2009). Ademas de ello, podemos mencionar el “reciclaje” del agua
residual a partir de la extraccion del cobre o posiblemente la disminucién en el uso de

reactivos inorganicos que afectan considerablemente al ambiente. (Bebbington, 2010).

Profundizando sobre algunos métodos alternativos para la obtencion de este
mineral, encontramos a la concentracion gravimétrica (basada en el diferencial de
densidades de particulas) aplicada en la fase de extraccion del mineral. A partir de este
método, se han desarrollado sub-métodos que han ido mejorando el concepto general de
la concentracion gravimétrica. Algunos de estos pueden ser: Sacudimiento (uso de mesas
vibratorias), Hidro ciclones, Concentrador K-Nelson, Centrifugacion, etc. (Cedillo et al.,
2012).

Otro método alternativo por utilizarse es la flotacion espumante que consta en
separar particulas hidrofobas (que repelen el agua) de particulas hidréfilas (que tienen
atraccion con el agua) a partir de inyeccion de burbujas de gas. La separacion se da por
la flotacion de la particula hidréfoba pues se adhiere a las burbujas de gas por sus
caracteristicas fisicoquimicas. Este método es muy utilizado para la extraccion del
mineral. (Parga & Carillo, 1995).

La finalidad de aplicar todas estas técnicas y/o metodologias alternas en el
procesamiento del cobre, es obtener un mineral de mayor calidad sin generar impactos

negativos en el ecosistema circundante de la actividad minera (2VS Quimicos, 2012).

1.4.2. Econdmica

Al implementar este proyecto, se estimarian lograr beneficios econdémicos a partir del
primer afio operativo, considerando al afio 2020 como periodo de preoperativo. Un
primer indicador es la inversién minera en el pais, pues al existir una mayor inversion en
proyectos mineros, habra mas compafiias potenciales que requeriran del servicio para

optimizar sus operaciones, representando una gran oportunidad de negocio en el sector.
4



Figura.l.1l

Evolucion de la inversion de proyectos mineros en el Per( periodo 2007 al 2017.
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Nota: Ministerio de Energia y Minas (2017).

Podemos determinar que, si bien la inversién no es la misma con respecto al
periodo 2011 — 2012, la tendencia para los proximos afos es favorable por la necesidad
constante de los minerales en las industrias hoy en dia. Otro indicador por considerar es
la evolucion de la produccidn del cobre en el pais pues sustenta que muchos proyectos se

Ileven a cabo, conllevando a que més clientes puedan recurrir al servicio propuesto.

Figura.1l.2

Evolucion de la produccion del cobre en el Perd periodo 2008 al 2017.
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Como figura en el grafico anterior, la evolucién de la produccién del cobre con
respecto a los periodos 2008 al 2017 es favorable. Este comportamiento se debe

principalmente a la creciente demanda del cobre en muchas industrias hoy en dia.

1.4.3. Social
La presente investigacion presenta indicios de lograr beneficios ambientales y sociales.

En la actualidad, al referirnos de la relacion entre mineria y medio ambiente, se
afirma que la actividad minera impacta de manera negativa al ecosistema. Algunos de
estos impactos pueden ser sobre la cantidad y calidad del recurso hidrico, del aire y de

los suelos (Moréan, 2001).

Como un indicador de consideracion, podemos referirnos a los pasivos
ambientales mineros. Un PAM es un conjunto de emisiones y residuos que constituyen
un riesgo para la salud de la poblacidn, asi como al ecosistema. Estos son ponderados a

fin de poder cuantificar su impacto.

A continuacién, mostraremos la evolucion de los PAM desde el afio 2010 al 2015

(afio en el que se realizo la dltima actualizacion del inventario de estos mismos).

Figura.1.3

Evolucioén del inventario de PAM’s del rubro minero.

Evolucién de PAMs
Periodo 2010 - 2015
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Nota: Ministerio de Energia y Minas (2017).



Del grafico anterior, se observa un incremento significativo de PAM’s desde el
2010 (registrando 5551 pasivos) al 2015 (registrando 8616 pasivos). A partir de esta
situacion, se puede determinar que existe una necesidad de reevaluar los procesos
tecnologicos en las operaciones mineras a fin de minimizar la aparicion de estos pasivos

ambientales mineros.

Por otro lado, también se debe tener en cuenta que esta investigacion desea
evaluar el aspecto social adyacente, refiriéndonos a los conflictos sociales que nacen

como consecuencia de una deficiente actividad minera.

A continuacion, se detallara la evolucion del nimero de conflictos generados por
el rubro minero comprendido entre el periodo 2010 al 2015 (Organismo Supervisor de la
Inversién en Energia y Mineria [OSINERGMIN], 2016).

Figura.1.4

Evolucién del niumero de conflictos sociales del rubro minero.
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Nota: Organismo Supervisor de la Inversion en Energia y Mineria (2016).

Es por todo esto que, existe la necesidad de evaluar como las operaciones mineras
afectan al entorno que las rodea. Lo clave es mantener buenas relaciones con las
comunidades locales en donde se realice esta actividad. (Tanaka & Huber, 2007).



1.5.  Hipdtesis de trabajo

La hipotesis de la investigacion respondera a: La instalacion de un servicio de consultoria
para la evaluacién de procesos tecnolégicos para empresas mineras productoras de cobre

en el Peru es viable a nivel econdémico, técnica y de recursos.

1.6. Marco referencial

Se efectud la busqueda de 5 Tesis para el marco referencial de la investigacion. El rango
de tiempo que se considerd para la busqueda es del afio 2005 al 2016. En cuanto a la
geografia, se filtro las fuentes por la region sudamericana, puesto que unifica paises de
comportamiento muy similar al peruano. Las tesis nacionales fueron ubicadas a través de

la base de datos “Alicia”, mientras que las internacionales, mediante “Referencia”.

A continuacion, se detallara las tesis utilizadas como guia para el desarrollo de

este plan de investigacion.



Tabla 1.1

Resumen del Marco Referencial — Tesis referenciales.

Titulo de Investigacion Autor Institucidn donde se realiz6 Titulo para Afio de
optar publicacién
Tesis#1  Plan de negocio para la creacion y operacion de una firma de consultoria ~ Alvarado, W.  Universidad de Lima, Peru Tesis de 2009
en comunicacion corporativa de la responsabilidad social empresarial, Master.

para el sector mineria, energia y petréleo: comunicacion responsable

Tesis#2  Desarrollo para una estrategia de negocios para FPR Consultores y Falndez, S. Universidad de Chile Tesis de 2012
servicios de Ingenieria E.l.R. L Méster.

Tesis#3  Plan de negocios para la implementacion de una consultora de proyectos Rodriguez, E.  Pontificia Universidad Javeriana Tesis de 2004
de desarrollo agricola Serrano, J. de Bogot4, Colombia Grado.

Tesis#4  Gestion de una consultora de SI/TI especializada en Microfinanzas y  Bernales, A. Universidad Peruana de Ciencias Tesis de 2011
Pequefia Mineria Vizcarra, A.  Aplicadas, Peru Grado.

Tesis#5  Proyecto de inversion para la creacién de una empresa consultora Alvarado, M.  Escuela Superior Politécnica del Tesis de 2006
especializada en estrategias, asesora financiera y de comercio exterior.  Carrillo, M. Litoral, Guayaquil — Ecuador Grado.

Hay que considerar que no se encontrd alguna investigacion exacta del tema. Es por ello por lo que las tesis anteriormente referenciadas

son aproximaciones.

Luego de buscar convergencias, divergencias y conocimientos independientes de cada una de las fuentes utilizadas, resumiremos las

fortalezas y aportes que estas tendran sobre la investigacion a realizarse.



Para el caso de Alvarado (2009), se destaca el proceso que aplicé para poder
determinar la demanda histérica y potencial de mercado, los cuales muchas veces es

dificil de cuantificar por ser un servicio de consultoria.

Evaluando la investigacion de Falindez (2012), se puede destacar la aplicacion de
una planificacion teniendo en cuenta todos los factores posibles, pues determina la

estrategia que se debe aplicar para que el servicio sea el 6ptimo.

Para el caso de Rodriguez (2004), se destaca la definicién de los tipos de

consultoria y la eleccion del mas acorde segun las necesidades del servicio a proponerse.

Evaluando la investigacién realizada por Bernales (2011), esta tesis utiliza otras
herramientas de medicion, tales como PMBOK (para la gestion de proyectos) que da

mayor valor al objetivo de la investigacion.

Por ultimo, en referencia a la investigacion realizada por Alvarado (2006)
podemos destacar el uso de herramientas financieras para evaluar la viabilidad del

proyecto, asi como de encuestas para la obtencion de datos primarios.

Igualmente se efectud la busqueda de 5 articulos cientificos para darle mayor
sustento a la tecnologia por aplicar en el servicio. El rango de tiempo para la busqueda
fue del afio 2014 en adelante. En cuanto al contenido, se tomaron en cuenta dos criterios:
Grado de especializacion del articulo y el prestigio de la fuente. Todos los articulos fueron

extraidos del repositorio de Keiser University de Florida.

En base al contenido de cada articulo, se resumira los principales hallazgos y

herramientas de ingenieria empleadas en cada una de las investigaciones.

Sobre el articulo redactado por Sadovenko et al. (2018), este expone que la manera
mas eficaz y eficiente de cerrar una operacion minera es mediante la inundacion de esta,
y se aprecia tanto la esquematizacién, justificacion y calibracion de los parametros
empleados en la simulacion del modelo geoldgico utilizado, como el uso aplicado de la
hidrodindmica en este mismo modelo con la finalidad de determinar el método de

inundacion con menor impacto en operaciones mineras cercanas.

En base a la investigacion realizada por Song et al. (2015), se destaca el nuevo

enfoque aplicado a la ingenieria de control para las operaciones subterraneas mineras.

10



Este nuevo enfoque puede estimar el tiempo promedio por actividad de trabajo y la
probabilidad de cumplimiento de una manera mas eficiente y objetiva. Ello mediante la

revision y mejoramiento de la técnica PERT y CPM de la instalacion minera.

Para el articulo de Ventura y Sandro (2014), se resalta la diferenciacién empleada
en el perfil de responsabilidad social corporativa, pues existen 3 perfiles del sector:
Mineria tradicional, actual y orientada a la sostenibilidad. Los autores plantean que, a
mayor tamafio de operacién minera, mayor es el impacto social, ambiental y econdémico
del modelo RSC que idealmente estd compuesto por 17 iniciativas, dentro de las cuales
tenemos: el llevar a cabo proyectos de agricultura, reciclaje de agua, compartir utilidades

con las comunidades y entre otros.

Evaluando el articulo redactado por Greberg et al. (2016), se toma en
consideracion la iniciativa de proponer mejores métodos de transportacion de mineral
ante la necesidad de una mineria que es cada vez mas y méas profunda. El estudio propone,
mediante una simulacion, la construccion de tuneles que permitan el paso de camiones
que carguen y descarguen el mineral oportunamente. La simulacion considera variables

como el tréfico, el tiempo de carga y la carga maxima de cada camion.

Por altimo, en referencia a la investigacion realizada por Moosavi et al. (2014),
se logra plasmar la necesidad de optimizar la ley de corte en la mineria a tajo abierto. La
ley de corte determina el umbral entre desecho-mineral y este se basa en la concentracion
del mineral extraido (y como esta aporta un beneficio economico a la operacion). Los
investigadores plantean el modelo matematico como una integral que contempla 9
variables: Precio unitario, costo unitario, método de procesamiento empleado, material
recuperado en base al método de procesamiento y entre otros. Dicha optimizacion,
permite la maximizacion de las ganancias y minimizacion de costos. Por ultimo, es valido
resaltar que la investigacion se basa en la mineria aurifera, pero el método es extensible

a todo tipo de mineria.

A continuacion, se presentan los articulos como fuente de enriquecimiento para

los aspectos tecnologicos de la investigacion.
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Tabla 1.2

Resumen del Marco Referencial — Articulos cientificos.

Titulo del articulo

Autor

Institucion donde se realizé

Afio de publicacion

Articulo #1

Articulo #2

Articulo #3

Articulo #4

Articulo #5

Methodical and Applied Aspects of
Hydrodynamic ~ Modeling of  Options
of Mining Operation Curtailment

An Approach to Realizing Process Control for
Underground Mining Operations of Mobile
Machines

Beyond corporate social responsibility.
Towards a model for managing sustainable
mining operations. Qualitative research based
upon best practices

Alternative Process Flow for Underground
Mining Operations: Analysis of Conceptual
Transport Methods Using Discrete Event
Simulation

Optimal extraction sequence modeling for open
pit mining operation considering the dynamic
cutoff grade

Sadovenko, I. Zahrytsenko, A. Podvigina, O.
Dereviahina, N. Brzezniak, S

Song, Z. Schunnesson, H. Rinne, M. Sturgul,
J.

Ventura, J. Saenz, CS.

Greberg, J. Salama, A. Gustafson, A. Skawina,
B.

Moosavi, E. Gholamnejad, J. Ataee-Pour, M.
Khorram, E.

Trans Tech Publications

PLOS one

Emerald Group Publishing
Ltd

MDPI

Versita

2018

2015

2014

2016

2014




1.7.  Marco conceptual

1.7.1. Consultoria de procesos

Se define Consultoria como: “Un conjunto de actividades del consultor que ayuda al
cliente a percibir, entender y actuar sobre los hechos que suceden en su entorno con el fin
de mejorar su situacion” (Schein, 1988, p.10). A partir de ello, podemos resumir a la
consultoria como el hecho de averiguar cual es el problema de la organizacion y a partir
de ello decidir que ayuda necesita. Se conoce que hay 3 modelos de Consultorias que se
aplican en la actualidad y son definidos segun el cliente, la naturaleza de ayuda y el papel

gue desempefia el consultor en la empresa.

El primero, definido como “Adquisicion de un servicio experto”, se da cuando
una organizacion define una necesidad, por lo tanto, busca al consultor para que
proporcione el servicio. La desventaja de ella es que solo queda en accion sin conocer un
porqué de ello. El segundo modelo denominado como “Médico-Paciente” se define como
el mas ineficiente, ya que no hay proactividad alguna del cliente para poder visualizar
por qué se esta fallando y proporcionar alternativas de solucion a sus propios problemas.
Por ultimo, se encuentra el modelo “Consultoria de procesos” el cual se basa en un
diagnostico en conjunto realizado por el consultor, quien proporciona y transmite
habilidades al cliente, el cual se materializa en programas de accion y la correcta

implementacion de estos conlleva a mejores resultados organizacionales (Schein, 2010).

Luego de revisar todos los modelos, es conveniente implementar un modelo
similar al de “Consultoria de procesos” ya que ayudara a que las empresas mineras

reconozcan sus puntos criticos operativos por mejorar.

1.7.2. Introduccion a la mineria

Otro punto por considerar en el marco conceptual son las definiciones basicas de mineria,

la cual comenzaremos con diferenciar un mineral metalico de aquel no metélico.

e Mineral metélico: Es aquel mineral que es conductor de calor y de energia
eléctrica, los cuales los hacen muy requeridos en todo tipo de industria.
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e Mineral no metalico: Es aquel mineral que carece de caracteristicas fisicas

y quimicas, por lo que no conduce calor y energia eléctrica.

También hay que diferenciar entre el mineral sulfuroso y oxidado.

e Mineral oxidado: Es aquel mineral que en su forma primaria se encuentra
combinado con oxigeno. Presenta un color verdoso caracteristico.
e Mineral sulfurado: Es aquel mineral que aquel que en su forma virgen se

encuentra combinado con azufre. Presenta un color azul caracteristico.

Ahora se definira al cobre pues es el mineral relevante para el servicio.

Cobre: Mineral metalico utilizado para la fabricacion de maquinaria pesada,
cables eléctricos, en rubros de gasfiteria, asi como de construccion. Actualmente la

produccion de este mineral en el Peru representa el 7% del cobre en todo el mundo.

1.7.3. Proceso de obtencion de cobre

A continuacion, detallara el proceso de obtencion de cobre fino a partir de una extraccion
minera a tajo abierto. El diagrama de bloques de esta en el anexo 1 (pagina 162) de la
presente investigacion. Toda esta informacion se extrajo de la pagina web de Codelco
(Codelco, 2020).

1. Exploracion de mina: Primer paso donde se verifica si la zona de extraccion
cumple con los estandares requeridos de minado. Asimismo, se define qué
tipo de cobre (oxidado o sulfurado) se obtendra a partir de la extraccion.

2. Extraccion de mina: Se realiza el minado con explosivos a fin de obtener la
materia prima virgen.

3. Chancado: La materia prima extraida pasa a una chancadora reduciendo el
tamafio a un maximo de 1.2 centimetros. Lo caracteristico de esta etapa es la

uniformidad de la roca obtenida.

Ni bien termina la etapa de chancado, el proceso varia segln la composicion del

mineral (si es oxidado o sulfurado). En caso se trate de un mineral oxidado, se sigue con:

4. Lixiviacion: El concentrado del material mineral es rociado con una solucién

de &cido sulfurico con agua con el objetivo de disolver el cobre contenido en
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el mineral, formandose una solucion de sulfato de cobre. Luego de ello, esta
solucion se recoge, purifica y concentra. Esta etapa puede durar entre 30 a 40
dias, por lo que se sugiere tener un almacén temporal de ello.

Electro-obtencion: Esta etapa consta en separar el cobre de los demés
compuestos a partir de la electricidad (electrdlisis). Se obtienen catodos de

cobre al 99.99% de pureza que luego son almacenados.

En caso se trate de un mineral sulfurado, el proceso tradicional continGa con:

4.

Molienda: Posteriormente al chancado, el grupo de rocas pasa a una etapa de
molienda en la cual unos molinos reducen su tamafio a un diametro de
0,18mm. Asimismo, ingresa agua Y reactivos con el objetivo de formar una
“pulpa” a fin de facilitar la flotacion para obtener el concentrado de cobre.
Flotacion: Aqui se obtiene concentrado de cobre a partir de la generacion de
espuma que tiene como finalidad atrapar al cobre y otros minerales sulfurados
a partir de la flotacion de burbujas. Este concentrado se recoge y seca.
Fundicion: Para separar al cobre de los minerales e impurezas que no pudieron
separarse con la flotacion, se envia este concentrado a tratar en hornos a altas
temperaturas. Los productos son anodos de cobre refinado al fuego.
Electro-refinacion: Estos anodos obtenidos en la fundicion son trasladados a
celdas electroliticas. En esta etapa, los anodos se convierten en catodos de
cobre con una pureza del 99.99%.

Este proceso tradicional puede ser reemplazado por uno mas innovador la cual

tiene la siguiente secuencia:

4.

5.

Biolixiviacion: Esta etapa consta de la separacion de las impurezas del metal
a partir del uso de microrganismos, las cuales generan una solucion de sulfato
de cobre a partir de su capacidad metabolica.

Electro-obtencion.

Una vez que se obtiene el producto con una pureza del 99.99%, a través de

cualquiera de las tres metodologias detalladas, se procede con el control (mediante

un control de calidad se revisa que el producto cumpla los estandares necesarios)

y el almacenamiento final (donde los catodos elegidos pasan a una etapa de

apilamiento, pesado y embalaje para su transporte y almacenaje).

15



CAPITULO Il : ESTUDIO DE MERCADO

En el siguiente capitulo, se detallard la demanda del servicio propuesto. Para ello, se
realizard una segmentacion geogréafica, se tendra en cuenta una participacion de mercado

acorde con el sector consultor, asi como un factor de experiencia por adquirir el servicio.

2.1.  Aspectos generales del estudio de mercado

2.1.1. Definicion del giro de negocio del servicio y tipo de servicio

El servicio por proponerse consiste en una consultoria que se encargue del diagndstico,
evaluacion y mejora (con sugerencia de adquisicion de maquinaria y materiales para el
redisefio) del proceso de obtencidn del cobre para todas las grandes-medianas y pequefias

empresas pertenecientes al sector minero.

2.1.2. Principales beneficios del servicio

Tenemos dos opciones de eleccion para el servicio basico: El servicio sélo diagndéstico
(donde se realizara un diagnostico integral apoyandose en herramientas de ingenieria para
la identificacion del(los) punto(s) critico(s), principalmente con indicadores de
productividad y de gestion ambiental) y el servicio completo el cual es el diagnostico
integral méas la implementacion de una propuesta de solucién del punto critico
personalizada a las necesidades operativas identificadas. Como parte de ello, se realizan

visitas y reuniones periddicas en las cuales el cliente pueda observar los avances de ello.

El servicio aumentado consiste en el seguimiento al proyecto ya implementado a
fin de validar que la implementacion efectivamente se mantenga sostenible a largo plazo,
cumpliendo con los estandares establecidos en un inicio. En estas 2 visitas adicionales se

revisaran los mismos indicadores de productividad y de gestién ambiental.

El objetivo de éste es generar confianza hacia el cliente que el servicio brindado supere

las expectativas deseadas desde un inicio.
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2.1.3. Localizacion del servicio

Para la localizacién se eligio aplicar el método de Ranking de Factores puesto que es una
herramienta de caracter subjetiva y objetiva. Esta se realizara en Lima Metropolitana,
dado que la toma decision se basa en la ubicacidon de las oficinas administrativas, méas no
el sitio de operacion minera de los clientes y se tiene un factor en la micro localizacion
(cercania a empresas mineras) que contempla ello, el cual se apoya en el catalogo de
empresas mineras productoras de cobre (Ministerio de Energia y Minas [MINEM], 2017)
donde se visualiza que la direccidn de las oficinas administrativas de los clientes es en
Lima, mas no in situ. Se tiene como alternativas de macro localizacion a los distritos de:
San Borja, San lIsidro y Santiago de Surco y los siguientes factores a utilizar:
disponibilidad de instituciones educativas técnicas y superiores, costo de Inmobiliario en
USD/m2, cercania a empresas mineras, disponibilidad de oficinas y facilidades legales
por parte de las municipalidades. Para el caso de la micro localizacion, las alternativas
seran las urbanizaciones mas relevantes del distrito ganador y como factores se

considerara todas las ya mencionadas a excepcion de las facilidades legales.

Luego, se elabora la matriz de Ranking de Factores, se determind que la mejor
alternativa a localizar el servicio es el distrito de Santiago de Surco a nivel macro y la
urbanizacion Valle Hermoso a nivel micro. El desarrollo de este método se encuentra

en el capitulo III “Localizacion del servicio”.

2.1.4. Andlisis del entorno

Analisis del Macroentorno (PESTEL)
A continuacion, se procederéa al analisis del macroentorno para el servicio de consultoria.

Factores Politicos — Legales (P y L): La ley N° 27651 la cual reconoce a la
mineria artesanal, resulta ser una oportunidad para captar clientes potenciales. Como
amenaza se considera la falta de sancion para la mineria ilegal, la cual perjudicaria a la

mineria legal, traduciéndose como pérdida de oportunidades de negocio.

Factores Econdmicos (E): Como oportunidad se tiene el aumento de la inversion
en mineria, lo cual se traduce a una mayor cantidad de proyectos mineros reflejandose en
mas oportunidades de negocio. Como amenaza se tiene la inestabilidad del precio de los

minerales, que podria devaluar los proyectos mineros.
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Factores Sociales (S): Se tiene la oportunidad de brindar un servicio que prestigie
al cliente frente a sus stakeholders, pues la mineria es considerada como destructiva e

injusta para la poblacion. Como amenaza tenemos la reacia actitud al cambio.

Factores Tecnologicos (T): Como oportunidad, debemos participar y estar
preparados para implementar nuevas tecnologias en el sector, la cual hara mas eficientes

y menos costosas a muchas de estas operaciones mineras.

Factores Eco-ambientales (E): Esta la oportunidad de utilizar tecnologias eco-
amigables, al brindar una mejor recuperacion de efluentes. Como amenaza, se encuentra

el desinterés de muchas empresas por no cuidar el medio ambiente.

Analisis del sector

Para el andlisis del sector se utilizd las 5 Fuerzas de Porter relacionadas a esta industria

para el servicio a ofrecerse.

En primer lugar, la amenaza de nuevos participantes es baja con respecto al
servicio propuesto, pues no todas las empresas cuentan con personal certificado que
conozca sobre alternativas tecnoldgicas asociadas a la obtencion del cobre (know-how).
(Alvarez, 2005, parr. 3). Asimismo, no todas las empresas cuentan con el financiamiento

requerido y un Networking desarrollado, dificultando su expansion en el sector.

En un segundo lugar, hacemos mencion que el poder de negociacion de los
proveedores es medio. Como primer punto, no son muchas las instituciones que ofrecen
una capital humano con el know-how requerido por lo que, para este punto las
universidades tienen un poder de negociacién alto con respecto a la consultora. Como
segundo punto, se requerira de un local y se cuenta con varias opciones para adquirir uno,
sin embargo, no existen muchos que tengan el metraje deseado y que estén localizados
en una zona estratégica por lo que, para este punto, el poder de negociacién es medio. Por
altimo, se requerirdn activos, equipos diversos y softwares que cuenta con bastantes

proveedores en el mercado, por lo que el poder de negociacion para este punto es bajo.

Para el caso del poder de negociacién de los clientes con respecto a las
consultoras, este se considera bajo debido a que no hay muchas consultoras que ofrezcan
el servicio propuesto por lo que existe una mayor libertad para establecer precios.
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Ademas de ello, la mayoria de las empresas mineras no estan organizadas por lo que no

existen acuerdos para fijar precios convenientes por pagar. (Villaran, 2000, pag.23).

En cuanto a la amenaza de sustitutos, podemos afirmar que es baja. Esto se debe
a que, al ser un servicio tecnologico, el know-how de la empresa seré dificil de imitar,

siendo una ventaja competitiva con respecto de la competencia. (Alvarez, 2005, parr. 3).

Por ultimo, para el caso de rivalidad entre los competidores podemos afirmar
que es baja con respecto a la consultora. Esto es porque pocas empresas tienen el know—
how de los procesos asociados al tratamiento del cobre, capital para adquirir recursos

necesarios y red de clientes/aliados estratégicos del sector.

Entonces, resumiendo lo anterior, a continuacion, se presentard un esquema

puntualizando sobre cada uno de estos poderes para la industria descrita.

Figura 2.1

5 fuerzas de Porter asociado al servicio de consultoria para mineras.

Amenaza de nuevos
Participantes: BAJA

Rivalidad entre
los competidores:
BAJA

Amenaza de los sustitutos:
BAJA

En conclusion, el mercado resulta ser factible y atractivo para ingresar, pues existe
una baja rivalidad de la competencia, principalmente por la poca cantidad de empresas
en el rubro y la gran cantidad de empresas mineras. Ademas, no se ofrece un servicio que
reemplace el servicio ofrecido, pues dichos servicios solo se encargan de medir el

impacto ambiental y social, mas no la solucion técnica del problema mismo.

2.1.5. Modelo de negocio (Canvas)

En cuanto al modelo de negocio del servicio se considerara al modelo Canvas pues cual

involucra la interaccidn de los factores mas importantes a considerar en un negocio.
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Figura 2.2

Modelo de negocio — Canvas del servicio de consultoria propuesto

s

Red de Clientes satisfechos:
Networking de la consultora el
cual es el principal canal de
captacién de nuevos clientes.

Organizadores de eventos
mineros: Apoyaran en la
difusién de la consultora en
eventos del sector para

promocionar el servicio.

Proveedores Especializados:
De maquinaria especializada y
materiales de ingenieria para
el sector minero.

Socios Clave 7
-_—

Actividades Clave

N Ha=
Diagnéstico Integral de la

operacion minera (Visita
inicial + Elaboracion de
propuesta de mejora).
Implementacién de propuesta
de mejora para mitigar el
riesgo del punto critico.
Servicio postventa:
Seguimiento de resultados.
Captacion de clientes a través
de los canales establecidos.

Recursos Clave (3
(o

-
Personal de la consultoria™=

El Know-how del equipo
consultor para la propuesta de
la mejora serd un factor
diferenciador del servicio.

Dispositivos de Medicidn:
Necesarios para el diagndstico
integral y seguimiento de
resultados a fin de corroborar
que la propuesta de mejora sea
la mas eficiente.

~F

Servicio basico: Consultoria

Propuesta de
Valor

de procesos mineros +
propuesta de mejora
integral (operativa como
ambientalmente)

Servicio aumentado:
Seguimiento de resultados
para asegurar que la
propuesta de mejora
implementada se mantenga
en el tiempo.

Los factores diferenciadores
del servicio son:

1.Know-How del equipo
consultor.
2.Personalizacidn de la
propuesta de mejora de
acuerdo con necesidad
operativa actual.

~Y

Relacion con )
Clientes L
Asegurar que el cliente acepte
el servicio completo dando un
30% de descuentoen la
facturacion del diagnéstico
integral, asi como el servicio
aumentado totalmente
gratuito. También, habra una
encuesta de satisfaccion por el
servicio recibido.

Segmentos De n
Clientes ! 7

seran
todas las empresas que sean:

Nuestros  clientes

*  Grandes, medianas
¥ pequefias.

* Pertenecientes al
rubra mineria.

*  Especializacion en
la produccion del

W
Publicidad Boca-Boca:
Networking de la consultora.
Participacién en eventos del
sector minero.

Canales

Uso de marketing digital y
publicidad: Creacion de pagina
web y perfil en LinkedIn.

cobre.

+  Confiliales
administrativas en
Lima

*  Que reconozcan la
problematica a
resolver en cuanto
a operaciones.

Estructura De Costos

ejecucidn de proyecto.

Costos Fijos: Sueldo de personal, Mantenimiento de local (suministre de energia
eléctrica, agua, limpieza), marketing digital y publicidad.

Costos Variables: Dispositivos de medicién, vidticos, bonos a consultores por .

<7

Fuente De Ingresos

Ingresos por servicio de consultoria.
Se trabajara una tarifa por h-consultoria dentro de |a cual se encuentran
las siguientes actividades:

Diagndstico Integral (Visita Inicial + Elaboracién de propuesta)
& Visita por Implementacion de propuesta de mejora

2.1.6. Determinacion de la metodologia que se empleard en la investigacion de

mercado.

Para determinar el mercado del proyecto se aplicara la siguiente metodologia:

En primer lugar, se determinara el nimero total de empresas mineras formales

inscritas en el Ministerio de Energia y Minas a fines del 2017, 2018 y 2019 a través del

directorio minero del MINEM. Aca se incluyen todas las mineras categorizadas: grandes-

medianas, pequefas, artesanales y sin categoria. Con estos 3 datos se calculara el

porcentaje promedio de crecimiento del nGmero de empresas mineras (5.74%), el cual

sera utilizado la proyeccion del nimero de empresas para el periodo de evaluacion.

Seguido, consideraremos como mercado potencial a todas las grandes-medianas

y pequefias empresas, dejando de lado a las artesanales, asi como las sin categoria.

20



A continuacion, se realizara una segmentacion geografica para determinar
aquellas empresas con filiales administrativas en Lima. Se decidié por este tipo de
segmentacion puesto que se desea armar un portafolio de clientes a nivel local.

Luego, se determind una participacion de 2.5% para el periodo de evaluacion, al
considerar que de cada 40 visitas que se realicen, 1 empresa estaria dispuesta a adquirir
el servicio propuesto.

En adicion, se tomara en cuenta un factor de experiencia de adquisicion del
servicio pues la adquisicion de este depende de la experiencia que se tiene en el sector.

Teniendo ya nuestra demanda del proyecto para los afios 2021-2025, aplicaremos
un factor de aceptacion de la propuesta donde determinaremos dos tipos de servicios: el
servicio completo (que incluye la implementacion de la mejora) y el servicio donde so6lo
se realiza el diagnostico integral.

Con ello, se cuantificard en términos monetarios teniendo en cuenta el valor del
ticket promedio de este servicio (PEN/proyecto) de 190 PEN/ H- Consultor y una tasa
de inflacion de 2.10% por afio (Banco Central de Reserva del Pert [BCRP], 2018).

Ademas, se debe considerar que no hay un consumo per capita pues, al ser un
servicio especializado, la frecuencia varia dependiendo de la necesidad de los clientes.
Sin embargo, para efectos de investigacion, una empresa adquiere (01) servicio de

consultoria.

Por ultimo, no existe estacionalidad alguna, ya que este puede ser requerido en

cualquier momento del afo sin verse afectado por efectos de las estaciones.

2.2.  Analisis de la demanda

2.2.1. Data histdrica del consumidor y sus patrones de consumo

Patrones de consumo: incremento poblacional, consumo per cépita, estacionalidad

En primer lugar, tenemos el saldo de inversion extranjera directa para el sector minero,
el cual muestra la tendencia de inversion en nuevos proyectos mineros (Proinversion,
2017).
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Figura 2.3

Comportamiento de la inversion en el sector minero.
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Nota: Proinversion (2017).

Aparte tenemos la evolucién del volumen de la produccion de cobre, que refleja
la produccion de las mineras (Ministerio de Energia y Minas [MINEM], 2018).

Figura 2.4

Evolucion de produccidon del cobre en el Peru periodo 2008 al 2017.
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Nota: Ministerio de Energia y Minas (2018).

2.2.2. Demanda mediante fuentes primarias

Disefio y aplicacion de encuestas u otras técnicas

Como complemento de esta investigacion se realizaran entrevistas cuyo objetivo sera
conocer como perciben las empresas mineras el desarrollo de este tipo de servicio, a partir
de la formulacion de una guia de entrevista como herramienta de esta técnica. La técnica
de entrevista no cuenta con un célculo de la muestra, pero podemos afirmar que el

universo a entrevistar seran 06 contactos de personas involucradas en el rubro minero.
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Entrando en el cuerpo de la guia, esta incluird preguntas de tipo abiertas para
conocer la percepcion de los entrevistados con respecto al servicio propuesto. Las
categorias que se consideraran para la guia base son: Aspectos Generales del Servicio,
Precio, Plaza y valor agregado del Servicio.

La guia base sera validada por un experto de marketing y servicios para asegurarse
que lograra el objetivo de la técnica. Los resultados de las entrevistas realizadas se ubican

en el anexo 14 (pagina 217), asi como la guia base se ubica en anexo 13 (pagina 215).

2.2.3. Demanda potencial

Para fines del afio 2019, segun el Ministerio de Energia y Minas, se tiene en registro 8938
empresas mineras (grandes, medianas, pequefias y artesanales). Para el calculo de la

demanda es necesario definir los tipos de mineras segln su produccion anual.

Tabla 2.1

Clasificacion de empresas mineras segun volumen de produccion.

Tipo de Empresa Volumen de produccién (Tm/dia)
Grande y Mediana Mineria Minerales metalicos: >350
Pequefia Mineria Minerales metalicos: <350

Minerales no metélicos: <1200

Mineria Artesanal Minerales metalicos: <25

Minerales no metalicos: <100

Nota: Ministerio de Energia y Minas (2019).

Por su bajo volumen de produccion, descartaremos a los productores artesanales
puesto que con estos niveles se asume que no cuentan con la capacidad financiera para

adquirir este servicio.

Entonces dicho lo anterior, el nUmero de empresas grandes, medianas y pequefias

para el rubro minero a fines del 2019 es de 3539 empresas. Este dato corresponde a la
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demanda potencial ya que todas estas empresas al pertenecer dentro del rubro minero son

potenciales clientes que podrian requerir del servicio en algin momento.

2.3.  Determinacion de la demanda para el proyecto

2.3.1. Segmentacion del mercado y seleccion de mercado meta

Una vez determinada la demanda potencial, se procede a realizar la segmentacion de

mercado para determinar el mercado meta deseado.

Para este servicio, la segmentacion sera del tipo geografica (a determinar la

cantidad de empresas mineras que tienen filiales administrativas en la ciudad de Lima).

Se eligio aplicar esta, con el objetivo de enfocarse en las mineras de la capital,
ganando terreno por el servicio diferenciador que se ofrecera (acé se utilizara la estrategia

de publicidad “boca a boca” para lograr este acometido).

Tabla 2.2

Determinacion de la Demanda Segmentada para el afio 2019.

Criterio de Segmentacion Numero de empresas Porcentaje
Total, de empresas grandes, medianas y pequefias del
) i 3539.00 100.00%
rubro minero en el pais.
Empresas grandes, medianas y pequefias del rubro
2056.00 58.10%

minero con filiales administrativas en Lima

Nota: Ministerio de Energia y Minas (2019).

Entonces, nuestra demanda segmentada estara compuesta por 2056 empresas

mineras (grandes, pequefias y medianas) con filiales administrativas en Lima.

2.3.2. Determinacién de la participacion de mercado para el proyecto

Una vez determinado el mercado meta, procederemos a hallar la demanda del proyecto a

fin de tener una vision general de como se comportara el mercado en el sector.
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Para ello, se determind una participacién de 2.5% para todo el periodo de
evaluacion del servicio, al considerar que de cada 40 visitas que se realicen (en apoyo
con el area comercial), 1 empresa del sector minero estaria dispuesta a adquirir el servicio

propuesto.

Se considero este porcentaje ya que al ser un servicio bastante personalizado la
participacion dependerd de cémo se van desarrollando los proyectos de mejora en
empresas pequefias para poder ir escalando poco a poco a trabajar con empresas

medianas-grandes.

A partir de esto, se considerara una proyeccion del 5.74% anual para los afios de
estudio (2021 al 2025).

Este porcentaje se obtuvo al realizar una comparacion del nimero de empresas
registradas en el 2017 vs 2018 vs 2019 representando el crecimiento del numero de
empresas entre los 3 afilos en mencion, que, por efectos académicos, se considerara este

porcentaje constante para los siguientes afios de evaluacion.

Tabla 2.3

Célculo del aumento promedio de empresas mineras en el Pert 2017 al 2019.

Afio Numero de empresas registradas segun el directorio % Asociado al namero de
del MINEM empresas registradas
2017 7,996 100.00%
2018 8,301 103.81%
2019 8,938 111.78%
%aumento de empresas mineras en el Perl 2017 — 2018 3.81%
%aumento de empresas mineras en el Peri 2018 — 2019 7.67%
%promedio de aumento de empresas mineras en el Per( 2017 - 2019 5.74%

Ademas de lo mencionado, se tomara en cuenta un factor de adquisicion del
servicio que depende de la experiencia en el sector.

Esto quiere decir que, a medida que se desarrollen muchos mas servicios, el factor
sera menor, conllevando a que mas empresas estarian dispuestas a adquirir el servicio

propuesto.
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Tabla 2.4

Evolucion del factor de experiencia para el servicio de consultoria propuesto.

Factor de Experiencia (%)

Afio

2021 35%
2022 25%
2023 15%
2024 5%
2025 0%

Una vez aplicado el factor de experiencia, se tomara en cuenta un factor de
aceptacion de propuesta, pues no todas las empresas mineras optaria por realizar la
implementacién de la propuesta de mejora, para el célculo de ello, se tabuld el niumero
de grandes-medianas y pequefias mineras donde se le aplicé un factor individual de
aceptacion dependiendo de su capacidad de financiera y actitud a optar la propuesta de

mejora.

Tabla 2.5

Factor de aceptacion de propuesta para el servicio de consultoria propuesto.

Tipo de Minera # Empresas % Aceptacion de propuesta
Gran y Mediana

Mineria 670 80%
Pequefia Mineria 1386 65%
Total 2056 70%

Con ello, se puede afirmar que el 70% de los clientes optarian por el servicio
completo (que incluye la implementacion de la propuesta de mejora) mientras que el resto
de los proyectos, solo se realizara el diagndstico integral.
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Tabla 2.6

Demanda del proyecto detallado por tipo de servicio.

Periodo Demanda del proyecto Dema_ngia del proyecto De,mand.a de] proyecto
(en # de proyectos) (Servicio Completo) (S6lo Diagnosticos)

2021 38 27 11

2022 46 33 13

2023 55 39 16

2024 65 46 19

2025 72 51 21

Ya con lo mencionado anteriormente, para cuantificar la demanda en PEN, sera
necesario emplear el ticket promedio del servicio por cada proyecto a realizarse. El
procedimiento de este céalculo (por cada etapa facturable) se detalla a continuacion. La
facturacion sélo sera en base a las actividades: Visita Inicial, Elaboracion de propuesta
y Visita por Implementacion puesto que las demas, al ser relacionadas al servicio

aumentado, no se facturarian.

Se debe considerar también que, para los servicios completos, se aplicard un
descuento del 30% para la facturacion del diagndstico integral (actividad visita inicial +
actividad elaboracion de propuesta). Asimismo, se aplicara una inflacion de precios anual
de 2.10% (Banco Central de Reserva del Peri [BCRP], 2018).

Tabla 2.7
Calculo del ticket promedio del servicio completo para el 2021.
Tarifa de
Actividad Veces Dias horas/dia H-C totales (ngr,lls/ﬂtgr;_ S%béc;}al
Consultoria)

Visita Inicial 1 3 8 24 133 3,192
Elaboracion propuesta 2 5 4 40 133 5,320
Visita por 8 3 8 192 190 36,480
Implementacion

Visita de Seguimiento de 2 1 8 16 - -
Resultados

Elaboracion de informe 1 2 8 16 - -

de seguimiento de

resultados

Total 256 190 44,992
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Tabla 2.8

Proyeccion del ticket del servicio completo para el periodo de evaluacion.

Periodo Ticket por servicio de consultoria (Servicio Completo)
2021 44,992
2022 45,937
2023 46,902
2024 47,886
2025 48,892
Tabla 2.9

Calculo del ticket promedio del servicio sélo diagnostico para el 2021.

Tarifa de
Actividad Veces Dias horas/dia ~ H-C totales (ngfr;- SL;,bé?\}al
Consultoria)
Visita Inicial 1 3 8 24 190 4,560
Elaboracion propuesta 2 5 4 40 190 7,600
Visita por 8 3 8 192 - -
Implementacion
Visita de Seguimiento de 2 1 8 16 - -
Resultados
Elaboracion de informe 1 2 8 16 - -
de seguimiento de
resultados
Total 256 190 12,160
Tabla 2.10

Proyeccion del ticket del servicio solo diagnostico para el periodo de evaluacién.

Periodo Ticket por servicio de consultoria (Servicio sélo Diagnostico)
2021 12,160
2022 12,415
2023 12,676
2024 12,942
2025 13,214

A continuacion, se mostrara el calculo de la demanda cuantificada del proyecto

resumiendo todos los puntos anteriormente descritos.
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Tabla 2.11

Demanda de Servicios completos para los afios 2021 al 2025 (en PEN)

Demanda del proyecto  Ticket por servicio de consultoria  Demanda del proyecto

Periodo (Servicio Completo) (Servicio Completo) (PEN)
2021 27 44,992 1,214,784
2022 33 45,937 1,515,915
2023 39 46,902 1,829,159
2024 46 47,886 2,202,776
2025 51 48,892 2,493,495
Tabla 2.12

Demanda de Servicios sélo diagnosticos para los afios 2021 al 2025 (en PEN)

Demanda del proyecto  Ticket por servicio de consultoria  Demanda del proyecto

Periodo (S6lo Diagnosticos) (S6lo Diagnosticos) (PEN)
2021 11 12,160 133,760
2022 13 12,415 161,400
2023 16 12,676 202,817
2024 19 12,942 245,903
2025 21 13,214 277,495
Tabla 2.13

Demanda del Proyecto para los afios 2021 al 2025 (en PEN)

Demanda del proyecto  Demanda del proyecto

Perfodo (# de proyectos) (PEN)
2021 38 1,348,544
2022 46 1,677,315
2023 55 2,031,976
2024 65 2,448,679
2025 72 2,770,990

2.4.  Analisis de la Oferta

2.4.1. Andlisis de la competencia. Competencia directa y sus ubicaciones.
Participacion de Mercado

Podemos afirmar que el mercado de consultoria para la evaluacion de operaciones
mineras es muy escaso y no se encontré alguna empresa que ofrezca este servicio

especializado. Sin embargo, encontramos a las siguientes empresas: Dianoia Group,
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Martin Engineering Peru y Engineering Services, que pueden ser considerados como

competidores puesto que ofrecen servicios complementarios y similares al propuesto.

2.4.2. Beneficios ofertados por los competidores directos

A continuacion, se detallard de manera resumida los tipos de servicios y beneficios de

éstos de los 3 principales competidores mencionados lineas arriba.

Tabla 2.14
Resumen de los principales competidores del servicio propuesto.

Razo6n Social Categorias de oferta  Beneficios de los servicios ofrecidos  Distrito de Tiempo en

ubicacién el mercado
Dianoia Group  Ambiental / Fisico/  Principalmente, ofrece estudios Santiago de 6 afios
Legal ambientales en el entorno de la Surco
operacion, asi como facilidades para
la formalizacidn a mineria legal.
Martin Tecnoldgica Principalmente, ofrece maquinaria Ate 10 afios
Engineering (Magquinaria) especializada y capacitaciones para
Peru S.R.L optimizar el traslado de materiales.
Engineering Tecnoldgica Principalmente, ofrece soluciones de  Surquillo 49 afios
Services (soluciones de Seguridad integral en las operaciones
ingenieria) / mineras.
Seguridad
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2.4.3. Anélisis competitivo — comparativo

Basandonos en informacion de fuente secundaria sobre la proyeccion de la mineria para el afio 2018, encontrada en el Diario EI Comercio (2018),

se puede realizar el siguiente analisis:

Tabla 2.15
Matriz EFE.
Oportunidades Peso Calificacion Puntaje
1. El afio 2020 se retomaran proyectos que fueron paralizados hace 4 afios, por una mejora de precios del 0.125 3 0.375
mercado global de minerales. ' '
2. La inversion en proyectos mineros incrementara de un 20 a 30% para el afio 2020. 0.125 3 0.375
3. Existen pocas empresas de consultoria que se dedican a brindar consultoria para empresas mineras. 0.125 4 0.5
4, La demanda de servicios de consultoria es cada vez mas alta en el pais. 0.125 4 0.5
Total = 1.750
Amenazas Peso Calificacion Puntaje
1. Cada afio se consolidan mas empresas de consultoria con respecto al afio anterior. 0.125 2 0.25
2. La digitalizacion de la mineria est& en auge desde el afio 2018 y existen empresas que ya lo estan 0.125 2 0.25
realizando. (ABB) ' '
3. La mineria ilegal esta en constante aumento y aln no existe un castigo para aquellos que la practican. 0.125 4 0.5
4. El precio del Cobre es constantemente volatil y podria perjudicar la realizaciéon de algunos proyectos. 0.125 3 0.375
Total = 1.375



2.5.  Definicidn de la Estrategia de Comercializacion

2.5.1. Politicas de Plaza

Este tipo de servicio cuenta con una estrategia de distribucion exclusiva puesto que sélo
la consultora es la Unica quien ofrece este servicio (personalizado segun la necesidad de

cada cliente) a un mercado objetivo.

Como lo mencionado en las estrategias de promocidn, se haran visitas
corporativas a potenciales clientes, en las cuales se realizaran breves presentaciones
comerciales a fin de dar a conocer el servicio en el mercado. Estas se realizaran por el
area comercial de la consultora.

Adicionalmente y como complemento a los Google Ads se utilizard un dominio
de pagina web propio con una seccion de consultas para poder hacer envios de consultas
y pedido de reuniones en linea a fin de tomar un contacto inicial con el cliente.

Como otros medios de difusion gratuitos, se creard una pagina de LinkedIn con
la finalidad de complementar la estrategia de networking.

Enfatizamos que el canal de comercializacion que aplica este servicio es de venta
directa (contacto con el cliente mediante una reunién inicial) en la cual se pone en

aplicacion todas las estrategias y politicas de la empresa.

2.5.2. Publicidad y promocién

En primer lugar, la principal forma de obtener clientes sera mediante visitas corporativas
(que son visitas distintas a las que realiza el consultor a la mina). Dicha visita es un
acercamiento directo del asistente comercial (en conjunto con el jefe comercial si es
necesario) con el potencial cliente. Se utilizara la estrategia de plan cliente, dicho plan
indica que del 100% de clientes a los cuales se les ha ofrecido el servicio, un 2.5%
adquiriria el servicio, es decir, se obtendran 1 cliente conseguido cada 40 visitas.

Para ello, se debe de considerar que para cada afio el requerimiento de asistentes

comerciales varia segun la demanda del periodo.
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Tabla 2.16

Esfuerzo del asistente comercial.

, . . . Requerimiento de
NUmero de  Presentaciones de negocio  Horas requeridas q

Afio clientes ‘Anuales Anuales asisteqtes
comerciales
2021 38 760 760 1
2022 46 920 920 1
2023 55 1100 1100 1
2024 65 1300 1300 1
2025 72 1440 1440 2

Otra estrategia de promocion consiste en la participacion del area de proyectos
en charlas y ponencias importantes del rubro, con la finalidad de darnos a conocer
ante los potenciales clientes. Aca tenemos la Expomina, la convencion de cobre y la
convencion de exploradores como los principales eventos a asistir. Por otro lado, tenemos
el branding del servicio como estrategia. Como sabemos parte de los “proveedores” que
el servicio requerird seran las universidades o institutos de calidad pues éstas ofrecen
profesionales que tengan conocimientos técnicos e innovadores del sector. El branding
hace referencia a dos aspectos:

En primer lugar, tenemos la firma de convenios de practicas e ingresar a la red de
egresados para la seleccion de personal adecuado. Como beneficio principal, las
instituciones seran reconocidas por los logros mas resaltantes de sus egresados.

En un segundo lugar, tenemos la firma de convenios de participacion de la
consultora en eventos tecnoldgicos y de innovacion con la finalidad de llamar la atencion
de los estudiantes a que puedan inclinarse por especialidades en el sector minero.

Como dltima estrategia, tenemos el networking de la consultora. Esta es
considerada la mas importante pues para el sector minero se manejan muchas referencias
de conocidos. Esta red de contactos sera construida a medida se va dando el servicio bajo
los parametros esperados, obteniendo referencias por parte de los clientes satisfechos.

Como parte de la publicidad, se utilizaran Ads en Google. Se espera que la
empresa figure en las basquedas relacionadas al servicio. Para que dicha estrategia tenga
efecto, se debe contar con una pagina web y con un banner web publicitario que sea

complemento. En el anexo 5 (pagina 196) de la investigacion, se profundiza en qué
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consiste el uso de Google Ads como parte de la estrategia digital para MINEPRO S.A.C.
(Nombre de la empresa que brinda el servicio) asi como el disefio del banner web

publicitario.

2.5.3. Andlisis de precios
Benchmarking de precios en el sector consultoria

Para determinar y verificar que el precio del servicio propuesto sea el mas acorde, se
realiz6 un benchmarking del valor de la H-Consultoria entre las empresas mas

reconocidas del sector consultor.

Tabla 2.17

Benchmarking del valor Hora-Consultoria de las principales consultoras del Perd.

Empresa Valor H-Consultoria (PEN) Servicio

KPMG 417.00 Auditoria financiera

Deloitte 470.00 Auditoria financiera - reportes locales

EY 446.00 Auditoria financiera - rango senior
100.00 Asesoria de negocios

EMECEP Consultoria
Promedio 358.25

Como sabemos, nuestro valor de Hora-Consultor debe ser menor al promedio del

analisis obtenido, puesto gque estas consultoras tienen bastante tiempo en el sector.

Estrategia de precios

De la informacidn obtenida de las entrevistas realizadas, destacamos que el precio del

ticket promedio es adecuado para el servicio a proponerse.

De igual forma, como estrategia de precios para todo el periodo de evaluacion, se
aplicara un descuento del 30% en la facturacion del diagnéstico para aquellos clientes
que opten por realizar la implementacion de la propuesta de mejora. El objetivo final de
esta estrategia permite el fortalecimiento de la relacion entre los clientes actuales y el
servicio (lograr una fidelizacion) y favorece la captacion de aquellos clientes potenciales

gue no tomaron el servicio completo en primer lugar.
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CAPITULO Il : LOCALIZACION DEL SERVICIO

En el siguiente capitulo, se determinara la localizacion ideal del servicio a nivel macro

(por distritos) y micro (por urbanizaciones), mediante el método de Ranking de Factores.

3.1.  ldentificacion y andlisis detallado de los factores de macro localizacion

Los factores por utilizar para la macro localizacion de este servicio son los siguientes:

a. Tasa de denuncias por comision de delitos: Este factor determina el nimero
de denuncias por delitos cometidos por cada 10,000 habitantes dentro de cada
distrito. Este factor es clave para ver qué distrito es el mas seguro tanto para
la empresa consultora como para sus clientes (Instituto Nacional de
Estadistica e Informatica [INEI], 2018).

Tabla 3.1
Tasa de denuncias por comision de delitos periodo 2016-2018.

Distrito 2016 2017 2018
San Borja 337.1 389.6 2337
San Isidro 378.6  416.2 286.4
Santiago de Surco 144.4 1784 208.7

Nota: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (2018).

b. Costo de Inmobiliario: El valor que se tendra que asumir del inmobiliario a
instalar las actividades es muy importante. Se buscaran locales mediante un
contrato de arrendamiento por efectos de la investigacion. A continuacion, se
presentara un resumen de los costos mensuales de alquiler de inmuebles que

estén entre 150-250 m2 de area.
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Tabla 3.2

Costo mensual promedio de oficinas en USD.

Alternativa A donde vivir.com Urbania Promedio
San Borja 3,136 2,842 2,989
San Isidro 3,290 2,856 3,073
Santiago de Surco 2,829 2,867 2,848

c. Cercania a empresas mineras: El motivo principal por la cual se eligi6 a Lima
como regidn, es la cantidad de empresas mineras ubicadas en ella. Es por ello
por lo que, se tendra en cuenta este factor para entablar relaciones duraderas
con los clientes.

d. Disponibilidad de oficinas: Es importante conocer cuantas oficinas hay
disponibles puesto que nos ayudara a tener una mayor gama de opciones para
elegir el local ideal. Para ello, se busco en portales inmobiliarias web el

numero de inmuebles por alquilar que tengan un area entre 150 a 250 m2.

Tabla 3.3

Disponibilidad de oficinas.

Alternativa A donde vivir.com Urbania Total
San Borja 68 210 278
San Isidro 650 329 979
Santiago de Surco 386 317 703

e. Facilidades Municipales: Este factor hace referencia a los tiempos de demora
de los procedimientos administrativos municipales para la obtencion de
permisos. Estos se obtuvieron de los textos uUnicos de procedimientos

administrativos (TUPA) de cada municipio.

3.2.  ldentificacion y descripcion de las alternativas de macro localizacion

Las alternativas a nivel macro las cuales se aplicara el método de ranking de factores son:
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Santiago de Surco: Distrito de Lima que tiene como limites: Noroeste: Ate
Vitarte y San Borja. Este: La Molina, Villa Maria del Triunfo y San Juan de Miraflores.

Oeste: Chorrillos, Surquillo, Miraflores y Barranco.

San Isidro: Distrito de Lima destacado por ser el centro financiero de la capital.
Tiene los siguientes limites: Norte: Lince, La Victoria y Jesis Maria. Este: San Borja.

Sur: Surquillo y Miraflores. Oeste: Magdalena del Mar y el océano Pacifico.

San Borja: Distrito de Lima que tiene los siguientes limites: Norte: San Luis, La
Victoria y Ate. Este: Santiago de Surco. Sur: Surquillo. Oeste: San Isidro.

Se consider6 estos ya que pertenecen a una zona comercial y son ideales para el
establecimiento de relaciones laborales entre proveedores y clientes. A continuacion, se
se elaborara una tabla de enfrentamiento donde se definira el grado de importancia que

existe entre los factores mencionados anteriormente.

Tabla 3.4

Tabla de Enfrentamiento de los factores para la macro localizacion del servicio.

FACTOR a) b) C) d) e) Conteo | hi

a) X 0 0 1 1 2 0.15
b) 1 X 1 1 1 4 0.31
c) 1 0 X 1 1 3 0.23
d) 1 0 0 X 1 2 0.15
e) 1 0 0 1 X 2 0.15
TOTAL 13 1

Luego, procedemos a realizar el ranking en si. Para ello daremos puntajes (0 =
muy bajo/nulo, 2 = bajo, 4 = moderado/bueno y 6 = muy bueno/sobresaliente) a cada uno
de los factores para cada distrito y luego estos se multiplicaran por el hi hallado

anteriormente.
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Tabla 3.5

Ranking de Factores para la macro localizacion.

Santiago de Surco San Isidro San Borja
FACTOR |hi Cij Pij Cij Pij | Cij Pij
a) 015 |6 0.92 2 0.31 |4 0.62
b) 0.31 4 1.23 4 1.23 |4 1.23
c) 0.23 4 0.92 4 092 |4 0.92
d) 0.15 4 0.62 6 092 |2 0.31
e) 015 |4 0.62 4 0.62 (4 0.62
TOTAL 431 4.00 3.69

Para la asignacion de puntajes, se tomo en cuenta la siguiente informacion:



Tabla 3.6

Criterios de asignacion de puntaje para el analisis de macro localizaciéon.

Alternativa

Factor Puntaje

Motivo de puntaje

Santiago de Surco  a 6 Distrito con menor tasa de denuncia de delitos cometidos con respecto a las otras opciones

Santiago de Surco b 4 Costo promedio de 2,848 USD al mes (similar a las otras alternativas)

Santiago de Surco ¢ 4 Algunas compafiias mineras: Las Bambas, IGH Group, Glencore Inversiones Republica, Anglo Peruana Terra S.A.C
Santiago de Surco d 4 Disponibilidad adecuada (703 locales) para la evaluacion

Santiago de Surco e 4 Tiempo de tramitacién e inscripcién del servicio es de 3 dias habiles

San Isidro a 2 Distrito con mayor tasa de denuncia de delitos cometidos con respecto a las otras opciones

San Isidro b 4 Costo promedio de 3,073 USD al mes (similar a las otras alternativas)

San Isidro c 4 Algunas compafiias mineras: CIA de minas Buenaventura S.A.A., Minera Colquisiri, Compafiia Minera Condestable S.A
San Isidro d 6 Alta disponibilidad (979 locales) para la evaluacion

San Isidro e 4 Tiempo de tramitacién e inscripcion del servicio es de 3 dias habiles

San Borja a 4 Latasa de denuncia de delitos cometidos en este distrito se ubica entre las otras dos opciones

San Borja b 4 Costo promedio de 2,989 USD al mes (similar a las otras alternativas)

San Borja c 4 Algunas compafiias mineras: Minsur, Milpo, Consorcio minero Horizonte

San Borja d 2 Baja disponibilidad (278 locales) para la evaluacién

San Borja e 4 Tiempo de tramitacién e inscripcion del servicio es de 3 dias habiles

Con ello, se puede afirmar que la alternativa a elegir para la macro localizacion adecuada es el distrito de Santiago de Surco.
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3.3. ldentificacion y analisis detallado de los factores de micro localizacion

La micro localizacion considera los mismos factores utilizados en el analisis anterior
adicionando la disponibilidad de instituciones educativas que consiste en evaluar qué
urbanizacion posee una mayor cantidad de instituciones educativas los cuales ofrezcan
las carreras de ingenieria y derivados. Se desea para participar dentro todos los eventos
de la institucion y poder reclutar personal altamente calificado. Ademas, se estd
excluyendo las facilidades municipales puesto que el trdmite para todas las

urbanizaciones sera el mismo.

3.4.  ldentificacion y descripcion de las alternativas de micro localizacion

Las alternativas de urbanizaciones del distrito ganador (extraidos de Google Earth) para

este analisis, se presentan a continuacion.

Figura 3.1
Alterativas de localizacion para la micro localizacion del servicio.

Los Granados
El Derby
Casuarinas
Valle Hermoso
Higuereta
Chama

La Castellana
La Capullana
Surco Viejo

0.  Villa Alegre

RBoOooo~Noa~WDE

g

=

e o A
Nota: Google Earth - vista 2D (2020).

A continuacion, se mostrara la tabla de enfrentamiento de factores para determinar
la importancia de cada factor para este analisis. Seguido de ello, se detallara el Ranking

de factores para todas las alternativas de urbanizaciones listadas anteriormente.
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Tabla 3.7

Tabla de Enfrentamiento de los factores para la micro localizacion del servicio.

FACTOR a) b) ) d) Conteo | hi

a) X 0 0 1 1 0.14

b) 1 X 1 1 3 0.43

C) 1 0 X 1 2 0.29

d) 1 0 0 X 1 0.14

TOTAL 7 1.00
Tabla 3.8

Ranking de Factores para la micro localizacion.

1 2 3 8 10

FACTOR| hi [Cij Pij [Cij Pij Cij  Pij [Cii Pij |cii Pij [Cij Pij [Cii Pij |Cij Pij [Cii Pij |Cij Pij
a) 014 4 057 6 086 4 057 6 08| 4 o057 4 o057 6 086 - - - - - -
b) 043| 2 08| 2 086 2 08| 2 08| 4 171 4 17| 4 171| 4 17| 4 171| 4 171
0) 029 4 114| 4 114 4 114 6 171] 2 057| 2 057]| - - - - - - - -
d) 014| 6 086 6 086 4 057 4 057 4 057 2 029 2 029| 2 029| 2 029 2 029

TOTAL 3.43 371 3.14 4.00 3.43 3.14 2.86 2.00 2.00 2.00
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Los criterios que se tuvieron en cuenta para la asignacion del puntaje en mencion se resume en la siguiente tabla.

Tabla 3.9

Criterios de asignacion de puntaje para el analisis de micro localizacion.

Alternativa Factor Puntaje Motivo de puntaje

Los Granados a 4 Existe al menos una institucion educativa de calidad dentro de esta alternativa (segiin mapa de concentracién de instituciones)
Los Granados b 2 El costo del alquiler mensual esta en el rango aproximado de 2,000 a 3,000 USD para esta alternativa

Los Granados c 4 Existen varias empresas mineras ubicadas dentro de esta alternativa (ver mapa de concentracion de clientes)

Los Granados d 6 Existe gran variedad de oficinas que tienen 150 a 250 m2 como area dentro de esta alternativa

El Derby a 6 Existe dos 0 mas instituciones educativas de calidad dentro de esta alternativa (segin mapa de concentracién de instituciones)
El Derby b 2 El costo del alquiler mensual esta en el rango aproximado de 2,000 a 3,000 USD para esta alternativa

El Derby c 4 Existen varias empresas mineras ubicadas dentro de esta alternativa (ver mapa de concentracion de clientes)

El Derby d 6 Existe gran variedad de oficinas que tienen 150 a 250 m2 como area dentro de esta alternativa

Casuarinas a 4 Existe al menos una institucion educativa de calidad dentro de esta alternativa (segiin mapa de concentracidn de instituciones)
Casuarinas b 2 El costo del alquiler mensual esta en el rango aproximado de 2,000 a 3,000 USD para esta alternativa

Casuarinas c 4 Existen varias empresas mineras ubicadas dentro de esta alternativa (ver mapa de concentracion de clientes)

Casuarinas d 4 Si Existe oferta de oficinas que tienen 150 a 250 m2 como &rea dentro de esta alternativa

Valle Hermoso a 6 Existe dos o mas instituciones educativas de calidad dentro de esta alternativa (segin mapa de concentracion de instituciones)
Valle Hermoso b 2 El costo del alquiler mensual esta en el rango aproximado de 2,000 a 3,000 USD para esta alternativa

Valle Hermoso c 6 Existen bastantes empresas mineras ubicadas dentro de esta alternativa (ver mapa de concentracion de clientes)

Valle Hermoso d 4 Si Existe oferta de oficinas que tienen 150 a 250 m2 como &rea dentro de esta alternativa

Higuereta a 4 Existe al menos una institucion educativa de calidad dentro de esta alternativa (segiin mapa de concentracion de instituciones)
Higuereta b 4 El costo del alquiler mensual esta en el rango aproximado de 1,000 a 2,000 USD para esta alternativa

Higuereta c 2 Hay pocas empresas mineras ubicadas dentro de esta alternativa (ver mapa de concentracion de clientes)

Higuereta d 4 Si Existe oferta de oficinas que tienen 150 a 250 m2 como &rea dentro de esta alternativa

(continta)



ev

(continuacion)

Alternativa Factor Puntaje Motivo de puntaje
Chama a 4 Existe al menos una institucion educativa de calidad dentro de esta alternativa (segin mapa de concentracion de instituciones)
Chama b 4 El costo del alquiler mensual esté en el rango aproximado de 1,000 a 2,000 USD para esta alternativa
Chama c 2 Hay pocas empresas mineras ubicadas dentro de esta alternativa (ver mapa de concentracién de clientes)
Chama d 2 Ladisponibilidad de oficinas que tengan como area entre 150 a 250 m2 es muy escasa
La Castellana a 6 Existe dos 0 mas instituciones educativas de calidad dentro de esta alternativa (segin mapa de concentracién de instituciones)
La Castellana b 4 El costo del alquiler mensual esta en el rango aproximado de 1,000 a 2,000 USD para esta alternativa
La Castellana c 0 No existen o existen muy pocas empresas mineras ubicadas dentro de esta alternativa (ver mapa de concentracion de clientes)
La Castellana d 2 Ladisponibilidad de oficinas que tengan como area entre 150 a 250 m2 es muy escasa
No existe ninguna institucion educativa superior de calidad dentro de esta alternativa (segiin mapa de concentracion de
La Capullana a 0 instituciones)
La Capullana b 4 El costo del alquiler mensual esta en el rango aproximado de 1,000 a 2,000 USD para esta alternativa
La Capullana c 0 No existen o existen muy pocas empresas mineras ubicadas dentro de esta alternativa (ver mapa de concentracion de clientes)
La Capullana d 2 Ladisponibilidad de oficinas que tengan como area entre 150 a 250 m2 es muy escasa
No existe ninguna institucion educativa superior de calidad dentro de esta alternativa (segiin mapa de concentracion de
Surco Viejo a 0 instituciones)
Surco Viejo b 4 El costo del alquiler mensual esta en el rango aproximado de 1,000 a 2,000 USD para esta alternativa
Surco Viejo c 0 No existen o existen muy pocas empresas mineras ubicadas dentro de esta alternativa (ver mapa de concentracion de clientes)
Surco Viejo d 2 Ladisponibilidad de oficinas que tengan como area entre 150 a 250 m2 es muy escasa
No existe ninguna institucion educativa superior de calidad dentro de esta alternativa (segiin mapa de concentracion de
Villa Alegre a 0 instituciones)
Villa Alegre b 4 El costo del alquiler mensual esta en el rango aproximado de 1,000 a 2,000 USD para esta alternativa
Villa Alegre c 0 No existen o existen muy pocas empresas mineras ubicadas dentro de esta alternativa (ver mapa de concentracion de clientes)
Villa Alegre d 2 Ladisponibilidad de oficinas que tengan como &rea entre 150 a 250 m2 es muy escasa




Figura 3.2

Mapa de concentracion de disponibilidad de instituciones para la micro localizacion.

BALCONCILLO

CHACQRILLA )
DELSESTANQUE

Nota: Google Earth - vista 2D (2020).

Figura 3.3

Mapa de concentracion de empresas mineras para la micro localizacion.

Nota: Google Earth - vista 2D (2020).

Con ello, se puede afirmar que la alternativa a elegir para la micro localizacion

adecuada es la urbanizacion Valle Hermoso dentro del distrito de Santiago de Surco.
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CAPITULO IV : DIMENSIONAMIENTO DEL SERVICIO

En el siguiente capitulo, se determinarad la dimension mas influyente para el servicio

propuesto con la finalidad de calcular su dimension ideal.

4.1. Relacion Dimensién — mercado

Para esta dimension, mostraremos el resumen de la proyeccion de la demanda para el

periodo de evaluacion detallada en el capitulo II. “Estudio de Mercado”.

Tabla 4.1

Proyeccién de la demanda para el proyecto 2021 al 2025.

Demandade . o qasglo Demandade oo o 4asélo Demanda del
] Servicios ¥ b Servicios o O
Periodo Diagnosticos Diagnaosticos proyecto
Completos (#proyectos) Completos (PEN) (PEN)
(#proyectos) proy (PEN)
2021 27 1 1,214,784 133,760 1,348,544
2022 33 §° 1,515,915 161,400 1,677,315
2023 39 §° 1,829,159 202,817 2,031,976
2024 46 13 2,202,776 245,903 2,448,679
2025 51 21 2,493,495 277,495 2,770,990

4.2. Relacion Dimensidn — recursos

En esta dimension, se analizara el requerimiento del area de proyectos al ser el principal
recurso versus la disponibilidad de profesionales de carreras de ingenieria relacionados
al sector minero. Para la disponibilidad, se mostrara el resumen del nimero de ingenieros
de minas, industriales, quimicos, mecanicos y ambientales colegiados inscritos en el
Colegio de Ingenieros del Pert (CIP) al 31/12/2019 aplicando la tasa de desempleo para
la poblacion econdmicamente activa (PEA) con grado superior universitario equivalente
a 4.3% (Instituto Nacional de Estadistica e Informatica [INEI], 2018).
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Tabla 4.2

Requerimiento del &rea de proyectos periodo 2021 al 2025.

Puesto 2021 2022 2023 2024 2025
Jefe de proyectos 1 1 1 1 1
Consultor Sr. De 3 3 4 4 5
proyectos

Consultor Jr. De 3 3 4 5 5
proyectos

Total 7 7 9 10 11
Tabla 4.3

Disponibilidad de profesionales de ingenieria potenciales para el area de proyectos.

- Lo Profesionales Inscritos
Especialidad de Ingenieria

Disponibles
Ingenieros de Minas 149
Ingenieros Industriales 723
Ingenieros Quimicos 27
Ingenieros Mecanicos 172
Ingenieros Ambientales 206
Total 1,070

Nota: Colegio de Ingenieros del Perti (2019).

Con ello, se afirma que los recursos no son una dimension limitante pues hay

disponibilidad de profesionales potenciales a formar parte del area de proyectos.

4.3.  Relacion Dimension — tecnologia

El servicio propuesto en esta investigacion consiste en una consultoria de operaciones
para empresas mineras productoras de cobre, la cual tiene como primera fase, realizar un
diagnostico integral a fin de identificar los puntos criticos de toda la operacion, la
elaboracion e implementacion de propuesta de mejora basada en los puntos criticos
identificados en el diagnostico y, por altimo, un servicio de seguimiento a resultados e

informe final.

El principal requerimiento para atender estas 3 actividades del servicio son las

horas-consultor (H-C), las cuales se distribuyen de la siguiente manera:
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Tabla 4.4

Detalle de horas-Consultor requeridas por servicio completo.

Etapa #veces #Dias Horas/Dia H-C
Visita Inicial 1 3 8 24
Elaboracion propuesta 2 5 4 40
Visita por Implementacion 8 3 8 192
Visita de Seguimiento de Resultados 2 1 8 16
Elaboracion de informe de seguimiento de

resultados 1 2 8 16
Total de Horas — Consultoria por proyectos 288

Este requerimiento sera atendido en una parte por los consultores Senior y la

diferencia sera atendida por los consultores Junior, de acuerdo con la siguiente

ponderacion.

Tabla 4.5

Distribucion de H-C por posicion Senior y Junior.

Etapa H-C C-Senior C-Junior
Visita Inicial 24 100% 0%
Elaboracion propuesta 40 50% 50%
Visita por Implementacion 192 50% 50%
Visita de Seguimiento de Resultados 16 50% 50%
Elaboracion de informe de seguimiento de 16 0% 100%
resultados

Total de Horas — Consultoria por proyectos 288 148 140

Dado que el costo anual de un consultor es un gasto significativo para la empresa,

la adquisicion de talento se dara a medida que incremente la demanda, la cual es

expresada en H-C Sr. y Jr. de la siguiente manera.
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Tabla 4.6

Requerimiento de H-C por posicion Senior y Junior segin la demanda.

N #Servicios  7o8TVICI0S o por solo H-C por H-C Sr. H-C Jr.
Ao completos s6lo Diagnosticos Servicios Requeridas Requeridas
Diagndstico Completo
2021 27 11 704 7,776 4,480 4,000
2022 33 13 832 9,504 5,456 4,880
2023 39 16 1,024 11,232 6,476 5,780
2024 46 19 1,216 13,248 7,644 6,820
2025 51 21 1,344 14,688 8,472 7,560

Tomando en consideracion el tiempo disponible de cada consultor (1872 hrs/afio)
y el célculo realizado de consultores necesarios para la vida Util del proyecto, se presenta

las H-C disponibles por afio.

Tabla 4.7

Disponibilidad de H-C por posicion Senior y Junior segun la demanda.

Afio Consultores  Consultores H?C Sr: H?C Jr..
Sr Jr Disponibles  Disponibles
2021 3 3 5,616 5,616
2022 3 3 5,616 5,616
2023 4 4 7,488 7,488
2024 5 4 9,360 7,488
2025 5 5 9,360 9,360

Comparando las horas disponibles y requeridas, se determina que se cuenta con
el personal de consultoria suficiente para atender la demanda del proyecto. Por ello, se

afirma que esta dimension no sera una limitante.

4.4. Relacion Dimensién — inversion
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Esta dimensidn no sera una limitante pues se contara con todos los recursos necesarios

sin sobrepasar la inversion. De igual forma, se presentard un resumen de esta misma.

Tabla 4.8

Resumen de la inversién necesaria para la propuesta de servicio en PEN.

Criterio Valor de inversion
Total Activos Tangibles 169,929.22
Total Activos Intangibles 27,215.08
Inversion a largo plazo 197,144.29
Inversi6n a corto plazo 320,000.00
Total de inversion necesaria 517,144.29
Total de inversién redondeada 520,000.00

Con ello, se requieren 520,000 PEN para la implementacion del servicio. El

detalle de este se encuentra en el Capitulo VII. “Presupuestos y Evaluacion del proyecto”.

4.5.  Relacion Dimension — punto de equilibrio

Se define punto de equilibrio como el nimero de proyectos de consultoria necesarios para
cubrir los gastos relacionados al mismo. Este nos ayuda a visualizar qué estrategias deben
concretarse a fin de superar el punto calculado.

Para realizar el dimensionamiento del tamafo-punto de equilibro multi - producto, se

debe de considerar la siguiente formula.

Total Costos Fijos
Punto de EQ =

Margen de contibucion unitario ponderado

A continuacion, mostraremos el resumen del punto de equilibrio multi — producto de
todo el periodo de evaluacion para el servicio propuesto donde tenemos los servicios

completos (SC) y solo los diagnosticos integrales (D).
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Tabla 4.9

Calculo del punto de equilibrio periodo 2021 al 2025.

Periodo 2021 2022 2023 2024 2025

Tipo de Servicio D SC D SC D SC D SC D SC
Demanda (#servicios) 11 27 13 33 16 39 19 46 21 51
%Participacion 28.9% 71.1% 28.3% 71.7% 29.1% 70.9% 29.2% 70.8% 29.2% 70.8%
Pvu 12,160 44,992 12,415 45,937 12,676 46,902 12,942 47,886 13,214 48,892
Cwu 340 5,990 340 5,965 340 5,995 340 6,000 340 5,998
Costo Fijo 1,154,530 1,154,530 1,161,529 1,161,529 1,370,084 1,370,084 1,503,283 1,503,283 1,554,133 1,554,133
Mcu 11,820 39,002 12,075 39,972 12,336 40,907 12,602 41,886 12,874 42,894
MC Ponderado 3,422 27,712 3,413 28,676 3,589 29,007 3,684 29,643 3,755 30,384
P-Eq General (#servicios) 37 36 42 45 46
P-Eq General (PEN) 1,315,997 1,319,904 1,552,921 1,699,301 1,752,050
P-Eq Producto (#servicios) 11 26 10 26 12 30 13 32 13 32
P-Eq Producto (PEN) 130,532 1,185,465 127,008 1,192,896 155,001 1,397,920 170,649 1,528,653 175,456 1,576,595




4.6. Seleccién de la dimensién del servicio

Una vez calculadas todas las dimensiones, se realizara un analisis comparativo entre ellas

para determinar las mas influyente.

Tabla 4.10

Determinacion del tamafio del servicio (en PEN) del periodo 2021 al 2025.

Dimension 2021 2022 2023 2024 2025
Mercado 1,348,544 1,677,315 2,031,976 2,448,679 2,770,990
RECLISOS NO NO NO NO NO
LIMITANTE LIMITANTE LIMITANTE LIMITANTE LIMITANTE
Tecnolodia NO NO NO NO NO
g LIMITANTE LIMITANTE LIMITANTE LIMITANTE LIMITANTE
Inversién 560,000 560,000 560,000 560,000 560,000
Punto de 1,315,997 1,319,904 1,552,921 1,699,301 1,752,050
Equilibrio
(S1)
Dimension Dimension - Dimension — Dimension — Dimension - Dimension -
Optima Mercado Mercado Mercado Mercado Mercado
Tabla 4.11

Determinacion del tamafio del servicio (en #servicios) del periodo 2021 al 2025.

Dimension 2021 2022 2023 2024 2025

Mercado 38 46 55 65 72

RECUISOS NO NO NO NO NO
LIMITANTE LIMITANTE LIMITANTE LIMITANTE LIMITANTE

Tecnologfa NO NO NO NO NO
LIMITANTE LIMITANTE LIMITANTE LIMITANTE LIMITANTE

Inversion NO NO NO NO NO
LIMITANTE LIMITANTE LIMITANTE LIMITANTE LIMITANTE

Punto de 37 36 42 45 46

Equilibrio

(81)

Dimension Dimension - Dimension — Dimension — Dimension - Dimension -

Optima Mercado Mercado Mercado Mercado Mercado

Entonces, se puede afirmar que, el dimensionamiento de este servicio estara dado

por la dimension — demanda para toda la vida del proyecto.
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CAPITULO V : INGENIERIA DEL PROYECTO

5.1.  Proceso para la realizacion del Servicio

La primera fase del servicio se denomina el primer contacto con el cliente (sea a partir
de una recomendacién o por las estrategias comerciales), donde el cliente es invitado a
reunirse con el area de proyectos para que exponga sus necesidades. Al finalizar ésta, se
agenda la primera visita para ver in situ la situacion actual, cuya fase se denomina Visita
Inicial.

En esta segunda fase, se cuenta con la presencia del area de proyectos y de algun
miembro del area de operaciones del cliente quien facilite la recoleccion de informacion
para el armado de la propuesta econdmica. Para ello, se utilizardn herramientas de
ingenieria (una lista de chequeo detallando el punto critico y un diagrama de bloques para
del proceso actual) y dispositivos de medicion para definir los indicadores operativos y

ambientales por evaluar y analizar.

Una vez concluida esta, el equipo de proyectos tiene 3 dias habiles para elaborar

la(s) propuesta(s) de implementacidn de mejora(s) que contenga los siguientes acapites:

o Lainversidn total de la asesoria por el redisefio del punto critico.

o Sugerencia de adquisicion de: Maquinaria méas eficiente a nivel
productivo — ambiental y otros materiales necesarios para el redisefio

o Un Cronograma semanal tentativo de la implementacion de la mejora.

o Informe de la visita inicial, que contenga los resultados de los indicadores,

conclusiones y plan de accion para revertir la situacion.

Una vez ésta, se procede a invitar al cliente a una segunda reunién donde se
sustente la propuesta comparando la situacion actual con los beneficios posibles en caso
se realice la implementacion. Luego, el asistente de finanzas procede a generar la factura

por el Diagnostico (Visita Inicial mas a elaboracion de la propuesta) y la envia al cliente.

Paralelamente, el cliente debe decidir por realizar o no la propuesta de
implementacién. En caso no haya una decision final después de la reunion, se dan tres
dias habiles para que pueda analizar bien la propuesta. En caso el cliente no desee realizar

la implementacion, se hace entrega del informe del diagnostico, dando fin al servicio.
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En caso si se opte por realizar la propuesta, se envia el contrato de prestacion de servicios
(previamente elaborado por el abogado externo) para que el cliente pueda firmarlo. Su

fin es ser registro de caracter legal del compromiso de ambas partes en la implementacion.

Con esto, se da inicio a la cuarta fase, la cual consiste en la implementacion de la
mejora en si. Para ello, el area de proyectos consulta al cliente si es que él mismo
adquirira la maquinaria y/o materiales por su cuenta o si prefiere que se le derive a un
proveedor especializado. En caso sea el segundo, el area de administraciéon deriva el
contacto del cliente al proveedor especializado quien recepciona y atiende su solicitud.

Con todos los recursos listos en la operacion, se inicia la implementacion.

Durante esta etapa, en caso se genere algun inconveniente relacionado a los
materiales y/o maquinaria del proveedor especializado sugerido por la consultora, el area
de administracion se contactara con ellos a fin de que se pueda solucionar éste. Asimismo,
cabe resaltar que, se haran visitas para evaluar el estado de la implementacion, si se esta

cumpliendo con los plazos pactados v si el redisefio es el adecuado.

Ya finalizada la implementacion, se procede a armar un informe final en el cual
se detalle los resultados finales comparando la situacion pre vs post implementacion. En
ello, se utilizaran los mismos indicadores aplicados al Diagndstico. Este documento es

entregado y recepcionado al cliente, cuya fase se denomina fin y entrega de resultados.

Luego de ello, el area comercial envia el modelo de carta de conformidad al
cliente para que pueda completarla, firmarla y devolverla para su archivo. Una vez
recepcionada la carta, ésta misma area envia el link para que el cliente pueda completar
la encuesta de evaluacion de desempefio donde se conocerd la experiencia de cliente
durante todo el servicio recibido. Paralelamente a esto, el asistente de finanzas genera la

factura por la implementacion de mejora.

Como servicio aumentado, se tiene una fase adicional (Seguimiento) en donde se
realizan 2 visitas adicionales para validar que los resultados obtenidos sean sostenibles
en el tiempo. Para esto, se utilizaran los mismos indicadores de productividad y de gestién
ambiental. Una vez elaborado el informe de seguimiento y realizado el pago por la

implementacion, se da por finalizado el servicio por completo.

Resumiendo todo lo expuesto anteriormente, a continuacion, se presentara el

flujograma relacionado al servicio propuesto.
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Figura 5.1

Flujograma del servicio — Primer contacto y Visita Inicial.

Flujograma del Servicio de Consultoria Propuesto
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Figura 5.2
Flujograma del servicio — Elaboracion de propuesta de mejora.

Flujograma del Servicio de Consultoria Propuesto
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Figura 5.3
Flujograma del servicio — Aceptacion de propuesta e Inicio de implementacion.

Flujograma del Servicio de Consultoria Propuesto

Area de ’ . Area de :
.. ., Area Comercial Cliente Outsource Legal
Administracion Proyectos

Pagar factura por
Diagnéstico Integral
y Elaboracion de
Propuesta

Si Elaborar contrato
mm a  deprestacion de
servicios

¢Aceptar
propuesta de
mejora?

Contrato de
prestacion de
servicios

Enviar contrato al
consultor senior y
junior asignados

Enviar contrato al
cliente

Recepcionar,
Revisar y Firmar
Contrato

Devolver contrato
firmado

Recibir y Archivar
Contrato firmado

Aceptacion de propuesta e Inicio de implementacion de Mejora

56



Figura 5.4
Flujograma del servicio — Implementacion de propuesta de mejora.

Flujograma del Servicio de Consultoria Propuesto
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Figura 5.5
Flujograma del servicio — Fin de implementacidn de propuesta de mejora.

Flujograma del Servicio de Consultoria Propuesto
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Figura 5.6
Flujograma del servicio — Seguimiento de resultados y fin del servicio.
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5.2.  Descripcion del tipo de tecnologia a usarse en el servicio

En cuanto a la tecnologia que se utilizara esta la clasificaremos en dos categorias.

En primer lugar, tenemos los equipos utilizados para fines administrativos. A

continuacién, definiremos los mas importantes a considerar.

Laptops: Computadoras que permiten el desarrollo de actividades de manera

automatica y eficiente a través de programas.

Red inaldmbrica: Que permita el acceso a internet. Se utilizard una carpeta

compartida de windows, en la cual se pueda acceder a informacion cuando sea necesario.

Dispositivos USB: Necesarios para actualizar informacion cuando no se esté

utilizando la red inalambrica.

Accesorios diversos: Tales como: mouse, teclados y los proyectores para el uso

de las salas multiples.

CRM: Sistema de informacion que apoyara en la automatizacion de las
actividades relacionadas a la gestion del cliente. Se utilizara el CRM de la compaiiia
Pipedrive por su funcionalidad y costos competitivos.

En segundo lugar, encontramos a los dispositivos utilizados para el diagnéstico

integral y visitas de seguimiento, los cuales tenemos los siguientes.

Medidor de gas Gasman Dioxido de azufre (SO2): Dispositivo que utiliza la
fluorescencia Ultravioleta para medir el diéxido de azufre en el entorno. Sera de apoyo

en la medicion de las etapas de lixiviacion y flotacion.

Medidor de dureza para metales PCE-2500: Dispositivo caracterizado por su
alta precision en la medicion de la dureza (resistencia al rayado de la superficie lisa) de

un metal.

Medidor multiparamétrico HI 9829: Dispositivo utilizado para medir pH,

oxigeno, conductividad, salinidad y temperatura en objetos de estudio.

Fotometro de Cloroy Ph POCKET II: Dispositivo utilizado para el analisis de

la composicion del agua a través del ph, mediante la técnica de fotometria.
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La ficha técnica de cada uno de estos dispositivos se encuentra en el anexo 2
(pagina 163) de la presente investigacion. De igual manera, en este mismo acapite, se
describe la maquinaria utilizada para la implementacién de la mejora la cual dependera
del punto critico especifico por resolver. Recordemos que ésta, en conjunto con los

materiales para el redisefio, son asumidos y gestionados, en su totalidad, por el cliente.

5.3. Capacidad instalada

5.3.1. ldentificacion y descripcién de los factores que intervienen en brindar el
servicio

Para la determinacion de la capacidad instalada consideraremos los factores mas

relevantes para el servicio los cuales seran detallados en la siguiente tabla.

Tabla 5.1

Factores del servicio.

Factor Contenido
Capital Este factor comprende los colaboradores involucrados en la entrega del servicio.
Humano Lo que se busca es la cooperacion entre ellos para satisfacer las necesidades del

cliente. El nilmero de consultores necesarios se da en base a la demanda.

Equipos Los equipos que intervienen en el servicio son los dispositivos de medicion y los
equipos para fines administrativos.

Instalaciones Se contara con una oficina que permitird tener reuniones con los clientes. Las
instalaciones se disefiaran para favorecer una interaccion entre los colaboradores
para lograr soluciones mas rapidas.

Tecnologia Se contard con un software de CRM que permita almacenar y administrar
eficientemente la informacién brindada por el cliente.

Materiales Comprende todos los materiales de oficina involucrados en la entrega de reportes.
Estos no representan una limitacién pues comprenden un costo menor relativo a
los demas costos.

5.3.2. Determinacién del factor limitante de la capacidad

La capacidad de atencion del servicio esta limitada por la demanda a lo largo de la vida
del proyecto. Por ende, es necesario identificar los factores que dependan de esta
dimension. De los factores expuestos, el capital humano depende de la demanda y es el
que tiene un mayor impacto en el flujo de caja. Por tal motivo, se considera el factor

limitante de la capacidad.
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5.3.3. Determinacion del nimero de recursos del factor limitante

Para determinar el nimero de consultores, previamente, se debe determinar la duracién

total (en Horas-Consultoria) por cada proyecto. El detalle se encuentra a continuacion.

Tabla 5.2

Duracién total por cada proyecto en Horas - Consultoria.

Etapa #veces #Dias Horas/Dia H-C
Visita Inicial 1 3 8 24
Elaboracion propuesta 2 5 4 40
Visita por Implementacion 8 3 8 192
Visita de Seguimiento de Resultados 2 1 8 16
Elaboracion de informe de seguimiento de

resultados 1 2 8 16
Total de Horas — Consultoria por proyectos 288

A partir de esto, se debe hacer una distinciéon de 2 tipos de consultores para el
servicio: los Senior y los Junior. En lineas generales, el consultor Senior estd méas
enfocado en las visitas y la implementacion de la mejora, mientras que el Junior, en
realizar los entregables y en apoyar en el anélisis de la elaboracion de la propuesta. La

distribucién del tiempo de cada tipo de consultor por etapa se muestra a continuacion.

Tabla 5.3

Distribucién de H-C por posicion Senior y Junior.

Etapa H-C C-Senior C-Junior
Visita Inicial 24 100% 0%
Elaboracion propuesta 40 50% 50%
Visita por Implementacion 192 50% 50%
Visita de Seguimiento de Resultados 16 50% 50%
Eslﬂ?ggg?n de informe de seguimiento de 16 0% 100%
Total de Horas — Consultoria por proyectos 288 148 140
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para cada afio de operacidn del servicio propuesto.

Con ello, se determinara la cantidad de consultores Senior y Junior requeridos

Para el caso de los consultores Senior, su calculo responde a la formula:

#Consultores Sr. Requeridos =

Horas — Consultoria Sr. Requeridas

Horas — Consultoria Sr. Disponibles

En referencia al tiempo disponible, se debe considerar que 1 consultor trabaja 8

horas al dia, 5 dias a la semana, las 52 semanas del afio, con una eficiencia del 90%,

totalizando 1872 Horas-Consultoria Sr. Disponibles.

El detalle de las Horas-Consultoria Senior requeridas se obtiene de la formula:

Horas — Consultoria Sr.requeridas =

(Servicios s6lo Diagnostico x H — C Sr.del servicio s6lo diagnostico)

+ (Servicios Completos x H — C Sr.del servicio completo)

Como se detall6 en el Capitulo Il. “Estudio de Mercado”, el servicio basico puede

ser: completo gque incluye la implementacion de la mejora (que es el 70% de la demanda)

y el servicio donde se factura sélo el diagnoéstico integral (que es el 30% de la demanda).

Como sabemos, la inversion de tiempo de un consultor Sr. para un servicio

completo es de 148 H-C, mientras que para un servicio donde se realiza sélo el

diagndstico integral la inversion es de 44 H-C. Con ello, el requerimiento de consultores

senior se puede resumir en la siguiente tabla.

Tabla 5.4

Requerimiento de Consultores Sr. para todo el periodo de evaluacion.

# Servicios

# Servicios (s6lo

H-C Sr.

Ao completos Diagndstico) Requeridas # de C - Senior
2021 27 11 4480 3
2022 33 13 5456 3
2023 39 16 6476 4
2024 46 19 7644 5
2025 51 21 8472 5
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Para el caso de los consultores Junior, su calculo es similar al anterior:

Horas — Consultoria Jr. Requeridas

#C It .R idos =
onsultores Jr. Requeridos Horas — Consultoria Jr. Disponibles

Las Horas-Consultoria Jr. Disponibles también son 1872 al afio, puesto que ambos

tipos de consultores comparten una misma jornada laboral.
El detalle de las Horas-Consultoria Junior requeridas se obtiene de la formula:
Horas — Consultoria Jr.requeridas =
(Servicios s6lo Diagnostico x H — C Jr.del servicio sélo diagndstico)

+ (Servicios Completos x H — C Jr.del servicio completo)

Para este caso, la inversion de tiempo de un consultor Jr. para un servicio
completo es de 140 H-C, mientras que para un servicio donde se realiza sélo el
diagnostico integral la inversion es de 20 H-C. Con ello, el requerimiento de consultores

junior se puede resumir a continuacion.

Tabla 5.5

Requerimiento de Consultores Jr. para todo el periodo de evaluacion.

# Servicios # Servicios (s6lo H-C Jr.

Afio completos Diagnostico) Requeridas de.C - Jr.
2021 27 11 4000 3
2022 33 13 4880 3
2023 39 16 5780 4
2024 46 19 6820 4
2025 51 21 7560 5

5.3.4. Determinacion del nimero de recursos de los demas factores

En el caso de las instalaciones, estas cuentan 3 mesas compartidas para el personal
administrativo y 1 oficina de mayor tamafio para la gerencia. También cuenta con 2 salas

de reuniones con un aforo de hasta 8 personas y 2 servicios higiénicos.
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Con respecto a la Tecnologia, se adquirird un software de CRM, asi como los

programas de Microsoft Office y AutoCAD para el disefio de las propuestas de mejora.

Con respecto a los materiales, estos pueden adquirirse a medida que se desarrolle

el servicio. Tales pueden ser: Papel bond, folders, lapiceros, lapices, reglas, etc.

Para el caso de los equipos, se consideran solo los de oficina y los dispositivos de

medicion. A continuacion, se hard un inventario inicial de éstos.

Tabla 5.6

Inventario de equipos de oficina al 2020.

Equipos de oficina Inventario inicial
Laptops HP 19
Mouse + teclado 19
Teléfonos fijos 8
Teléfonos celulares 11
Proyectores 2
Equipos de AA 9
Cafetera 4
Sistema de Seguridad VERISURE 1

Para este caso, el inventario inicial sera en base al ultimo afio del periodo de
evaluacion, a diferencia de los dispositivos de medicion que seran adquiridos a medida

que la necesidad de consultores incremente por el efecto de la demanda del proyectada.

Tabla 5.7

Inventario de Dispositivos de medicion al 2020.

Equipos de medicion Inventario inicial
Medidor de gas Gasman SO2 3 dispositivos
Medidor de dureza para metales PCE — 2500 3 dispositivos
Medidor multiparamétrico HI 9829 3 dispositivos
Fotémetro de Cloro y PH POCKET II 3 dispositivos
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5.3.5. Capacidad de atencion

Considerando todo lo detallado en este acépite, la capacidad de atencion de la empresa
estara definida por el nimero de consultores, que es 5 senior y 5 junior. Eso indica un

maximo posible de 72 servicios (completos mas solo diagndsticos) para el tltimo periodo.

5.4. Resguardo de la calidad

5.4.1. Calidad del proceso y del servicio

Al ser una empresa de consultoria, se debe tener un arduo compromiso con la calidad del
servicio. Es por esta razon que la empresa tendrd como prioridad para el afio 2023 la
implementacién de la norma ISO 9001, para los procesos del servicio y OHSAS 14001,
pues también se tiene un compromiso de preservar el medio ambiente, considerando que

la consultora busca optimizar procesos tecnolégicos para minimizar su impacto ello.

5.4.2. Niveles de satisfaccion del cliente

Al entregar los resultados finales, se le solicitard al cliente que firme un acta de
conformidad del servicio y que realice una evaluacion de desempefio cuyo objetivo sera
la medicion del NPS (Net Promoter Score) el cual es un indicador que mide la satisfaccion
en el corto plazo y en la fidelizacién de clientes en el largo plazo, cuyo calculo responde

a la siguiente formula:

NPS =% T2B — %B2B

Donde el T2B corresponde a los clientes promotores, mientras que el B2B a los
clientes detractores. La evaluacion en mencion consistira en 7 preguntas, siendo la mas
importante la primera: En lineas generales, ¢Como calificarias el servicio recibido? que
tendra un puntaje del 1 al 100. A continuacion, se presentara la proyeccion de NPS para
el periodo evaluacion del servicio. Esta encuesta se encuentra en el anexo 22 (pagina 243)

de la presente investigacion.
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Tabla 5.8

NPS esperado para el periodo de evaluacion del servicio.

% Encuestas
% Encuestas )

Afio #Clientes #Encuestas Esperadas T2B Esperadas NPS Esperado
B2B
2021 35 35 80% 5% 75%
2022 46 46 85% 4% 81%
2023 55 55 90% 3% 87%
2024 65 65 95% 2% 93%
2025 72 72 95% 1% 94%
Figura 5.7

Proyeccién de NPS'y B2B para el periodo de evaluacion del servicio.
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Se espera que el NPS sea cada vez mayor, pues se espera brindar un mejor servicio

a medida que avance la vida del proyecto por la experiencia adquirida.

5.4.3. Medidas de resguardo de la calidad

A continuacidn, se desarrollara un analisis para identificar y puntuar los riesgos asociados
al proceso a fin de tomar medidas preventivas que disminuyan su impacto, asi como su

probabilidad de ocurrencia.
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Para puntuar la probabilidad de ocurrencia, utilizaremos una escala de 1-2-3
donde 1 se trata de un riesgo que tiene muy baja probabilidad de ocurrencia (0-20%), 2
se trata de un riesgo con probabilidad de ocurrencia media (21-60%) y 3, para una
probabilidad de ocurrencia muy alta (61-100%).

Para puntuar la gravedad o impacto del riesgo, se utilizara una escala de 1-3-5
donde 1 se trata de un riesgo donde no genera dafios ni pone en riesgo la continuidad de
la operacién, mientras que 5 se trata de la situacion contraria. Esto se puede resumir en
la siguiente imagen.

Figura 5.8

Escalas de puntuacion para el analisis de riesgos del proceso.

Probabilidad
Baja (1) [ Media (2) | Alta (3
Alta (5) 6
Gravedad | Media (3) 4 5 6
Baja (1) 2 3 4

Una vez identificado los riesgos y puntuarlos, se determinara qué tipo de riesgo

es, para ello se debe tener en cuenta la siguiente clasificacion.

Tabla 5.9

Clasificacion de riesgo del proceso por puntuacion obtenida.

Tipo de Riesgo Puntuacion de riesgo

Trivial 2-3
Tolerable 4
Moderado 5
Importante 6
Critico 7-8

A continuacion, se presentara la matriz de analisis de riesgos del proceso donde

se resume todo lo explicado anteriormente.
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Tabla 5.10

Matriz de analisis de riesgos del proceso para la propuesta de servicio.

Riesgo

Probabilidad Gravedad

Valor del
riesgo

Tipo de
riesgo

Pérdida de personal clave: Salida de miembros
del equipo consultor

Crecimiento del personal en el servicio: Falta
de activos para personal nuevo

Falta de mantenimiento preventivo de activos y
equipos. Falla por falta de limpieza o ajuste
Corte de energia eléctrica o suministro de agua
en el local

Servicio deficiente por falta de experiencia del
personal

Pérdida de informacidn de los clientes: falla de
almacenamiento en el CRM

Accidente en operacion minera del cliente

No ingresar a operacion minera del cliente por
fallar en examen médico (equipo consultor)
Ciberataque al servidor: acceso a informacion
confidencial.

Falla de dispositivos de medicion: Equipos que
cumplieron su vida Gtil

Demora en tiempo de entrega de equipos y
materiales por parte del proveedor
especializado recomendado

Reprogramacion o cancelacion de viaje aéreo

1

3

Tolerable
Trivial
Trivial

Tolerable

Importante

Importante

Importante

Tolerable

Importante

Tolerable

Moderado

Trivial

Para los riesgos importantes se tendra en cuenta el plan de prevencion siguiente.

Tabla5.11

Plan de prevencion para mitigar riesgos importantes del proceso.

Riesgo Accidn a mitigar riesgo

Servicio deficiente por falta de
experiencia del personal

Plan de capacitacion y entrenamiento para el personal.

Pérdida de informacidn de los clientes: Contar con un back up de la informacion de los clientes
falla de almacenamiento en el CRM en la nube.

Accidente en operacion minera del cliente Integrar un SCTR para todos los consultores Sr.

Ciberataque al servidor: acceso a
informacién confidencial

Integrar un firewall a la pagina web. Contratar seguridad
(tercero) para no tener entradas fisicas no deseadas.
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De igual forma, como medidas complementarias para asegurar la calidad del
servicio, se debe tener en cuenta que, en primer lugar, se tiene un proceso de supervision
estructurado y se realizardn dos visitas de seguimiento adicionales para garantizar la
correcta implementacion de la propuesta. En caso se presente algin inconveniente o falla
en ella, la empresa se compromete a solucionar dicha eventualidad. En segundo lugar,
todo el personal pasara por un proceso de evaluacion y seleccion personalizado,
especialmente los consultores. Y finalmente, se solicitara un feedback del cliente con

respecto a la influencia de nuestros colaboradores en el servicio.

5.5.  Impacto ambiental

Este servicio requerird de una oficina equipada con recursos y personal adecuados. Es
por ello, que podemos afirmar que el impacto ambiental es minimo. De igual manera, se

aplicaran las siguientes medidas a fin de minimizar el impacto generado:

e Uso de una carpeta compartida en donde se almacenara toda la
informacion de la empresa para reducir el consumo de papel.

e Uso adecuado de la infraestructura del local, tales como: uso razonable del
agua, apagar las luces de oficinas, ambientes y equipos cuando no estén en uso.

¢ Disposicion de contenedores de basura y reciclaje para clasificar residuos.

A continuacion, esquematizaremos la relacidn causa — efecto de estos mismos a
través de una matriz. Para este andlisis, se tendra en consideracion los siguientes puntos.
Los impactos ambientales son: uso inadecuado del agua, contaminacion del suelo por
residuos materiales, incremento de la red vial local e incremento del consumo eléctrico.
Y las actividades méas importantes son: atencién al cliente, reuniones de seguimiento,

elaboracion de propuesta y analisis y contacto con proveedores.

Los elementos para la cuantificacion en la matriz son: magnitud (m), duracion (d),
extension (e), sensibilidad (s) e indice de sensibilidad (Is). Una vez identificados los
impactos, se califica los elementos en las actividades mas relevantes del servicio, para

ello, se debe considerar la puntuacion establecida en el cuadro a continuacion.
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Figura 5.9
Puntuaciones de los elementos de la matriz.

Rang itud (m) D ién (d) Ex ién (e) Sensibilidad
Muy pequeiia Dias Puntual
1
Casi Imperceptible 1-7dias En un punto del 080 | Nula
proyecto
Pequefia Semanas Local
2 " 1-4 En una seccién del 0.85 | Baja
Leve alteracion
semanas proyecto.
Mediana Meses Area del proyecto
3 .
Modergfﬂa 1-12meses | En el area del proyecto 090 | Media
alteracion
Alta Anos Mas alla del proyecto
4 Se produce . Dentro del area de 0.95 | Alta
" o 1-10 afios . .
modificacién influencia
Muy Alta Permanente Distrital Ext
5 Modificacion Mas de 10 Fuera del area de 1.00 x;em
sustancial afios influencia

Nota: Universidad de Lima (2017).

Contando con esta informacion, se podra calcular el indice de sensibilidad la cual

es calculada a partir de la siguiente formula:

Is=[(((2*m)+d+e)/20) * s]

Ya calculado el indice de sensibilidad, se procede a clasificar el impacto probable

teniendo en cuenta la siguiente regla de clasificacion.

Figura5.10
Clasificacion del impacto ambiental.
Nivel de Significancia Rango

ity poco significativo 0 10—-<0.39
Poco significativo 0.40-<0.49

[Moderadamente significativo 050— <059
Vuy signi icativo UBU0—-<0.6Y
Altamente significativo 0.70-1.00

Nota: Universidad de Lima (2017).

Considerando todo lo anteriormente descrito, se presentard la matriz causa —

efecto de los probables impactos ambientales del servicio propuesto.
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Figura 5.11

Matriz de causa — efecto de los impactos ambientales potenciales.

. Operacion del servicio
§ g N° Elementos ambientales/ Impactos Atencion al cliente Reunion de seguimiento Elaboracion de informes y propuesta| ~ Coordinacion con proveedores
TE
m|d|e|s|ls m|d|e|s|ls m|d|e|s|ls m|d|e|s|ls
) Disminucion del caudal del agua local por: Muy poco significativo Muy poco significativo Muy poco significativo Muy poco significativo
a_ |28 Uso inadecuado del agua del local 1.00 | 4.003.00 | 0.85]0.38 1.00 | 3.00 | 1.00 | 0.80 | 0.24 | 1.00 | 1.00 | 1.00 | 0.80 | 0.16 | 1.00 | 1.00 | 1.00 | 0.80 | 0.16
§ % § i 3 Contaminacion del suelo por: Poco significativo Muy poco significativo Poco significativo Poco significativo
g8 Residuos de materiales diversos 2.00 | 3.00 [ 400 | 0.85 | 0.47] 2.00 | 2.00 { 3.00 | 0.80 | 0.36 | 2.00 | 2.00 | 5.00 | 0.85 | 0.47 | 2.00 | 2.00 | 5.00 | 0.80 | 0.44
§ < |eos Servicio e infraestructura Poco significativo Poco significativo Poco significativo Poco significativo
8 8| 4 [Incremento de la red vial local 2.00 | 3.00 | 400 | 0.85| 0.47| 2.00 | 2.00 | 400 | 0.85 | 0.43 | 2.00 | 2.00 | 4.00 | 0.85 | 0.43 ] 2.00 | 2.00 | 4.00 | 0.85 | 0.43
z O Incremento del consumo eléctrico local | 2.00 | 3.00 | 4.00 | 0.85 | 0.47 [ 2.00 | 2.00 | 4.00 | 0.85 | 0.43 | 2.00 | 2.00 | 4.00 | 0.85 | 0.43 ] 2.00 | 2.00 | 4.00 | 0.85 | 0.43

¢l

A partir de ello, se concluye que los impactos estan entre una clasificacion de muy poco significativo y poco significativo, lo cual refleja

que este servicio no tiene repercusiones a nivel ambiental por ser un trabajo administrativo en las oficinas locales.




5.6.  Seguridady Salud Ocupacional

En referencia a la seguridad y salud ocupacional en el trabajo, enfatizamos que el

colaborador debe de identificar los siguientes riesgos asociados a los peligros en mencion.

Tabla 5.12

Peligros y Riesgos asociados a actividades administrativas en oficinas.

PELIGRO RIESGO

Objetos en el suelo y/o al bajar escaleras Caida al mismo nivel o a diferentes niveles
Fallas eléctricas en equipos Contacto con Energia Eléctrica Incendio tipo K
Focos de calor o frio Exposicion a focos de calor o frio

Radiacién no ionizante (pantalla PC, celulares,

Exposicidn a radiacion no ionizante
entre otros)

Movimiento de objetos Lesion por esfuerzos por empujar o tirar objetos
Trabajo sedentario continuo Lesiones ergondmicas (por posturas inadecuadas)
Mobiliario Inadecuado Lesiones ergondmicas (por posturas inadecuadas)
Espacios reducidos de trabajo Lesiones ergonémicas (por posturas inadecuadas)
Hostilidad / Hostigamiento Agresion y/o Estrés

Luego de realizar esto, se procedera a elaborar la matriz IPERC para que se pueda

determinar qué acciones correctivas y preventivas deben de hacerse conocer y desarrollar.

Para la elaboracion de esta matriz, se tuvo en consideracion las siguientes siglas

a fin de facilitar la comprension en la lectura de este cuadro.

Tabla 5.13
Leyenda de Matriz IPERC.

SIGLA SIGNIFICADO EN MATRIZ
A Numero de personas expuestas al riesgo
B Procedimientos aplicados
C Capacitaciones al respecto
D Exposicidn al riesgo
S Severidad
Pr. Probabilidad del riesgo
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Tabla 5.14

Matriz IPERC del servicio de consultoria a proponerse.

Actividad Peligro Riesgo Pr Nivel de Riesgo Categoria
Actividades de Objetos en el suelo y/o al Caida al mismo nivel Importante
oficina diversas bajar escaleras o a diferentes niveles 1 22 (Significativo)
Contacto con Energia Importante
Actividades de Fallas eléctricas en Eléctrica 8 24 (Significativo)
oficina diversas equipos —
Incendio tipo K 8 Importante
24 (Significativo)
Actividades de Focos de calor o frio Exposicidn a focos de
oficina diversas calor o frio Importante
9 18 A
(Significativo)
Actividades de Radiacion no ionizante Exposicion a radiacion
oficina diversas (pantalla PC, soldadura, no ionizante 0 20 Importante
celulares, entre otros) (Significativo)
Actividades de Movimiento de objetos Lesion por esfuerzo 7 4 Moderado (No
oficina diversas fisico innecesario significativo)
Actividades de Trabajo sedentario Lesiones ergondmicas
S . Moderado (No
oficina diversas continuo (por posturas 9 9 PR
) significativo)
inadecuadas)
Actividades de Mobiliario Inadecuado Lesiones ergondmicas
- - Moderado (No
oficina diversas (por posturas 9 9 PR
) significativo)
inadecuadas)
Actividades de Espacios reducidos de Lesiones ergondmicas
S X Moderado (No
oficina diversas trabajo (por posturas 9 9 P
) significativo)
inadecuadas)
Actividades de Hostilidad / Hostigamiento | Agresion y/o Estrés 6 12 Moderado (No

oficina diversas

significativo)




Creemos conveniente entonces realizar las siguientes acciones correctivas y/o

preventivas a fin de mitigar estos peligros y minimizar los riesgos significativos.

Tabla 5.15

Acciones correctivas y preventivas para minimizar riesgos del servicio.

ACCIONES PREVENTIVAS ACCIONES CORRECTIVAS
Capacitaciones en como utilizar los En caso se haya dado algun incendio, revisar
dispositivos contra incendios (extintores, que todas las conexiones eléctricas estén
gabinete con mangueras y funcionamiento de puestas a tierra antes de volver a colocar los
alarmas). dispositivos eléctricos.

Simulacros frente a emergencias para conocer
cudles son las rutas de escape y zonas seguras
del edificio.

Colocar dispositivos contra incendios en donde
podria requerirse con mayor urgencia (en este
caso que estén cerca de las posiciones de los
colaboradores).

Exponer el plano del local para que sirva como
ayuda visual a conocer cudles son las rutas de
escape en caso de una emergencia.

Formar una brigada contra emergencias que
esté compuesta por 4 colaboradores que
conozcan sobre el tema.

Colocar sefalética adecuada que informe sobre
el equipo a disposicion ante una emergencia, asi
como las rutas de escape y salida mas proximas.

Parte del programa integral de seguridad para la jefatura de proyectos, sera la
adquisicion de equipos de proteccion personal. Estos activos son de caracter obligatorio
por la regularidad de visitas hacia las operaciones mineras del cliente, es por ello por lo

que se plantea la compra de los siguientes implementos:

e Cascos de Seguridad: Para la proteccion de la cabeza del usuario.

e Botas de punta de acero: Para la proteccion de los pies del usuario.

e Orejeras de seguridad: Para la proteccion auditiva de los usuarios.

e Gafas protectoras: Para la proteccién visual de los usuarios.

e Maéscara de seguridad: Para evitar la inhalacion de particulas nocivas.

e Guantes de seguridad: Para la proteccion de las manos del usuario.
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5.7. Sistema de mantenimiento

El sistema de mantenimiento sera clasificado en 4 partes: la primera corresponde al
mantenimiento de los equipos de oficinas, tales como laptops, monitores y otros. La
segunda, a los dispositivos de medicion. La tercera, a las renovaciones de paquetes de
software necesarios. Y, por ultimo, se tiene el mantenimiento de los dispositivos de
emergencia. Para cada una de las categorias, a continuacion, se definira el plan de

mantenimiento de los equipos, detallando la frecuencia y descripcion los servicios

requeridos. Para la primera categoria se requiere los siguientes servicios.

Tabla 5.16

Detalle de mantenimiento preventivo para equipos de oficina.

Frecuencia #

Equipo Servicio - Descripcion de servicio
veces al afio)
. Incluye: Revision general del equipo,
Laptops MantgPreveriiyQ 2 revision de la funcionalidad del equipo y
completo e
limpieza profunda de partes.
Mant. Preventivo Inc!uxe: Revision gener_al del equipo,
Proyectores completo 1 revision de la funcionalidad del equipo y
P limpieza profunda de partes.
Mant. Preventivo Inc!uxe: Revisi6n gener_al del equipo,
Impresora 2 revision de la funcionalidad del equipo y
completo N
limpieza profunda de partes.
A e
acondicionado completo N quIpo’y
limpieza profunda de partes.
Monitores Limpieza 1 Limpieza general y profunda de partes del
monitor
Mouse Limpieza 1 Limpieza general y profunda de partes del
mouse
Teclado Limpieza 1 Limpieza general y profunda de teclas
Dispensador ~ Mant. Preventivo 4 Incluye: Revision general y funcional del
de Agua completo equipo + limpieza profunda de partes.
Cafetera Limpieza 4 Limpieza general y profunda de cafetera
Sistema de Mant. Preventivo Incluye: Revision general y funcional del
. 2 . L o
Seguridad completo sistema + limpieza profunda de circuitos.

Siguiendo con la misma secuencia, el detalle de los servicios requeridos para los

dispositivos de medicidn se presenta a continuacion.
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Tabla 5.17

Detalle de mantenimiento preventivo para equipos de medicion.

Equipo Servicio Frecuencia Descripcion de servicio
Medidor de gas Mant. _ 3 veces al IncIL_lye: Revmon gen_eral del_ equipo, revision de la
Preventivo . funcionalidad del equipo, calibracion y limpieza profunda
Gasman SO2 afio
completo de partes
Medidor de dureza Mant. Incluye: Revisién general del equipo, revision de la
. 3 veces al AN - Lo L
para metales PCE  Preventivo . funcionalidad del equipo, calibracién y limpieza profunda
afio
- 2500 completo de partes
Medidor Mant. 3 veces al Incluye: Revision general del equipo, revision de la
multiparamétrico  Preventivo . funcionalidad del equipo, calibracién y limpieza profunda
afno
HI 9829 completo de partes
Fotometro de Mant. 3 veces al Incluye: Revision general del equipo, revision de la
Cloroy PH Preventivo aio funcionalidad del equipo, calibracion y limpieza profunda
POCKET Il completo de partes

El detalle de la renovacion de los paquetes de software de los equipos de

computacion se muestra a continuacion.

Tabla 5.18

Detalle de renovacién de paquetes de software.

Equipo Servicio

Frecuencia (# veces al afio) Descripcidn de servicio

Windows 10 Home Renovacion
CRM Salesforce Renovacion

Essentials
AutoCAD Renovacion

Antivirus Norton Renovacion

Security Standard

Google Ads Renovacion
Pagina Web - Renovacion
GoDaddy.com

1

1

1

Renovacion de licencia de
software
Renovacion de licencia de
software
Renovacidn de licencia de
software

Renovacidn de licencia de
software

Renovacidn de licencia de
google ads

Mantenimiento de pagina web
(hosting y certificacion de
seguridad)

Y, por ultimo, para el caso de los dispositivos de seguridad, se debe de tener en

cuenta el siguiente detalle de los servicios requeridos por equipo.
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Tabla 5.19

Detalle de mantenimiento preventivo para dispositivos de emergencia.

Frecuencia (#

Equipo/Mes Servicio veces al afio)

Descripcion de servicio

Extintores Mant. Incluye: Revisién general del equipo, revision de
POS Preventivo 1 la funcionalidad del equipo y certificado de
completo funcionamiento.
Mant. Incluye: Revisidn general del equipo, revision de
Alarma de . o : A
. Preventivo 1 la funcionalidad del equipo y limpieza profunda
Emergencia e - -
completo de partes y certificado de funcionamiento.
Mant. Incluye: Revisidn general del equipo, revision de
Luces de . : y . -
. Preventivo 1 la funcionalidad del equipo y limpieza profunda
Emergencia it ) .
completo de partes y certificado de funcionamiento.
Mant. Incluye: Revision general del equipo, revision de
Sensores de . o . g
h Preventivo 1 la funcionalidad del equipo y limpieza profunda
umo e . -
completo de partes y certificado de funcionamiento.

Una vez definidos éstos, en el anexo 9 (pagina 204), presentaremos el cronograma

anual tentativo del mantenimiento para cada una de las 4 categorias ya mencionadas.

5.8.  Programa de operaciones del servicio

5.8.1. Consideraciones sobre la vida util del proyecto

La vida atil del proyecto es de 5 afios, por lo cual el proyecto estara definido dentro de la
demanda estimada para dicho tiempo. Comenzando el afio 6, se sabria claramente la
rentabilidad del negocio y seria en ese instante el inicio de una expansion, reestructurando
el modelo de negocios o la liquidacién de este. Sin embargo, dentro de la vida atil del

proyecto no se planifican expansiones ni adquisiciones con respecto a las instalaciones.

En el corto plazo es clave agilizar la labor del area comercial con el fin de captar
los primeros clientes. Al tener una cartera de potenciales clientes, es prioridad el fidelizar

y brindar el mejor servicio para trabajar con una misma empresa en mas de un proyecto.

5.8.2. Programa de operaciones del servicio durante la vida util del proyecto

Al ser la demanda la principal restriccidn para este servicio, las operaciones de la empresa

y el horario de atencion ira en funcion a ello.
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La empresa funcionara con un horario de atencion de lunes a viernes de 9 AM a
6 PM, con una hora de refrigerio de 1 PM a 2 PM, donde no hay atencién a menos que

sea una emergencia.

A continuacién, se presentara el programa de operaciones del servicio, el cual

detallara el nimero de visitas por realizarse para cumplir con la demanda proyectada.

Tabla 5.20

Programa de operaciones del servicio.

Afo Visitas a # Servicios (s6lo # Servicios #Servicios
empresas Diagnéstico) completos Aumentado
2020 760 11 27 27
2021 920 13 33 33
2022 1100 16 39 39
2023 1300 19 46 46
2024 1440 21 51 51

5.9.  Requerimiento de materiales, personal y servicios

5.9.1. Materiales para el servicio

En términos generales, el servicio requerira de materiales de oficina, los cuales estan

considerados dentro de los gastos operativos y de administracion de este.

5.9.2. Determinacion del requerimiento de personal de atencion al cliente

El requerimiento de personal es constante para todos los puestos a excepcion del
consultor senior, junior y el asistente comercial, puesto que dependen de la demanda del

afo.

El célculo realizado en el subcapitulo 5.3, arrojé una necesidad de 3 consultores
senior y 3 junior para cubrir la demanda en el primer afio. Para los afios sucesivos, se
contratard a los demas consultores adicionales para cubrir la demanda del periodo. Para
el caso del asistente comercial, a continuacion, se determinara su requerimiento, el cual

sigue a la siguiente férmula y se considero los siguientes supuestos:
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Tiempo requerido Asistente comercial

#Asistentes comerciales = — - - - -
Tiempo disponible Asistente comercial

Tabla 5.21

Supuestos asumidos para el calculo del requerimiento del asistente comercial.

Supuestos
a) El tiempo total del asistente comercial es de: 2080 horas al afio, compuesto por:

52 semanas al afio, 5 dias a la semana y 8 horas al dia

El 62.5% de su tiempo esta destinado a realizar visitas de presentacion de negocios, siendo 5
horas al dia de un total de 8 horas disponibles.

Tomando en cuenta esta variable, el tiempo efectivo disponible para la realizacién de
actividades comerciales anuales seria por un total de 1300 horas.

b) El jefe comercial también participara de estas actividades, pero no a una escala que implique
tener otro puesto de ese nivel. Serd selectivo y principalmente para concretar una venta.

¢) Una visita se desarrolla de la siguiente estructura: 5 min (Check In — Ingreso), 15 min
(Presentacién o despliegue), 10 min (Consultas), 5 min (Toma de datos y check out). Luego
tiene 5 minutos de break y 20 minutos para movilizarse de una empresa a otra.

d) Para el calculo de las presentaciones de negocios se tomd en cuenta el nimero anual de
clientes (proyectos) y se le aplicé el factor de participacion de mercado del 5% para determinar
el 100% de presentaciones por realizar.

Con ello, se procede a calcular el tiempo requerido y el requerimiento de

asistentes comerciales para el periodo de evaluacion del servicio y resumiremos el

personal de atencion al cliente, asi como el personal necesario para el primer afio

operativo.

Tabla 5.22

Requerimiento de asistente comercial para el servicio propuesto.

# Servicios  # Servicios (s6lo  H-Asistente Comercial # de Asistentes

Afo completos  Diagnostico) Requeridas Comerciales
2021 27 11 760 1
2022 33 13 920 1
2023 39 16 1100 1
2024 46 19 1300 1
2025 51 21 1440 2
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Tabla 5.23

Personal de atencidn al cliente para el servicio propuesto.

Afio

C-Senior C-Junior

Asistente comercial

2021
2022
2023
2024
2025

3

g o b~ W

3 1

ga b~ b W

1
1
1
2

Tabla 5.24

Personal necesario para el primer afio de operacion.

Area

Puesto

Cantidad Requerida
(#Puestos)

Gerencia General

Gerencia de Proyectos

Gerencia de Administracién

Gerencia Comercial

Gerente General (CEO)

Asistente Administrativa

Jefe de Proyectos

Consultor Especializado
Asistente de Proyectos

Jefe de Administracion
Practicante de Finanzas
Practicante de Recursos Humanos
Jefe Comercial

Asistente Comercial

[y

N R e T = T/ IR U I S

Total

[N
IS

Enfatizamos que la descripcion de cada puesto, asi como las funciones vy

requisitos, se encuentran detalladas en el capitulo V1. “Organizacion Administrativa”.

5.9.3. Servicios de terceros

Se utilizara un outsourcing tanto estratégico como tactico. En la siguiente tabla se

describira el detalle de cada tipo de outsourcing.
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Tabla 5.25

Outsourcing tactico y estratégico del servicio propuesto.

Outsourcing tactico

Outsourcing estratégico

Higiene y salubridad de la oficina: Se contratara
una empresa de limpieza para mantener las
instalaciones en buen estado.

Mantenimiento de equipos: Todos los equipos de
oficina recibiran un mantenimiento periddico,
como servicio posventa del proveedor. Ademas,
hay la posibilidad de contactar a un especialista.

Sistema de seguridad: Se instalard un sistema del
proveedor Verisure y adicionalmente se colocara
un equipo en la entrada que exija huella digital
para el ingreso.

Seguridad Personal: Como complemento del
sistema, se tendrd una persona en horario de
oficina que se encargue de la seguridad presencial.

Renovacion de Software: Se contar4d con
Microsoft, AutoCAD y Salesforce como
proveedores para la instalacion y renovacion de los
softwares necesarios para las actividades de la
empresa.

Mantenimiento de instrumentos: Se llevaran los
equipos de medicibn a una empresa de
mantenimiento especializado en dicha tecnologia

Magquinaria y Materiales para la implementacion:
Se contard con proveedores locales e
internacionales con quienes se realizard una
alianza estratégica para recomendarlos en caso el
cliente requiera maquinaria y/o materiales para el
redisefio.

Asesoria Legal: Contar con un abogado
corporativo especializado en el sector minero que
brinde asesoria en temas contractuales tanto como
por parte de clientes, asi como proveedores.

5.9.4. Otros: Energia eléctrica, agua, transportes, etc.

En adicion a los servicios anteriores, se necesitardn los siguientes para el correcto

funcionamiento de las instalaciones:

e Energia eléctrica: Necesaria para la iluminacion y equipos de oficina.

e Agua: Para el funcionamiento de los servicios higiénicos.

e Calefaccion / Aire acondicionado

e Transporte de personal: Para el traslado del personal.

¢ Internet: Red WI-FI para el correcto uso de la carpeta compartida, ademas

de permitir la comunicaciéon con los clientes y el uso de base de datos.

Segun el portal Enectiva (2015), los consumos medios por m2 de espacio para

algunos de los servicios mencionados, serian los siguientes:
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Tabla 5.26

Consumo de servicios generales.

Servicio Consumo medio Area Consumo total
(anual) (anual)
Energia eléctrica 52,5 Kwh/m2 230 m2 9975 Kwh
Agua 165 litros/m2 230 m2 31350 litros
Calefaccion /A AC 135 Kwh/m2 230 m2 25650 Kwh

5.10. Soporte fisico del servicio

5.10.1. Factor edificio

Para el factor edificio, se debe de tener en cuenta todo lo relacionado a la infraestructura

del local. En ello, encontramos:

e Niveles del Local: El local contard con un piso de 230 m2 donde se
ubicaran todas las areas que conformaran el ambiente del servicio.

e Conexiones de energia eléctrica: El local debe de contar con conexiones
de energia eléctrica adecuadas para poder utilizar los equipos electronicos sin
ningun riesgo de sufrir un cortocircuito.

e Rutas de escape: Estas deben estar debidamente sefializadas a fin de
facilitar la rapida salida del personal en caso se de algun evento fortuito.

e Tuberias de agua potable: El local debe de contar con un adecuado
sistema de suministro de agua potable, asi como de desecho por desagtie mediante
tubos de PVC de mayor durabilidad.

Ademas de ello, se solicitara el estudio de suelos el cual certifique que el local
cuente con un disefio adecuado para dar una mayor seguridad de que éste no perecera

ante un fendbmeno natural.

5.10.2. El ambiente del servicio

Se definiran las areas que conformaran el ambiente requerido. Para la distribucion de

estas se ha considerado todos los interactuantes del servicio y el flujo de accion de ellos.
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e Recepcion: Esta cuenta con una puerta principal de dos entradas, un sillon
para que los visitantes puedan esperar comodamente y un punto de agua potable.
En 4.5m? de los 15m? desempefia la asistente administrativa sus funciones.

e Area administrativa: En esta area trabajan las areas de proyectos,
administracion y comercial. El espacio es abierto y de disefio colaborativo, por lo
que cuenta con 3 estaciones de trabajo para 6 personas cada una. En este espacio
ademas se tiene punto de agua potable, cafetera e impresoras.

e Areade reuniones: Se tiene 2 salas de reuniones con un aforo maximo de
8 personas. Cada sala cuenta con una mesa redonda, sillas de oficina y una
pantalla para proyectar. También se cuenta con una sala 1 a 1 para reuniones de 2
personas. Esta sala cuenta con una mesa y sillas.

e Area de Gerencia: Se trata de la oficina del CEO. Contiene una
impresora, cafetera y muebles para llevar a cabo reuniones de menor escala.

e Area de servicios higiénicos: Para ambos casos (varones y mujeres),
incluye lavatorios, inodoros y urinarios especificamente para los varones.
También cuenta con secadores de mano y dispensadora automaticos de aroma.

e Area de almacenamiento: Se tiene un pequefio almacén de 9m2 para
llevar el inventario de Utiles de oficina, equipos de medicion, entre otros.

e Area de pasillos: Conformada por el pasillo principal, el cual conecta a

las demaés areas y de acceso a las rutas de escape ante cualquier eventualidad.

Afadimos que la mayoria de los espacios descritos estaran en ventilacion por la

instalacion de equipos de aire acondicionado de 12,000 BTU.

Disposicion de la instalacion del servicio

5.11.1. Disposicion general

Segun Sule, la estacion de trabajo minima recomendada es de 4.5m?, por ello se

ha disefiado una oficina de tipo abierto que respete este lineamiento (como se citd en

Betalleluz, 2020, diapositiva 30). Esta decision tiene la finalidad de incrementar la

productividad y colaboracidon entre los equipos de Ventas, proyectos y administracion.
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Se tiene un total de 19 colaboradores para el Gltimo afio de operaciones del
proyecto, requiriendo un area minima de trabajo de 85.5m?. La asistente administrativa
se ubica en el area de recepcion ocupando 4.5 de los 15m? que dispone este espacio. En
el &rea administrativa se tienen 3 estaciones de trabajo con asientos para 6 colaboradores,
pudiendo albergar un maximo de 18 colaboradores. Estas estaciones de trabajo se
extienden en un espacio de 93.5m?, el cuél es superior al minimo necesario que es de
81m2 Unicamente el CEO cuenta con una oficina privada de 12m?, lo que le brinda una

mayor privacidad en la toma de decisiones con los demas managers de la empresa.

5.11.2. Disposicion de detalle

Tomando en cuenta un area total de (230m?), se procede a detallar la distribucion de area

por espacios:

o Areade Recepcion: Areade 15m2 (5 x 3). En un espacio de 4.5m2 estara
ubicada la asistente administrativa.

e Area de Pasillos: Ancho de 1.5m.

e Area de Servicios Higiénicos: Dos areas de 16.5m2 (3 x 5.5), una para
hombres y otra para mujeres.

e Area de salas de reuniones: Area de 12m2 (4 x 3). Se tienen dos espacios
de este tipo.

e Area de Gerencia: Area de 12m2 (4 x 3).

e Areade Salala1: Area privada de 9m2 (3 x 3).

e Area de Almacén: Area de 9m2 (3 x 3).
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Figura 5.12

Plano de distribucion final de areas para el servicio propuesto en m2.
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Figura 5.13

Plano de distribucion final de sefialéticas de reglamentacion para el servicio propuesto.
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Figura 5.14

Plano de distribucion final de sefialéticas de seguridad para el servicio propuesto.
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5.12. Cronograma de implementacion del proyecto

A continuacién, presentaremos el cronograma de implementacién del proyecto, el cual considera los aspectos mas relevantes para que el servicio
propuesto pueda iniciar actividades de la manera 6ptima. EI método aplicado a realizar el cronograma es mediante un diagrama de Gantt realizado

a través del programa MS Project.

Figura 5.15

Cronograma de implementacion del servicio propuesto.

Semestre 1, 2020 Semestre 2, 2020
Nombre de tarea w | Duracion -« Comienzo ~ Fin ~ Predecesoraz - D E F ] A ] J J A S o N D E
1 Elaborar del Perfil del proyecto 20 dias jue 1/2/20 mié 1/29/20 I 5'
2 Elaborar del estudio de pre-factibilidad del servicio 20 dias jue 1/30/20 mié 2/26/20 1 . u
3 Realizar diversos tramites de constitucién de empresa &0 dias jue 2/27/20  mié5/20/20 2 1
- Elaborar el plan de biisqueda y contacto con proveedores 30 dias jue5/21/20 mie7/1/20 3 &
5 Analizar v elegir el establecimiento a alquilar 30 dias jue5/21/20  mié 7/1/20 3 : I 5'
6 Realizar trabajos de adecuacion de infraestructura del local 15 dias jue 7/2/20 mié 7/22/20 5 : I
7 Adquirir Activos Tangibles e Intangibles 15 dias jue 7/23/20  miégf12/20 6,4 : 1 t
8 Instalar los Activos Tangibles e Intangibles 15 dias jue 8/13/20 miég/2f20 7 I
g Reclutar v Contratar al personal de la consultora 40 dias jue 9/3/20 mié 10/28/20 8 H:
10 Seleccionar al Estudio de Abogados para el Abogado Outsource 20 dias jue 9/3/20 mié 9/30/20 8 1 )—ﬂ
n Capacitar al equipo en sus actividades diversas 30 dias jue 10/29/20  mié 12/9/20 9,10 1 Il
12 Contactar a primeros clientes a través de medios de distribucion 20 dias jue 12/10/20 mié1/6/21 11 : [

13 Iniciar operaciones del servicio 1 dia jue 1/7/21 jue 1/7/21 12



CAPITULO VI : ORGANIZACION ADMINISTRATIVA

En el siguiente capitulo se desarrollara la organizacidén administrativa que requerira el servicio
propuesto. Rescatamos su importancia ya que sin ella no se podria operar de manera optima,

por lo que no se obtendrian los resultados esperados.

6.1.Formacion de la organizacion empresarial

En primer lugar, se determinara la sociedad mercantil a la cual pertenecera este servicio. En el
anexo 16 (pagina 225) se detalla cada una de las sociedades que existen a fin de escoger la que

mas se asemeja a las caracteristicas de consultora.

Entonces luego de detallar cada tipo de sociedad, se considera adecuado que este
servicio sea inscrito como Sociedad Anonima Cerrada, debido a que sirve como promotor de
capital (mediante acciones) pero con un limite en el numero de participantes, lo cual facilita en
un mayor control para la distribucion de los beneficios obtenidos. Se hace hincapié que, para
iniciar operaciones del servicio, se tendré un socio cuyo aporte o participacion seré del 100%

de capital social.

Una vez definido qué tipo de sociedad sera inscrita la consultora, se procede a realizar
los procedimientos de documentacion a fin de oficializar la constitucion de la empresa, los

cuales pueden ser consultados en el anexo 15 (péagina 223) de la presente investigacion.

6.2. Requerimientos de personal directivo, administrativo y de servicios; y funciones
generales de los principales puestos

Para que el servicio pueda iniciar bajo las condiciones esperadas se requerird del siguiente

personal detallado a continuacion:
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Tabla 6.1

Requerimiento de personal para el primer afio de operacion.

Cantidad Requerida

Area Puesto (#Puestos)

[E=N

Gerente General (CEO)

Asistente Administrativa

Jefe de Proyectos
Jefatura de Proyectos Consultor Especializado

Gerencia General

Asistente de Proyectos
Jefe de Administracion

Jefatura de Administracion  Practicante de Finanzas
Practicante de Recursos Humanos

! Jefe Comercial
Jefatura Comercial

L T i s I S I N

Asistente Comercial
Total

[EY
SN

En los afios sucesivos, el requerimiento de personal sera mayor a nivel del aumento de
proyectos de consultoria por cubrir. Asimismo, es importante recalcar que se tendran 2
practicantes dentro de la jefatura de administracion que seran contratados bajo el convenio de

practicas preprofesionales.

El detalle de las funciones basicas y especificas, asi como los requisitos necesarios para
cada puesto, esta definido en el anexo 18 (pagina 228) de la presente investigacion.

No hay que olvidar que el servicio requerira de un abogado outsource que se encargue
de la elaboracion de contratos de prestacion de servicios para los clientes, proveedores y

asesorar al personal cuando no se esté cumpliendo con lo estipulado en los contratos diversos.

6.3. Esquema de la estructura organizacional

A continuacién, se procederd a realizar el esquema de la estructura organizacional de la
empresa. Hacemos énfasis que este esquema corresponde al primer afio de operaciones, para
los sucesivos sera necesaria la contratacion de mas consultores especializados segun la
demanda del periodo cuya responsabilidad sera asignada al jefe de administracién en conjunto

con el practicante de recursos humanos.
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Figura 6.1

Esquema organizacional del servicio propuesto para el afio inicial 2021.

Gerente General
(CEO)

Asistente
Administrativo

Jefe de

Administracion iz Com o]

Jefe de Proyectos

Consultor Senior Consultor Senior Consultor Senior Practicante de Asistente
#1 #2 #3 Finanzas Comercial

Consultor Junior Consultor Junior Consultor Junior Practicante de
#1 #2 #3 Recursos Humanos




CAPITULO VII : PRESUPUESTOS Y EVALUACION
DEL PROYECTO

En este capitulo se detallard el presupuesto del proyecto teniendo en cuenta las
inversiones, ingresos, egresos, asi como el andlisis de sensibilidad para determinar su

viabilidad en términos de los beneficios esperados.

7.1.1. Inversiones

Para el desarrollo de los presupuestos iniciales, es indispensable considerar las

inversiones a largo plazo y corto plazo, mediante la siguiente formula:

Inversién Total = Inversibna L.P + Inversiéona C.P

Las inversiones a largo plazo estan conformadas por los activos tangibles e

intangibles, mientras que la inversién a corto plazo se basa en el capital de trabajo.

7.1.2. Estimacion de las inversiones de largo plazo (tangibles e intangibles)

La inversién a largo plazo se basa en la inversion en activos tangibles e intangibles. Se

basa en la siguiente férmula:

Inversiones a L.P = Inversion en tangibles + Inversiéon en intangibles

El detalle de las 03 categorias de los activos tangibles sera presentado en el anexo
7 (pagina 200) de la presente investigacion. A continuacion, se presentara el resumen de

ello.
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Tabla7.1

Resumen de activos tangibles.

Activo Fijo Tangible Requerimiento en soles
Tecnologia para procesos 64,613

Mobiliario 34,383

Dispositivos electronicos y otros 70,933

Total 169,929

Ahora, se describiran los activos intangibles requeridos en el trabajo rutinario.

Tabla 7.2

Resumen de activos intangibles.

Costo de adquisicion

Software Moneda del paquete (por Cantidad :‘\r’]?g;elr(llgné?\lr;to
persona)

Windows 10 Home PEN 620 13 8,060

CRM Salesforce Essentials PEN 2,244 4 8,976

AutoCAD PEN 2,354 1 2,354

Antivirus Norton Security usbD 39 13 1,768

Standard

Google Ads ushD 516 1 1,757

Pagina Web - GoDaddy.com PEN 4,300 1 4,300

Total 27,215

Con lo anterior, se calcula el total de inversiones a largo plazo.

Tabla7.3

Cuantificacion de la inversion a largo plazo.

Detalle activos Moneda Valor de inversion

Tangibles PEN 169,929
Intangibles PEN 27,215
Subtotal PEN 197,144

Finalmente, la inversion en activos tangibles e intangibles es de 197,144 PEN.
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7.1.3. Estimacion de las inversiones de corto plazo (capital de trabajo)

Las inversiones a corto plazo se basan en el capital de trabajo. Este dinero permitira el

cumplimiento de todas las obligaciones que tienen urgencia de préximo pago.

Su célculo se basa en el flujo de caja mensual para el primer afio de operaciones,
tomando en cuenta las politicas de ingresos y egresos de la compafiia. Dichas politicas

pueden ser consultadas en el anexo 11 (pagina 210) de esta investigacion.

Para los ingresos, se consideran los conceptos facturables: Visita Inicial,
Elaboracién propuesta y Visita por Implementacion. Para el caso de los egresos, se
consider6 los costos variables de la consultora (viaticos), los gastos de funcionamiento
(pago de haberes, alquiler, suministro de energia eléctrica y agua potable, servicio de
telefonia e internet, servicio de limpieza y seguridad, etc), los gastos de
acondicionamiento de oficinas, mantenimiento de equipos, renovacion de software, el
gasto por outsourcing legal, entrenamiento del personal, la adquisicion de activos

adicionales y un estimado de los gastos financieros por pagar.

Con ello, determinamos el capital de trabajo requerido (redondeando) es de
320,000 PEN pues corresponde al mes (mayo) donde se refleja un mayor déficit en
nuestro primer afio operativo. A continuacion, detallaremos el calculo del capital del

trabajo anteriormente descrito.
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Figura7.1

Calculo del capital de trabajo para el servicio propuesto.

RESO
Concepto\Periodo Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov Dic

Visita Inicial 3,192 10,944 7,752 14,136 14,136 14,136 14,136 14,136 10,944 10,944 10,944
Elaboracién propuesta - 5,320 18,240 12,920 23,560 23,560 23,560 23,560 23,560 18,240 18,240 18,240
Visita por Implementacién - - 18,240 54,720 54,720 72,960 | 109,440 | 109,440 | 109,440 | 109,440 91,200 72,960
TOTAL - 8,512 47,424 75,392 92,416 | 110,656 | 147,136 | 147,136 | 147,136 | 138,624 | 120,384 102,144

=
Concepto\Periodo Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov Dic
Gastos Variables de la Consultora
Viaticos para las visitas de implementacion de proyecto 1 8415| 8415 8415] 8415] 8415 8415] 8415| 8415] 8415] 8415] 8415] 8,415
Pago de Planillas
Sueldo de Planilla 50,400 | 50,400 | 50,400 50,400 50,400 50,400 50,400 50,400 50,400 50,400 50,400 50,400
CTS - - - - 35,015 - - - - - 35,015 -
Remuneracion Variable - - - - - - - - - - - 35,000
Asignacion familiar 1,395 - - - - - - - - - - -
Seguro de Salud 4,680 4,680 4,680 4,680 4,680 4,680 4,680 4,680 4,680 4,680 4,680 4,680
Gratificacion - - - - - - 49,200 - - - - 49,200
Gastos de Funcionamiento
Alquiler de local 9,500 9,500 9,500 9,500 9,500 9,500 9,500 9,500 9,500 9,500 9,500 9,500
Suministro de energia eléctrica 1,484 1,484 1,484 1,484 1,484 1,484 1,484 1,484 1,484 1,484 1,484 1,484
Suministro de agua potable 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6
Mantenimiento de edificio 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500
Adquisicion de articulos de oficina y suministros de limpieza 340 340 340 340 340 340 340 340 340 340 340 340
Servicio de telefonia, cable e internet 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200
Servicio de limpieza Particular 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500
Servicio de Seguridad Particular 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000
Auditoria de INDECI por Seguridad del Lugar - - - - 350 - - - - - - -
Botiquin de Emergencias 43 - - - - - - - - - - -
Adicionales 196 196 196 196 196 196 196 196 196 196 196 196
Acondicionamiento de oficina, Mantenimiento de Equipos y Renovaciones

Acondicionamiento de oficina 792 792 792 792 792 792 792 792 792 792 792 792
Mantenimiento de Equipos de Oficina - - 2,190 - 3,500 1,740 700 - 2,190 3,100 - 1,740
Renovacion de Software 27,072 - - - - - - - - - - -
Mantenimiento de Dispositivos de Medicién - - - 480 - - 480 - - - 480 -
Mantenimiento de Dispositivos de Seguridad - - - - - - 1,400 - - - - -

(continua)
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(continuacion)

RESO
Outsourcing Legal
Gastos de Abogado de Estudio de Abogados | 3400] 3400] 3400] 3400 3400] 3400] 3400] 3400] 3400] 3400] 3.400] 3,400
Entrenamiento del Personal
Entrenamiento Comercial y Atencién al cliente - 800 - - - - - - - - R -
Capacitaciones sobre combate de emergencias en oficinas - 500 - - - - - - - - - -
Capacitaciones en Seguridad y Salud Ocupacional en el rubro minero - 1,000 - - - - - - - 1,000 - -
EPP en campo
Cascos de Seguridad 341 - - - - - - - - R R _
Botas de punta de acero 297 B - - - R R R R R R -
Orejeras de seguridad 121 - - - - - - - R R R _
Gafas protectoras 44 - - - - = 3 - - - - -
Ma@scara de seguridad 297 - - - - - - £ - - - -
Guantes de seguridad 242 - - - - - - - - - - -
Dispositivos de seguridad
Extintores PQS 226 - - - - - - o - - - B
Letrero de Aforo 32 - - - - - - - - - - -
Letrero de bafio de varones 8 - - - - - - - - R R -
Letrero de bafio de mujeres 8 - - - - - - - - - R _
Letreros de Extintores 16 - - - - - - - - - R _
Letreros de Salida de Emergencia 28 - - - - - - - - - R _
Letreros de Sefializacion de Salida 56 - - - - - - - - - - _
Letreros de Prohibido Fumar 56 - - - - - - - - R R _
Letreros de Zona Segura en caso de Sismos 84 - - - - - - - - R R _
Letrero de Botiquin de Emergencias 8 - - - - - - - - - - -
Alarma de Emergencia 102 - - - - - - - - - - -
Luces de Emergencia 62
Sensores de humo 288
SCTR para consultores Sr.
SCTR para consultores Sr. | 850 | | [ [ [ [ [ [ [ |
Adgquisicion de activos adicionales
Adquisicion de activos adicionales | - - - - -] -] -] -] -] -] -] 21,538
Simulacién de pago de intereses
Pago de Intereses Financieros 5,363 5,363 5,363 5,363 5,363 5,363 5,363 5,363 5,363 5,363 5,363 5,363
TOTAL GASTOS 124,451 | 95,075 | 94,965 | 93,255 | 131,640 | 94,515 | 144555 | 92,775 | 94,965 | 96,875 | 128,270 200,253
FLUJO DE CAJA CHICA (124,451)| (211,014)| (258,555)| (276,419)| (315,643)| (299,502)| (296,921)| (242,561)| (190,390)| (148,641)| (156,527)| (254,636)




Tabla7.4

Calculo de la inversion total del servicio.

Detalle Moneda Valor de inversion
Inversion a largo plazo PEN 197,144.29
Inversion a corto plazo PEN 320,000.00
Total de inversidn necesaria PEN 517,144.29
Total de inversidn necesaria (redondeada) PEN 520,000.00

7.2.Costos de las operaciones del servicio

Los costos de la operacion se encuentran clasificados en servicios diversos y de personal.

Para la vida atil del servicio se utilizara la tasa de inflacion del 2.10% (Banco Central de

Reserva del Pert [BCRP], 2018).

7.2.1. Costos de materiales del servicio

Como el servicio propuesto consiste en una asesoria de mejora, no se requerira de material

que involucre directamente en los resultados finales de este. Sin embargo, dentro de los

gastos generales se estd designando un monto para adquirir materiales de oficina.

7.2.2. Costo de los servicios

Los costos de los servicios de la consultora estan determinados por la siguiente férmula.

Costo de los servicios

= Acondicionamiento + Outsouring Legal

+ Gastos de Funcionamiento

El primer componente es el acondicionamiento de las oficinas. Es importante este

ya que pueden existir requerimientos de infraestructura, sobre todo cuando el

requerimiento de personal es variable con respecto al tiempo.
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Tabla7.5

Evolucion del gasto por acondicionamiento para el servicio propuesto.

Detalle 2021 2022 2023 2024 2025
Acondicionamiento 9,500 9,500 6,500 4,500 4,500
de oficina

El segundo componente es el gasto por los servicios recibidos por el abogado
externo. Para el calculo de éste, se consideré un gasto mensual de 3,000 PEN, afecto a

inflacion.

Tabla 7.6

Evolucion del gasto por outsourcing legal para el servicio propuesto.

Detalle 2021 2022 2023 2024 2025
Outsourcing Legal 36,000 36,756 37,528 38,316 39,121

Los gastos de funcionamiento comprenden el alquiler del local, suministro de
energia eléctrica, de agua potable, mantenimiento de edificio, servicios de limpieza y
seguridad particular, adquisicion de articulos diversos de oficina y suministros de
limpieza, adquisicion de botiquin de emergencias, servicio de telefonia, cable e internet
y adicionales (considerado un 1% con respecto al total de los demas servicios detallados

anteriormente), todos detallados en el siguiente cuadro.

El detalle de los articulos de oficina y suministros de limpieza se encuentra

detallado en el anexo 10 (pagina 209) de la presente investigacion.
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Tabla 7.7

Evolucion de los gastos de funcionamiento para el servicio propuesto.

00T

Precio Costo Costo Costo Costo Costo
Elemento Unitario/Mensual Moneda Unidad anual anual anual anual anual Sustento — Método de célculo
2021 2022 2023 2024 2025
Alquiler de local 9,500 USD m2 114000 116,394 118839 121,335 114,000 'eciospromedio de plataformas
web. Ver Cap. Ill. Localizacion.
Sqmw_nstro de energia 1,484 PEN KWH 17,813 18187 18,569 18,959 17.813 Tarifa de Luz del sur: 0.5 S/./
eléctrica KWH
Suministro de agua 6 PEN m3 74 76 78 80 74 Tarifa de Sedapal: 2.36 soles cada
potable m3 de agua
Mgntgnlmlento de 500 PEN PEN 6,000 6,126 6,255 6,387 6,000 Benchmark: Edificio Primavera
edificio 643
Adquisicion de
articulos de oficina 'y 340 PEN PEN 4,078 4,164 4,252 4,342 4,078  Precios presentados en tabla 7.10
suministros de limpieza
Servicio de telefonia, 200 PEN PEN 2400 2451 2503 2556 2400 | ifareferencial de Movistar
cable e internet negocios
Servicio de limpieza Servicio de Limpieza y
Particular 3,500 PEN H/P 42,000 42,882 43,783 44,703 42,000 Suministros - SODEXO
Servicio de Seguridad Servicio de Seguridad Particular -
Particular 4,000 PEN H/P 48,000 49,008 50,038 51,089 48,000 VERISURE
Auditoria de INDECI o
por Seguridad del 29 PEN Auditoria 350 358 366 374 350 Aud|t<_)r|a Anual de INDECI por
Lugar Seguridad
Botiquin d_e 4 PEN Und 43 m 45 16 43 Cada afio debe renovarse t,odo lo
Emergencias que esta dentro del botiquin
Adicionales 196 PEN PEN 2,347 2,396 2,447 2,498 2,347 1% de todos los operativos
Total 237,105 242,086 237,105 242,086 247,175




Con el célculo de estos 3 componentes, ahora se procede a realizar el calculo del

costo del servicio para cada periodo de evaluacion del servicio.

Tabla 7.8

Evolucion del gasto de funcionamiento para el periodo 2021 al 2025.

Criterio 2021 2022 2023 2024 2025
Costos de los servicios 282,605 288,342 281,133 284,902 290,796

7.2.3. Costo del personal

A continuacién, se detallard los costos de personal asociados para el periodo de
evaluacion para el servicio de consultoria propuesto. Para ello, se considerd los salarios
basicos, beneficios de ley (tales como CTS, Gratificacion, Asignacion familiar y Seguro
Social) y comisiones por proyecto realizado (para el area comercial por su labor de
captacion de clientes, asi como el de proyectos para la adecuada implementacion de la
propuesta de mejora).

El detalle de los beneficios de ley y del calculo del costo del personal por posicion

se encuentra detallado en el anexo 19 (pagina 235) de la investigacion.

7.2.3.1.Personal de atencidén al cliente

Dentro de esta categoria, se encuentra la jefatura comercial, el equipo de proyectos y la
gerencia general ya que el volumen de trabajo depende de la demanda que tenga la

compafiia, es decir, la cantidad de clientes.
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Tabla 7.9

Detalle del personal de atencion al cliente para la propuesta de servicio.

Area Puesto 2021 2022 2023 2024 2025
Gerente General 130,159 130,159 130,159 130,159 130,159
Gerencia (CEO) ’ ’ ' ' ’
General ~ Asistente 32,679 32,679 40,803 40,803 40,803
Administrativa
Jefe de Proyectos 97,666 97,666 97,666 97,666 97,666
Jefatura de gonsu'tor Sr. De 200,076 200,076 303,300 383,340 383,340
Proyectos royectos
Consultor Jr,,De 100596 100596 169327 214207  214.207
Proyectos ; ' ' ' '
Jefatura .
Comercial Jefe Comercial 97,666 97,666 97,666 97,666 97,666
Asistente Comercial 32,679 32,679 40,803 40,803 82,625
Total Fijo 691,522 820,388 1,008,589 1,133,509 1,175,331
Total Variable 57000 69,000 82,500 97,500 108,000
Total General 748522 889,388 1,091,089 1,231,009 1,283,331

7.2.3.2.Persona de soporte interno del servicio

Esta categoria estd compuesta por el area de administracion (Jefe de Administracion,

Practicante de Finanzas, Practicante de RRHH).

Tabla 7.10

Detalle del personal de soporte interno para la propuesta de servicio.

Area Puesto 2021 2022 2023 2024 2025
Jefe de 97,666 97,666 97,666 97,666 97,666
Administracién ' ' " ’ '
Jefatura de Practicante de

Administracion RRHH 15,600 15,600 15,600 15,600 15,600
Practicante de 15,600 15,600 15,600 15,600 15,600
Finanzas
Total Fijo 128,866 128,866 128,866 128,866 128,866
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7.3.Presupuesto de ingresos y egresos

A continuacidn, se mostrara los presupuestos de ingreso y costo de ventas. Para ello, se
elaborara el presupuesto de ingreso por ventas, de costos del servicio y el operativo de

gastos generales.

7.3.1. Presupuesto de ingreso por ventas

Para este caso, se presentara un resumen del calculo de la demanda del servicio.

Tabla 7.11

Presupuesto de ingresos por ventas periodo 2021 al 2025 sin IGV.

Detalle 2021 2022 2023 2024 2025
Cantidad de proyectos de consultoria a cubrir 97 33 39 6 51
(#proyectos)

Ticket promedio del servicio (PEN/proyecto) 44,992 45,937 46,902 47,886 48,892
Ingreso por servicio completo (PEN) 1,214,784 1,515,915 1,829,159 2,202,776 2,493,495

Cantidad de proyectos de consultoria a cubrir 1 13 16 19 21
(#proyectos)

Ticket promedio del servicio (PEN/proyecto) 12,160 12,415 12,676 12,942 13,214
Ingreso solo por servicio de diagndstico (PEN) 133,760 161,400 202,817 245,903 277,495

Ingreso por servicio de consultoria (PEN) 1,348,544 1,677,315 2,031,976 2,448,679 2,770,990

7.3.2. Presupuesto de costos del servicio

El presupuesto de costos de ventas (o0 servicio) responde a la siguiente formula.

Costo del servicio = Vidticos del Personal + Bono variable por servicio +

Depreciacion de Tangibles

El primer componente corresponde a los viaticos del area de proyectos a la
operacion minera. Para ello, se consider6 la demanda del servicio para calcular el nimero
de viajes al afio y, se tomd en cuenta el costo de 80.00 USD para el boleto aéreo promedio
y 20.00 USD como viaticos por dia a fin de cuantificar este componente. No se tomé en
cuenta el costo de hospedaje puesto que se asume que el consultor sera acogido dentro de

las instalaciones del cliente.
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Ademas, por efectos de investigacion, se debe de considerar que todos los
proyectos tienen la misma duracion de 11 visitas distribuidas en las fases de diagndstico,

implementacion y seguimiento.

Tabla 7.12
Costo de viaticos del personal periodo 2021 al 2025.

. Demanda del # viajes por Tpt_al e Costo tickets QO.SIO Costo
Periodo rovecto proyecto X viajes X romedio (PEN) viaticos Subtotal

proy consultor afio P (PEN) (PEN)
2021 27 11 308 83,776 20,944 104,720
2022 33 11 376 102,272 25,568 127,840
2023 39 11 445 121,040 30,260 151,300
2024 46 11 525 142,800 35,700 178,500
2025 51 11 582 158,304 39,576 197,880

En la tabla expuesta anteriormente se estan considerando 80 viajes adicionales a
lo largo de la vida del proyecto y corresponden a las visitas iniciales por concepto de

diagndstico que no proceden a fase de implementacion.

El otro componente es la depreciacion de los activos tangibles. Para ello, se
utilizara el método de depreciacion lineal, considerando un porcentaje del 5% anual para
todos los dispositivos de medicion, 15% para dispositivos electrénicos y un 10% para

todo el mobiliario.

Tabla 7.13
Resumen de depreciacién de activos periodo 2021 al 2025.

Activo % 01 2022 2023 2024 2025 Valor
depreciacion Residual

Tecnologia para 5% 3231 3231 4308 5384 5,384 86,151

procesos

Mobiliario 10% 3438 3438 3438 3,438 3,438 17,191

Dispositivos 15% 10,640 10,640 10,640 10,640 10,640 17,733

electrénicos Yy otros

Total de tangibles 17,309 17,309 18,386 19,463 19463 121,076
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Seguido de ello, se presenta a continuacion el presupuesto de costo de ventas,
donde se incluye las comisiones variables, viaticos y depreciacion de tangibles.

Tabla 7.14

Presupuesto de costos de ventas periodo 2021 al 2025 sin IGV.

Detalle 2021 2022 2023 2024 2025
Comision Variable por 57,000 69,000 82,500 97,500 108,000
implementacion de proyecto

Viaticos para las visitas de 104,720 127,840 151,300 178,500 197,880
implementacion de proyecto

Depreciacion de tangibles 17,309 17,309 18,386 19,463 19,463
Total de costos de ventas 179,029 214,149 252,186 295,463 325,343

7.3.3. Presupuesto operativo de gastos generales

Un gasto general se define como un desembolso que no esta directamente relacionado

con la actividad productiva de la empresa. El célculo se basa en la siguiente formula:

Gasto General (tijo)= Acondicionamiento + Gasto outsourcing legal +
Gastos de Funcionamiento +Gasto de Personal + Gasto Mantenimiento Preventivo
Y Renovacion + Normativa ISO + Entrenamiento del Personal + EPP en campo +

Dispositivos de Emergencia en oficinas + SCTR para consultores Sr.

Los 4 primeros componentes ya fueron detallados en los acéapites anteriores de
este capitulo. Para el caso del gasto de mantenimiento preventivo y renovacion, se hace
una subdivision en 4 categorias que corresponden al mantenimiento preventivo de
equipos de oficina, mantenimiento preventivo de dispositivos de medicion, renovacion

de software y mantenimiento de dispositivos de emergencias en oficina.

Enfatizamos que el detalle del mantenimiento y/o renovacion de cada una de estas
categorias se encuentra en el capitulo V. “Ingenieria del Proyecto”. A continuacion,

presentaremos los costos asociados a cada subcategoria de mantenimiento y renovacion.
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Tabla 7.15

Mantenimiento y Renovacion de equipos y dispositivos periodo 2021 al 2025.

Detalle de Gasto 2021 2022 2023 2024 2025
Equipos de Oficina-Laptops 5,600 5,740 6,720 7740 8,360
Equipos de Oficina-Proyectores 400 412 424 436 448
Equipos de Oficina-Impresora 600 616 632 648 664
Equipos de Oficina-Aire acondicionado 6,000 6,140 6,280 6,420 6,560
Equipos de Oficina-Monitores 280 294 352 414 456
Equipos de Oficina-Mouse 140 154 192 234 266
Equipos de Oficina-Teclado 280 294 352 414 456
Equipos de Oficina-Dispensador de Agua 800 824 848 872 896
Equipos de Oficina-Cafetera 160 168 176 184 192
Equipos de Oficina-Sistema de Seguridad

Verisure 900 920 940 960 982
Renovacién de Software-Paquete

Microsoft 8,680 8,876 10,368 11,916 12,844
Renovacién de Software-Paquete

AutoCAD 2,354 2,404 2,455 2,507 2,560
Renovacidn de Software-Antivirus

Norton Security Standard 560 574 672 774 836
Renovacion de Software-CRM Pipeline 8,976 9,168 9,364 9,564 9,768
Renovacion de Software-Google Ads 6,202 6,336 6,480 6.624 6.768
Renovacion de Software-Pagina Web -

GoDaddy.com 300 312 324 336 348
Dispositivos de Medicién-Medidor de gas

Gasman SO2 360 369 378 387 396
Dispositivos de Medicidn-Medidor de

dureza para metales PCE — 2500 360 369 378 387 396
Dispositivos de Medicion-Medidor

multiparametrico HI 9829 360 369 378 387 396
Dispositivos de Medicién-Fotometro de

Cloro y Ph POCKET Il 360 369 378 387 396
Dispositivos de Seguridad-Extintores

PQS 200 206 212 218 224
Dispositivos de Seguridad-Alarma de

Emergencia 200 206 212 218 224
Dispositivos de Seguridad-Luces de

Emergencia 200 206 212 218 224
Dispositivos de Seguridad-Sensores de

humo 800 824 848 872 896
Subtotal 45,072 46,150 49,575 53,117 55,556
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Para el caso de la Normativa ISO, se tendra como prioridad para el afio 2023 la
implementacion de la norma ISO 9001 e ISO 14001 para los procesos de la consultora.
Para ello se considerd un precio base de 2,000 USD por norma que incluye la solicitud o

renovacion anual en caso aplique.

Tabla 7.16
Detalle del gasto de certificacion 1SO periodo 2021 al 2025.

Detalle de Gasto 2021 2022 2023 2024 2025
Normativa 1SO 9001:2015 (Calidad) - - 6,800 6,943 7,089
Normativa 1SO 14001:2015 (Medio - - 6,800 6,943 7,089
Ambiente)

Total - - 13,600 13,886 14,177

Sequido, tenemos a los gastos de entrenamiento del personal. Estos tendran la
finalidad de asegurar la seguridad de las oficinas, la calidad de atencion y la seguridad en

las operaciones mineras. El detalle se muestra a continuacion.

Tabla 7.17
Detalle del gasto de entrenamiento del personal periodo 2021 al 2025.

Detalle de Gasto 2021 2022 2023 2024 2025
Entrenamiento Comercial y Atencién

al cliente 800 817 834 851 869

Capacitaciones sobre combate de

emergencias en oficinas 500 511 521 532 543

Capacitaciones en Seguridad y Salud

Ocupacional en el rubro minero 2,000 2,042 2,085 2,129 2,173
Total

3,300 3,369 3,440 3,512 3,586

A continuacion, se detallaran el gasto por los EPPs requeridos en campo con el
objetivo de brindarle una mayor seguridad al consultor Sr. el detalle de ello, se muestra a

continuacion.
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Tabla 7.18

Detalle del gasto EPPs para los consultores Sr. periodo 2021 al 2025.

Detalle de Gasto 2021 2022 2023 2024 2025
Cascos de Seguridad 341 352 363 374 385
Botas de punta de acero 297 308 319 330 341
Orejeras de seguridad 121 132 143 154 165
Gafas protectoras 44 55 66 77 88
Mascara de seguridad 297 308 319 330 341
Guantes de seguridad 242 253 264 275 286
Gasto por Adquisicién de EPPs 1,342 1,408 1,474 1,540 1,606

Otro componente de los gastos generales, son los dispositivos y sefialética de

emergencias para la oficina, los cuales tienen como objetivo alertar y facilitar la

evacuacion de todos los interactuantes de la oficina en caso de una emergencia.

Tabla 7.19

Detalle de los dispositivos y sefialética de emergencias en oficina periodo 2021 al 2025.

Detalle de Gasto 2021 2022 2023 2024 2025
Extintores PQS 226 232 238 244 250
Letrero de Aforo 32 36 40 44 48
Letrero de bafio de varones 8 9 10 11 12
Letrero de bafio de mujeres 8 9 10 11 12
Letreros de Extintores 16 18 20 22 24
Letreros de Salida de Emergencia 28 30 32 34 36
Letreros de Sefializacion de Salida 56 60 64 68 72
Letreros de Prohibido Fumar 56 63 70 77 84
Letreros de Zona Segura en caso de 84 90 96 102 108
Sismos

Letrero de Botiquin de Emergencias 8 9 10 11 12
Alarma de Emergencia 102 106 110 114 118
Luces de Emergencia 62 64 66 68 70
Sensores de humo 288 296 304 312 320
Gasto de Dispositivos y Sefialética 974 1,022 1,070 1,118 1,166

Por altimo, se tiene el gasto de SCTR para los consultores Sr, pues este sera

necesario en caso ocurra un accidente dentro de la operacion minera del cliente. Para la

cotizacion de este servicio, se opto por la propuesta de la aseguradora Rimac Seguros.
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Tabla 7.20
Detalle del gasto por SCTR para los consultores Sr. periodo 2021 al 2025.

Detalle de Gasto 2021 2022 2023 2024 2025
SCTR para consultores Sr 850 850 1,133 1,416 1,416

Con todo lo mencionado anteriormente, presentaremos la proyeccion del

presupuesto de gastos generales involucrados para el servicio propuesto.

Tabla 7.21

Presupuesto de gastos generales periodo 2021 al 2025.
Detalle 2021 2022 2023 2024 2025
Acondicionamiento de oficina 9,500 9,500 6,500 4,500 4,500
Entrenamiento del Personal 3,300 3,369 3,440 3,512 3,586
Gastos de Funcionamiento 237,105 242,086 247,175 252,369 257,674
Gastos de Mantenimiento y prevencion 49,062 53,992 57,955 60,503 64,698
Gastos de Personal 820,388 820,388 1,008,589 1,133,509 1,175,331
Normativa 1SO - - 13,600 13,886 14,177
Outsourcing Legal 36,000 36,756 37,528 38,316 39,121
EPP en campo 1,342 1,408 1,474 1,540 1,606
Dispositivos de Emergencias en Oficinas 974 1,022 1,070 1,118 1,166
SCTR para consultores Sr. 850 850 1,133 1,416 1,416

Total de gastosgenera|e5 1,154,530 1,161,529 1,370,084 1,503,283 1,554,133

7.4.Presupuestos financieros

En el siguiente acépite, se detallaran los presupuestos financieros los cuales son: el

servicio de deuda, al estado de resultados y al estado de situacion financiera.

7.4.1. Presupuesto de servicio de deuda

Como lo presentado anteriormente, la inversion total necesaria para el servicio es de
520,000 PEN. Para efectos de investigacion, se considerara un capital propio del 45% y

el resto sera financiado externamente, tal como se muestra en el siguiente resumen.
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Tabla 7.22

Detalle de clasificacion de la inversidn necesaria.

Detalle Moneda Valor de inversion % Asociado
Total de inversidn necesaria (redondeada) PEN 520,000.00 100%
Capital propio PEN 234,000.00 45%
Monto por financiar PEN 286,000.00 55%

Entonces, conociendo el financiamiento externo requerido, se comparara dos
alternativas de financiamiento (un banco y una caja municipal) a fin de elegir la 6ptima
para las necesidades del servicio. Los requisitos y el detalle de cada una pueden ser
consultadas en el anexo 12 (pagina 213) de la presente investigacion.

Luego de detallarlas, optaremos por la alternativa brindada por el Banco del
Credito del Peru - BCP (TEA: 22.50%), pues se cree que trabajar con ellos nos permitiria
lograr un mayor crecimiento del negocio dado su trayectoria en el sector financiero.
Asimismo, el BCP ofrece productos tecnol6gicos gratuitos que sean acorde al negocio y
faciliten la gestion de ingresos y egresos del servicio. A continuacion, se detallara el
analisis de la modalidad de pago por cuotas constantes, considerando un afio de gracia

parcial por ser empresa nueva.

Tabla 7.23

Cuotas constantes con PGP de 1 afio.

Afio Deuda Amortizacién del Préstamo Interés Cuota

2021 286,000 - 64,350 64,350
2022 286,000 76,766 64,350 141,116
2023 209,234 94,038 47,078 141,116
2024 115,196 115,196 25,919 141,116
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7.4.2. Presupuesto de estado de resultados

A continuacion, se detallara el Estado de Resultados para la vida util del proyecto. En
ello, se contempla la reserva legal acumulada como el 20% del capital social del aporte
del accionista (CEO).

Tabla 7.24
Estado de Resultados periodo 2021 al 2025 en PEN.

Afio 2021 2022 2023 2024 2025
Ingreso por Ventas 1,348,544 1,677,315 2,031,976 2,448,679 2,770,990
Costo de Ventas 184,472 219,592 257,629 300,906 330,786

Utilidad Bruta 1,164,072 1,457,723 1,774,347 2,147,774 2,440,204
Gastos Operativos 1,154,530 1,161,529 1,370,084 1,503,283 1,554,133
Utilidad Operativa 9,542 296,194 404,263 644,490 886,071
Gastos Financieros 64,350 64,350 47,078 25,919

Utilidad antes de (54,808) 231,844 357,186 618,571 886,071

participaciones

Participaciones - - . - -

Utilidad antes de (54,808) 231,844 357,186 618,571 886,071
impuestos
IR (29.5%) - 68,394 105,370 182,478 261,391
Utilidad Neta (54,808) 163,450 251,816 436,093 624,680
Reserva Legal - 16,345 30,455 - -
Utilidades retenidas (54,808) 147,105 221,361 436,093 624,680
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7.4.3. Presupuesto de estado de situacion financiera

Para desarrollar el estado de situacion financiera, se debe de considerar los componentes mas importantes de ello, dadas en la siguiente ecuacion.

A continuacion, se mostrara el desarrollo de este presupuesto, comenzando por los activos.

Figura 7.2

Estado de situacion financiera (Activos) periodo 2020 al 2025.

Total de Activos = Total de Pasivos + Total de Patrimonio

| Afio | 2020 | 2021 | 2022 | 2023 | 2024 | 2025 |
Activo Corriente

Efectivo 322,856 79,216 183,924 325,324 682,854 1,481,859
Cuentas por Cobrar 211,584 263,168 318,813 384,193 434,763
Inventario - - - - - -
Total Activo Corriente 322,856 290,800 447,092 644,137 1,067,047 1,916,622
Activo no Corriente

Activo fijo tangible 169,929 169,929 191,467 213,005 213,005

Activo fijo intangible 27,215 27,215 27,215 27,215 27,215

Depreciacion y Amortizacion Acumulada 22,752 45,504 69,333 94,238

Total Activo no Corriente 197,144 174,392 173,178 170,887 145,981 -

[ Total Activo | 520,000 | 465,192 | 620,270 | 815,024 | 1,213,029 | 1,916,622 |
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Posteriormente, se procedera a mostrar el detalle de los demas componentes: los pasivos y el patrimonio.

Figura 7.3
Estado de Situacion Financiera (Pasivos y Patrimonio) periodo 2020 al 2025.

| Afio | 2020 | 2021 | 2022 | 2023 | 2024 | 2025 |

Pasivo Corriente

Impuesto a la renta por pagar = - 68,394 105,370 182,478 261,391
Cuentas por pagar - - - - -
Participaciones por pagar - - - - - -
Deudaa C.P - e - - - -
Total Pasivo Corriente - - 68,394 105,370 182,478 261,391

Pasivo no Corriente

Deuda a L.P 286,000 286,000 209,234 115,196 -

Total Pasivo no Corriente 286,000 286,000 209,234 115,196 - -
Patrimonio

Capital Social 234,000 234,000 234,000 234,000 234,000 234,000
Utilidades Retenidas - (54,808) 92,297 313,658 749,750 1,374,431
Reserva Legal - - 16,345 46,800 46,800 46,800
Total Patrimonio 234,000 179,192 342,642 594,458 1,030,550 1,655,231

[ Total Pasivo + Patrimonio 520,000 | 465,192 | 620,270 | 815,024 | 1,213,029 | 1,916,622 |
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Para poder realizar este presupuesto, aparte de ello, fue necesario considerar el calculo del efectivo mediante la elaboracion del flujo de

caja. Dicho célculo se muestra a continuacion.

Figura 7.4

Flujo de caja del servicio periodo 2020 al 2025.

Afio 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Ingreso Ventas 1,136,960 1,414,148 1,713,163 2,064,486 2,336,227
Cuentas por Cobrar - 211,584 263,168 318,813 384,193
Costo de Ventas en el periodo 161,720 196,840 233,800 276,000 305,880
Cuentas por Pagar - - - - - -
Gastos Operativos - 1,154,530 1,161,529 1,370,084 1,503,283 1,554,133
Intereses Financieros - 64,350 64,350 47,078 25,919

Amortizacion de la Deuda - - 76,766 94,038 115,196

Venta de Activos - - - - - 121,076
IR (29.5%) - - - 68,394 105,370 182,478
Inversién de Capital Propio 234,000 - - - - -
Financiamiento de MP 286,000 - - - - -
Compra de activos 197,144 - 21,538 21,538 - -
Reinversion de utilidades - - - - - -
Flujo de Efectivo 322,856 79,216 183,924 325,324 682,854 1,481,859




7.5.  Flujos de fondos netos

A continuacién, se procedera a elaborar los flujos de fondos netos con el fin de evaluar

econdmica y financieramente la viabilidad del proyecto en términos monetarios.

7.5.1. Flujo de fondos econémicos

Para la obtencion de este flujo, se considerd la utilidad retenida afiadiendo la depreciacion
de los activos tangibles, el valor en libros de los activos en el Gltimo afio, el capital de

trabajo, asi como los gastos financieros generados por el préstamo multiplicado por 0.705.

Figura 7.5
Flujo de Fondos Econdmicos periodo 2020 al 2025.

Ao 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Utilidad Neta - (54,808) 163,450 251,816 436,093 624,680
Inversion Requerida (520,000) - - - - -

Depreciacion de tangibles - 17,309 17,309 18,386 19,463 19,463
Amortizacién de intangibles - 5,443 5,443 5,443 5,443 5,443
Valor en libros - - - - - 121,076
Capital de trabajo - - - - - 320,000
Gastos Financieros x 0.705 - 45,367 45,367 33,190 18,273 -

FFE (520,000) 13,311 231,569 308,834 479,271 1,090,662

7.5.2. Flujo de fondos financieros

Para el caso de este flujo, se incluye la amortizacion de la deuda como parte de los

elementos que disminuyen el capital, por lo que debe restarse junto con la inversion.

Figura 7.6
Flujo de Fondos Financieros periodo 2020 al 2025.

Afio 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Utilidad Neta - (54,808) 163,450 251,816 436,093 624,680
Inversion Requerida (520,000) - - - - -
Depreciacion de tangibles - 17,309 17,309 18,386 19,463 19,463
Amortizacién de intangibles - 5,443 5,443 5,443 5,443 5,443
Valor en libros - - - - - 121,076
Capital de trabajo - - - - - 320,000
Amortizacién de deuda - 19,067 38,133 57,200 76,267 95,333
Deuda 286,000

FFF (234,000) (51,123) 148,069 218,445 384,732 995,328
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7.6.Evaluacion economica y financiera

Una vez desarrollados los flujos, se procede a realizar una evaluacion a cada uno de ellos,

considerando los 4 indicadores de interés (VAN, TIR, B/C y Periodo de Recuperacion).

La descripcién de cada una de ellas se encuentra detallada en el anexo 20 (pagina 240) de
la investigacion. Previo a ello, se requerira del calculo del COK (costo de oportunidad
del accionista) y CPPC (costo promedio ponderado de capital). Ambas tasas son

importantes para la evaluacion econdémica y financiera respectivamente.

Para el calculo del COK, en primer lugar, se debe considerar el modelo CAPM
dada por la siguiente formula.

COK = Rf + Beta x (Rm — Rf)

A continuacion, se procedera a detallar cada uno de los componentes de la férmula.

Rf significa tasa libre de riego y se determina a partir de la suma del T-bill (o

rendimiento de bonos de los Estados Unidos) con el riesgo del pais de inversion.

Beta es un coeficiente el cual explica que tan volatil es el rendimiento de una
inversion en funcion al mercado en donde se produce. Para ello, se utiliza la beta

apalancada procedente de la siguiente formula.

%Deuda externa

Beta apalancado = Beta desapalancado x [1 + (1 — IR) * %Capital Social

Por ultimo, tenemos Rm (riesgo de mercado) refiriéndose a la pérdida de valor de
una inversién por las interacciones entre oferta y demanda cuyo dato corresponde al

indice S&P Peru General (a 3 afios de proyeccion).

De igual forma, cabe resaltar que cada uno de estos componentes se encuentran

detallados en la seccion anexos #20 de la presente investigacion.
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Luego de tener cada uno de los componentes, a continuacion, se detallara el

calculo del COK para el servicio.

Figura 7.7

Detalle del calculo del COK.
Rendimiento de mercado (Rm) 15.28%
Beta apalancado 1.79
Tasa libre de riesgo (Rf) 3.78%
COK 24.33%

Nota: Banco Central de Reserva del Per(i (2018) y Damodaran (2020).

Continuando con el CPPC, su célculo responde a la siguiente formula, cuyos

componentes son descritos a continuacion.

D
WACC=Ke*( )+Kd*(1—T)*—
E+D (E +D
Tabla 7.25
Componentes del CPPC.
Sigla del Componente Nombre o Descripcidn del Componente
Ke Costo de Fondos propios (COK)
Kd Costo de Deuda Financiera
E Fondos Propios del Proyecto (Capital Social)
D Deuda Financiera del Proyecto (Monto por financiar)
T Tasa impositiva del Impuesto a la Renta

| Tasa de financiamiento de la alternativa escogida

Asimismo, el calculo del Kd responde a la siguiente formula.
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Con ello, detallaremos el calculo del CPPC para la evaluacién financiera.

Figura 7.8
Detalle del calculo del CPPC.

Costo de fondos propios Ke 24.33%
Costo de deuda financiera Kd 15.86%
Fondos Propios E 234,000.00
Deuda Financiera D 286,000.00
Tasa impositiva T 29.50%
lcPPC | 17.10%|

7.6.1. Evaluacion econdmica: VAN, TIR, B/C, PR

A continuacion, se realizara la evaluacion econdmica como tasa el COK.

Figura 7.9

Evaluacién Econdmica del servicio.

VANe S/368,824.85
TIRe 43.39%
B/Ce 1.71
Pre 3 Anos 1 Meses 25 Dias

Con ello, se puede determinar que el proyecto es rentable en términos econémicos
debido a que el VAN > 0, la TIR (mostrando un valor de 43.39%) es mayor al COK, se
obtienen 1.71 PEN por cada PEN invertido y, por Gltimo, el periodo de recupero no es

mayor al periodo de evaluacion del servicio.

7.6.2. Evaluacion financiera: VAN, TIR, B/C, PR

Utilizando la misma metodologia, se realizara la evaluacion financiera utilizando como
tasa el CPPC.
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Figura 7.10

Evaluacién Financiera del servicio.

VANf S/623,008.21
TIRf 59.81%
B/Cf 3.66
PRf 2 Afos 7 Meses 14 Dias

Con ello, se determina que el proyecto es rentable en términos financieros pues el
VAN > 0, la TIR es mayor al COK (mostrando un valor de 59.81%), se obtienen 3.66
PEN por cada PEN invertido y, por Gltimo, el periodo de recupero no es mayor al periodo

de evaluacion del servicio.

7.6.3. Analisis de los resultados econémicos y financieros del proyecto

A continuacion, se mostrara el analisis vertical (con respecto a las ventas) del servicio.

Tabla 7.26
Analisis vertical periodo 2021 al 2025.

Afio 2021 2022 2023 2024 2025
Ingreso por Ventas 100% 100% 100% 100% 100%
Costo de Ventas 14% 13% 13% 12% 12%
Utilidad Bruta 86% 87% 87% 88% 88%
Gastos Operativos 86% 69% 67% 61% 56%
Utilidad Operativa 1% 18% 20% 26% 32%
Gastos Financieros 5% 4% 2% 1% 0%
Utilidad antes de -4% 14% 18% 25% 32%
participaciones

Participaciones 0% 0% 0% 0% 0%
_Utilidad antes de -4% 14% 18% 25% 32%
impuestos

IR (29.5%) 0% 4% 5% % 9%
Utilidad Neta -4% 10% 12% 18% 23%
Reserva Legal 0% 1% 1% 0% 0%
Utilidades retenidas -4% 9% 11% 18% 23%
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Tomando en cuenta la informacion brindada por los estados financieros, se dara
inicio al analisis de ratios financieros que nos permitiran visualizar el estado futuro del

proyecto. Los grupos de ratios por analizar son los de Liquidez, Solvencia y Rentabilidad.

e Liquidez
Es la capacidad de una empresa de poder afrontar las deudas en el corto plazo. Se evalda:

a. Razdn Corriente: Se calcula dividiendo el activo corriente entre el pasivo corriente.

Activo Corriente

Razo6n Corriente = - -
Pasivo Corriente

La razdn corriente para el afio 2025 es de 7.33, esto quiere decir que se dispone
de 7.33 PEN por PEN de deuda a corto plazo.

b. Razon efectivo: Se calcula dividiendo el efectivo entre el pasivo corriente.

Efectivo
Pasivo Corriente

Razoén de Efectivo =

La razdn de efectivo para el afio 2025 es de 5.67, esto quiere decir que se dispone

5.67 PEN de efectivo para solventar deudas a corto plazo.

c. Capital de trabajo: Se calcula restando el pasivo corriente del activo corriente

Capital de Trabajo = Activo Corriente — Pasivo Corriente

El CT parael afio 2025 es de 1,655,231 PEN, que seria el dinero disponible a corto

plazo.
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Figura 7.11
Evolucion de los ratios de Liquidez periodo 2021 al 2025.

Ratios de Liquidez

9.00
1,500,000

7.33
6.54
600 L 1,200,000
5.85
900,000
3.00
600,000
300,000
2071 2022 2023 2024 2025
cT 290,800 378,698 538,767 884,569 1,655,231
e R - 6.54 6.11 5.85 7.33
RE - 2.69 3.09 3.74 567
e Solvencia

La solvencia implica afrontar las deudas sin importar el plazo. Aqui se evalla:

a. Razon Deuda Patrimonio: Se calcula al dividir el pasivo total entre el patrimonio neto.

Pasivo Total

Razoén Deuda — patrimonio = - :
Patrimonio Neto

La razén deuda patrimonio para el afio 2025 es de 0.16, esto quiere decir que, por

cada PEN aportado por los accionistas, se tiene una deuda de 0.16 PEN.

b. Razdn de endeudamiento: Se calcula dividiendo el pasivo total entre el activo total.

Pasivo Total

Razén Endeudamiento = ——
Activo Total

La razon de endeudamiento para el afio 2025 es de 0.14, esto quiere decir que, por

cada PEN de activo, la empresa debe 0.14 PEN.
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c. Razdn cobertura de intereses: Se calcula dividiendo la utilidad antes de impuestos e

intereses entre los gastos financieros (intereses).

UAII
Gastos financieros

Razo6n cobertura de intereses =

La razon cobertura de intereses para el afio 2024 es de 23.87, esto quiere decir que

la empresa dispone de 23.87 PEN por cada PEN de intereses.

d. Deuda C.P — Patrimonio: Se calcula al dividir el pasivo corriente entre el patrimonio

neto.

Pasivo Corriente

Deuda C.P — patrimonio = —.
Patrimonio Neto

La razén deuda CP — patrimonio para el afio 2025 es de 0.16, esto quiere decir

que, por cada PEN aportado por el accionista, se tiene 0.16 PEN de deuda a corto plazo.

Figura 7.12
Evolucion de los ratios de Solvencia periodo 2021 al 2025.

Ratios de Solvencia

(0.30)

2021 2022 2023 2024 2025
RD-P 1.60 0.81 037 0.18 0.16
R.ED 0.61 0.45 0.27 0.15 0.14
RCI (0.85) 3.60 7.59 23.87
DCP - 0.20 0.18 0.18 0.16
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La empresa tiene una buena capacidad de respuesta ante la deuda, esto se

evidencia con los valores del RCI del tGltimo afo.

¢ Rentabilidad

a. Margen Neto: ElI margen Neto es la Utilidad neta entre las ventas.

Utilidad Neta

Rentabilidad neta sobre ventas =
Ventas

El margen neto para el afio 2025 es de 0.23, esto quiere decir que la utilidad

representa un 23% de las ventas para ese afio.

b. Rentabilidad neta del patrimonio: La rentabilidad neta sobre patrimonio es la utilidad

neta entre el patrimonio.

Utilidad Neta
Total Patrimonio

Rentabilidad neta sobre patrimonio (ROE) =

La ROE para el afio 2025 es de 0.38, por lo que la utilidad logra un retorno del

38% respecto a lo invertido para ese afio.

c. Rentabilidad sobre activos: La rentabilidad neta sobre activos es la Utilidad Neta

sobre el Activo Total.

Utilidad Neta

Rentabilidad neta sobre activos (ROA) = Activo Total

La ROA para el afio 2025 es de 0.33, esto quiere decir que la utilidad logra un

retorno del 33% respecto al total de activos a disposicion de la empresa en ese afio.
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d. Rentabilidad neta sobre inversion: La rentabilidad neta sobre inversion es la Utilidad

Neta sobre la inversion total.

Utilidad Neta
Inversion Total

Rentabilidad neta sobre inversiones (ROI) =

La ROI para el afio 2025 es de 1.20, esto quiere decir que la utilidad logra un

retorno del 120% respecto a la inversion realizada.

e. EBITDA: Es la utilidad antes de impuestos, deducciones y depreciacion. EI EBITDA

es un buen indicador para medir el valor de la empresa en el periodo de evaluacion.

EBITDA = Ingresos — Costos — Gastos + Depreciacion

El EBITDA para el afio 2025 es de 658,387.45 PEN, que corresponde al valor del

servicio en el Gltimo afo de evaluacion.

Figura 7.13
Evolucion de los ratios de Rentabilidad periodo 2021 al 2025.

Ratios de Rentabilidad

680,000 140
580,000 1.20
1.00
480,000
0.80
380,000
0.60
280,000
0.40
180,000 020
80,000
(20,000) (0.20)
(120,000) (0.40)
2021 2022 2023 2024 2025
— RSV (0.04) 0.10 0.12 0.18 0.23
— ROE (0.31) 0.48 0.42 0.42 038
= ROA (0.12) 026 031 036 033
ROI (0.11) 031 0.48 0.84 1.20
—8—EBITDA  (78,714) 180,298 249,104 448,398 658,387

124



Con ello, se afirma que el servicio presenta una rentabilidad atractiva y estable a

lo largo de todo el proyecto.

7.6.4. Analisis de sensibilidad del proyecto

Para realizar este andlisis, se utilizara el precio de venta por cada servicio, el volumen de
venta (# de servicios) y el costo de mano de obra (sueldo fijo y bono variable) como
principales variables. Cada una de estas variables, se evaluara en 3 escenarios: optimista,

pesimista y moderado cuya ponderacién y variacion se muestra a continuacion.

Tabla 7.27

Ponderacion de los resultados para el analisis de sensibilidad.

Escenario Peso Variacion
Optimista 30% +5%
Moderado 50% 0%
Pesimista 20% -5%

Luego de haber realizado la evaluacion de las 3 variables, se determind que el
volumen de venta es la variable con mayor impacto para el servicio propuesto. En el
anexo 26 de la investigacion se detallara el anlisis de las variables con menor impacto.

El resumen del analisis de la variable més relevante se muestra a continuacion.

Figura7.14

Resumen de Analisis de Sensibilidad por variable del servicio propuesto.

Variable Precio de venta unitario Volumen de venta Costo de M.O.
Ponderacién |Escenario VANe VANTF VANe VANF VANe VANF
30% | Optimista 628,034 933,058 556,222 845,993 508,612 788,751
50%|Moderado 368,825 623,008 368,825 623,008 368,825 623,008
20%|Pesimista 109,616 312,959 277,733 512,325 229,037 457,265
Total 394,746 654,013 406,826 667,767 382,804 639,583
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Situacion Pesimista (-5% del volumen de venta - # de proyectos)

Figura 7.15

Flujos de Fondos Econdmicos de la variable volumen bajo escenario pesimista.

Afio 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Utilidad Neta - (66,665) 131,064 218,750 368,573 579,675
Inversion Requerida (520,000) - - - - -
Depreciacion de tangibles - 17,309 17,309 18,386 19,463 19,463
Amortizacion de intangibles - 5,443 5,443 5,443 5,443 5,443
Valor en libros - - - - - 121,076
Capital de trabajo - - - - - 320,000
Gastos Financieros x 0.705 - 45,367 45,367 33,190 18,273 -
FFE (520,000) 1,454 199,183 275,769 411,751 1,045,657

Figura 7.16

Evaluacién Econdmica de la variable volumen bajo escenario pesimista.

VANe S/277,733.47
TIRe 38.90%
B/Ce 1.53
Pre 3 Anos 8 Meses 14 Dias

A partir de los resultados, se puede determinar que el proyecto es rentable en

términos econdmicos bajo la situacion pesimista, debido a que el VAN > 0, la TIR es

mucho mayor al costo de oportunidad del inversionista, se obtienen 1.53 PEN por cada

PEN invertido y, por Gltimo, el periodo de recupero no es mayor al periodo de evaluacion
de la implementacion del servicio.
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Figura 7.17

Flujos de Fondos Financieros de la variable volumen bajo escenario pesimista.

Afio 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Utilidad Neta - (66,665) 131,064 218,750 368,573 579,675
Inversion Requerida (520,000) - - - - -
Depreciacion de tangibles - 17,309 17,309 18,386 19,463 19,463
Amortizacion de intangibles - 5,443 5,443 5,443 5,443 5,443
Valor en libros - - - - - 121,076
Capital de trabajo - - - - - 320,000
Amortizacion de deuda - 19,067 38,133 57,200 76,267 95,333

Deuda 286,000 - - - - -
FFF (234,000) (62,980) 115,683 185,379 317,212 950,323
Figura 7.18

Evaluacién Financiera de la variable volumen bajo escenario pesimista.

VANTf S/512,325.49
TIRf 52.59%
B/Cf 3.19
PRf 3 Afos 3 Meses 20 Dias

A partir de los resultados obtenidos, se puede determinar que el proyecto es
rentable en términos financieros bajo la situacion pesimista debido a que el VAN > 0, la
TIR es mucho mayor al costo de oportunidad del inversionista, se obtienen 3.19 PEN por
cada PEN invertido y, por ultimo, el periodo de recupero no es mayor al periodo de
evaluacion de la implementacion del servicio.

127




Situacion Optimista (+5% del volumen de venta - # de proyectos)

Figura 7.19

Flujos de Fondos Econdmicos de la variable volumen bajo escenario optimista.

Afio 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Utilidad Neta - 24,686 186,513 326,884 503,983 746,719
Inversion Requerida (520,000) - - - - -
Depreciacion de tangibles - 17,309 17,309 18,386 19,463 19,463
Amortizacion de intangibles - 5,443 5,443 5,443 5,443 5,443
Valor en libros - - - - - 121,076
Capital de trabajo - - - - - 320,000
Gastos Financieros x 0.705 - 45,367 45,367 33,190 18,273 -
FFE (520,000) 92,805 254,632 383,902 547,162 | 1,212,700

Figura 7.20
Evaluacién Econdmica de la variable volumen bajo escenario optimista.
VANe S/556,221.57
TIRe 53.10%
B/Ce 2.07
Pre 1 Afios 11 Meses 8 Dias

A partir de los resultados obtenidos, se determina que el proyecto es rentable en

términos economicos bajo la situacion optimista, pues el VAN muestra un valor
aproximado de 556,000 PEN, la TIR es mayor al COK, se obtienen 2.07 PEN por cada
PEN invertido y el periodo de recupero no es mayor al periodo de evaluacion.
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Figura 7.21

Flujos de Fondos Financieros de la variable volumen bajo escenario optimista.

Afio 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Utilidad Neta - 24,686 186,513 326,884 503,983 746,719
Inversion Requerida (520,000) - - - - -
Depreciacion de tangibles - 17,309 17,309 18,386 19,463 19,463
Amortizacion de intangibles - 5,443 5,443 5,443 5,443 5,443
Valor en libros - - - - - 121,076
Capital de trabajo - - - - - 320,000
Amortizacion de deuda - 19,067 38,133 57,200 76,267 95,333
Deuda 286,000 - - - - -
FFF (234,000) 28,371 171,132 293,512 452,622 | 1,117,367
Figura 7.22

Evaluacion Financiera de la variable volumen bajo escenario optimista.

VANTf S/845,993.08
TIRf 77.00%
B/Cf 4.62
PRf 1 Afos 3 Meses 21 Dias

A partir de los resultados obtenidos, se puede determinar que el proyecto es
rentable en términos financieros bajo la situacion pesimista debido a que el VAN muestra
un valor aproximado de 846,000 PEN, la TIR es mucho mayor al COK, se obtienen 4.62
PEN por cada PEN invertido y, por altimo, el periodo de recupero no es mayor al periodo

de evaluacion.
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CAPITULO VIII : EVALUACION SOCIAL DEL
PROYECTO

8.1.Indicadores sociales

A continuacién, se procedera a evaluar la viabilidad social del servicio mediante 4

indicadores sociales de interés descritos a continuacion.

8.1.1. Valor Agregado

Este primer indicador nos muestra cOmo una empresa genera riqueza hacia otras

entidades. Se obtiene al sumar sueldos, intereses, depreciacion y UAL.

Valor Agregado
= Sueldos + Depreciacion + Gastos Financieros

+ Utilidad antes de Impuestos

Ahora, se detallard el célculo del indicador considerando el COK (24.33%)

utilizado en el analisis anterior.

Tabla 8.1

Calculo del valor agregado actualizado del servicio propuesto.

Afio 2021 2022 2023 2024 2025
Sueldos 820,388 820,388 1,008,589 1,133,509 1,175,331
Depreciacion de AFT 17,309 17,309 18,386 19,463 19,463
Gastos Financieros 64,350 64,350 47,078 25,919 -

Utilidad antes de (54,808) 231,844 357,186 618,571 886,071
Impuestos

Valor Agregado 847,239 1,133,891 1,431,238 1,797,462 2,080,865
Valor Agregado 681,429 733,500 744,655 752,172 700,351
Actual

130



Podemos afirmar entonces que para el afio 2025 el valor agregado actualizado del

servicio de consultoria propuesto es de 700,351 PEN.

8.1.2. Densidad de Capital

El célculo de este indicador nos permitira saber cuanto se debe de invertir en el servicio

a fin de generar un puesto de trabajo.

) ) Total Activos Fijos Tangibles
Densidad de Capital =

# Puestos de trabajo generados

Para la propuesta de servicio, el indicador resultaria 8,944 PEN/puesto de trabajo.

Tabla 8.2

Calculo de la densidad de capital del servicio propuesto.

Total Activos Fijos Tangibles 169,929 PEN
# Puestos de Trabajo Generados 19 puestos
Densidad de Capital 8,944 PEN/Puesto

8.1.3. Intensidad de Capital

Este indicador nos permite conocer el nivel de inversion para generar una unidad
monetaria de valor agregado a los principales stakeholders. Su célculo se obtiene

dividiendo la inversién total entre el valor agregado hallado anteriormente.

Inversion Total

Intensidad de Capital = Valor Agregado

Para el servicio propuesto, la intensidad de capital resulta 0.74.
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Tabla 8.3

Calculo de la intensidad de capital del servicio propuesto.

Inversién Total 520,000 PEN
Valor Agregado Actualizado 2025 700,351 PEN
Intensidad de Capital 0.74

8.1.4. Relacién Producto-Capital

Este indicador nos ensefia el valor agregado que se genera para los stakeholders por cada

unidad monetaria de inversion, siendo ésta es la inversa de la intensidad de capital.

Valor Agregado

etacion rroaucto — Lapiia Inversiéon Total

Aplicando la formula mencionada, este indicador es de 1.35.

Tabla 8.4

Calculo de la relacién producto-capital del servicio propuesto.

Inversién Total 520,000 PEN
Valor Agregado Actualizado 2025 700,351 PEN
Relacion Producto - Capital 1.35

8.2.Interpretacion de indicadores sociales

Luego de calcular los indicadores se interpretara cada uno de los resultados obtenidos.

8.2.1. Valor Agregado

Se puede afirmar que el servicio aportaria 700,351 PEN para el afio 2025. Para saber si
este aporte es significativo, tenemos que compararlo con el VAB del sector servicios

prestados a empresas, la cual presenta el siguiente comportamiento.
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Tabla 8.5

Evolucion del Valor Agregado Bruto para el sector servicios prestados a empresas.

Afio Valor agregado %variacion
2014 22,876,000,000 -
2015 23,935,000,000 4.63
2016 24,467,000,000 2.22
2017 25,010,824,692 2.22
2018 25,566,736,901 2.22
2019 26,135,005,296 2.22
2020 26,715,904,516 2.22
2021 27,309,715,303 2.22
2022 27,916,724,643 2.22
2023 28,537,225,897 2.22
2024 29,171,518,948 2.22
2025 29,819,910,345

Nota: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (2017).

Por variables académicas se considerd que el % de variacion se mantendra en

2.22% para todo el periodo de evaluacion. Una vez que tengamos proyectado el valor

agregado bruto del sector, comprobaremos si el beneficio del servicio por implementarse

es significativo para el sector servicios prestados a empresas (Instituto Peruano de
Economia [IPE], 2019).

Tabla 8.6

Representacion del servicio en el sector segin Valor Agregado Bruto.

Valor Agregado Bruto del sector 29,819,910,345
Valor Agregado Bruto del servicio 700,351
% Representacion del servicio en el sector 0.25%

Con ello, afirmamos que la implementacién del servicio representa un 0.25% del

sector servicios prestados a empresas, reflejando una situacion competitiva con respecto

a otras consultoras del mismo sector.

8.2.2. Densidad de Capital
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Para el servicio propuesto se necesitan 8,944 PEN para generar un puesto de trabajo.
Este indicador debe ser lo mas bajo posible pues deben emplearse menos dinero en
generar un puesto. Teniendo como referencia el informe emitido por el censo nacional

econdmico del afio 2008, la densidad de capital tiene el siguiente comportamiento.

Tabla 8.7

Densidad de Capital segun ventas realizadas en el afio.

Rango de ventas generadas anuales Densidad de capital promedio (PEN)
Hasta S/. 517 500 1,600

Maés de S/. 517 500 hasta S/. 2 932 500 15,800

Més de S/. 2 932 500 hasta S/. 5 865 000 23,700

Maés de S/. 5 865 000 hasta S/. 10 005 000 28,600

Maés de S/. 10 005 000 49,200

Nota: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (2008).

A partir de ello, podemos afirmar que el servicio esta en una situacion favorable

puesto que necesita de menor capital para generar un puesto de trabajo.

8.2.3. Intensidad de Capital

En referencia a este indicador, afirmamos que se obtuvo 0.74 para el servicio propuesto,
el cual al ser menor que la unidad, muestra una situacion favorable ya que se requiere una

menor inversion para generar mucho mas beneficio para los principales stakeholders.

8.2.4. Relacién Producto — Capital

Para este indicador, lo ideal es que sea mayor a la unidad. Para el servicio, representa una
situacion favorable pues se estan generando 1.35 PEN de beneficio por cada PEN

invertido para los principales interesados.

Como complemento del anélisis anterior, se presentara un analisis subjetivo donde
se sustenta como este servicio mejorara la relacion entre las operaciones mineras y los

stakeholders involucrados. Este mismo puede ser consultado en el anexo 24 (pagina 247).

134



CONCLUSIONES

A nivel de mercado, la demanda del servicio estd compuesta por el nimero de
empresas mineras que sean categorizadas como pequefias, medianas y grandes, las cuales
tengan filiales administrativas en la ciudad de Lima. Ademas de ello, se consideré un
factor de experiencia (que impacta positivamente en la demanda a medida que se realicen
mas proyectos de mejora) y otro de participacion del mercado en el sector consultor
(considerado 2.5% para todo el periodo de evaluacion, tomando en cuenta que, de cada
40 potenciales clientes, 1 estaria dispuesto a adquirir el servicio). Para su cuantificacion
en unidades monetarias, se utiliz6 una tarifa de 190 PEN / H — Consultoria para el servicio
s6lo diagnostico y aplicando un 30% de descuento para las actividades de diagnostico
cuando el cliente opta el servicio completo. Este ticket fue validado por distintas jefaturas
y gerencias del sector minero, que fue determinada en base a un benchmarking entre los

precios de las principales consultoras del pais.

Como ubicacion ideal mediante el método de Ranking de factores, se eligio a la
urbanizacion Valle Hermoso dentro del distrito de Santiago de Surco puesto que es la
alternativa que esta acorde a las necesidades del servicio a nivel de costos, disponibilidad
de oficinas, cercania con la mayor parte de los clientes, cercania a la mayor parte de
instituciones educativas de ingenieria de calidad, facilidades del municipio para la

tramitacion de permisos diversos y entre otros motivos.

La dimension del servicio sera determinada por la demanda puesto que es aquella
dimension que prima sobre la tecnologia a aplicarse, los recursos necesarios, la inversion
requerida y el punto de equilibrio del servicio (considerando que estos recursos pueden

ser adquiridos sin mayor dificultad a medida que marche el servicio).

En cuanto a la ingenieria del servicio, el equipo consultor se apoyara en
herramientas de ingenieria tales como la elaboracion de un diagrama de bloques, la
aplicacion de una lista de chequeo y la evaluacién de dispositivos de medicion que

faciliten el analisis de la situacion actual de la operacion de la empresa minera.
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El recurso humano es el factor mas importante y limitante del servicio,
considerando que el know-how del equipo consultor sera crucial para la elaboracion de
una propuesta de mejora que sea acorde a las necesidades operativas del cliente. Este
mismo esta dividido en las siguientes areas: gerencial general, gerencia de
administracion, gerencia de proyectos y gerencia comercial. Dentro de estos grupos, el
requerimiento de los consultores senior, junior y asistentes comerciales varia segun la

demanda del periodo.

Luego de desarrollar la evaluacion econdmica y financiera, asi como el analisis de
sensibilidad del proyecto para cada una de las variables de interés, se pudo determinar
que la propuesta de servicio es rentable puesto a que, en primer lugar, el VAN en todos
los escenarios es mayor a cero (mostrando un valor de 407,000 PEN para el VAN
econémico ponderado y 668,000 PEN para el financiero ponderado de la variable:
volumen de venta). En segundo lugar, la TIR supera al COK en todos los escenarios
(como se puede ver en el escenario moderado, se tiene una TIR econdmica de 43.39% y
financiera de 59.81%). En tercer lugar, se obtiene mas de 1 PEN por cada PEN invertido
en todos los escenarios (como se demostro en el escenario moderado, el Beneficio/Costo
economico arroja 1.71 y el financiero 3.66). Y, por Gltimo, el periodo de recupero no es

mayor al periodo de evaluacion del servicio en ninguno de los escenarios.

Luego de realizar la evaluacion de los indicadores sociales, se puede afirmar que
la implementacion de este servicio tiene un impacto positivo en los stakeholders
involucrados en el sector, principalmente por los beneficios econdmicos a sus aportantes
(traducidos en un alto valor agregado, una adecuada densidad de capital, intensidad de
capital y relacion producto — capital), asi como la concientizacion en el uso adecuado de
recursos, respeto al medio ambiente y a las comunidades aldeanas en donde se realizaria

cada proyecto minero.

Entonces luego de realizar la presente investigacion, se afirma que la
implementacion de este servicio es viable en el Per( traduciéndose principalmente en
buenos resultados econdmicos-financieros para el periodo de evaluacion, asi como en los
beneficios sociales hacia los stakeholders mas importantes del mismo. Lo diferenciador
del servicio propuesto es el enfoque a la resolucién de puntos criticos operativos cuyos

resultados son reflejados a nivel operativo y social.
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RECOMENDACIONES

Para realizar el céalculo de la demanda para un servicio de consultoria es
importante contar con contactos que pertenezcan a empresas que ofrezcan este tipo de
servicios, puesto que a través de ellos se puede determinar una tarifa adecuado del servicio
a través de un benchmarking de precios referenciales. Ademas de ello, se sugiere contar
con contactos del sector minero puesto que a través de ellos se puede conocer si realmente
el precio determinado es el adecuado. Esto es porque en un rubro tan diferente como la
mineria en donde hay escasa informacion, los contactos son una buena forma de

obtenerla.

Para la recopilacion de fuentes primarias (como parte de este servicio) se debe de
considerar la aplicacion de la técnica de entrevista a través de una guia de entrevistas, con
la finalidad de conocer el comportamiento de los posibles clientes frente a este servicio a
implementarse. Es fundamental que, al momento de formular la guia, ésta sea validada

por lo menos con algun experto en manejo de servicios o en el rubro.

En relacién con el punto anterior, se sugiere complementar la informacion
primaria extraida con fuentes secundarias relacionadas. Acé detallamos las tesis similares,
papers y articulos cientificos empleados. Es importante que estas sean de procedencia
confiable y certificada, tal como la base de datos de Alicia, de Referencia, o por la misma

base de datos de la Universidad de Lima.

Para la determinacién de la ubicacién ideal, se sugiere aplicar un método subjetivo
y objetivo al mismo tiempo, tal como lo es el Ranking de factores, debido a que permitira
la eleccidn de factores que sean determinantes para el desarrollo del servicio (para el caso
se prioriz6 la cercania a clientes puesto que al estar cerca de ellos se construye una
fidelizacion el cual forma parte de uno de los pilares esenciales para el desarrollo del

servicio) asi como la cuantificacion de éstos mismos.

En referencia al desarrollo del servicio, es importante tener en cuenta todos los
posibles escenarios del servicio (incluir tanto la aceptacion como el rechazo de este

mismo) puesto que con ello se tendra en cuenta como actuar para brindar una mejor
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experiencia al cliente. Asimismo, es importante también apoyarse en herramientas de
ingenieria para tener una mayor precision en el diagnostico de la situacion actual cuando

se inicia un servicio de consultoria.

Para la medicién de la calidad del servicio, se sugiere la aplicacion de una encuesta
de satisfaccion simple, en la cual exista una pregunta clave para el calculo del NPS del
servicio. Con este indicador lo que se quiere medir no solo es la satisfaccion en el corto

plazo, sino también busca la fidelizacion de clientes en el largo plazo.

A nivel del personal, se sugiere calcular el requerimiento de cada puesto en base
a la definicién de roles y responsabilidades, asi como el tiempo disponible asociado a

cada uno.

Por otro lado, para el caso de la evaluacion econémicay financiera de un proyecto,
se recomienda manejar un orden y clasificacion de costos y gastos segin su tipo (por
ejemplo, en variables, operativos, de administracion, entre otros) pues ello, facilita la
elaboracion de los estados financieros, del flujo de efectivo a corto plazo y el célculo de

indicadores financieros, asi como sociales.

Por ultimo, para el analisis de sensibilidad, se utilizaron 3 variables (precio
unitario, volumen de venta y costo de M.O) para definir la de mayor relevancia, por lo
cual recomendamos que se elija mas de una variable para elaborar dicho analisis. En este
caso, el volumen de venta es la que tiene un mayor impacto con respecto a las demas al
ponderar el VAN econémico y financiero en los 3 diferentes escenarios. En cara a la
factibilidad del proyecto, se recomienda llevar a cabo un estudio de mercado mas practico,

en el cual se pueda validar las proyecciones realizadas en este estudio de prefactibilidad.
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ANEXO 1: DIAGRAMA DE BLOQUES DEL PROCESO DE OBTENCION DEL COBRE

A continuacion, se detallara el diagrama de bloques del proceso de obtencion del cobre a tajo abierto. Es muy importante conocer éste con el
objetivo de identificar los potenciales requerimientos en cuanto a disefio de instalaciones, asi como de maquinaria para cada una de las etapas del

proceso. Como se presentd anteriormente, este proceso varia segun la composicion del mineral que se extraeria (oxidado o sulfurado).

Proceso que se aplica para la obtencion del cobre a partir de un mineral oxidado:

" " Electro- Almacenaje
Exploracion Explotacién Chancado )

" Control :
obtencién Final

Proceso tradicional que se aplica para la obtencion del cobre a partir de un mineral sulfurado:

o o . Electro-
Exploracion Explotacion Chancado Molienda MM N
refinacion

Proceso moderno que se aplica para la obtencién del cobre a partir de un mineral sulfurado:

Almacenaje

Final

. ) L Electro- Almacenaje
Exploracion Explotacion Chancado BiolLixiviacién !

obtencion Final

A partir de la informacion extraida de Coldeco Educa: https://www.codelcoeduca.cl/codelcoeducalsite/edic/base/port/proceso_productivo.html



https://www.codelcoeduca.cl/codelcoeduca/site/edic/base/port/proceso_productivo.html

ANEXO 2: TECONOLOGIA NECESARIA PARA EL
SERVICIO

A continuacion, se detallara mediante fichas técnicas, los dispositivos de medicion por

utilizarse tanto en la fase de diagnostico integral.

Nombre del equipo:

azufre (SO2)

Medidor de gas Gasman Didxido de

Especificaciones del equipo:
Dimensiones: 90 x 48 x 24 mm
Resistente al agua y al polvo IP 65
Pantalla LCD con iluminacién de fondo
Nivel de alarma de ajuste libre
vibratoria con LED's y pitidos agudos

Imagen referencial:

Funcionalidades:

(54.000 registros).

a. El registro es capaz de anotar 900 horas de datos a intervalos de 1 minuto

b.Software compatible con Windows para configurar el aparato de manera
rapida y sencilla y para leer la memoria interna como componente opcional.
¢. Permite medicién de la concentracion de ozono, por ello este pequeifio
medidor de gas puede complementarse con un sensor de ozono.

Proveedores internacionales:
PCE-Instruments (Espafia)

Proveedores nacionales:
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Nombre del equipo: Imagen referencial:

Medidor de dureza PCE-2500

Especificaciones del equipo:
Dimensiones: 145,5x 32 x 26 mm
Peso: 160 g

Pantalla: OLED

Peso minimo de la pieza a medir: 2 kg
Interfaz: USB

Funcionalidades:

Medlicion de dureza de aleacion de cobre

Unidad: Brinell // Rango de medicion HB: 45 - 315
Posibilidad de medir en cualquier posicién
Sistema sofisticado de carga y disparo

Indicacién instantaneo del valor en pantalla

Alta precision y memoria: 36.000 valores

Proveedores internacionales:
PCE-Instruments (Espaiia)

Proveedores nacionales:
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Nombre del equipo: Imagen referencial:

Medidor multiparamétrico HI 9829

Especificaciones del equipo:
Dimensiones: 221 x 115 x 55 mm
Gran pantalla grafica con iluminacion
Memoria de calibraciones

Medicion de hasta 14 parametros (7
medidos, 7 calculados)

Funcionalidades:

Medicion del ph bajo los pardmetros:

Rango de medicion 0.0 - 14.00 pH/ Resolucion 0.01 pH/ Precision = 0.02 pH
Medicion del oxigeno disuelto bajo los siguientes pardmetros:

Rango de medicion 0.0 - 50,00 mg/l Resolucién 0.1 - 0.01 mg/l Precision £1.5 a 3%
Medicién del temperatura bajo los pardmetros:

Rango de medicion -5.00 - +55 °C Resolucién 0,01 °C Precisiéon £0,15 °C

Proveedores internacionales:
PCE-Instruments (Espaiia)

Proveedores nacionales:
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Nombre del equipo:

Fotémetro de Cloro y Ph POCKET II

Especificaciones del equipo:
Dimensiones: 62 x 157 x 35 mm
Peso: Aprox. 230 g

Longitud de Onda: 528 nm (+2 nm)
Detector: Fotocélula de silicio
Lampara: LED

Imagen referencial:

Funcionalidades:

Medicion de cloro bajo los siguientes pardmetros:

Rango entre 0.1 a 10.0 mg/1

Medicion de ph bajo los siguientes pardametros:

Rango entre 6.0 a 8.5 mg/l

Equipamiento de intemperie: retroiluminacion y pantalla con digitos grandes.

Hasta 2.000 analisis con las mismas baterias.

Proveedores internacionales:
PCE-Instruments (Espaiia)

Proveedores nacionales:
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Asimismo, se detallara la maquinaria tentativa necesaria segun el requerimiento del

cliente para la fase de implementacion de la propuesta de mejora.

Nombre de la maquina: Imagen referencial:

Excavadora // XCMG XE2800E 280 ton
Mining excavator

Marca: ISUZU

Especificaciones técnicas:
Dimensiones: 19976*8539*7481 mm
Max Profun. Excavado: 15660 mm

Max Profun. Radio Excavado: 13880 mm
Peso Neto: 280000kg

Capacidad: 280 Ton

Funcionalidades:

a. Funcionamiento de motor a 6KV de alta presion sin emisiones de CO2

b. El control cuenta con un sistema hidraulico que es eficiente y ahorradora de energia

¢. Cuenta con sistema hidraulico de amortiguamiento durante la excavacion

d. Cuenta con sistema de lubricacion automdtica eficiente

e. Cuenta con pernos de eje flotante cerrados y dispositivo de carga pesada para mineria.
f. Sistema de giro es adaptable para lograr mayor estabilidad en la actividad

Proveedores internacionales:
Alibaba (China / India)
Proveedores nacionales:
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Nombre de la maquina: Imagen referencial:

Chancadora // Mining Industry Stone e
Shredder, Stone Shredder Machine

Marca: ZENITH

Especificaciones técnicas:
Dimensiones: 3789*2826*3025(mm)
Apertura de descarga: 195-265mm
Potencia: 8-130 KW

Peso Neto: 4900kg

Capacidad: 220-380TPH

Funcionalidades:

a. La estructura en forma de V de la cavidad de trituracién puede cumplir con una gran
alimentacién

b. Equipado con dispositivos de ajuste de cufia, permite realizar un control automatico
¢c. El ensamblaje de la mordaza moévil adopta una fundicién de acero de alta calidad

d. El uso de la tecnologia de analisis de elementos finitos ayuda a alcanzar tanto el peso
ligero como la alta confiabilidad

Proveedores internacionales:
Alibaba (China / India)

Proveedores nacionales:
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Nombre de la magquina:

Moledora // Ball Mill & stone grinder
& stone pulverizer

Imagen referencial:

Marca: Hongji

Especificaciones técnicas:
Dimensiones: 5030x6400mm
Apertura de descarga: 0.074-0.4mm
Potencia: 2500 KW

Peso Neto: 320 Ton

Capacidad: 68-386TPH

Funcionalidades:

a. Las altas velocidades en el motor seran mas eficientes para la produccion de
moliendas finas, reduciendo al minimo el desgaste en la cabina.

b. Cuenta con un regulador de velocidad de acuerdo a la dimension del producto
deseado, haciéndolo sostenible por regular el consumo de energia eléctrica.

c. Cuenta con Laminas de metal perforado o rejillas de barras, que cubren la abertura de
descarga del molino conservan materiales gruesos para su posterior molienda,

Proveedores internacionales:
Alibaba (China / India)

Proveedores nacionales:
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Nombre de la maquina: Imagen referencial:

Tanque de lixiviacion // Copper Oxide
Leaching Tank

Marca: HengXing hengxing.en.alibaba

Especificaciones técnicas:
Dimensiones: 8500=<9000mm
Velocidad del eje: 18.5 rpm
Potencia: 30 KW

Peso Neto: 46623 kg
Volumen efectivo: 395 m3

Funcionalidades:

a. El tanque de lixiviacion tiene una estructura compacta, poco espacio
ocupado y el eje agitador equipado con un impulsor doble.

b. El eje agitar cuenta con impulsor doble para reducir la necesidad de utilizar
mas afiadidos, siendo mas eficiente en la operacion.

c. Su disefio mantiene el impulsor en movimiento a baja velocidad, reduciendo
la posibilidad de usar el carbon activo, a fin de recolectar mas cobre.

Proveedores internacionales:
Alibaba (China / India)

Proveedores nacionales:
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Nombre de la maquina: Imagen referencial:
Tanque de electroobtencion //
Electrowinning tank Desorption and
ELectrolytic device

Marca: ALD

Especificaciones técnicas:
Dimensiones: 1200%1000*%1150mm
Conductividad termal: =1.2w/m*K
Fuerza de compresion: 70-100Mpa
Peso Neto: 10 Ton

Capacidad: 100-20000L

Funcionalidades:

a. Los materiales del tanque son de resinas de éster de vinilo resistentes a la
corrosion v a los acidos de alta pureza.

b. El tanque cuenta con varillas de refuerzo de fibra de vidrio y agentes
auxiliares, adoptando un proceso de fundicién monolitico homogéneo.

c. La celda electrolitica cuenta con un revestimiento resistente y a prueba de
fugas.

Proveedores internacionales:
Alibaba (China / India)

Proveedores nacionales:
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Nombre de la maquina:

Magquina de flotacién // Mineral
Separator Equipment Air Flotation Cell
Separator Machine

Marca: ZHAOXIN

Especificaciones técnicas:

Diametro del agitador: 760mm
Velocidad del agitador: 186 rpm
Potencia: 30KW

Peso Neto: 4292KG

Capacidad de produccion: 5-20m3/min

Imagen referencial:

Funcionalidades:

a. Esta maquina puede absorber el aire y la pulpa de mineral con un tanque de

arrastre no susceptible de precipitarse facilitando el retorno de las espumas.

b. Cuenta con un impulsor de doble cuchilla el cual agita la arena gruesa en el

fondo adecuadamente.

¢. Baja velocidad periférica y larga vida util de la placa de cubierta del

impulsor, lo que conduce a la suspension de minerales de grano grueso.

Proveedores internacionales:
Alibaba (China / India)

Proveedores nacionales:
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Nombre de la maquina:

Horno Industrial de fundicién de cobre //
High Quality Copper Induction Melting
Furnace For Metal Melting

Imagen referencial:

Marca: BSM

Especificaciones técnicas:
Temperatura maxima: 2000 °C
Tiempo fundicion: 60-100min
Potencia: 2500KW

Peso Neto: 8500KG

Capacidad de fundicién: S000KG

Funcionalidades:

a. Equipo cuenta con una funcién de error de diagnostico del sistema de

alimentacion haciendo facil su mantenimiento.

b. La fundicién rapida con bajo costo de produccion; baja contaminacion y

favorable al medio ambiente.

c. El equipo permite flexibilidad de ajuste de potencia por lo que la uniformidad de
temperatura se puede controlar facilmente.

Proveedores internacionales:
Alibaba (China / India)

Proveedores nacionales:
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Nombre de la maquina: Imagen referencial:

Tanque de electrorefinacion //
Industrial FRP Electrolytic Tank i UL TR e

Marca: UNIONSUM

Especificaciones técnicas:
Largo interno: 3500mm
Ancho de la pared: 8-10mm
T max de operacion: 90°C

Material: Acero Inoxidable

Capacidad de produccion: 4.5 Ton

Funcionalidades:

a. Disefio modular, transporte e instalacién en el sitio

b. Superficie interna lisa y facil de limpieza, sin oxidacion a la estructura.
c. Buena resistencia, fuerte resistencia al impacto, gran capacidad de carga.
d. Revestimiento de resina de vinilo en la superficie del cuerpo (gel =70%).
e. La densidad de FRP es 1.8 kg / cm, mas liviana que la celda de concreto
polimérico.

Proveedores internacionales:
Alibaba (China / India)

Proveedores nacionales:
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ANEXO 3: MODELO DE PROPUESTA DEL SERVICIO

En el siguiente acapite se desarrollara un modelo del servicio expuesto en esta
investigacion. Cabe resaltar que el modelo tiene datos ficticios en su totalidad y su
principal objetivo es exponer las estrategias de adquisicion y fidelizacién de clientes, asi

como también las fases del servicio.

Fase 1: Inicio y Primer Encuentro.

CupperMining Corp. (CMC) es una compafiia minera que inicié operaciones en
el 2012 con capital de los hermanos Garcia. CMC Tiene como producto principal el cobre,
el cual es un mineral muy importante hoy en dia para la industria ya que es el principal
componente en la elaboracion de fibras de cables, de tuberias de alta resistencia, de
microchips para dispositivos electronicos, entre otras aplicaciones.

Actualmente sus operaciones mineras son realizadas en Yanahuasi, un yacimiento

minero ubicado a las afueras de Cuzco.

Si bien han tenido un considerable crecimiento en la produccion de cobre desde
su fundacion, los hermanos Garcia son conscientes de que las operaciones mineras pueden
ser mejor en el manejo de recursos y residuos. Es por ello que contactan a la consultora a

fin de poder recibir su asesoria personalizada para este caso.

CMC mostro su interés en contactar a la consultora luego de que esta se presentara
en la dltima feria de innovacion minera, realizada en el Hotel Atton. Como resultado de

ello, se procede a agendar una primera reunion de conocimiento.

En esta primera reunion, los hermanos Garcia presentaron su caso ante el jefe de
proyectos, asi como al consultor senior quien sera el asignado para realizar el diagnostico
inicial. Dentro de esta, los hermanos Garcia brindaron algunos datos sobre la produccion
de cobre por cada 30 dias (sabiendo que el proceso de lixiviacion para CMC toma

aproximadamente 30 dias) desde su fundacion hasta hoy en dia.
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Con estos datos se puede determinar un aproximado de la produccion diaria de

cobre en TM al dia.

Ao Produccidn de cobre (TM/30 dias) Produccion de cobre (TM/dia)

2012 2,190.00 73.00
2013 2,409.00 80.30
2014 2,649.90 88.33
2015 2,914.89 97.16
2016 3,206.38 106.88
2017 3,527.02 117.57
2018 3,703.37 123.45
2019 3,888.54 129.62
YTD 2020 3,627.26 120.91

Se puede afirmar a partir de esto que CMC es categorizado como una pequefia

productora minera.

Ademas de lo mencionado, los hermanos Garcia expusieron que el principal
problema esté en el proceso de chancado del mineral en bruto ya que, segun sus operarios,
hay mucha pérdida de cobre por la inefectividad de la chancadora de la operacion.

Fase 2: Diagnostico Integral.

Luego de exponer la situacion inicial, al finalizar la reunion, se acordé realizar el

diagnostico in situ de Yanahuasi, ubicado en Cuzco en dos semanas aproximadamente.

Cuando el consultor llegd a Yanahuasi (una vez establecido dentro de las
instalaciones), este fue guiado por el jefe de Administracion de la actividad minera quien
guio un primer recorrido y proporciono el plano (a nivel macro) de la operacién actual de
la minera. Este mismo jefe indico al consultor que se trata de un yacimiento donde se

extrae mineral oxidado como materia prima (segun resultados de la exploracién inicial).
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Macro-plano de la operacion mineral actual para la extraccién y tratamiento de cobre oxidado en Yanahuasi, Cuzco, Peru.

PLANO ACTUAL DE OPERACION / PROPUESTA DE IMPLEMENTACION #1
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Considerar un area total de 703,000m2 para la operacion actual. El plano se encuentra elaborado bajo la escala 1m2:100m2 distribuido por:

P. de maniobras 90,000
Chancado 60,000
Molienda 60,000
Lixiviacién 66,000

Zonas de flujo libre y transcision

Electro-obtenciél 60,000
Almacén T. 36,000
Control 34,000
Almacén F. 36,000

261,000
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Asi pues, tanto el consultor como el asistente realizaron el recorrido y pudieron determinar que el proceso de obtencion del cobre a partir

de un mineral oxidado sigue la siguiente secuencia de actividades segun el diagrama de bloques descrito a continuacion:

Diagrama de bloques de la operacion actual de CMC en Yanahuasi:

606,390ke explosivo [/ Dia

175.13 TM chancadas |
Dia

242 56 TM minadas [ Dia Cargay 230.43 TM transp. / Dia
Ml Transporte

=

Relacidn: 2,500ke explosivo [ 5% volumen 24% volumen
1 TM mineral oxidado minado

Solucion Acido Sulfdrico [70%) + H20 [30%)

133.97 TM lixiviadas / Dia  WAINEYOEGLE  133.97 TM almacenadas |
i Temporal Dia

. 157 .61 T molidas / Dia
Molienda >

10% volumen Restos de solucion (20%)

y excedentes (15%)

Electro- 127.27 TM electrob./ Dia _ 120.51 TM control./ Dia _ WEARETELETLE 120.51 TM almace./ Dia

v Final

obtendion

5% volumen

5% volumen
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Ademas de ello, mientras se realizaba el recorrido el consultor senior realizaba algunas anotaciones en referencia a los indicadores de la
operacion actual que serviran para determinar el punto critico de la operacion. Para ello, se apoyo en los equipos de medicidn proporcionados por
la consultora. Cabe resaltar que todas estas anotaciones se realizan en el formato de diagnostico integral (una ficha de facil comprension y lectura

en la cual se detallan todas las observaciones, indicadores y comentarios referidos a la operacion minera actual del cliente).

A continuacion, se presentaran los resultados obtenidos de los indicadores iniciales clasificados en dos categorias: productividad y gestién

ambiental.

Indicadores de Productividad

. ! Tiempo de Método de Equipo de Etapa de . - ECA/
Indicador Categoria | e jicion Medicién Medici6n revision Situacion Actual LMP
11 kg explosivo/TM mineral Cuantitativa 1Turno Visual - Minado 2500 Kg/ T™M
. - Cargay
12 TM cargadas/turno Cuantitativa 1Turno Tecnoldgico Balanza de carga 230.43 TM/1T
Transporte

13 TM chancadas/turno Cuantitativa 1Turno Visual - Chancado 175.13 TM/1T
14 TM molidas/turno Cuantitativa 1Turno Visual - Molienda 157.61 TM/1T
15 TM electro-obtenidas/turno Cuantitativa 1Turno Visual - Electro-obtencion | 127.27 TM/1T

Medidor de Superficie

Resistencia al rayado de _— Al momento del - dureza para Apropiadamente

16 superficie Cualitativa control Tecnologico metales PCE- Control resistente al rayado

2500 (7/10)
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asociados.

Indicadores de Gestion Ambiental

Para el caso de los indicadores de productividad, no existe un ECA (Estandar de Calidad Ambiental) o un LMP (Limite Maximo Permisible)

Cloruros en el agua

POCKET Il

presencia de alglin pozo
de agua

Tiempo )
. . Meétodo de . - N . . ECA/
Indicador Categoria de o Medicion Equipo de Medicion Etapa de revision Situacion Actual LMP
medicion
. - Medidor de gas Gasman T
17 pug/m3 de SO2 Cuantitativa | 1Turno Tecnolégico Dibxido de azufre Lixiviacién 20.67 pg/m3 20 pg/m3
En todas las etapas en
18 Concentracion del PH en Cuantitativa | 1Turno Tecnologico Fotémetro de Cloro y Ph | donde involucra la 8.93 65-85
el agua POCKET Il presencia de algin
pozo de agua
En todas las etapas en
19 Concentracion de Cuantitativa | 1Turno Tecnolégico Fotometro de Cloro y Ph|donde involucra la 241.98 mg/L 250 mg/L




Al finalizar el diagnostico (luego de 3 dias), el consultor senior se despide del

supervisor concluyendo lo siguiente:

1.

Hay pérdida excesiva de mineral en el chancado, principalmente porque la
chancadora de la operacion no se encuentra en una ubicacion adecuada (poca
efectividad en traslados), ademas que esta misma no esta en las condiciones
optimas. El jefe de la operacion hizo énfasis que cuando iniciaron las operaciones,
la méquina fue adquirida de segunda mano, la cual tiene aproximadamente 13
afios. Es por ello por lo que el chancado es considerado como un punto critico de
alta importancia.

Se identificd que no existe una etapa en la cual se trate la solucion de acido
sulfurico utilizada para la depuracion del mineral durante la lixiviacion. Esto es
de consideracion ya que el SO2 liberado en el ambiente sin tratarse representa un
potencial dafio al medio ambiente circundante, asi como al personal de la

operacion.

Fase 3: Armado de Propuesta de Mejora de Implementacion

Una vez realizado el diagndstico integral, el consultor senior se redne con el

consultor junior a fin de poder armar la propuesta de mejora. Para ello, se apoyaran en la

guia de diagnostico integral, ya que se resume los principales problemas por atacar y

algunos otros inconvenientes por considerar en la operacion.

La propuesta de implementacion de mejora realizada (en 03 dias habiles) cuenta

con la siguiente estructura:

Informe final de diagnéstico: Dentro de ello, se encuentran las conclusiones a
partir de la informacion recabada durante el diagndéstico integral. Adjuntando el
diagrama de bloques inicial, asi como el formato de diagnoéstico.

Presupuesto: Se debe considerar que se ha propuesto un precio base de 47,104
PEN por cada propuesta de mejora de un punto critico identificado en la operacion
(el cual incluye Unicamente la asesoria realizada).

La consultora sugerira la adquisicién de maquinaria ecoeficiente y materiales para
obtener mejores resultados operativos, sin embargo, es gestion del cliente la

adquisicion de estos mismos. Con la finalidad de facilitar este trabajo, el area de
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administracion brindard contactos de socio-negocios quienes son distribuidores
confiables por sus precios, politicas de cobro y facilidades para el transporte de
estos mismos a la operacion.

e Planos de Redistribucion de espacios y areas en CAD y Diagrama de Bloques
tentativo.

e Cronograma de implementacion: Donde se detalla todas las actividades por

realizarse a fin de subsanar el punto critico hallado durante el diagnéstico integral.

A continuacion, se presentaran las dos propuestas de implementacion de mejora
en la operacién de CMC en Yanahuasi.

Propuesta #1: Punto critico en la Etapa de Chancado del mineral

Resumen: Esta propuesta consiste en modificar la ubicacion del area de chancado
pues se encontraron deficiencias en los traslados del mineral. Asimismo, se sugiere la
adquisicion de una chancadora multiple puesto que la actual ya tiene varios afios de

antigiiedad (coordinado con proveedor especializado recomendado).

Presupuesto:

Diagndstico Integral Base 2,705.08
Elaboracién de propuesta 4,508.47
Asesoria en Implementacion de mejora 30,915.25
Reestructuracion de zona de chancado 30,915.25
Capacitacion en uso de la maquinaria -
Subtotal 38,128.81
IGV (18%) 6,863.19
Importacién de Chancadora miltiple de cobre | 72,821.00
Instalacidn de chancadora maltiple de cobre -
Adquisicion de materiales para reestructuracion 7,282.10

Inversion Total por Adquisiciones 80,103.10

Plano de Redistribucién: No se requiere una redistribucién de éreas, ya que la

mejora ataca directamente a una ubicacion actual de la operacion.
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Diagrama de Bloques Tentativo:

606,390kg explosivo / Dia

242 56 T minadas [/ Dia - 230.43 TM transp. / Dia
Carga y p-/Dia 4o . 195.86TM chancadas /
Transporte Dia
Relacidn: 2,500ke explosivo [ 5% volumen 15% volumen

1 T mineral oxidado minado

Solucién Acide Sulfirico (70%) + H20 [30%)

176.28 TM molidas / Dia 149 84 TM lixiviadas / Dia AR et 14984 TM almacenadas /

Molienda Temporal Dia

10% volumen Restos de solucion (20%)

y excedentes (15%)

Electro- 142 34 TM electrob./ Dia 135.23 TM control./ Dia @A EEucrol 135.23 TM almace./ Dia .

Final

obtendion

5% volumen

5% volumen



NuUmero de

personal adicional requerido, se brindara el contacto de un BP de mano de obra disponible pero este costo es asumido por el cliente.

Actividad

Cronograma de Implementacion: Las actividades seran realizadas previa coordinacion con el jefe de Administracién de la mina. Para el

Actividad

Sub-Actividad

Dia Pactado de
Realizacion de
Actividad

Duracion
(CIEY)

Encargado

Personal adicional
requerido

#Personal
adicional

Pedido de importacion de la

requerido

1 10/02/2021 |1 dia Aduanas / BP/ Cliente Ninguno -
Importacion d Chancadora
mportacion de
2 | chancadora multiple Desemt(;a:cg <Ij|e la Chancadyra en 2/03/2021 | 30 dias Aduanas / BP/ Cliente Ninguno -
de cobre puerto del Callao
3 Traslaqs) dela chancadorfa la 4/03/2021 |2 dias Aduanas / BP/ Cliente Ninguno -
operacion
4 Retiro de la sefialética actual 5/03/2021 |1 dia Area de Proyectos/Cliente Requerido 8
5 | Reestructuracion de | Retiro de chancadora actual 12/03/2021 |1 dia Area de Proyectos/Cliente Requerido 8
zona de chancado i6 fialéti .
6 ;r::;alauon de nueva sefigtetige ef el 19/03/2021 |1dia Area de Proyectos/Cliente Requerido 8
., Instalacion de la chancadora maltiple 4 < . .
7 Instalacion de, _ en 4rea redisefiada 26/03/2021 |1 dia Area de Proyectos/Cliente Requerido 8
chancadora maltiple Instalacion d | "
8 |de cobre nsta’acion de complementos - g 26/03/2021 |1 dia Avrea de Proyectos/Cliente Requerido 8
adicionales para la chancadora multiple
Capacitacién en el Capacitacion en el uso y )
9 P L mantenimiento de la chancadora 2/04/2021 |1dia Area de Proyectos/Cliente Ninguno -
uso de maquinaria e
maltiple
10 Pu/esj[a en marcha de Ia chagcadgrg 9/04/2021 |1 dia Area de Proyectos/Cliente Ninguno -
Puesta en marchay | maltiple
Evaluacién final i6n fi indi ]
11 Evaluacion final de indicadores de 16/04/2021 |1 dia Area de Proyectos Ninguno -

productividad y gestion ambiental
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Propuesta #2: Punto critico en la Etapa de Lixiviacion del mineral

Resumen: Esta propuesta consiste en modificar el area actual de la etapa de
lixiviacion, afiladiendo una etapa extra para la depuracién y tratamiento de la solucién de
acido sulfarico generado. Se requerira de una mezcladora multiple (coordinado con

proveedor especializado recomendado) asi como, ampliar la zona de control.

Presupuesto:

Diagnostico Integral Base 2,705.08
Elaboracion de propuesta 4,508.47
Asesoria en Implementacion de mejora 30,915.25
Reestructuracion de zona de lixiviacion 15,457.63
Reestructuracioén de zona de control 15,457.63
Capacitacion en uso de la maquinaria -
Subtotal 38,128.81
IGV (18%) 6,863.19
Importacion de Mezcladora Multiple 26,481.00
Instalacion de Mezcladora Multiple -
Adquisicién de materiales para reestructuracion 2,648.10

Inversion Total por Adquisiciones 29,129.10
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Plano de Redistribucion:
CON PROPUESTA DE IMPLEMENTACION #2
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Considerar un area total de 703,000 m2 para la operacién actual. El plano se encuentra elaborado bajo la escala 1m2:100m2. Distribuidas de la

siguiente manera:

P. de maniobras | 90,000

Chancado 60,000
Molienda 60,000
Lixiviacion 66,000

Electro-obtencié| 60,000

Depuracion

24,000

Almacén T.

36,000

Control AS

17,000

Control Mineral

34,000

Almacén F.

36,000

Zonas de flujo libre y transcision
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Cronograma de Implementacion: Las actividades seran realizadas previa coordinacion con el jefe de Administracion de la mina. Para el

personal adicional requerido, se brindara el contacto de un BP de mano de obra disponible pero este costo es asumido por el cliente.

#Personal
adicional

Personal
adicional

Dia Pactado de

e Duracion
Realizacién de

NUmero de

Actividad Sub-Actividad

Encargado

€LT

Actividad

Pedido de importacion de la

Actividad

(dias)

requerido

requerido

1 10/02/2021 | 1 dia Aduanas / BP/ Cliente Ninguno -
. mezcladora
Importacion de Desembarco de la mezcladora en
2 | mezcladora del Call 2/03/2021 |30 dias Aduanas / BP/ Cliente Ninguno -
maltiple puerto del Callao
3 Traslado de"fnezcladgfa a la 4/03/2021 | 2 dias Aduanas / BP/ Cliente Ninguno :
operacion
4 Retirg de_ §enalet|ca actugl_y_ - 5/03/2021 |1 dia Avrea de Proyectos/Cliente Requerido 8
Ampliacién de zona de lixiviacion
5 Reestruct_ur_a(_:lop,de Instalaglon de I_a megrladorain B 12/03/2021 | 1 dia Area de Proyectos/Cliente Requerido 8
zona de lixiviacion | nueva area designada
6 Instalaglon de nuevy sefiglética e la 19/03/2021 | 1 dia Area de Proyectos/Cliente Requerido 8
nueva area designada
Ampliacién del &rea con zona de |
7 . control del envase de solucion con 26/03/2021 | 1 dia Area de Proyectos/Cliente Requerido 8
Reestructuracion de | : .; -
4cido sulfdrico
zona de control Instalacion de sefialética en la zona
8 - 26/03/2021 | 1 dia Area de Proyectos/Cliente Requerido 8
ampliada de control
Capacitacion en el Capacitacion en el uso y i
9 P L mantenimiento de la mezcladora 2/04/2021 |1 dia Area de Proyectos/Cliente Ninguno -
uso de maquinaria maltiple
10 Pu,esj(a en marcha de Iff mezgladora 9/04/2021 |1 dia Area de Proyectos/Cliente Ninguno -
Puesta en marchay | multiple
1 Evaluacion final Evaluacién final de indicadores de 16/04/2021 | 1 dia Area de Proyectos Ninguno i

productividad y gestion ambiental




Una vez elaborada la propuesta, se procede a agendar a los hermanos Garcia para

la presentacion de ésta.

Luego de un tiempo prudente de negociacién, los hermanos Garcia aceptaron
llevar a cabo la propuesta#l ya que consideran que tendrd un mayor impacto en la
productividad de la operacion. Luego de llegar al acuerdo esperado ambas partes firmaron
un acuerdo de confidencialidad, asi como el contrato inicial para poder dar comienzo a la

implementacion de la mejora integral.

Fase 4: Implementacion.

Una vez que CMC haya aceptado la propuesta y firmado el contrato de

cooperacion, se procede a dar inicio a la implementacion de la propuesta de mejora.

Para ello, se debe de tener en cuenta los tiempos de accién resumidos en el
cronograma de actividades anteriormente detallado. Cabe mencionar que el area de
administracion ya derivo al cliente con los proveedores especializados (BP) a fin de que

atiendan sus solicitudes con mayor prioridad.

Cabe resaltar que el consultor senior y junior estaran presentes durante todas las

fechas programadas para la implementacion.

Fase 5: Fin y Resultados.

Una vez finalizada la implementacion, se realiza una ultima visita a Yanahuasi
para realizar la medicion de los indicadores de operatividad (con apoyo de los equipos de

medicion de campo).

Luego de realizar la medicion, se puede afirmar que los indicadores presentan el

siguiente comportamiento.
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Indicadores de Productividad

. . Tiempo de | Método de Equipo de |Etapade . . . . P ECA/
Indicador Categoria medicion | Medicion Medicion | revisién Situacion Inicial | Situacion Final LMP
11 E?irf:rg'los“’(’/ ™ | cuantitativa | 1Tumo | Visual - Minado | 2500 Kg/TM 2500 Kg / T™
12 TM cargadas/turno | Cuantitativa | 1Turno Tecnoldgico Balanza de | Carga y 230.43 TM/1T 230.43 TM/1T
carga Transporte
13 ™ Cuantitativa | 1Turno Visual - Chancado 175.13 TM/1T 195.86 TM/1T
chancadas/turno
14 TM molidas/turno | Cuantitativa | 1Turno Visual - Molienda 157.61 TM/1T 176.28 TM/1T
15 TM electro- Cuantitativa |1Turno | Visual - Electro- | 10707 TMIAT | 14234 TMAT
obtenidas/turno obtencion
. . Medidor de Superficie Superficie
Resistencia al Al . .
I o dureza para Apropiadamente Apropiadamente
16 rayado de Cualitativa momento | Tecnoldgico | Control . | d . | q
superficie del control metales resistente al rayado | resistente al rayado
PCE-2500 (7/10) (7/10)
Para el caso de los indicadores de productividad, no existe un ECA (Estandar de Calidad Ambiental) o un LMP (Limite Maximo Permisible)
asociados.




9.1

Indicadores de Gestion Ambiental

Indicador Categoria Tiempo de | Método de Equipo de Etapa de revision Situacién | Situacion ECA/
g medicion Medicion Medicion P Actual Final LMP
Medidor de gas
" - Gasman o 20.67
17 pg/m3 de SO2 Cuantitativa | 1Turno Tecnolégico Dibxido de Lixiviacién ug/m3 20.68 pg/m3 | 20 pg/m3
azufre

En todas las etapas

Concentracion ofometjpuS en donde involucra
18 Cuantitativa | 1Turno Tecnoldgico Cloroy Ph : 8.23 8.2 6.5-8.5
del PH en el agua la presencia de

POCKET II A
algln pozo de agua
Concentracion de Fotémetro de g‘égﬂgse I%SV?IZF::?: 241.98
19 Cloruros en el Cuantitativa | 1Turno Tecnologico Cloroy Ph - ' 241.54 mg/L | 250 mg/L
la presencia de mg/L
agua POCKET Il

algun pozo de agua

A partir de ello, se puede concluir inicialmente que la implementacion de mejora fue exitosa.

Sin embargo, como parte del servicio diferenciador de la consultora, se realizard un seguimiento de dos visitas a Yanahuasi (previa

coordinacion con los encargados de CMC) para poder determinar si la implementacion de mejora es sustentable en el tiempo.
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Fase 6: Servicio Aumentado (Seguimiento):

Como parte del servicio aumentado se realizaron 2 visitas aparte a la implementacion. Esto es con la finalidad de verificar que la

implementacion sea sustentable en el tiempo. El equipo de proyectos se traslado a Yanahuasi para evaluar los mismos indicadores anteriormente

utilizados.

Indicadores de productividad

: ) . . . . - Situacion Situacién
. . Tiempo de | Método de Equipo de | Etapa de Situacion Situacion L L
Indicador Categoria | bojicion | Medicion | Medicion | revision | Inicial Final Seguimiento | Sequimiento | ECA /
#1 #2 LMP
kg explosivo/TM | & o itativa | 1Turmo | Visual I Minado | 2500 Kg/TM | 2290K9/ 1os00kg/T™M | 2500 Kg/T™
1 | mineral ™
TM cargadas/turno | Cuantitativa | 1Turno Tecnoldgico §alanzatiey (CAgEYy 230.43 TM/1T §30.43 230.43 TM/1T |230.43 TM/1T
2 carga Transporte TM/1T
™ I ] 195.86
Cuantitativa | 1Turno Visual - Chancado 175.13 TM/1T 196.97 TM/1T |197.88 TM/1T
3 | chancadas/turno TM/1T
4 TM molidas/turno | Cuantitativa | 1Turno Visual - Molienda 157.61 TM/1T ﬁ\ﬁ/ﬁ_ 177.26 TM/1T |178.09 TM/1T
TM electro- I . Electro- 142.34
5 | obtenidas/turno Cuantitativa | 1Turno Visual - obtencion 127.27 TM/1T TMAT 143.15 TM/1T |143.82 TM/1T
Superficie
Resistencia al Al Medidor de Superf_|C|e Apropiadam Superf_|C|e Superf_|0|e
o - dureza para Apropiadament | ente Apropiadament | Apropiadament
7 rayado de Cualitativa momento | Tecnoldgico | Control . | ) | . | ; |
superficie del control metales e resistente a resistente al | e resistente a e resistente a
PCE-2500 rayado (7/10) rayado rayado (7/10) | rayado (7/10)
(7/10)




8.1

Indicadores de Gestion Ambiental

Situacion

Situacion

. . Tiempo de | Método de Equipo de |Etapade Situacion | Situacion L P ECA/
Indicador Categoria medicion | Medicién Medicion | revision Actual Final #Sigmmlento Eggmmlento LMP
Medidor de
- - gasGasman| . .. ., 20.67 20.68 20
18 pg/m3 de SO2 | Cuantitativa | 1Turno Tecnoldgico Dibxido de Lixiviacién ug/m3 Lg/m3 20.62 pg/m3 | 20.58 pug/m3 Lg/m3
azufre
En todas las
) etapas en
Concentracion ggtgmfgo donde 6.5 -
19 del PHenel Cuantitativa | 1Turno Tecnolégico Ph Y linvolucrala |8.23 8.2 8.2 8.21 8.5
agua POCKET I | Presencia de
algdn pozo
de agua
En todas las
Concentracion Foigktro gtoar?(?: “
110 de Cloruros en | Cuantitativa | 1Turno Tecnoldgico gﬁCIoro Y linvolucra la 241/58 241/54 240.35 mg/L | 240.66 mg/L 25%_
el agua presencia de mg mg mg
POCKET Il ,
algun pozo
de agua




Cabe mencionar que el supervisor de operaciones (quien fue guia para el
diagnostico integral y apoyo para la implementacion de las propuestas de mejoras), se
mostr6 muy satisfecho por como se esta desarrollando la operacién minera de CMC y
que esta seguro de que este afio serd uno en el cual el rendimiento operacional superara

sustancialmente los afios anteriores.

Considerando todo lo mencionado anteriormente, el equipo de proyectos puede
concluir que la implementacion de la mejora ha sido exitosa y es sustentable en el tiempo,
tal como se demuestra en los indicadores tanto en la situacion de seguimiento 1 como la

2.'Y con ello, se da fin al servicio de consultoria propuesto.
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ANEXO 4: FORMATO DE FICHA PARA

DIAGNOSTICO INTEGRAL

Datos Iniciales

Formato Visita de Diagnéstico

Cliente CuppemMining Corp
Yacimiento Y anahuasi
Ubicacién Cuzco

Fecha de visita 090818

Contacto Gonzalo Perez
cargo Jefe de Operaciones

Indicadores de Productividad

_ . Tiempo de |[Método de Equipo de Etapa de s ECA /
Indicador Categoria | cdicion  |Medicion Medicion revision Sttuacion Actual |\
kg ex plosivo/TM . ) )
mineral Cuantitativa 1Tumo Visual — Minado 250'0KngM -
\ y i < B Balanza de Carga y
T cargadas/tumo  |[Cuantitativa |[1Tumo Tecnologic o carga Transporte 230.43TM/ 1T -
T chancadas/tumo |Cuantitativa |1 Tumo Visual - Chancado 175.13TMWM/ 1T -
™ molidas/tumo Cuantitativa |[1Tumo Visual - Molienda 157.61 TM/ 1T -
™ electro- o } Electro-
obtenidas/tumo Cuantitativa  |[1Tumo Visual = - 127.27 TW/T _
Medidor de Superficie
Resistencia al . Al momento ol durez a para Apropiadamente
Cualitativa Tecnologico Control
rayado de superficie del control 09 metales PCE- resistente al rayado
Indicadores de Gestion Ambiental
] ] Tiempo de  |[Método de Equipo de Etapa de L ECA /
Indicador Categonia | dicion  |Medicion Medicion revision Situacion Actual || \p
Medidor de gas
pg/m3 de 502 Cuantitativa |1 Tumo Tecnologico Gasman Didxido |Lix iMacion 20.67 pg/m3 20 pg'm3
de azufre
En todas las
. etapas en
. Fotometro de )
concentracion del o aniitativa |1Tumo Tecnologico Cooyph  |dondeImOlwral o e oh 65-85
PH en el agua la presencia de
POCKET Il -
algun pozo de
agua
En todas las
F etapas en
. Fotometro de )
Concentracion 08 |, o titativa | 1Tumo Tecnolégico Cloro y Ph donde IMOILET| 1 98 me/L 250 mgiL
Cloruros en el agua la presencia de
POCKET Il .
algun pozo de
agua
Observaciones y Comentarios Adicionales
Pérdida excesiva de mineral en el chancado porque la chancadora esta en una ubicacion ineficiente, ademas de ello esta fue adquin'da de
segunda mano, la cual tiene aproximadamente unos 13 afios (PUNTO CRITICO). No existe una etapa en la cual se trate la solucién de acido
sulfirico utilizada para la depuracién del mineral durante la lixiviacion (PUNTO CRITICO). Hay Pérdida de mineral en traslados (PUNTO NO-
CRITICO)

(Se realizd el llenado del formato en base al modelo del servicio expuesto en el anexo 2)
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ANEXO 5: USO DE GOOGLE ADS COMO ESTRATEGIA
DIGITAL

A continuacion, se detallard, con mayor profundidad, cémo se planteara el uso de Google
Ads para el servicio propuesto con la finalidad de lograr una mayor visibilidad de ello a
través de medios digitales.

En primer lugar, se tendra que determinar el objetivo de éxito, asi como el tipo de

campafia que MINEPRO S.A.C (nombre de la empresa) aplicara.

Objetivo de éxito - Clientes potenciales: Alentar a los clientes que demuestren su

interés y generar conversiones.

Seleccione el objetivo por el cual se determinaria el éxito de esta campafia &

o © <) ©

Consideracion de la marcay el
producto

Ventas Clientes potenciales Tréfico del sitio web

Conocimiento y alcance de la
marca

Crear una campafia sin la

Promocion de aplicacion orientacién de un objetivo

Tipo de campanfa: Basqueda — Generar clientes potenciales con la publicacion
de anuncios de texto o llamada cerca de los resultados de la busqueda de Google.com, en

los sitios de socios de busqueda de Google y mucho mas.

Selecclone untipo de campana

Busqueda

Llegue a clientes interesados en su
producto o servicio con anuncios de
texto

Entonces con ello, se afirma que el objetivo serd alcanzado mediante visitas al

sitio web (ver imagen a continuacion):
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seleccione codmo desea alcanzar su objetivo @

Visitas al sitio web

www.minepro.com.pe|

Llamadas telefonicas
Visitas a la tienda

Descargas de la aplicacién

Envios de formularios de clientes potenciales

A continuacion, se detallarda la terminologia requerida para un mejor

entendimiento del analisis del SEM que se aplicara para el servicio propuesto.

o Impresiones: NUmero de veces que se muestra un anuncio.
o Alcance: Numero de personas que ven un anuncio.
o Clic: Numero de veces que el anuncio recibe un clic.

e Frecuencia: Cantidad promedio de veces que una persona ve un anuncio.

e CTR: (Click Through Rate) Es el numero de clics entre el ndmero de
impresiones. La forma de calcularlo se detalla a continuacion.

CTR P 100%
= E 3
IMPRESIONES 0

Este indicador es muy importante pues nos da una idea de la reaccion que genera
el aviso y nos permite comparar el desempefio de la campafia. Analizando la férmula, si,
por ejemplo, se generaron 200 clics y 20,000 impresiones entonces tenemos un CTR del
10%. Esto quiere decir que, de cada 100 veces que alguien ve un anuncio, 10 personas
dan clic sobre el mismo. En pocas palabras, nos dice normalmente qué tan relevante esta

siendo el mensaje de un anuncio hacia los usuarios a quienes lo estoy mostrando.

e CPC: Esel Costo por Clic que esta determinado por la siguiente férmula.
CPC = INVERSION / CLICS

o Leads: Es el cliente potencial que deja sus datos de contacto en la empresa que
busca el servicio/producto en especifico.
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Para el caso préactico del servicio propuesto por MINEPRO S.A.C se aplicard una

campanfia de palabras de marca (Brand) ya que es una busqueda de palabras genéricas que

conllevaria a la marca en si.

La inversion de las presentaciones de negocio anuales sera de 1,825 USD (6,202

PEN) para el primer afio y los sucesivos sera afectos por la tasa de inflacion estimada del

periodo (BCRP, 2018).

Entonces realizando una simulacion con valores aproximados para el afio 2021,

el calculo del CTR y CPC seria de la siguiente manera:

Resumen de la Campafia  Inversion Impresiones Alcance Clics
(USD)
(MINEPRO) 1,825 10,000 30,000 2,500

1. CTR =Clics/ Impresiones * 100%
2,500/10,000 x 100% = 25%
2. CPC = Inversion/ clics

1,825/10,000 = $0.18

Con célculos realizados anteriormente, tenemos un CPC de 0.22 USD y un CTR

de 25% mostrandonos que de cada 100 personas que ven el anuncio, 25 de estas mismas

dan clic para ver acerca de MINEPRO.

NOTA: Por efectos de investigacion, el comportamiento de estos indicadores sera

el mismo para los afios sucesivos de evaluacion (2022 al 2025).
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ANEXO 6: BANNER WEB PARA LA ESTRATEGIA
PROMOCIONAL

Como parte de la estrategia promocional del servicio, se utilizard un banner web que

permita una mayor exposicion del servicio a los clientes potenciales. A continuacion, se
muestra este mismo.

MINERPRO ||

D DUDES BN CON ESTRO
EMPRESA DE CONSULTORIA MINERA ’ 3:‘ vy Yol viestd
ESPECIALIZADOS EN MEJORAR TUS
OPERACIONES MENERAS

* r .@ - sEs

ENFOCADO EN LAS NECESIDADES DE CLIENTES,
HLEFUONUS U ~e [/ ’
ERINDAMOS UN SERVICIO PERSONALIZADO QR 70R000
(M2 74 ] DO
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ANEXO 7: DETALLE DE ACTIVOS FIJOS TANGIBLES

A continuacién, detallaremos los activos tangibles clasificados en las siguientes 03
categorias: tecnologia de procesos, mobiliario y dispositivos electrénicos descritos a

continuacion.

Tangibles #1: Tecnologia de procesos.

Equipo / Cantidad Valor Moneda Requerimiento en  Requerimiento en
Dispositivo necesaria unitario actual usD PEN

Medidor de gas 3 555 EUR 1,866 6,343
Gasman Dioxido
de azufre

Medidor de dureza 3 830 EUR 2,789 9,481
para metales PCE-
2500

Medidor 3 3,361 EUR 11,292 38,394
multiparamétrico
HI 9829

Fotémetro de 3 910 EUR 3,057 10,395
Cloroy Ph
POCKET Il

Total 19,004 64,613

Para el caso de estos dispositivos, se debe de considerar un tipo de cambio de
1.1852 USD/EUR, asi como un tipo de cambio de 3.4 PEN/USD.

Se debe considerar que, a lo largo del servicio, se van a realizar adquisiciones
adicionales de este tipo de activos pues habra la necesidad de contratar mas consultores

Sr. por la proyeccion de la demanda.

A continuacidn, se muestra en resumen cuales serian las adquisiciones adicionales

(1 consultor Sr. adicional para el 2023 y otro para el 2024).

185



Valor de
Activo

Depreciacion
ano 2021

Depreciacion
aro 2022

Depreciacion
aro 2023

Depreciacion
ano 2024

Depreciacion
aro 2025

NUmero de

consultores Sr.

64,613

3,231

3,231

3,231

3,231

3,231

3 Consultores Sr

21,538

1,077

1,077

1,077

4 Consultores Sr

21,538

1,077

1,077

5 Consultores Sr

107,689

3,231

3,231

4,308

5,384

5,384

Asimismo, la adquisicion de estos sera progresiva segun el requerimiento de

consultores senior durante la vida Gtil del servicio.

Tangibles #2: Mobiliario

Equipo o superficie N Costo u Costo sub
Counter de recepcion 1.00 400.00 400.00
Mesa de espera 1.00 399.00 399.00
Sillones de espera 2.00 399.00 798.00
Mesa de café 1.00 399.00 399.00
Tacho de papel simple 1.00 9.90 9.90
Silla Movil Asistente 1.00 139.90 139.90
Mesa Multiples de Trabajo 3.00 1,200.00 3,600.00
Impresora Multifuncional 2.00 4,990.00 9,980.00
Mesa de café 1.00 399.00 399.00
Dispensador de Agua 1.00 249.90 249.90
Tacho para papel y carton 1.00 57.90 57.90
Tacho para plastico 1.00 57.90 57.90
Cajoneras moviles 19.00 199.00 3,781.00
Sillas Mdviles de trabajo 19.00 139.90 2,658.10
Almacén de suministros de limpieza 2.00 389.00 778.00
Almacén de utiles de oficina 2.00 389.00 778.00
Almacén de dispositivos de medicién 2.00 389.00 778.00
Archivo de documentos fisicos y otros 3.00 389.00 1,167.00
Mesas de reunion (2 salas) 2.00 899.00 1,798.00
Pantalla de proyeccién 2.00 400.00 800.00
Tacho de papel simple 1.00 9.90 9.90
Silla Mévil Reuniones 16.00 219.90 3,518.40
Escritorio de trabajo 1.00 399.00 399.00
Mesa de café 1.00 399.00 399.00
Sillones de espera 2.00 399.00 798.00
Tacho de papel simple 1.00 9.90 9.90
Silla Mévil Gerencia 1.00 219.90 219.90
Total 34,382.70
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Tangibles #3: dispositivos electrénicos y otros

Dispositivo Cantidad Costou Costo sub

Laptops HP 19 PEN 2,999
Mouse + teclado 19 PEN 60
Teléfonos fijos 16 PEN 79
Teléfonos celulares 3 PEN 800
Proyectores 2 PEN 139
Equipos de AA 8 PEN 899
Pizarras acrilicas 2 PEN 60
Escalimetro 3 PEN 9
Escuadras 3 PEN 4
Cafetera 3 PEN 40
Sistema de Seguridad VERISURE 1 PEN 1,400
Total 70,933
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ANEXO 8: ELEMENTOS FIJOS Y MOVILES PARA
LA INSTALACION DE OFICINAS

A continuacion, se detallaran los elementos fijos y mdviles considerados que
seran adquiridos a fin de utilizarse dentro de las oficinas del servicio. En cada elemento

se detallara la longitud, el ancho, la altura, el niUmero de lados y la cantidad necesaria.

Elementos estaticos necesarios para el servicio (medidas en metros lineales).

Area Equipo o superficie L A H N n
Counter de recepcion 050 120 110 4.00 1.00
Mesa de espera 050 1.00 045 4.00 1.00
Atiﬂg'r?tg al sillones de espera 086 077 077 100 2.00
Mesa de café 050 1.00 045 400 1.00
Tacho de papel simple 0.13 020 013 4.00 1.00
Mesas Mdltiples de Trabajo 400 200 115 4.00 3.00
Impresora Multifuncional 042 084 057 4.00 2.00
o Mesa de café 050 1.00 045 4.00 1.00
Adminisirativa Dispensador de Agua 050 1.00 045 4.00 1.00
Tacho para papel y cartén 034 034 060 4.00 1.00
Tacho para plastico 034 034 060 4.00 1.00
Almacén de suministros de limpieza 040 0.65 165 3.00 2.00
Almacén de Utiles de oficina 037 080 200 3.00 2.00

Almacenamiento Almacén de dispositivos de medicién 037 080 2.00 3.00 2.00
Archivo de documentos fisicos y otros  0.47  0.62 132 3.00 3.00

Mesas de reunion (2 salas) 200 110 0.75 400 2.00

Reunién Pantalla de proyeccion 020 020 020 100 200
Tacho de papel simple 0.13 020 013 4.00 2.00

Salalal Mesa de reunion 1.5 110 0.75 4.00 1.00
Escritorio de trabajo 0.80 150 116 4.00 1.00

) Mesa de cafeé 050 1.00 045 400 1.00
Gerencia  gijiones de espera 086 077 077 100 200
Tacho de papel simple 0.13 020 013 4.00 1.00

Ahora detallaremos los elementos mdviles requeridos. Estos estdn conformados

principalmente por los interactuantes del servicio, asi como las sillas moviles.

188



Elementos mdviles necesarios para el servicio (medidas en metros)

Area Equipo o superficie L A h N N
5 ) Asistente Administrativo - - 1.65 - 1.00
Atencion al cliente oy \16vil Asistente 057 060 097 100 1.00
Cajoneras moviles 0.63 0.42 0.53 4.00 19.00
o _ Personal Consultora - - 1.65 - 18.00
Administrativa Personal Outsource - - 1.65 - 1.00
Sillas Mdviles de trabajo 0.57 0.60 097 1.00 19.00
) Personal Consultora - - 1.65 - 2.00
Almacenamiento Personal Outsource - - 1.65 - 1.00
Gerente General (CEO) - - 1.65 - 1.00
\ Personal Consultora - - 1.65 - 17.00
Reunioges Personal Outsource - - 1.65 - 1.00
Silla Mévil Reuniones 0.57 0.60 0.97 1.00 8.00
Personal Consultora - - 1.65 - 2.00
Salalal giia Movil Reuniones 057 060 097 100 2.00
) Gerente General (CEQ) - - 1.65 - 1.00
Gerencia Personal Consultora 6 clientes - - 1.65 - 2.00
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ANEXO 9: MANTENIMIENTO DE EQUIPOS Y DISPOSITIVOS

Cronograma anual de mantenimiento preventivo de los equipos de oficina.

ENE FEB MAR ABR | MAY | JUN | JUL | AGO | SET OCT
Equipo/Mes [1]2[3]4]|5]|1]2]|3]4|1]2]3]4]1]2]3[4]5][1][2]3 1]2|3]4]1]2|3]4]|5]1]2]3]4]1]2]3]4]5[1[2][3]4

Laptops

Proyectores

X | X[ X|&

Impresora

Aire
acondicionado

Monitores

Mouse

XXX

Teclado

Dispensador de
Agua

X
X
X

Cafetera

Sistema de
Seguridad
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Cronograma anual de mantenimiento preventivo de los dispositivos de medicion.

‘ Equipo/Mes

A

4

Medidor de gas
Gasman SO2

3
X

Medidor de
dureza para
metales PCE —
2500

Medidor
multiparamétrico
HI 9829

Fotometro de
Cloroy PH
POCKET Il
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Cronograma anual de renovacién de software para los equipos de computacion.

Equipo/Mes

 [Hug]

o O

Windows 10
Home

CRM
Salesforce
Essentials

AutoCAD

Antivirus
Norton Security
Standard

Google Ads

Pagina Web -
GoDaddy.com
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Cronograma anual de mantenimiento preventivo para los dispositivos de emergencias.

Equipo/Mes 112(3|4]|5]1|2|3|4|1|2|3|4|1]|2|3[4|5|1|2]|3|4|1|2]|3|4|1]|2|3
Extintores PQS X
Alarma de

. X
Emergencia
Luces de

. X
Emergencia
Sensores de humo X




ANEXO 10: ARTICULOS DE OFICINA Y SUMINISTROS
DE LIMPIEZA

Para el caso de los articulos de oficina y de limpieza, se realizé una busqueda de

potenciales proveedores, teniendo como resultado los siguientes cuadros considerando

que habra una reposicion cada 2 meses o0 cuando sea necesario.

Suministro Cantidad  Unidad CO.StO. Costo Subtotal Proveedor

unitario
Papel A-4 Bond 10 millar de hojas 9.7 97 Tai Loy
Folder de laempresa 1 100 und/pedido 50 50 Imprenta
(Imprenta)
Sobres 10 paquete de 10und 2.3 23 Tai Loy
Lapiceros de la 0.1 250 und/pedido 375 375 Grafickus
empresa
Léapices de laempresa 0.1 250 und/pedido 375 375 Grafickus
Tinta de impresora 2 1 und x 100ml 45 90 Tai Loy
Plumones de pizarras 4 paquetede 5und 5 20 VEA
Tampdn Negro 5 1und 2.6 13

Costo x 2 368

meses
Suministro Cantidad Unidad Costo unitario  Costo Subtotal ~ Proveedor
Escoba 1 Und 12.9 12.90 VEA
recogedor 1 Und 14.9 14.90 VEA
Trapeador / Mopa 1 Und 6.9 6.90 VEA
Desinfectante pisos 3 Und 7.1 21.30 VEA
Pinesol 3 Und 10 30.00 VEA
Lejia 3 Und 7.2 21.60 VEA
Trapos de limpieza 10 4 und 12.9 129.00 VEA
Secador 1 Und 6.1 6.10 VEA
Ambientadores 10 Und 6.1 61.00 VEA
Bolsas de plastico 10 10 und 2.3 23.00 VEA

Costo x 2 326.70
meses
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ANEXO 11: POLITICA DE COBRANZA Y PAGOS DE LA
CONSULTORA

A continuacién, se detallara la politica de cobranza y pagos que serviran de apoyo en el

calculo del capital del trabajo necesario.

Politica de Cobranza.

Para determinar la politica de cobranza consideraremos las siguientes etapas criticas del

proceso de obtencién del servicio, segun la siguiente figura.

Etapas criticas para la politica de cobranza.

e Implementacion de Seguimiento de

Al existir estas 3 etapas en el servicio, se hace necesario distinguir cada una de
éstas, asi pues, en caso el cliente desea cancelar el servicio en cualquier momento, no

afecte a las demas etapas, condicionando el cobro de éstas mismas.

Etapa Politica de Cobro Observaciones Adicionales

Diagndstico Cobro a 30 dias del Este plazo es el mismo para todas las etapas
servicio facturables del servicio.

Implementacién de  Cobro a 30 dias del Este plazo es el mismo para todas las etapas

Mejora servicio facturables del servicio.

Seguimiento a
Resultados

Sin cobro alguno

No se considerara cobro alguno en esta etapa,
ya que forma parte del servicio aumentado de la
consultora que tiene como objetivo ser
diferenciador en el mercado.
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A continuacion, se presentara el calculo de las cuentas por cobrar del servicio de consultoria propuesto. En primer lugar, se hizo la
reparticion de los 27 servicios completos y los 11 servicios solo diagnosticos (2021) a lo largo de los 12 meses del afio. Luego de ello, tabulamos

el ticket de venta por cada etapa del servicio (sea Visita inicial, elaboracion de propuesta y visitas por implementacion).

Con ambos datos, bajo la politica de cobro de 30 dias, se cuantifica la facturacion del 2021 con el nimero de servicios x ticket por cada

servicio con lo cual al final se espera tener 211,584 PEN como cuentas por cobrar pendientes para el primer trimestre del afio 2022 segun el
resumen que se muestra a continuacion.

0 0
. . 27 servicios completos y 11 .
Tipo de servicio . P ~ Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov Dic Ene Feb Mar
diagnésticos al 1er afio
# De Servicios
Diagnéstico Visita Inici§I s_in implement_acién - 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00
Propuesta sin implementacién - 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00
Completo Visita Inicial cgn implement.aci()n 1.00 2.00 1.00 3.00 3.00 3.00 3.00 3.00 2.00 2.00 2.00 2.00
Propuesta con implementacion 1.00 2.00 1.00 3.00 3.00 3.00 3.00 3.00 2.00 2.00 2.00 2.00 - -
Implementaciones | Visitas de implementaciones - 4.00 12.00 12.00 16.00 24.00 24.00 24.00 24.00 20.00 16.00 16.00 16.00 8.00
Ticket de venta por cada etapa del servicio
Diagnéstico Visita Inicial sinimplementacién | 4,560 4,560 4,560 4,560 4,560 4,560 4,560 4,560 4,560 4,560 4,560 4,560 4,560 4,560 4,560
Propuesta sin implementacion 7,600 7,600 7,600 7,600 7,600 7,600 7,600 7,600 7,600 7,600 7,600 7,600 7,600 7,600 7,600
Completo Visita Inicial con implementaciéon | 3,192 3,192 3,192 3,192 3,192 3,192 3,192 3,192 3,192 3,192 3,192 3,192 3,192 3,192 3,192
Propuesta con implementacion 5320 5,320 5,320 5,320 5,320 5,320 5,320 5,320 5,320 5,320 5,320 5,320 5,320 5,320 5,320
Implementaciones [ Visitas de implementaciones 4,560 4,560 4,560 4,560 4,560 4,560 4,560 4,560 4,560 4,560 4,560 4,560 4,560 4,560 4,560
Resumen cobranza 2021 (#De servicios x Ticket de venta por cada etapa del servicio)
Visita Inicial 3,192 10,944 7,752 14,136 14,136 14,136 14,136 14,136 10,944 10,944 10,944 10,944
Elaboracién de propuesta 5320 18,240 12,920 23,560 23,560 23,560 23,560 23,560 18,240 18,240 18,240 18,240 - -
Facturacion Visitas de implementaciones - 18,240 54,720 54,720 72,960 109,440 109,440 109,440 109,440 91,200 72,960 72,960 72,960 36,480
Facturacion Periodo 2021 8512 47424 75392 92,416 110,656 147,136 147,136 147,136 138,624 120,384 102,144 102,144 72,960 36,480
CXC 2021 (por cobrarse en 2022) 211,584




Para las cuentas por cobrar de los siguientes afios de evaluacion del servicio (2022
al 2025), por efectos de investigacion, se considerara mantener el mismo ratio de cuentas
por cobrar con respecto a la venta estimada del afio 2021 para el resto del periodo de

evaluacion.

Con ello, tenemos que la proyeccidn de cuentas por cobrar del servicio propuesto

es la siguiente.

Afo Venta Est Ctas x Cobrar % de CXC
2021 1,348,544 211,584 15.69%
2022 1,677,315 263,168 15.69%
2023 2,031,976 318,813 15.69%
2024 2,448,679 384,193 15.69%
2025 2,770,990 434,763 15.69%
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Politica de Pagos.

Siguiendo con la politica de pagos, a continuacién, presentaremos los desembolsos que

la empresa incurriria, detallando su grupo perteneciente, frecuencia y plazo estimado de

cancelacion de estos.

Desembolso

Grupo de
Desembolso

Frecuencia del
Desembolso

Politica de Pago

Viaticos para visitas

Sueldos de Planilla

CTS

Remuneracion Variable

Asignacion Familiar

Seguro de Salud

Gratificacion

Alquiler de Local y
Mantenimiento de
Edificio

Suministro de Energia

Eléctrica y agua potable

Articulos de oficina y

suministros de limpieza

Servicio de Telefonia,
cable e internet

Servicio de Limpieza y

Seguridad Particular

Servicio Outsourcing
Legal

Costo Variable

Pago de Planillas

Pago de Planillas

Pago de Planillas

Pago de Planillas

Pago de Planillas

Pago de Planillas

Gastos de
Funcionamiento

Gastos de
Funcionamiento

Gastos de
Funcionamiento

Gastos de
Funcionamiento

Gastos de
Funcionamiento

Gastos de
Funcionamiento

Segun la demanda de
proyectos de consultoria

Mensual

Bimestral

Al culminar un proyecto

Anual

Mensual

Bimestral

Mensual

Mensual

Mensual

Mensual

Mensual

Mensual

Pago en el mismo mes

Pago en el mismo mes

Pago en el mismo mes

Pago en el mismo mes

Pago en el mismo mes

Pago en el mismo mes

Pago en el mismo mes

Pago en el mismo mes

Pago en el mismo mes

Pago en el mismo mes

Pago en el mismo mes

Pago en el mismo mes

Pago en el mismo mes
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Desembolso Grupo de Frecuencia del Politica de Pago
Desembolso Desembolso
Entrenamiento del Gastos de Anual Pago en el mismo mes
Personal Funcionamiento
Mantenimiento de Gastos de Bimestral Pago en el mismo mes
laptops e impresoras Mantenimiento y
Renovacién
Mantenimiento de aire Gastos de Cuatrimestral Pago en el mismo mes
acondicionado Mantenimiento y
Renovacién
Mantenimiento de Gastos de Anual Pago en el mismo mes
monitores, teclados Mantenimiento y
mouse Yy proyectores Renovacién
Mantenimiento del Gastos de Cuatrimestral Pago en el mismo mes
dispensador de agua y Mantenimiento y
cafetera Renovacion
Mantenimiento del Gastos de Bimestral Pago en el mismo mes
sistema de seguridad Mantenimiento y
Renovacion
Mantenimiento de Gastos de Anual Pago en el mismo mes
dispositivos de Mantenimiento y
seguridad Renovacion
Renovacion de Gastos de Anual Pago en el mismo mes
Softwares Mantenimiento y
Renovacion
Mantenimiento de Gastos de Trimestral Pago en el mismo mes
Dispositivos de Mantenimiento y
Medicion Renovacion

Como se observa, el pago de todos los egresos se realiza a en el mismo mes de su

ejecucion. Con ello, no se tienen cuentas por pagar.
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ANEXO 12: ALTERNATIVAS DE FINANCIAMIENTO
LOCAL

Conociendo el financiamiento externo requerido (520,000 PEN), se procedera a detallar
dos alternativas de financiamiento en base a la TCEA promedio. Se escogié un banco y
una caja municipal como posibles alternativas pues Ambas estan bajo la modalidad
Crédito Activo Fijo MYPE. Luego de detallarlas, se elegira a la mejor tomando en cuenta

criterios tanto subjetivos como objetivos.

Datos de la alternativa de financiamiento #1.

Alternativa 1 Informacion

Nombre entidad financiera BCP

Monto por financiar 520,000 PEN

Periodos de pago 5

TCEA 22.50%

Cobros adicionales Seguro desgravamen, seguro multi-riesgo

a partir de la informacion extraida de la web del BCP.

Requisitos generales:

e Carta solicitud (Formato BCP), proforma del bien o bienes a financiar,
informacion financiera actualizada de la empresa y poderes para celebrar
arrendamiento financiero (aval).

e Proforma del bien o bienes a financiar

e Tasacion realizada por un perito autorizado por el BCP, con una
antigiiedad no mayor a seis meses. Se debera incluir: marca, modelo, nimero de
serie, numero de motor (si es el caso) y afio de fabricacion.

e Certificado negativo de gravamen emitido por SUNARP, con fecha de

expedicion no mayor a 30 dias.
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Como parte de la segunda alternativa de financiamiento, a continuacion,

mostraremos el detalle dado en la siguiente tabla.

Datos de la alternativa de financiamiento #2.

Alternativa 2 Informacion

Nombre entidad financiera Caja Trujillo

Monto por financiar 520,000.00 PEN

Periodos de pago 5

TCEA 21.93%

Cobros adicionales Seguro desgravamen, seguro multi-riesgo

a partir de la informacion extraida de la web de Caja Trujillo.

Documentos necesarios:

Copia de DNI vigente de los participantes del crédito.

Copia de recibo cancelado de agua, luz o teléfono.

Documentos que sustenten giro del negocio.

Documentos de Posesion o Propiedad de Inmueble.
Requisitos:

e Antigiiedad en el negocio: 6 meses.

¢ No tener obligaciones morosas en el sistema financiero.
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ANEXO 13: GUIA DE ENTREVISTA

Esta investigacion se basa en la viabilidad de implementar una empresa
consultora que evalle procesos de empresas mineras a nivel nacional. Se realizara un
diagnostico integral para identificar puntos criticos, se armard una propuesta
econdmica de acuerdo con la mejora a implementar y se realizara un seguimiento in situ

a fin de verificar el estatus de la implementacion.

1. ;Qué es lo primero que se le viene a la mente cuando se habla de una consultora

para empresas mineras? ;Cudles son las tres (03) caracteristicas mas resaltantes de ella?
Cl:
C2:
C3:

Explicacion:

Aspectos Generales del Servicio

2. ¢Qué factores (03) considera como los mas importantes al momento de decidir

por la adquisicion de un servicio de ingenieria? ;Porqué de su eleccion?

F1:

F2:

F3:
Explicacion:



Mix del Servicio (Precio)

3. Considerando que por términos académicos se tiene que definir una base,
¢Estaria de acuerdo con el precio de 44,992.00 PEN por este servicio de consultoria? Si
no esta de acuerdo, ¢Cual es el rango de precio (en PEN) que le colocaria al servicio?

¢Porqué de su eleccion?
De acuerdo con el precio del servicio:
Rango de Precio conveniente:

Explicacion:

Mix del Servicio (Plaza)

4. ;Qué canales o medios cree conveniente para la difusion de este servicio?

¢Porqué de su eleccion? Mencionar tres (03).
M1:
M2:
M3:

Explicacion:

Mix del Servicio (Valor Agregado del Servicio)

5. Luego de conocer de manera general esta propuesta, ¢cuales considera usted

como puntos de mejora para que el servicio sea mas atractivo para las empresas mineras?
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ANEXO 14: TABULACION DE RESPUESTAS DE ENTREVISTAS

SiennaM inerals

MamialGutienez

Especialista de OperacionesM ineras

379-6677 anexo 106

Experenci en elsewib

(htoduccin al Que sea especilzada Unicam ente en elmbro m hero
luccid:

.. Personalcon conocin nto y expertis adecuados
sewicio)

Entre Bs 3 consilero que elpersonales elm ds In portante, ya que elexpertis de éste se verd refepdo en elentregabk y resultado fnaldelproyecto

Costo de b propuesta Que sea eladecuado y se encuentre dentro delm ercado)

Pregunta #2
e Que haya un respaldo porparte de k em presa en cuanto a k calidad de sus proveedores: bgisticos para eltraskdo optin o de rcursos y personal Que sea elm as

(AspectosGenenrles

delServico) Que exista una actiud de cum plin nto porparte de k consulora en m hos, fechas y plkzos pactados princpaln ente

Estos 3 factores son bsm 4s in portantes alm om ento de saberelgrado de com prom iso de k consulom con sus clientes

De acuemo con precic? Side acuerdo con elprechb base porestardentro delrango estin ado delm ercado
Rango conveniente Entre 15000 USD a 500,000USD {rarebk porelserwicb)

Pregunta #3 M ix del
Sewicio (Precb) Elprecb debe de estabkcerse en base alsubsectorporatacarya que se presentardn diferentes necesilades.Eem pbs de subsector: Seguridad y Salud O cupacbnal,
AmbiEnte,entre otros.

En Eventos Socihks delmubro

Convencbnes:Com o k Convencibn de Or o Expbradores

A través de recom endacbnes de profesbnaks delmbro (ed de contactos)

Esm uy in portante partichbaren eventos delmbro ya que en elos existe h oportunidad de prom ocbnarelserwib asicom o expandirk red de contactos delm ism o

2 Yo IR -E LR IR F W) Punto de Mepra #1 1.Serh afladirdem ostracbnes sh costo ya que seria una buena fom a de verelsewicb en si Gctuando com o un posbk enganche de clentes)
Punto deMepm #2 2.Cobcarcasos de éxio en relhacdn con otros clentes y en caso sea una em presa sh experenci, que tenga elrespallo de profesbnaks en elsector
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Bureau Veritas

Stefano Raffo

Gemnte de Operaciones -MetalesyM inerles

957293 908

Experienci de h consulora
Capacidad técnica delpersonalen desarmolarhmepmra
(htwduccidn al isti Capacidad econém ica de  consulora

sexwicio) . Elm &s In portante es h capacidad técnica delpersonalya que elb pem id una optin Zacin de procesos chro y consistente .Este negochb esm uy dverso,
porb que h capaciad técnica prin a en eluso de herram Entas.

Que exista un punto critico o probkm a dentificado porh propi em presa
Pregunta #2 Experienci de h consultom:Plirmldad y presenci de clentes que anterbm ente hayan recbido elsewico

@spectosGenerles Que Bk consulom cum pk con todas ks disposicibones kgaks estabkcidos

delServicio) L. Elm &s in portante es elcum plin £nto de bs disposicbnes kgaks ya que elmubro m hero esm uy sensbk en cuanto a kb seguridad y elam binte que se
encuentran en entomo.Muy in portante contarcon certificacbnes ntemacbnaks

De acuendo con precio? Side acuerdo, pero deberih detrabaprse bap B m odaldad de precb porhora-hom bre

Rango conveniente Elprecb es adecuado porelresulado esperado cum plendo un rango adecuado de 300 -400 USD lh H-H porl5 das de trabap
Pregunta #3 M ix del

Servicio (Precio) L. Se rrcom £ndam aneprun precb uniarb en ligarde una tarfa fip pam serm &s atractivos a bs clentes.Un consulorexperto m asom enos cobra entre
300 -400 USD = H-H porl5 das de tabap

Netw orking:Referencias y Experiencias
Brandihg:Manepgruna buena m arca, puede asocirse a una un¥versidad e hstiuto de caldad que respalde elserwicb
Pregunta #4 M ix del X Convencbnes:Asistench a Expom has para que conozcan k consultora.n portante presentarse tam b¥n en conversatorbs exposicbnes)delmbro.

Servicio (Plaza) ElNetw orking es elm &s in portante de todos, ya que elmibro se m ueve en sentido a h experench realzada y a bs contactos que se tengan.A m as
referencis, m ds posbildades de adquirrelseric.las publicacbnes y revistas tenen un m ayor in pacto en atraccin de clientes cuando ya eres conocido
en elsector

Pregunta #5M ix del iR R R IR - 31 M anejgrun precb uniarb en vez de una tarfa porserwicb para bgmrconvencerm as alpotenciklclente.
Sewicio Valr Punto deMepm #2 Focalzar b propuesta a nivelde gestidn de recursos y no sbb m ane prb altem a opermtivo .EJ:Utilizaci®n de M ano de Obm, Eficenca de hventarbs y
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Buenaventuma

Juan Ortiz

Gerente de Operaciones

Num e /conreo de Contacto 997589 872

Camacteristica #1 Es b In pkem entaci®n de unam e pra en un aspecto chve de bsprocesos de k com paiia.
Camacteristica #2 Es Costosa
Camacteristica #3 Debe serespecifica

Explicacién M as in portante debe ser kb cardcteristica #1por bs resulados brindados en l operacibn

Factor#l Experiencih de bs profesbnaks.No va sob acore alproyecto siho tam b£n alcurriculim de bs consulores especilizados.
Factor#2 Experienci especifica en eltpo de proyecto.Siesunamepmrm hfom atica, pues se espera que sean profesbnaks delara.

Pregunta #2
Factor#3 Elserwib debe irde acuerdo con elpresupuesto de h em presa y sus propds tiem pos.

(Aspectos Generales

delServicio)
Explicacién En resum en,  da m ucha in portanch a h experienci.

De acuerdo con precio? De acuerdo con elprecb delserwicb:Esm uy am biguo,debe precisarse que tanto engbba elproyecto pues existen precibs desde 20 000 USD hasta

Rango conveniente 50 dohresa 200 dohres b hom porpersona nvolicrada.

Pregunta #3M x del

.. . Se realiza una cotizacin totalde ks horms hom bres.Elprecb sak com o consecuenci de cuantas homs se necesian.lo m s In portante es saberel
Serwicio Precio)

costo porhom y defnircuantas horas tom ard elproyecto.Hay em presas que te cobran 50 déhres b hom.lasm as caras cuestan 200, pero se espemr

recbirun serwicb de calidad Senbr.

Congresos, sem harios de M herka.Cursos de especilistas.En genermlelNetw orkihg es una parte m uy In portante de k difusin.

Benchm arkihg con com pafiism hermas sin fares que hayan tenido éxio en l in plem entaci®)n de estos procesos.

Pregunta #4 M x del

Servicio (Plaza) Medbs espechlizados:Reporta®s de In pkm entacibnes m hems exiosas son un excekente referente de una exitosa em presa de consultora y habhk

muy b¥en de elbs.

las referenchs son Bhmeprfom a de bgmrpartichacin de m ercado.

R LIV E S| Punto de Mepra #1
Serwicio Valor
Agregado del

Sexvicio) Punto de Mejpm #2

Tene que teneruna dea,una cosa rekhtvam ente ficilde entender.la consultoria no debe tenerreleno.Debe serconcreta y m uy especifica.M £ntras
m &s especklizada en un area sea elserwichb de consultora esm epr.En eldi a di rechbin osm ucha publicidad sobre eltem a.TEne que teneraljo
m uy especifico e In portante para que haga k diferenci.
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Em presa Potencial

Camgo de Contacto
NuUm emw /coneo de Contacto
Camcteristica #1
Camacteristica #2
(htoduccidn al  [SLEelertatis R K]

servicio)

Antam ina

Kran Gutienez

Germnte de Operaciones

957300 232

Experenci en elsector

Capacidad técnica

Com prom iso con bs clentes

La capacidad técnica es B m &s in portante ya que consiste en elequipo de personas que conozcan elproceso + ks heram Entas de gestidn que se tenga a su disposicdn con
elfin de proponeruna solicib)n viabk segin elclente

Pmgunta #2
(AspectosGenerales
delServicio)

Casos de Exio en elmbrmo
Experienci en elsector

Am bos factores son m uy rehcibbnados per eléxio esm ucho m &s in portante porelhecho de dem ostrartangbkm ente que ks solicbnes propuestas por b consulora
dem uestran k capacidad técnica que tenen.

De acuenio con precio?

Rango conveniente
Pregunta #3 M ix del

Side acuerdo,es aceptabk

Alserun sewib que abarca de m anermm acro bs probkm asm as criticos de B m hem es conveniEnte elrango de precb porelin pacto que tendrd elresulado en h
operacibn.la em presam hem b ve com o una hversidn m &s que com o un gasto.

Presentacibn en foros y conferencias delsector
Medibs Espechlizados

La presentacibn en foros y conferencias es hm as In portante alserm uy hfluyente en la construccidn de una red de contactos com o posbks clentes par la consulom.

Pregunta #5M ix del Punto deMepm #1
Sewicio Valor
Agregado del

Servicio)

Punto deMejpm #2

Dem ostrarcasos de éxio.Parm m uchas em presas h experenci estd pordeknte que cualjukroto factor.Eléxio puede seren pequefiasm hems y de ahia escakhra
trabajrcon grandes.

Aplicacin de b m etodobgh:traf - sastre .Es decir, construiruna solici)n especifica de acuerdo a k realdad de B m ha.Pama elb, se debe de estardispuesto a entraren &
culumra de b em presa, form arparte de b operacidn, obserwartodos bs detales y genermruna solic)n Gnica.En elsector bs probkm as pueden serm uy sin ihres entre una
em presa u otra, pero kb solicHn debe ser b m &s especifica porcada clente.
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Em presa Potencial

Pregunta #1
(htmoduccién al
sewicio)

Pmyectom inemw : '"LasBam bas"

M anuelCam acho

Jefe de Planeam iento

m anuelam achoesquen

ailcom

Detale de hm ePm:"qué hacer"

Detale de = in pm entacibn:"donde "

Detalle delseguin nto:"debo conegi”

Lo prin er que se vine a hmente que es una em presa que m e ayudam a bgmrarm is obRtivos com o em presa ,es una em presa que m e hhdicara "que hacer", (mejpm )por'"donde " (
Inpkmentacibn de Bmepmr )y que "debo cornegi” (seguin £nto)

Pregunta #2
(Aspectos Generale

delServicio) N
Explicacion

Experencik de h em presa consulomr .
Logros ha obtenido com o em presa consulom
Costos asockdos.

Ese es elpeso que yo k dark com o futuro clente.

De acuero con precio?

Rango conveniente
Prgunta #3Mixdel

Serwicio (Precio)

Elprecb delserwib que com o clente debo afiontardebe estarde acuerdo albenefichb que de ese costo debo esperaren ese sentido elcosto esun tem a sibin in portante pero no

Elprecb esun tem a de costo benefich ese costo es bueno sib que espero com o clente obtenerm ucho m as que elb.

Prgunta #4 Mixdel
Sewicio (Plaza)

htemet
Un buen sewicb alclente te dard B In agen necesari pam poderdarte a conocer

Publicidad en ks redes sociaks

FNTA LIVEE Nl Punto de Mepra #1
Serwicio Valr
Agregado del

Servicio) Punto de Mepm #2

Lo que deben de rsalaren su sewicb es elenfoque que k des alserwicb, tienes que estudiralclente ante de presentar k oferta , "que necesita "debes de irde frente a la necesidad

yplntearsolicbnes eso es b que se requimr en ks em presas hoy en di.

Ustedes deben serk solichHn a sus probkmn as e hquitudes,dark solicidn ,phntearque b tecnobgh esta ahiy hay que saberh utilizark.
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Em presa Potencial Buenaventura
Jorge Sanchez Espinoza
Camo de Contacto Jefe de Proyecto -Supervisidn de personalde geologia SGS.
NUm e /coneo de Contacto -
Camacteristica #1 O firece Serwibs opermtivos, tanto geobgicos, com o de bgistica.
Camacteristica #2 Es un m ercado bastante com petitivo pues se basa en lcitacbnes.
Caracteristica #3 Esun sericb analitico, eficaz y eficiente que debe seradaptabk a hs necesidades em presa.

Experenci de bspmwofesbnaks,de h empresa.
Caldad de seriib Contarcon certificado 50 9001)

Pregunta #2
Optin Zacihn de tiem pos, costos baps y alo benefico

(AspectosGenemrles
delServicio)

De acuemdo con precio? Es un precb un poco bap,per es aceptabk dependindo delserwich.Pam un serwib de 2 a 3m eses estd pordebap de b que se ofrece hoy en di.

Rango conveniente Rango de Precb conveniente:100K USD am &s
Pregunta #3Mixdel
Servicio (Precio) e ., Depende m ucho delsewicb brindado, sibrindas m aquiara pesada, B m aquhari cuesta 250 dékres b hora y sitrabah 8 homs y tenes 5m &gquias elcosto em pEza a sum ar.
licacion
*P Depende de la cantidad de tiem po nvertdo.Sies un serwib de bgistica, tam b¥n te cobran porhom.Elob®tivo esm axin Zarresultadosm lnin zando eluso de recursos.

Medio #1 Cubrir bsm edis virtuaks (NTERNET, PAGNA W EB,REDES SOCRIES, LNKEDN).

Fom entarelW oxd ofm outh m arketing.Un cliente satisfecho esuno de bsm epresm edis de difusidn.Pem ie entabhlrrekhcibnes bbomrmks, adquirrnuevos contactos y

Medio #2 . . ) A
potencilks clentes.Porreferdos esmuy eficaz.

Pregunta #4 M ix del
Servicio (Plaza) Medio #3 Revistas de m mera.En b publicacin de articulbs que habkn de in pm entacbnes anterbres.

Enm herk es in portante teneruna sélda red de contactos para ganar referencis, pero tam b£n es in portante estarposicbnados en bsm edis virmaks y tradicbnaks.

Tenes que hacereltrabap en eltem po que hdica b em presam nera.Sidie 3 m eses,pueses 3m eses.M hin zar bs costos, as em presas brindan bonos por ks areas que
Pregunta #5 M ix del PuntodeMepm #1 genemn m enos costos.la em presa debe respetarelpresupuesto que solicia b em presa consulora tanto com o = em presa consultorm debe respetareluso de recursos que su

Serwvicio Valbr clente pone a disposicidn.

Agregado del En Geobgh sonark atractivo, para un proyecto de perforacibn,porem pb,ofrecerun serwicb de perforacid)n de hasta 30000 m etros de profundidad para un posterbrandlisis del
Servicio) Punto de Mepm #2 contenilo.Todo esto b deben haceren un m es, se Iam a Logueo geobgico.Tam b¥En serila hteresante cubrr hs necesidades de certificacidn en sistem as de gestidbn 5O 14001
OHSAS 18001, etc.




ANEXO 15: DOCUMENTACION DE CONSTITUCION DE
EMPRESA

La documentacion que requiere la Superintendencia Nacional de Registros Publicos para
la constitucion de la empresa sigue el siguiente orden (MEP, 2018) y (Wapapu, 2018).

1. Elaborar la minuta de constitucion

Este documento contiene la declaracion para constituir una empresa, detallando
el tipo de sociedad en el que se desea inscribir (reservar el nombre). Los requisitos para

elaborar este documento son los siguientes:

e El(los) socio(s) deben contar con documentacion personal (DNI)
e Breve descripcion de la actividad econémica firmada por el(los) socio(s).
e Indicar el aporte de capital social y cuales son bienes dinerados y no

dinerados.

2. Escritura Publica

Una escritura publica tiene como finalidad dar formalidad a la ya elaborada
minuta. Para este entonces es indispensable la presentacion de la minuta y el pago de los

derechos notariales asociados a la emisién de este documento.

3. Inscripcion en los registros publicos

Ya teniendo la escritura publica se realiza esta inscripcion en la SUNARP. Para

ello, se solicita los siguientes requisitos:

e Formato de solicitud de inscripcion completado.
e Copia del documento de identidad de los socios o titulares de la empresa.
e Pago de los derechos de registro

e Escritura publica emitida.
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4. Tramitar el registro unico del contribuyente (RUC)

En este paso se debe obtener el Registro tnico de Contribuyentes en el Registro
Unico de contribuyentes (se genera el RUC como contribuyente fiscal). Luego de ello, se
elige un régimen tributario. Y se solicita la autorizacion para la impresién de documentos

de pago.

5. Inscribir a los trabajadores en Essalud

Esta afiliacion se realiza mediante el Programa de Declaracion Telemética (PDT)
en la cual el empleador consigna una contribucion del 9% del sueldo total que el
trabajador percibe. En el PDT se consignan todos los datos del trabajador y de sus

dependientes.

6. Solicitar permiso, autorizacion o registro especial

Esta solicitud se realiza a través de la oficina descentralizada del Ministerio de la
Produccion, llenando el texto Unico de procedimientos administrativos (TUPA).

7. Obtener la Autorizacion del libro de plantillas

Este libro sirve como constancia de la relacion laboral que existe entre el

empleador y el colaborador. Para obtener esta autorizacion es necesario contar con:

e Una solicitud dirigida al Representante del ministerio del trabajo y
empleo.

e Libro u hojas sueltas por ser autorizadas, debidamente numeradas.

e Copia de la ficha RUC emitida por la SUNAT.

e Constancia de Pago por el trdmite correspondiente
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8. Legalizar los libros contables

Aqui se adquieren los libros contables y se legalizan mediante un notario publico
para que tengan validez. (Por lo general se encuentra en la primera hoja del libro

contable).

9. Tramitar la licencia municipal

Se realiza el tramite de la autorizacion de funcionamiento de la consultora. Este

acredita formalidad al negocio, mediante la autorizacion de la municipalidad.

Como informacion adicional para concretar la constitucion e inicio de la empresa,

creemos conveniente definir la vision y Mision del servicio:

e Mision: “Ser apoyo a las empresas mineras en la identificacion y mejora
de puntos criticos en sus procesos a traves de la aplicacion de herramientas de
ingenieria”.

e Vision: “Ser el lider consultor en innovacién tecnologica y promotor de

una mineria mas “formal” a través de altos estandares de calidad en procesos”.
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ANEXO 16: TIPOS DE SOCIEDAD MERCANTIL EN EL
PERU

A continuacion, se definira los tipos de sociedad mercantil que existen en el pais,

para luego elegir el més adecuado al servicio por implementarse (SCRIBD, 2018).

Sociedad Unipersonal: Es aquella sociedad que solo tiene un (01) socio quien

tiene toda la titularidad de capital aportado a la empresa.

Sociedad Andnima (S.A): Es una sociedad que esta representada por acciones y
aportes (de capital o bienes fisicos) de los socios. Las acciones son cotizadas mediante el
mercado bursatil. Por lo general estd conformada entre 20 a 750 socios quienes se
integran en una junta de accionistas, quienes eligen a un directorio para que sean
representantes y soporte en la toma de decisiones. Esta sociedad no responde a deudas

sociales.

Sociedad Andnima Cerrada (S.A.C): Tipo de sociedad en la cual los socios tienen
limitada responsabilidad ya que depende del capital aportado. El capital es representado
mediante acciones y aportes de los socios que no pueden ser negociadas de manera libre

en el mercado bursatil, limitando el nimero de socios de la sociedad.

Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada (S.R.L): Este tipo de sociedad
no estd conformada por més de 20 socios resalta la division del capital aportado en
participaciones iguales, las cuales no son consideradas como acciones. Para poder iniciar
operaciones se debe aportar con un monto no menor al 25% de cada participacion. Los

socios se reinen mediante una junta la cual delega a la gerencia de la empresa.

Empresa Individual de Responsabilidad Limitada (E.I.R.L): Es una sociedad cuya
responsabilidad depende de su patrimonio (distinto al del titular). Esta constituida por
bienes de los aportantes que pueden ser: dinerarios (capital), no dinerarios (bienes fisicos)
y mixtos (ambas). El titular es quien toma las decisiones mas importantes y elige a la

gerencia a cargo.
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ANEXO 17: PROFESIONALES DE CARRERAS DE INGENIERIA INSCRITOS EN EL CIP

A fin de poder determinar si el equipo consultor resulta ser un factor limitante para el dimensionamiento del servicio, nos basaremos en el siguiente
cuadro donde se muestra, el nimero de profesionales de ingenieria colegiados al 31/12/2019. Esta informacion se presenta por especializacion, asi

como por Departamento.

Ingenieros colegiados por Capitulos y por sedes
Del 01/01/1962 al 31/12/2019

- zd . z

S s || g s | & 2|2 |z22|228| s |3s| 8|, |z |s8|s |22]|:s]|. |52

SEDE 2 g : 8 E g g g | EE|5s3| 2 [zE | § 2 s (32| £ |25 | & g | 8¢

el & | ° | 8| ¥ | % e | g |sa|3E:| Eo(g3| | ;| ¥ |EE|:|33|8/|°"° |:&f

2 1 = ] z =35s8 3 s a ek a=< ] 29
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JANCASH-HUARAZ 581 401 1176 5 11 7 17, 13| 356 147 6 16| 12| 294 15 1 29 390| sfl 3512) 147%
[APURIMAC 525 62 436 14 41 ﬂ 9 24 345 394 10 19| 7 120 5 1 31 178 38 2268) 0.95%
AREQUIPA 1524 65 2722 161 366 695 5 1315 2710 624 636 665 1443 1026/ 249 2 1772 301 75| 16416]  6.85%
AvacucHo 1168 232 1008 of 17 10 8 6 186 366 6 18 2 an 7 0| 272 35 23 3736]  1.56%
| CAJAMARCA 1059 21 23ss) 12 g 25) 229| 284) 871 211 87| 83 27 406 2 0 33 266 253 6273  2.62%
[CALLAD 99| 53 447| 50| 219 233) 25 85| 620 127] 125 111 28| 48 175 1 167 203 30} 2852 1.19%
cusco 1984 aa]  a7s0 26 898 151 n 544 mj 19a] 33 | 204 374 10 6 603 59 :7o| 11404]  4.76%
HUANCAVELICA 21 u[  ax 3 17 80 1 5 79| 47 13 7 s 10 1 40 69 23] 1aas] osew
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ANEXO 18: PERFIL DE PUESTOS PARA EL SERVICIO
PROPUESTO

En el siguiente acapite de detallard cuales son las funciones, asi como los requisitos para

cada puesto determinantes para la seleccién del personal requerido.

Gerencia General
Gerente General (CEO)
Funciones basicas y especificas:

e Evaluar, de manera mensual y anual el nivel de desempefio financiero de
la consultora a través de la balanza de pagos, estado de situacion financiera, estado
de resultados, entre otros.

e Evaluar las estrategias de compras locales y evaluacion de proveedores en
conjunto con la jefatura de operaciones.

e Evaluar las estrategias de marketing tales como promocion, publicidad,
distribucion y precio a través de KPI's de ventas, en conjunto con la jefatura
comercial.

e Representar la consultora en eventos de interés a fin de mostrar una

imagen solida de ésta a potenciales clientes.

Requisitos para el puesto:

e Contar con experiencia minima de 5 afios en posiciones de gerencia o
manejo presupuestario y/o con experiencia minima de 3 afios en el sector minero
teniendo conocimientos sélidos del sector.

e Ser titulado en administracion, economia o ingenieria industrial.

e Contar con una maestria especializada en gestiébn de proyectos o
planeamiento financiero (deseable).

e Contar con conocimientos avanzados en inglés (CAE).

o Contar con conocimientos avanzados en programas de Microsoft.
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Asistente Administrativo
Funciones basicas y especificas:

e Elaborar y enviar actas de reuniones diversas con los clientes.

e Manejar y coordinar la documentacion y todo material fisico de la

consultora.

e Agendar las reuniones de las gerencias con los clientes/proveedores.

¢ Realizar los tramites de pasajes viajes del personal a través de una agencia.

e Atender a visitantes/clientes/proveedores y ser medio de comunicacién en
vias tales como: teléfono, correo electronico, fax, entre otros.

e Ser intermediario con los propietarios del inmueble a establecerse a fin de
que se realicen toda labor administrativa bajo las condiciones pactadas en el

acuerdo de arrendamiento.

Requisitos para el puesto:

e Contar con experiencia minima de 2 afios en posiciones de atencion al
cliente y similares.

e Contar con conocimiento de administracion, marketing y/o estudios
similares.

e Contar con certificacion que acredite conocimiento intermedio en inglés.

e Contar con conocimientos intermedios en programas de Microsoft.

e Contar con habilidades blandas: organizacion, proactividad, buena
redaccion y capacidad de adaptacion
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Jefatura de Proyectos
Jefe de Proyectos
Funciones basicas y especificas:

e Cuantificar el presupuesto especifico de cada proyecto teniendo en cuenta
factores historicos de comportamiento con servicios similares.

e Presentar al cliente al consultor especializado quien estara a cargo de cada
proyecto a fin de que haya transparencia en la comunicacion entre ambas partes.

e Ser anfitrién de todas las reuniones estratégicas que se lleven a cabo entre

el cliente y el consultor especializado.

Requisitos para el puesto:

e Contar con experiencia minima de 2 afios en posiciones de gerencia o
haber manejado proyectos con un presupuesto minimo de USD10,000.

e Contar con experiencia laboral minima de 2 afios en el rubro minero.

e Ser titulado en ingenieria industrial, de minas o quimico.

e Contar con un MBA o certificacion especializada en proyectos

e Contar con conocimientos avanzados en inglés (CAE).

e Contar con conocimientos avanzados en paquete de Microsoft.

e Contar con habilidades de liderazgo y empatia con clientes.

Consultores Sr.
Funciones basicas y especificas:

e Elaborar el diagnostico integral de evaluacion in situ de puntos criticos
utilizando herramientas de ingenieria de por medio (listas de chequeo
predeterminadas, histogramas, entre otros).

e Elaborar la propuesta de mejora a partir de los resultados del diagnostico,
dimensionando los factores mas importantes a necesitar (maquinaria, mano de
obra y equipos diversos)

e Desarrollar el cronograma del proyecto marcando los hitos o entregables

mas importantes bajo el supuesto inicial que este debe cumplirse en 8 semanas.
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e Informar al cliente de los avances en cuanto a la implementacién de la
mejora y estar atento si es que existe algin requerimiento adicional.
¢ Informar a la gerencia sobre los avances de los hitos mas importantes, asi

como de los resultados obtenidos en cada uno de los proyectos.

Requisitos para el puesto:

e Contar con experiencia minima de 2 afios en consultoria de empresas 0
manejo de proyectos con un presupuesto minimo de USD8,000.

e Contar con experiencia laboral minima de 1 afios en el rubro minero.

e Contar con certificacion PMI / PMP.

e Ser titulado o bachiller en ingenieria de minas o quimico.

e Contar con conocimientos intermedios/avanzados en inglés (FCE / CAE).

e Contar con conocimientos avanzados en programas de Microsoft.

e Contar con habilidades de empatia con clientes y capacidad de anélisis

Consultores Jr.
Funciones basicas y especificas:

e Apoyar en la elaboracion de la propuesta de mejora mediante el disefio de
planos y la determinacion del presupuesto del proyecto.

e Redactar los informes asociados al inicio, seguimiento y fin de la
implementacion.

e Coordinar con los especialistas en seguridad ocupacional para que brinden
las capacitaciones en uso de la maquinaria y las herramientas.

e Ser intermediario de coordinacion entre la consultora y los diversos
proveedores necesarios para la puesta en marcha de la implementacion.

e Apoyar en la supervision de las mejoras a fin de que los proyectos cumplan

con el plazo de implementacién pactado.

Requisitos para el puesto:

e Contar con experiencia laboral minima de 1 afio en el area de proyectos
(deseable).

218



e Contar con especializacion deseada en proyectos.

e Ser bachiller/titulado en ingenieria industrial, de minas o quimico.

e Contar con conocimiento intermedio en inglés (FCE).

e Contar con conocimiento avanzado en programas de Microsoft.

e Contar con habilidades de organizacién, proactividad y capacidad de

adaptacion y aprendizaje.

Jefatura de Administracion
Jefe de Administracion
Funciones basicas y especificas:

e Presentar a la gerencia general los resultados financieros mensuales a
traves del estado de situacion financiera, estado de resultados e indicadores de
gestion financiera.

e Determinar el nivel de gasto presupuestario de todas las areas a fin de
evaluar la posibilidad de acceder a un nuevo préstamo.

e Evaluar las estrategias actuales de logistica a fin de mejorar los procesos
de compras locales e internacionales.

e Evaluar las estrategias de recursos humanos a fin de mejorar los procesos

de seleccidn de personal, los programas de beneficios y compensaciones.

Requisitos para el puesto:

e Contar con experiencia minima de 2 afios en posiciones de gerencia,
manejo presupuestario y/o experiencia laboral minima de 3 afios administracion
de operaciones.

e Ser titulado en administracion o ingenieria industrial.

e Contar con una maestria especializada en administracion de operaciones

e Contar con conocimientos avanzados en inglés (CAE).

e Contar con conocimientos avanzados en programas de Microsoft.

e Contar con habilidades de liderazgo y comunicacion efectiva.
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Practicante de Finanzas
Funciones basicas y especificas:

e Preparar cuadro de seguimiento de cobranzas a clientes.

¢ Realizar la proyeccion de flujo de caja y cierre mensual con el jefe.

¢ Realizar el control de presupuesto de todos los gastos de las areas.

e Generar la facturacion por los servicios de diagnostico e implementacion.

e Coordinar el pago de los proveedores a través de alguna entidad bancaria.

Requisitos para el puesto:

e Experiencia laboral minima de 6 meses en el area de finanzas o evaluando
presupuestos.

e Cursar el 7to u 8to ciclo de la carrera de economia o ingenieria industrial.

e Contar con conocimiento avanzado en programas de Microsoft.

e Contar con habilidades de organizacion, proactividad y adaptacion.

Practicante de Recursos Humanos
Funciones basicas y especificas:

e Gestionar el proceso de seleccion de personal, encajando los perfiles de
los candidatos con las funciones y requisitos necesarios.
e Apoyar en la gestion del proceso de pago de planillas de manera mensual.

e Asegurar el cumplimiento de la normativa laboral.

Requisitos para el puesto:

e Experiencia laboral minima de 6 meses en el area de Recursos Humanos.
e Cursar el 7to u 8to ciclo de la carrera de administracion o psicologia.

e Contar con conocimiento intermedio en inglés (FCE).

e Contar con conocimiento intermedio en programas de Microsoft.

e Contar con habilidades de organizacion, proactividad y aprendizaje.
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Jefatura Comercial
Jefe Comercial
Funciones basicas y especificas:

e Representar a la consultora en las diversas actividades de promocidn.

e Proponer y desarrollar objetivos, asi como estrategias de venta.

e Comunicar la evolucion de venta, asi como las desviaciones con la meta.
e Determinar frecuencia de visita a clientes en funcion de los objetivos.

e Generar y gestionar estrategias de fidelizacion y recuperacion de clientes.

Requisitos para el puesto:

e Contar con experiencia minima de 3 afios en gestion comercial en el sector.
e Ser titulado en administracion o ingenieria industrial.

e Contar con una maestria especializada en gestion comercial (deseable).

e Contar con conocimientos avanzados en inglés (FCE / CAE).

e Contar con conocimientos avanzados en programas de Microsoft.

Asistente Comercial
Funciones basicas y especificas:

e Apoyar en la elaboracidn de estrategias de publicidad, promocién, precio
y distribucién.

e Promocionar los servicios mediante el uso de LEAD’s de interés

e Manejar el reporte de venta de servicios (via SAP).

e Coordinar y gestionar las visitas a potenciales puntos de venta.

Requisitos para el puesto:

e Contar con experiencia laboral minima de 1 afio en el area comercial.
e Ser bachiller/titulado en administracion o ingenieria industrial.

e Contar con conocimiento intermedio en inglés (FCE).

e Contar con conocimiento avanzado en programas de Microsoft y SAP.

e Contar con habilidades de organizacion, proactividad y aprendizaje.
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ANEXO 19: DETALLE DE LOS COSTO DE PERSONAL DEL PROYECTO

A continuacién, se detalla los costos del personal con sus beneficios de ley respectivos, requeridos para la operatividad del servicio en el periodo

de evaluacion. Se debe considerar que el requerimiento de la jefatura de proyectos y comercial son determinados por la demanda del periodo, por

las demaés posiciones, el requerimiento se mantiene constante. Se realizo un benchmark de sueldos obtenido de AMERICAECONOMIA (2018).

El abogado outsource no se encuentra incluido pues éste al no pertenecer dentro de la planilla del servicio, se considera como un gasto fijo.

Por altimo, por efectos de investigacion, se considera que todos los trabajadores toman sus periodos vacacionales en el mismo afio.

Ano 2021 (Requerimiento Total: 14 Colaboradores)

Personal 2021
Cantidad Remuneracion A 3 . - ” ] . ”
Area Puesto Requerida Mensual Béasica C'ufantlﬁcacmn Cugr}tlﬁcauon Rer_nuneracmn /acegionegiio CTsS Amgngqon Gratificacion Seguro de Salud Subtotal 2021
Bésica Mensual Bésica Anual variable Anual gozadas Familiar
(#Puestos) (PEN/puesto)
Gerencia  |Gerente General (CEO) 1 8,000 8,000 96,000 0 0 9,426 93 16,000 8,640 130,159
General Asistente Administrativa 1 2,000 2,000 24,000 0 0 2,426 93 4,000 2,160 32,679
Jefe de Proyectos 1 6,000 6,000 72,000 11,400 0 7,093 93 12,000 6,480 109,066
J::z;‘:s:: Consultor Sr. De Proyectos 3 4,000 12,000 144,000 11,400 0 18,837 279 24,000 12,960 211,476
Consultor Jr. De Proyectos 3 2,000 6,000 72,000 11,400 0 9,837 279 12,000 6,480 111,996
Jefe de Administracion 1 6,000 6,000 72,000 0 0 7,093 93 12,000 6,480 97,666
Jefat_ura d?, Practicante de Finanzas 1 1,200 1,200 14,400 0 0 0 0 1,200 0 15,600
Administracion
Practicante de Recursos Humanos 1 1,200 1,200 14,400 0 0 0 0 1,200 0 15,600
Jefatura Jefe Comercial 1 6,000 6,000 72,000 11,400 0 7,093 93 12,000 6,480 109,066
Comercial
Asistente Comercial 1 2,000 2,000 24,000 11,400 0 2,426 93 4,000 2,160 44,079
Total 14 38,400 50,400 604,800 57,000 0 64,232 1,116 98,400 51,840 877,388




€cc

ANno 2022 (Requerimiento Total: 14 Colaboradores)

Personal 2022
Cantidad Remuneracion . ” ! " " . . s
Area Puesto Requerida Mensual Basica Cru_annﬁcacmn Cufiqﬂﬁcamon Remuneramon YgaciggesNo CTS A5|gnggron Gratificacion Seguro de Salud Subtotal 2022
Bésica Mensual Baésica Anual variable Anual gozadas Familiar
(#Puestos) (PEN/puesto)
Gerencia Gerente General (CEO) 1 8,000 8,000 96,000 0 0 9,426 93 16,000 8,640 130,159
General Asistente Administrativa 1 2,000 2,000 24,000 0 0 2,426 93 4,000 2,160 32,679
Jefe de Proyectos 1 6,000 6,000 72,000 13,800 0 7,093 93 12,000 6,480 111,466
J;:Z;igf: Consultor Sr. De Proyectos 3 4,000 12,000 144,000 13,800 0 18,837 279 24,000 12,960 213,876
Consultor Jr. De Proyectos 3 2,000 6,000 72,000 13,800 0 9,837 279 12,000 6,480 114,396
Jefe de Administracion 1 6,000 6,000 72,000 0 0 7,093 93 12,000 6,480 97,666
Jefatrade o ticante de Finanzas 1 1,200 1,200 14,400 0 0 0 0 1,200 0 15,600
Administracion
Practicante de Recursos Humanos 1 1,200 1,200 14,400 0 0 0 0 1,200 0 15,600
Jefatura Jefe Comercial 1 6,000 6,000 72,000 13,800 0 7,093 93 12,000 6,480 111,466
Comercial
Asistente Comercial 1 2,000 2,000 24,000 13,800 0 2,426 93 4,000 2,160 46,479
Total 14 38,400 50,400 604,800 69,000 0 64,232 1,116 98,400 51,840 889,388
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ANo 2023 (Requerimiento Total: 16 Colaboradores)

Personal 2023
Cantidad Remuneracion . 3 % " " . . 3
Area Puesto Requerida Mensual Béasica ngntlﬁcacmn Cugr)tlﬁcamon Rer_nuneracron acaciones No CTS A5|gn§t_:|on Gratificacion Seguro de Salud Subtotal 2023
Bésica Mensual Bésica Anual variable Anual gozadas Familiar
(#Puestos) (PEN/puesto)
Gerencia Gerente General (CEO) 1 8,000 8,000 96,000 0 0 9,426 93 16,000 8,640 130,159
General Asistente Administrativa 1 2,500 2,500 30,000 0 0 3,010 93 5,000 2,700 40,803
Jefe de Proyectos 1 6,000 6,000 72,000 16,500 0 7,093 93 12,000 6,480 114,166
J::z;‘;g;’: Consultor Sr. De Proyectos 4 4,500 18,000 216,000 16,500 0 31,488 372 36,000 19,440 319,800
Consultor Jr. De Proyectos 4 2,500 10,000 120,000 16,500 0 18,155 372 20,000 10,800 185,827
Jefe de Administracion 1 6,000 6,000 72,000 0 0 7,093 93 12,000 6,480 97,666
Jefaturade [o ticante de Finanzas 1 1,200 1,200 14,400 0 0 0 0 1,200 0 15,600
Administracion
Practicante de Recursos Humanos 1 1,200 1,200 14,400 0 0 0 0 1,200 0 15,600
Jefatura Jefe Comercial 1 6,000 6,000 72,000 16,500 0 7,093 93 12,000 6,480 114,166
Comercial
Asistente Comercial 1 2,500 2,500 30,000 16,500 0 3,010 93 5,000 2,700 57,303
Total 16 40,400 61,400 736,800 82,500 0 86,367 1,302 120,400 63,720 1,091,089
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ANo 2024 (Requerimiento Total: 18 Colaboradores)

Personal 2024
Cantidad Remuneracion A 3 . ” ” . . ”
Area Puesto Requerida Mensual Béasica C'ufantlﬁcacmn Cugr)tlﬁcamon Remuneracnon Vacaciones No CTS A3|gn§§|on Gratificacion Seguro de Salud Subtotal 2024
Bésica Mensual Bésica Anual variable Anual gozadas Familiar
(#Puestos) (PEN/puesto)
Gerencia Gerente General (CEO) 1 8,000 8,000 96,000 0 0 9,426 93 16,000 8,640 130,159
General Asistente Administrativa 1 2,500 2,500 30,000 0 0 3,010 93 5,000 2,700 40,803
Jefe de Proyectos 1 6,000 6,000 72,000 19,500 0 7,093 93 12,000 6,480 117,166
J::z;‘;g:: Consultor Sr. De Proyectos 5 4,500 22,500 270,000 19,500 0 43,575 465 45,000 24,300 402,840
Consultor Jr. De Proyectos 5 2,500 12,500 150,000 19,500 0 25,242 465 25,000 13,500 233,707
Jefe de Administracion 1 6,000 6,000 72,000 0 0 7,093 93 12,000 6,480 97,666
Jefat_ura d?, Practicante de Finanzas 1 1,200 1,200 14,400 0 0 0 0 1,200 0 15,600
Administracion
Practicante de Recursos Humanos 1 1,200 1,200 14,400 0 0 0 0 1,200 0 15,600
Jefatura Jefe Comercial 1 6,000 6,000 72,000 19,500 0 7,093 93 12,000 6,480 117,166
Comercial
Asistente Comercial 1 2,500 2,500 30,000 19,500 0 3,010 93 5,000 2,700 60,303
Total 18 40,400 68,400 820,800 97,500 0 105,541 1,488 134,400 71,280 1,231,009




Ano 2025 (Requerimiento Total: 19 Colaboradores)

Personal 2025
Cantidad Remuneracion . " . . " . . L
Area Puesto Requerida Mensual Bésica (;u:anuﬁcacmn Cu,al?tlﬁcacmn Remune racion Vacaciones No CTS Amgng{;lon Gratificacion Seguro de Salud Subtotal 2025
Basica Mensual Basica Anual variable Anual gozadas Familiar
(#Puestos) (PEN/puesto)
Gerencia Gerente General (CEO) 1 8,000 8,000 96,000 0 0 9,426 93 16,000 8,640 130,159
General Asistente Administrativa 1 2,500 2,500 30,000 0 0 3,010 93 5,000 2,700 40,803
Jefe de Proyectos 1 6,000 6,000 72,000 21,600 0 7,093 93 12,000 6,480 119,266
J::s;‘;r:t(ie Consultor Sr. De Proyectos 5 4,500 22,500 270,000 21,600 0 43,575 465 45,000 24,300 404,940
Consultor Jr. De Proyectos 5 2,500 12,500 150,000 21,600 0 25,242 465 25,000 13,500 235,807
Jefe de Administracion 1 6,000 6,000 72,000 0 0 7,093 93 12,000 6,480 97,666
Jefaturade [ icante de Finanzas 1 1,200 1,200 14,400 0 0 0 0 1,200 0 15,600
Administracion
Practicante de Recursos Humanos 1 1,200 1,200 14,400 0 0 0 0 1,200 0 15,600
Jefatura Jefe Comercial 1 6,000 6,000 72,000 21,600 0 7,093 93 12,000 6,480 119,266
Comercial
Asistente Comercial 2 2,500 5,000 60,000 21,600 0 7,039 186 10,000 5,400 104,225
Total 19 40,400 70,900 850,800 108,000 0 109,570 1,581 139,400 73,980 1,283,331
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Cabe resaltar que los dos practicantes seran contratados bajo la modalidad de convenio de préacticas en coordinacion con la oficina laboral

de la universidad de procedencia. En este convenio se estipula que el Unico beneficio que perciben seria el de una media gratificacion cada 6 meses.



ANEXO 20: INDICADORES PARA LA EVALUACION
ECONOMICA Y FINANCIERA DEL PROYECTO

A continuacién, se describiran los 4 indicadores que se tomaran en cuenta para la

evaluacién econémica y financiera del servicio propuesto.

En primer lugar, tenemos el VAN o valor actual neto. Este indicador ayuda a
medir si un proyecto es rentable o no considerando las proyecciones de los flujos de

ingresos y egresos. Si este indicador es mayor a 0, significa que el proyecto es rentable.

En segundo lugar, tenemos la TIR o Tasa de retorno esperado. Este segundo
indicador muestra la rentabilidad del proyecto, pero en términos porcentuales. Si este

indicador es mayor al COK o CPPC, entonces el proyecto sera aceptado.

Como tercer lugar, se encuentra el Beneficio/Costo el cual determina cuéantas
unidades monetarias se generan por cada 1 unidad monetaria invertida, por lo que, en una

situacion ideal, este debe ser mayor o igual a 1 para representar rentabilidad del proyecto.

Por Gltimo y no menos importante, tenemos al periodo de recuperacion. Como
lo dice su nombre, este indicador determina en cuanto tiempo la inversion realizada es
recuperada. Se debe tener en cuenta que, para realizar este calculo, es necesario que los

flujos proyectados sean llevados al valor presente utilizando el COK o CPPC.

A continuacion, se detallaran el célculo de los componentes que son esenciales
para determinar del COK y CPPC ya detallados en el capitulo 7 de la presente

investigacion.

Rf (Tasa Libre de Riesgo):

Detalle Valor
Rendimiento Bonos USA a 10 afios 2.56%
EMBI+ Peru 1.22%
Rf 3.78%

en base de informacion extraida de Damodaran.
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Rm (Rendimiento de Mercado):

Detalle Valor
Rm (S&P Index 500 Peru General - 3 afios proyeccion 15.28%
en base de informacion extraida de la Bolsa de Valores de Lima.
b (Beta apalancada):
Detalle Valor
Beta desapalancada 0.96
Impuesto a la Renta 29.5%
Deuda 55%
Capital Propio 45%
Beta apalancada 1.79

en base de informacion extraida de Damodaran.
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ANEXO 21: TARIFARIO DE PUBLICIDAD EN REVISTA
DE LA CAMARA DE COMERCIO PERUANA -
ALEMANA

Periodicidad: Trimestral
Tiraje: 5,000
Lectoria estimada: 15,000
Publico Objetivo: Empresas asociadas a las Camaras

Empresas de las Top 10.000 en ambos paises
Circulacion: Peray Bolivia, socios en Alemania
Distribucion: gratuita
Tamario de Corte: 20.7 x 28.5 cm.
Nota: Camara de Comercio

Sectores Empresariales que leen la revista

Industrial: Agricultura, Pesca, Mineria, Automotriz, Manufacturas, Textiles,
Quimico, Plastico, Farmacéutico, Maderera, Impresion,

Construccion, Transportes, Exportadores.
Comercial: Importadores, Mayoristas, Subsidiarias de Transnacionales,

Representantes alemanas, Distribuidoras, Supermercados

y Tiendas por Departamento.
Servicios: Bancos, Entidades Financieras, Consultoria Empresarial,

Telecomunicaciones, Servicio  al Comercio Exterior,

Inmobiliarias, Hoteles y Restaurantes.
Otros: Embajadas, Ministerios, Universidades, etc.

Ejecutivos que reciben nuestra revista

¢ Presidentes de Directorio y Directores Ejecutivos

Gerentes Generales

¢ Otros ejecutivos (Gerentes Comerciales, Financieros, de Administracion, Asesores
y otros)

<
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Descripcion

Pagina interior

5 pagina (en
caja) Horizontal

o Vertical

1/3 péagina (en

caja)

Horizontal o

Vertical

Y, pagina (en
caja) Horizontal

o Vertical

Pie de pagina
(en caja)

Contra caratula,

y retiras

Pagina interior
doble
Publireportaje 1
pagina

Encarte

Medidas

(cm.)

(base x

altura)

20.7 x
28.5

16.5x 12

8x24

16.5x 8

5x24

16.5x 6
5x12
16.5 x
35
20.7 X
28.5

41.4 X
28.5

20.7
28.5

25x 18

X

TARIFAS DE PUBLICIDAD
(TODOS LOS PRECIOS ESTAN EXPRESADOS EN USD)

Socios

1x

600.-

360.-

270.-

210.-

165.-

750.-

1000.-

500.-

gratuito

No Socios

anual 1x

(por

edicién)
450.- 1000.-
252 .- 700.-
189.- 450.-
147 .- 400.-
115.- 250.-
600.- 1100.-
700.- 1500.-

800.-

150.- 300

anual

(por edicion)

800.-

600.-

400.-

350.-

220.-

900.-

1200.-

200
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ANEXO 22: EVALUACION DE DESEMPENO

A continuacion, se presentara la evaluacion de desemperio del servicio el cual sera
enviado via correo mediante el siguiente link:

https://xavierpadilla.typeform.com/to/xcMi0S

Estamos muy contentos por haber trabajado con ustedes! por lo que:
jQueremos ecucharte!

Listo! B0

T : _— .
Esta corta encuesta tiene como objetivo saber como
percibieron el servicio recibido. Ayldenos a ser los mejores en
lo que hacemos!

m P =R
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https://xavierpadilla.typeform.com/to/xcMi0S

1> En lineas generales, § COmo calificarias el servicio recibido?

100 puntos - Totalmente Satisfecho

80 puntos - Muy Satisfecho

60 puntos - Satisfecho

@ 40 puntos - Poco Satisfecho

E 20 puntos - Nada Satisfecho

2% Del 1al 10, ,Como percibieron la atencién del equipo de
proyectos en las consultas que exstieron durante?

ORI RO IR0

3+ Del 1al 10, ;Como percibieron la capacidad técnica del equipo
de proyectos en la formulacion de la propuesta de solucion?

ORI RO

4% Del 1al 10, { Como percibieron el compromiso en el
cumplimiento de las fechas establecidas del cronograma?

ORI R OO
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5> Del 1al 10,  Como creen que la mejora implementada afecte a
su operatividad en el futuro?

ORI RO RO

62 ; Nos recomendarias con otras companias que puedan tener
los mismos requerimientos operativos?

[[~] st |

=] NO |

7+ COmo crees que podriamos dar un mejor servicio? Especifique
lineas abajo.

SHIFT + ENTER to make a line break

“ iMuchas Gracias por su tiempo! Todo feeback siempre es bien
recibido para mejorar.

Continue EESILE
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ANEXO 23: MODELO DE DOCUMENTO DE
CONFORMIDAD POR EL SERVICIO

Razdn Social: Digitar Razon Social del cliente
Direccion: Digitar direccion del cliente
Celular: Digitar celular del cliente

correo: Digitar correo del cliente

Lima, Perq, (dia) de (Mes) del 201X.

Sr. Gerente General de Minepro Consultores EIRL
Digitar direccién de la Consultora.

Estimado Sr. Gerente General. Por medio de la presente le saludo y hago
de su conocimiento que la empresa Digitar Razon Social del cliente. a la
cual represento, esta conforme con el servicio de redisefio de operacion que
usted ha realizado en nuestras instalaciones en la minera Digitar nombre
y/o ubicacion de la minera.

De igual manera, le informo que el trabajo realizado por sus colaboradores
estuvo apegado al contrato de servicio celebrado entre usted y la empresa
antes mencionada, asi mismo confirmo que el redisefio de la operacion fue
entregado en su totalidad el pasado colocar fecha de la Gltima visita del
consultor de acuerdo con la fecha limite de entrega estipulada en dicho
contrato y cronograma.

Agradeciendo su atencién y servicio, me despido reiterando
nuestra conformidad con el trabajo realizado y esperando mantener
nuestra relacion laboral para futuros requerimientos.

Atentamente,
Representante Legal del cliente
Puesto del representante legal del cliente
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ANEXO 24: EVALUACION SUBJETIVA DE
STAKEHOLDERS

Ahora procederemos a realizar la evaluacion subjetiva del servicio propuesto. Para ello,
elaboraremos un analisis de impacto en los stakeholders involucrados, basandonos en
informacion procedente de fuentes secundarias, asi como apoyandonos en la evaluacion
objetiva ya desarrollada.

Profundizando en cada uno de los beneficios asociados a cada stakeholder:

Comunidades
Aldeanas
adyacentes a
la actividad

Medio minera
Ambiente
adyacente a la
actividad
minera

Colaboradore

s y equipo de

trabajo de la
consultora

Servicio de
Consultoria
Propuesto Accionistas/Al
ta Direccion
dela
consultora

Diversos
proveedores
para las
actividades de
la consultora.

Representant Colaboradore
os sy equipo de
trabajo de la
empresa
cliente

de la empresa
cliente
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Comunidades Aldeanas adyacentes a la actividad minera

Segun la Agencia Andaluza de Cooperacion Internacional para el Desarrollo, hoy en dia
en el Peru, para obtener 6kg de cobre puro, se necesita procesar aproximadamente 1
tonelada de roca (Portal Andaluz de la mineria, s.f.). Entonces al haber poca
concentracion de mineral, se realizan practicas a gran escala que utilizan sustancias
altamente contaminantes para la salud de la poblacion adyacente a esta actividad. No s6lo
eso, la actividad minera al ser muy compleja necesita de recursos energéticos e hidricos
que, en muchos de los casos, son muy escasos en las zonas de actividad, quitando la
oportunidad a que se desarrollen otras actividades muy primordiales para esta poblacion,

tales como agricultura y ganaderia.

Es por ello por lo que este servicio plantea el desafio de elaborar estrategias
personalizadas que aumenten la concentracion del mineral utilizando los recursos de
manera sostenible sin comprometer al bienestar de la poblacion. El cual a fin y al cabo

comprende un mayor beneficio, satisfaccion y aceptacion de las comunidades aldeanas.

Colaboradores y equipo de trabajo de la consultora

Como otro beneficio, se generarian nuevos puestos de trabajo para los colaboradores y
equipo de trabajo de la consultora, los cuales recibirdn una remuneracion acorde el

mercado laboral, asi como todos los privilegios laborables establecidos por la ley.

Accionistas/Alta Direccién de la consultora

Segun lo desarrollado en la evaluacion objetiva, el servicio propuesto genera beneficios
cuantitativos a la alta direccion de la consultora, reflejado en los indicadores sociales tales

como relacion producto-capital y valor agregado.

Colaboradores y equipo de trabajo de la empresa cliente

Parte de la propuesta de servicio, es la elaboracidén de una estrategia que garantice la
seguridad y salud ocupacional de la operacion, que incluya un disefio de instalaciones

acorde al flujo de operacion minera con sefializacion e iluminacién adecuada,
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equipamiento y charlas de seguridad con especialistas. El beneficio asociado a este

stakeholder es la comodidad y seguridad para laborar.
Medio Ambiente adyacente a la actividad minera

Como lo mencionado por Tanaka y Huber (2007) muchos de los conflictos sociales nacen
a partir de preocupaciones ambientales. Y es que este stakeholder esta altamente asociado
con las comunidades aldeanas adyacentes a la actividad minera. Es por ello por lo que al
implementarse un servicio que plantee soluciones técnicas que utilicen los recursos de
manera sostenible, asi como el uso de tecnologias limpias, representa un principal

beneficio al medio ambiente local.

Representantes de la empresa cliente

Al implementarse este servicio de mejora de procesos mineros, el impacto al entorno mas
proximo de la actividad se reduce al minimo y esto conlleva a que haya una mayor

aceptacion de la compafiia minera.

Asi pues, la empresa cliente asume un rol de sostenibilidad ambiental, econdmica
y social en la cual, segun el articulo 9 razones por las que ser sostenible es rentable,
publicado por la Universidad de Barcelona, el cliente se torna mas eficiente en el uso de
recursos, generando una reputacion de marca y una mejor conexion con el consumidor,

lo cual todo desemboca en una mayor rentabilidad (Derqui, 2016).

En el siguiente cuadro se resume el impacto positivo que se genera a partir de la

sostenibilidad.

Uso eficiente Reputacion Conexion con

de recursos de Marca Consumidor

Rentabilidad
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Diversos proveedores para las actividades de la consultora.

Como lo mencionado anteriormente, el servicio propuesto requerird de proveedores
especializados tanto de la maquinaria y materiales para la mejora de los procesos
tecnologicos de la mina, asi como de equipos y accesorios diversos en las oficinas. Para
ello, se realizaran negociaciones con ellos en los cuales se pondrd en acuerdo las
necesidades de la consultora, lograndose como resultado una relacion win-win que seguin
la EAE Business School (2019), lo méas importante de ello es que ambas partes sean
beneficiadas a partir de la negociacion. Algunas medidas ejemplo que surgirian a partir
de la negociacion serian propuestas de pago a crédito para los clientes, priorizar la reserva
de inventario de maquinaria y materiales, asi como la facilidad en tramites de transporte
y desaduanaje necesarios. El objetivo final de estas es darle la mayor facilidad a la

empresa minera.

Esto representa un beneficio para estos proveedores ya que, al haber un mayor de
esta asesoria personalizada, mas sera necesario la adquisicion de materiales y maquinaria
ecoeficiente que complementen la propuesta de mejora elaborada, lo cual contribuye a

una mayor rentabilidad para estos.

Entonces luego de realizar la evaluaciéon objetiva (a través de los indicadores
sociales) y subjetiva (a traves del anélisis de impacto en los stakeholders), se puede
afirmar que la implementacion de este servicio de consultoria tiene un impacto positivo
en los stakeholders involucrados en el sector, principalmente por los beneficios
econdmicos a sus aportantes, asi como la concientizacién en el uso adecuado de recursos,
respeto al medio ambiente y a las comunidades aldeanas en donde se realizaria cada

proyecto minero.
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ANEXO 25: ENTREVISTA AL INGENIERO CELSO
SOTOMARINO

Perfil del Entrevistado

Nombre del entrevistado: Celso Sotomarino Chavez

Profesion: Ingeniero de Minas de la Universidad Nacional de Ingenieria y economista de

la Universidad San Marcos.
Trayectoria Profesional: Entre los puestos mas relevantes encontramos:

o Jefe de Minas en Cerro de Pasco Corporation

e Gerente de ventas de Joy Manufacturing Co.

e Director General de la Cia Minera San Ignacio de Morococha
e Representante de Sociedad minera Trinity Peru SAC

e Presidente del capitulo de minas del CIP

e Director del instituto de Ciencias de la Tierra (ICT)

Fecha de la entrevista: 16 de febrero del 2017

A continuacion, se resumira la breve entrevista que se realizé al Ingeniero Celso
Sotomarino Chavez, quien nos expuso sus puntos mas importantes y basicos sobre el

sector minero.

El objetivo de esta entrevista no es ahondar sobre el servicio en si, sino conocer
un poco mas sobre la mineria y tener un punto de vista sobre la necesidad que existe

actualmente en este sector.

Esta técnica se basé en el uso de una guia de entrevista (de corta duracion) como
herramienta la cual se elaboro6 preguntas en base a 5 puntos importantes que consideramos

para conocer mas del sector, los cuales son:

La importancia del sector minero
La actualidad vs pasado del sector minero
Los stakeholders involucrados al sector

Aplicacion de tecnologia en el sector

o r w0 D

Introduccioén del servicio en el sector
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Pregunta#1: Desde su punto de vista, ¢ Cudl es la importancia del sector minero

en el Perd?

Respuesta: La mineria es uno de los principales sectores (por no decir el que mas)
impulsa al pais. Cuando los indicadores de la mineria son buenos, lo mismo sucede con
los del pais. Sin embargo, para su desarrollo, se necesitan de inversion extranjera. Con
mas inversion extranjera, mas proyectos mineros se pueden llevar a cabo por ende el pais

crece.

Pregunta#2: ¢Cdmo ve el sector minero hoy en dia versus como se manejaba

tiempo atras (por ejemplo 40 afios atras)?

Respuesta: Hoy en dia hay un reto particular para el sector que es llevarse bien
con las comunidades cercanas a la actividad. Hace 40 afios atras, las empresas mineras se
Ilevaban bien con las comunidades, incluso habia amabilidad, pero con la llegada de
Velasco mas el movimiento izquierdista, todas esta relacion cambio mucho porque la

gente fue influenciada politicamente a actuar en contra de la mineria.

Recuperar esta relacion es complicada pero no imposible. Se debe accionar
politicas que favorezcan a la poblacion. Como ejemplo podemos encontrar al canon
minero que es una renta que reciben los Gobiernos Regionales por la explotacion de los
recursos minerales. Otra forma de mejorar la relacion es mediante tecnologia sostenible

que no dafrie los recursos.

Pregunta#3: ¢ Cuales son todos los grupos de interés que hay cuando se realiza

una actividad minera? ;Y cual de ella considera la(s) méas importante(s)?

Respuesta: Los involucrados directamente en toda actividad minera son: La

empresa minera, asi como la comunidad cercana a ella y también tenemos al Estado.

Todos son igual de importante pues la empresa minera es quien realiza la actividad
de manera Optima y genera empleo para los peruanos, la comunidad porque hay que tener
cuidado con los recursos de la poblacion porque algunos son agricultores o ganaderos

locales y el Estado porque es quien debe dar balance a todo a través de politicas claras.
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Pregunta#4: ¢Qué opina sobre la aplicacion y renovacion tecnoldgica para el

sector minero?

Respuesta: Como lo mencioné anteriormente, la tecnologia junto con las politicas
son dos aplicaciones claves para mejorar la relacion que hay entre la mineria y las
comunidades. La tecnologia es una palanca que tiene que ser accionada por las empresas
mineras para mejorar sus procesos y una ventaja que se tiene hoy es que hay multiples

soluciones para un mismo problema.

Al mejorar sus procesos, obtienen mas producto (mineral), disminuyen los
impactos al entorno por lo que la comunidad no se veria tan afectada. Y también si tienen
buenos resultados, son bien vistos por inversionistas extranjeros, lo cual fomentaria en
algo que vengan mas inversionistas. Y estos puntos son los efectos que se tienen a partir

de una correcta tecnologia.

Pregunta#5: La investigacion que estamos realizando consiste en un servicio
de consultoria para empresas mineras productoras de cobre en el Peru, donde la idea
es brindar una asesoria a nivel de procesos donde sugerimos la mejor tecnologia y
disefio para optimizar estos procesos. Luego de esto, ¢Qué opina de este servicio y si

tiene alguna sugerencia nos puede recomendar?

Respuesta: Su propuesta es interesante por el lado que quiere reforzar una de las
acciones clave para mejorar la relacion con la comunidad. Y ustedes estarian ayudando a
que las mineras puedan “activar” esta palanca que es la tecnologia. Como sugerencia, es
importante que conozcan gente del sector pues todo se maneja por referencias. También
deben de estar actualizando la tecnologia que sugieren para los procesos. Y, ademas,
pueden enfocarse en otros minerales pues el Per( es productor de Plata 6 Zinc, por

ejemplo.

241



ANEXO 26: ANALISIS DE SENSIBILIDAD DE LAS
VARIABLES MENOS RELEVANTES

Como complemento del analisis de sensibilidad presentado en el capitulo 7, se detallara
a continuacion los flujos e indicadores financieros para cada escenario de las otras

variables menos relevantes que son: precio de venta del servicio y costo de mano de obra.

Situacion Pesimista (-5% del precio de venta unitario del servicio)

Flujos de Fondos Economicos de la variable precio de venta bajo escenario pesimista.

Ao 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Utilidad Neta - (122,235) 79,584 150,217 313,659 486,131
Inversién Requerida (520,000) - - - - -
Depreciacion de tangibles - 17,309 17,309 18,386 19,463 19,463
Amortizacion de intangibles - 5,443 5,443 5,443 5,443 5,443
Valor en libros - - - - - 121,076
Capital de trabajo - - - - - 320,000
Gastos Financieros x 0.705 - 45,367 45,367 33,190 18,273 -
FFE (520,000) (54,117) 147,703 207,236 356,837 952,112

Evaluacién Econdmica de la variable precio de venta bajo escenario pesimista.

VANe S/109,616.15
TIRe 30.09%
B/Ce 1.21
Pre 5 Afos 10 Meses 3 Dias

A partir de los resultados, se puede determinar que el proyecto es rentable en
términos econdémicos bajo la situacion pesimista, debido a que el VAN > 0, la TIR es
mucho mayor al costo de oportunidad del inversionista, se obtienen 1.21 PEN por cada
PEN invertido y, por ultimo, el periodo de recupero no es mayor al periodo de evaluacion
de la implementacion del servicio.
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Flujos de Fondos Financieros de la variable precio de venta bajo escenario pesimista.

Afio 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Utilidad Neta - (122,235) 79,584 150,217 313,659 486,131
Inversion Requerida (520,000) - - - - -
Depreciacion de tangibles - 17,309 17,309 18,386 19,463 19,463
Amortizacion de intangibles 5,443 5,443 5,443 5,443 5,443
Valor en libros - - - - 121,076
Capital de trabajo - - - - 320,000
Amortizacion de deuda - 19,067 38,133 57,200 76,267 95,333
Deuda 286,000 - - - - -
FFF (234,000) (118,550) 64,203 116,846 262,298 856,779

Evaluacion Financiera de la variable precio de venta bajo escenario pesimista.

VANf S/312,958.92
TIRf 38.20%
B/Cf 2.34
PRf 6 Afios 7 Meses 3 Dias

A partir de los resultados, se puede determinar que el proyecto es rentable en

términos financieros bajo la situacion pesimista, debido a que el VAN > 0, la TIR es

mucho mayor al costo de oportunidad del inversionista, se obtienen 2.34 PEN por cada

PEN invertido y, por ultimo, el periodo de recupero no es mayor al periodo de evaluacion

de la implementacion del servicio.
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Situacion Optimista (+5% del precio de venta unitario del servicio)

Flujos de Fondos Econémicos de la variable precio de venta bajo escenario optimista.

Ao 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Utilidad Neta - 12,619 247,316 353,415 558,527 763,230
Inversion Requerida (520,000) - - - - -
Depreciacion de tangibles - 17,309 17,309 18,386 19,463 19,463
Amortizacion de intangibles 5,443 5,443 5,443 5,443 5,443
Valor en libros - - - - 121,076
Capital de trabajo - - - - 320,000
Gastos Financieros x 0.705 - 45,367 45,367 33,190 18,273 -
FFE (520,000) 80,738 315,434 410,433 601,705 | 1,229,211

Evaluacién Econdmica de la variable precio de venta bajo escenario optimista.

VANe S/628,033.56
TIRe 56.38%
B/Ce 2.21
Pre 1 Afos 9 Meses 17 Dias

A partir de los resultados, se puede determinar que el proyecto es rentable en

términos econdmicos bajo la situacion optimista, debido a que el VAN > 0, la TIR es

mucho mayor al costo de oportunidad del inversionista, se obtienen 2.21 PEN por cada

PEN invertido y, por ultimo, el periodo de recupero no es mayor al periodo de evaluacion
de la implementacion del servicio.
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Flujos de Fondos Financieros de la variable precio de venta bajo escenario optimista.

Afio 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Utilidad Neta - 12,619 247,316 353,415 558,527 763,230
Inversion Requerida (520,000) - - - - -
Depreciacion de tangibles - 17,309 17,309 18,386 19,463 19,463
Amortizacion de intangibles 5,443 5,443 5,443 5,443 5,443
Valor en libros - - - - 121,076
Capital de trabajo - - - - 320,000
Amortizacion de deuda - 19,067 38,133 57,200 76,267 95,333
Deuda 286,000 - - - - -
FFF (234,000) 16,304 231,934 320,043 507,166 1,133,878

Evaluacion Financiera de la variable precio de venta bajo escenario optimista.

VANf S/933,057.50
TIRf 82.25%
B/Cf 4.99
PRf 1 Afios 2 Meses 2 Dias

A partir de los resultados, se puede determinar que el proyecto es rentable en

términos financieros bajo la situacion optimista, debido a que el VAN > 0, la TIR es

mucho mayor al costo de oportunidad del inversionista, se obtienen 4.99 PEN por cada

PEN invertido y, por ultimo, el periodo de recupero no es mayor al periodo de evaluacion

de la implementacion del servicio.
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Situacion Pesimista (+5% del costo de mano de obra del servicio en bono variable y
sueldo fijo)

Flujos de Fondos Economicos de la variable costo de M.O. bajo escenario pesimista.

Afio 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Utilidad Neta - (98,678) 118,980 197,261 374,542 560,514
Inversion Requerida (520,000) - - - - -
Depreciacion de tangibles - 17,309 17,309 18,386 19,463 19,463
Amortizacion de intangibles - 5,443 5,443 5,443 5,443 5,443
Valor en libros - - - - - 121,076
Capital de trabajo - - - - - 320,000
Gastos Financieros x 0.705 - 45,367 45,367 33,190 18,273 -
FFE (520,000) (30,559) 187,099 254,280 417,721 | 1,026,495

Evaluacién Economica de la variable costo de M.O. bajo escenario pesimista.

VANe S/229,037.40
TIRe 36.16%
B/Ce 1.44
Pre 4 Anos 5 Meses 5 Dias

A partir de los resultados, se puede determinar que el proyecto es rentable en
términos econdmicos bajo la situacion pesimista, debido a que el VAN > 0, la TIR es
mucho mayor al costo de oportunidad del inversionista, se obtienen 1.44 PEN por cada

PEN invertido y, por ultimo, el periodo de recupero no es mayor al periodo de evaluacion
de la implementacion del servicio.
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Flujos de Fondos Financieros de la variable costo de M.O. bajo escenario pesimista.

Afio 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Utilidad Neta - (98,678) 118,980 197,261 374,542 560,514
Inversion Requerida (520,000) - - - - -
Depreciacion de tangibles - 17,309 17,309 18,386 19,463 19,463
Amortizacion de intangibles 5,443 5,443 5,443 5,443 5,443
Valor en libros - - - - 121,076
Capital de trabajo - - - - 320,000
Amortizacion de deuda - 19,067 38,133 57,200 76,267 95,333
Deuda 286,000 - - - - -
FFF (234,000) (94,992) 103,599 163,890 323,181 931,162

Evaluacion Financiera de la variable costo de M.O. bajo escenario pesimista.

VANT S/457,265.10
TIRf 47.76%
B/Cf 2.95
PRf 4 Anos 3 Meses 10 Dias

A partir de los resultados, se puede determinar que el proyecto es rentable en

términos financieros bajo la situacion pesimista, debido a que el VAN > 0, la TIR es

mucho mayor al costo de oportunidad del inversionista, se obtienen 2.95 PEN por cada

PEN invertido y, por ultimo, el periodo de recupero no es mayor al periodo de evaluacion

de la implementacion del servicio.
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Situacion Optimista (-5% del costo de mano de obra del servicio en bono variable y
sueldo fijo)

Flujos de Fondos Econémicos de la variable costo de M.O. bajo escenario optimista.

Afio 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Utilidad Neta - (10,939) 207,919 306,370 497,643 688,847
Inversion Requerida (520,000) - - - - -
Depreciacion de tangibles - 17,309 17,309 18,386 19,463 19,463
Amortizacion de intangibles - 5,443 5,443 5,443 5,443 5,443
Valor en libros - - - - - 121,076
Capital de trabajo - - - - - 320,000
Gastos Financieros x 0.705 - 45,367 45,367 33,190 18,273 -
FFE (520,000) 57,180 276,038 363,389 540,822 | 1,154,828

Evaluacién Economica de la variable costo de M.O. bajo escenario optimista.

VANe S/508,612.31
TIRe 50.62%
B/Ce 1.98
Pre 2 Afos 3 Meses 3 Dias

A partir de los resultados, se puede determinar que el proyecto es rentable en
términos econdmicos bajo la situacion optimista, debido a que el VAN > 0, la TIR es
mucho mayor al costo de oportunidad del inversionista, se obtienen 1.98 PEN por cada

PEN invertido y, por ultimo, el periodo de recupero no es mayor al periodo de evaluacion
de la implementacion del servicio.
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Flujos de Fondos Financieros de la variable costo de M.O. bajo escenario optimista.

Afio 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Utilidad Neta - (10,939) 207,919 306,370 497,643 688,847
Inversion Requerida (520,000) - - - - -
Depreciacion de tangibles - 17,309 17,309 18,386 19,463 19,463
Amortizacion de intangibles - 5,443 5,443 5,443 5,443 5,443
Valor en libros - - - - - 121,076
Capital de trabajo - - - - - 320,000
Amortizacion de deuda - 19,067 38,133 57,200 76,267 95,333
Deuda 286,000 - - - - -
FFF (234,000) (7,253) 192,538 272,999 446,282 | 1,059,495

Evaluacién Financiera de la variable costo de M.O. bajo escenario optimista.

VANTf S/788,751.32
TIRf 72.39%
B/Cf 4.37
PRf 1 Afios 7 Meses 16 Dias

A partir de los resultados, se puede determinar que el proyecto es rentable en
términos financieros bajo la situacién optimista, debido a que el VAN > 0, la TIR es
mucho mayor al costo de oportunidad del inversionista, se obtienen 4.37 PEN por cada
PEN invertido y, por ultimo, el periodo de recupero no es mayor al periodo de evaluacion

de la implementacion del servicio.
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