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RESUMEN EJECUTIVO

El plan de negocio consiste en la implementacion de un area de hidraulica para la empresa
Laboratorio Diesel Senatinos S.A, en el que la empresa pueda brindar de forma eficiente servicios
para sistemas hidraulicos. Actualmente la empresa cuenta con un prototipo de banco de pruebas
oleo-hidraulico, producto del desarrollo de un proyecto de innovacion financiado por el Ministerio
de Produccion a través de los fondos para la innovacion del programa INNOVATE Pert.

El area de hidraulica estara conformada por un equipo altamente capacitado enfocado en
brindar servicios hidraulicos de calidad, conjuntamente con ello se implementara un laboratorio
hidraulico totalmente equipado para la realizacion de pruebas.

El area enfocara sus esfuerzos en atender a las pequefias y medianas empresas mineras,
del rubro construccion y del rubro industrial; para ello se realizé un analisis del mercado y
entrevistas a expertos que determinaron que existe una alta demanda desatendida. Esta puede ser
aprovechada por la empresa, teniendo en consideracidén que la organizacion cuenta con la ventaja
competitiva frente a sus competidores toda vez que es fabricante de su propio banco de pruebas
oleo-hidraulico.

Como resultado de la evaluacion econdmica en un horizonte de cinco afios realizada al
area de hidraulica, se obtiene una tasa interna de retorno de 45% y un valor presente neto de
351,348.09 los mismos que terminan viabilizando financieramente la implementacion del plan de

negocio.



INTRODUCCION

Laboratorio Diesel Senatinos es una empresa del rubro automotriz con mas de 30 afios de
experiencia en el mercado local, principalmente brinda servicios de reparacion y mantenimiento
de vehiculos livianos multimarca. A lo largo de su trayectoria ha cosechado logros que le han
valido de reconocimiento por parte de clientes y proveedores; sin embargo, su crecimiento
desordenado y la creciente informalidad de los talleres automotrices han generado presiones en
la organizacion que la obligan a mirar hacia otros mercados.

Recogiendo las insatisfacciones de sus clientes y con el respaldo de su trayectoria técnica,
la organizacion decide incursionar en el mercado de la oleo-hidraulica, no dejando de lado el
rubro diésel. En el afio 2011 la empresa postula al fondo de la innovacion fomentado por
INNOVATE Peru, resulta ganadora y es premiada para ejecutar su proyecto ‘“Fabricacion de
Banco de Pruebas Oleo-Hidraulico” con apoyo del Estado. Luego de tres afios de trabajo se
obtiene como resultado del proyecto un prototipo de banco de pruebas oleo-hidraulico.

Las diferentes variantes de aplicacion de hidraulica en los diversos sectores de la industria
tales como la mineria, la agricultura y construccion han permitido el crecimiento de la demanda
de la produccion de bienes y servicios de sistemas hidraulicos generando un nuevo nicho de
mercado.

El mercado de hidraulica nacional es bastante atractivo, las maquinarias usadas en mineria
y construccion funcionan todas a base de sistemas hidraulicos. Si bien existen empresas que
brindan de estos servicios, en su mayoria se enfocan en las grandes empresas, dejando de lado el
mercado de la mediana y pequefa industria.

El presente plan de negocio presenta una propuesta innovadora para la empresa, que
consiste en la implementacion de un area de hidraulica que busca atacar el mercado desatendido.
Este plan consta de nueve capitulos, los mismos que detallan los pasos a seguir para la puesta en
marcha de area de hidraulica.

El primer capitulo describe de manera general a la empresa Laboratorio Diesel Senatinos,
su historia y organizacion. Ademas de mencionar su mercado actual y su mercado potencial. Estos
puntos son fundamentales para iniciar el documento pues otorgan una mirada general a la empresa
con la que se va a trabajar.

El segundo capitulo se enfoca en delimitar el problema a investigar, asi como los objetivos
y justificaciones necesarias. El capitulo sirve como guia para leer todo el documento, y los
objetivos planteados seran desarrollados a lo largo de los subsiguientes capitulos.

El tercer capitulo presenta los conceptos basicos de innovacion e hidraulica con la

finalidad de generar un marco tedrico que ayude al entendimiento del trabajo.



El cuarto capitulo enfoca el analisis de la organizacion bajo una mirada sistémica, para
su desarrollo se emplean herramientas como Porter, matriz FODA, analisis PESTE entre otros.

El quinto capitulo presenta el planecamiento estratégico sugerido a través de la
presentacion de la vision general del area de hidraulica y su propuesta de valor.

El sexto capitulo presenta los alcances de marketing y publicidad del area, iniciando con
la definicion de la ventaja competitiva del area, asi como la segmentacion del publico objetivo.
Seguidamente, se presenta el plan operativo del marketing dividido en servicio, precio, plaza y
publicidad y comunicacion.

El sétimo capitulo desarrolla el plan de operaciones enfocado en los procesos principales
y la cadena de valor, asi como las estrategias operativas que permitan alcanzar los objetivos.

El octavo capitulo presenta la gestion de recursos humanos, plantea los objetivos del area,
asi como los mecanismos de seleccion y retencion de personal para cumplir con los objetivos
generales.

El capitulo final presenta el modelo financiero, los supuestos para armar el modelo y los
detalles de su analisis. Asimismo, presenta los flujos como resultado de su analisis. Finalmente
se presenta el punto de equilibrio y la sensibilidad ante las variables de precio y participacion en

el mercado.



CAPITULO I: CONSIDERACIONES GENERALES

Este primer apartado se enfoca en describir la organizacion sobre la cual se desarrolla la
investigacion, brindando de una mirada global a su historia y estructura organizacional. Por
ultimo, se proporcionan algunos detalles sobre el proyecto de innovacion realizado por la

empresa, asi como del mercado que se pretende atacar.
1. Antecedentes de la empresa

1.1. Breve descripcion de la empresa y resefia historica

Laboratorio Diesel Senatinos, en adelante Senatinos, es una empresa del rubro automotriz
dedicada al servicio de mantenimiento y reparacion de vehiculos pesados y livianos, asi como la
comercializacion de repuestos y autopartes de vehiculos de diversas marcas.

Los inicios de Senatinos se desarrollan en el afio 1986, en un pequefio local alquilado en
el distrito de San Luis, la empresa se enfoco en brindar servicios de diagndstico, mantenimiento
y reparacion de componentes de sistemas de inyeccion de vehiculos diésel. Gracias al empefio de
los socios y los buenos trabajos realizados, la empresa ampli6 su cartera de servicios, ofreciendo
soluciones para sistemas eléctricos, de inyeccion electronica, reparacion de motores, de
embragues y frenos para toda clase de vehiculos diésel y a gasolina. Asi mismo, empezd a
comercializar repuestos y componentes automotrices multimarca.

La continua dedicacion y el esfuerzo de equipo permitieron que en 1997 Senatinos
adquiriera un local propio ubicado en Jr. Rio Chincha 189, San Luis, ubicacion en la que
mantienen sus instalaciones hasta el dia de hoy. El nuevo local, con un area de 1.200 mt2, permitio
una mejor organizacion del area administrativa y operativa, potenciando el laboratorio diésel con
la compra de equipos de avanzada tecnologia, tales como opacimetro, medidor de gases,

osciloscopio, scanner entre otros.

Ese mismo afio, ya con un enfoque innovador, Senatinos desarrolla y fabrica el primer
banco de pruebas diésel del Perq, iniciando la comercializacion estos equipos a talleres y empresas
del rubro. Gracias a esta innovadora propuesta la empresa fue galardonada con el premio a “Mejor
empresa PYME 1997” otorgada por el Banco de Trabajo. Este importante avance aument6 el
reconocimiento de la empresa y logréd posicionar a Senatinos como una de las mejores empresas
en el rubro automotriz peruano, lo que gener6 un mayor dinamismo comercial para la
organizacion. Durante esta época sus principales clientes fueron Crosland Técnica, FerreyCorp y
el Ministerio de Defensa del Pert.

Luego del auge de la empresa en el decenio de los 90, el incremento de la competencia

en el rubro de talleres automotrices formales e informales cambi6 el panorama de la organizacion,



segun el INEI en el afio 2007 la informalidad participd con el 19% del PBI (Instituto Nacional de
Estadistica ¢ Informatica, 2012). En contraparte, durante los ultimos quince afios el Pera
experimento6 un continuo crecimiento en el sector minero, y sobre todo en el sector construccion.
Es asi, que, frente a las presiones del entorno, y para aprovechar un mercado en crecimiento,
Senatinos decide ampliar su cartera de servicios. La empresa en el afio 2011 logra ganar con su
proyecto de innovacion “Banco de Pruebas para sistemas oleo-hidraulicos” el concurso del
Programa Nacional de Innovacion para la Competitividad y Productividad (Innovate Peru). El
desarrollo del proyecto tuvo una duracién de tres afios y obtuvo como resultado el prototipo del

primer Banco Oleo-hidraulico fabricado en el Peru.

Figura 1: Cronologia de Laboratorio Diesel Senatinos S.A

Adaptado de: Laboratorio Diesel Senatinos S.A. (2017)

1.2. Descripcion de los productos o servicios ofrecidos

La empresa ofrece una serie de servicios a sus clientes enfocandose en brindar soluciones
en el mantenimiento y reparacion a unidades multimarca con motores diésel y motores a gasolina.

A continuacién, mencionamos los principales servicios y productos ofertados.

e Sistema de inyeccion
o Preparacion y mantenimiento de bombas de inyeccion e inyectores.
o Limpieza de inyectores por ultrasonido.

o Reparacion y mantenimiento de sistemas de inyeccion

e Sistema de direccion

o Cambio de rotulas y terminales



o Cambio de servos de direccion

o Cambio y reparacion de cremalleras de direccion

o Sistema de transmision

o Reparacion y mantenimiento de transmision

o Reparacion de sistemas de embrague

o Mantenimiento de cajas mecanicas

o Cambios de discos, platos, collarin de embrague
Sistema eléctrico

o Reparacion de velocimetro

o Sistemas de luces y tableros

o Sistema eléctrico en general

o Reparaciéon y mantenimiento de sistema de arranque

o Reparacion y mantenimiento de sistemas de carga

o Inspeccion de lineas

o Reparacion de tableros electronicos

o Mantenimiento y limpieza de faros

o Mantenimiento y reparacion de computadora vehicular
Motor

o Pruebas de opacidad para vehiculos diésel y analisis de emisiones para

vehiculos gasolineros.

o Reparaciones de motores diésel y gasolina

o Reparaciones parciales de motores

o Cambios de anillos, empaquetaduras de culata y otras reparaciones menores.

o Afinamientos de motores diésel y a gasolina-gas

o Escaneo de unidades
Mantenimiento preventivo

o Cambios de correa de distribucion

o Afinamiento diésel y gasolina

o Cambio de aceite y filtros

o Pruebas de diagndstico de medida de compresion

o Pruebas de diagndstico de opacidad
Fabricacion de piezas y herramientas

o Rectificado de eje

o Fabricacion de todo tipo de herramientas

o Disefio y fabricacion de piezas para maquinarias



o Embocinado de cascos

1.3. Descripcion del mercado actual de la empresa

Los servicios que ofrece la empresa son requeridos por publico de los segmentos A, B y
C, asi como también por organizaciones privadas y estatales. Los trabajos que realiza son en su
mayoria la reparacion y el mantenimiento de vehiculos livianos de diversas marcas. En menor
proporcién también realiza servicios para maquinaria pesada y equipos industriales. Su amplio
rango de accion denota que la empresa no tiene claro un publico objetivo, por lo que las

actividades u ofertas que presenta al mercado son reactivas y aleatorias.
1.4. Organizacién y estructura organizacional

La estructura organizacional de Senatinos tiene un enfoque piramidal, divido en tres
organos estructurales: direccién, apoyo y linea. La empresa actualmente cuenta con 51

trabajadores. A continuacion, se detallan los 6rganos principales y su composicion.

e Organos de direccion
o Gerencia General
e Organos de apoyo
o Sistemas e Informatica
o I+D+i
o Planificacion y Control
e Organo de linea
o Gerencia de administracion
=  Contabilidad
= Logistica
= Recursos Humanos
o Gerencia de Operaciones
= Mantenimiento
= Laboratorio Diésel

o Ventas



Figura 2: Organigrama de Laboratorio Diesel Senatinos S.A.

Fuente: Laboratorio Diesel Senatinos S.A. (2015)



1.5. Situacion de la industria hidraulica en el Peru

El mercado hidraulico ha experimentado en los ultimos afios un importante crecimiento,
ya que muchas industrias dependen de las capacidades que ofrecen las trasmisiones hidraulicas
tales como los sectores, mineria, construccion, agricultura y ganaderia, manejo de materiales,
marino, aeroespacial y defensa, de esta forma la industria hidraulica ha generado un gran nicho
de negocio en la produccion de bienes y servicios (Goikoetxea, 2014).

Segn comenta Manfred Al-Kayal, Presidente Regional de Rexroth para Sudamérica, en
el Pert se espera un crecimiento importante de los sectores de mineria y construccion para los
siguientes afos. En sus propias palabras “las actividades mineras aumentaron alrededor del 9.5%,
mientras que otros segmentos relevantes para Rexroth (Energia, Manufactura y Actividades
marinas) también estan mostrando un crecimiento considerable ” (Construir, 2017).

Rexroth es la division de Bosch encargada de la distribucion de productos para el control
y accionamiento de diversos sistemas, entre los principales productos que comercializa se
encuentran motores hidraulicos, bombas y valvulas hidraulicas (Rexroth, 2017).

Por su parte el Banco Central de Reserva consideré una mejora en el crecimiento del
sector construccion para el 2018, se estima que la tasa de crecimiento se posicionara en 8%. El
crecimiento se debe al impulso por la reconstruccion de zonas afectadas por los desastres naturales
(Agencia Peruana de Noticias, 2017).

Observamos que las expectativas por el crecimiento del sector son muy altas, lo que

evidencia un atractivo mercado por explotar.
1.6. Descripcion del proyecto Banco de Pruebas Oleo-Hidraulico

En el afio 2011 Senatinos decide apostar nuevamente en la innovacién tecnologica, pero
en esta oportunidad en el rubro hidrdulico a través del proyecto “Desarrollo y fabricacion de
Banco de Pruebas para sistemas ole-hidraulicos”, proyecto que fue presentado al Concurso de
Proyectos de Innovacion productiva de Empresas (PIPEA) promovido por el Ministerio de la
Produccién a través del Fondo para la Innovacion, la Ciencia y la Tecnologia (FINCyT), ahora
conocido como INNOVATE Peru. Senatinos resulté ganador del concurso y consecuentemente
conto con financiamiento para el proyecto por parte del Estado. La ejecucion del proyecto tuvo
una duracion de tres afios y el resultado final se dio a cabo en el 2014 con la fabricacion un
prototipo de banco de pruebas ole-hidraulico automatizado y un modulo electronico portatil de
diagndstico, equipos que permiten probar, detectar y resolver fallas de componentes hidraulicos
en cualquier lugar donde se encuentre el componente. Asimismo, brindan capacidad de medicion,
adquisicion, registro de datos y comunicacion via red de parametros hidraulicos (presion: 0 a 210

bar, caudales: 0 a 80 1/min, temperatura: 0 a 150 °C) y respuesta de sensores electronicos: 0 a



10V- 20mA, para pruebas de simulacién de condiciones nominales de trabajo y diagndstico de
fallas de componentes oleo hidraulicos.

En la actualidad no se conoce ninguna empresa a nivel nacional que fabrique maquinas
como el equipo desarrollado. Las maquinas existentes en nuestro pais han sido adquiridas de
fabricantes extranjeros de paises como Alemania, China, Japon y Corea del Sur, estos al ser
productos importados elevan los costos de adquisicion comparativamente para un taller de
mediana capacidad, siendo accesible solo a las grandes empresas, como Ferreyros, HDI
Ingenieros, entre otros. Asimismo, cabe sefialar que conforme a la base de datos obtenida por
Sunat, no se han realizado importaciones de bancos de prueba hidraulicos en los tltimos 10 afios,
lo que conlleva a afirmar que los bancos de pruebas que se utilizan actualmente tienen una
antigiiedad tecnologica mayor a 10 afios. La deficiencia en la adquisicion de bancos de prueba
conlleva a que las empresas que brindan servicios de mantenimiento y reparacion de componentes
hidraulicos demoren en la deteccion de fallas y reparacion de los mismos.

A raiz del desarrollo del proyecto de innovacion, la empresa fortalece la idea de negocio
y apuesta por brindar servicios de mantenimiento y reparacion para el rubro hidraulico, por lo que
decide implementar un laboratorio hidraulico con equipos y herramientas adecuadas. Para ello, se
adjudica una vez mas a los fondos de innovacidén productiva con el proyecto “Validacion y
empaquetamiento de Banco de Pruebas Oleo-Hidraulico”, la finalidad de la realizacién del
proyecto es el lanzamiento del banco de pruebas Oleo-hidraulico al mercado nacional y el

desarrollo de servicios hidraulicos.

Figura 3: Modelo Banco de Pruebas

Disefio final de Banco de Pruebas Oleo-hidraulico
Fuente: Laboratorio Diesel Senatinos S.A. (2017)



CAPITULO II: PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Durante las proximas paginas se plantean el problema de investigacion, el objetivo

general y los objetivos secundarios, la justificacion respectiva y la viabilidad del trabajo.
1. Problema

Actualmente el area de hidraulica de Senatinos, a pesar de contar con el banco de pruebas
desarrollado, no realiza eficientemente ni eficazmente los servicios de reparacion o
mantenimiento. Esta baja productividad del area de hidraulica se debe a que no existen procesos
claros estandarizados, los mismos que no permiten una correcta explotacion del prototipo de
Banco de Pruebas, por lo que la empresa aun no aprecia los impactos positivos devenidos por el

desarrollo del proyecto de innovacion.

Dentro de esta falta de planificacion estratégica se encuentra que el personal operativo, si
bien cuenta con una base educativa a nivel técnico, en el area especifica de hidraulica ha adquirido

sus conocimientos de manera empirica, en base al ensayo error.

Asimismo, la afluencia de clientes es muy irregular, no existe una correcta publicidad y
promocion de los servicios ofertados. Si bien la empresa mantiene una pagina web en donde
detalla los servicios que ofrece, y adicionalmente cuenta con una pdgina en la plataforma

Facebook, estos canales no son los adecuados para el tipo de clientes en los que se enfocan.

En conclusion, la falta de una planificacion estratégica para el laboratorio de hidraulica
de Senatinos no permite el correcto desenvolvimiento del area de hidraulica en el mercado,

generando costos y gastos a la empresa.
2. Hipdtesis

El plan de negocio propuesto para el proyecto “Banco de pruebas para sistemas oleo-
hidraulicos”, serd una alternativa para mejorar la productividad del area de hidraulica y la empresa

pueda aumentar la venta de servicios oleo-hidraulicos.
2.1. Hipotesis Especificas

e El personal que actualmente realiza el trabajo, debe estar capacitado en tecnologia
hidraulica para poder brindar mejor el servicio.

e Los procesos actuales deberan ser mejorados y certificados con la finalidad de garantizar
el servicio.

e Una mejor campafia de comercializacion y marketing haran que la empresa sea

reconocida en el sector de pequefia y mediana empresa.
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3. Objetivo

Plantear un plan de negocios con la finalidad de mejorar la productividad para que la

empresa pueda aumentar las ventas del servicio del area de hidraulica.
3.1. Objetivos secundarios

e Elaborar un plan de recursos humanos, y solicitar la capacitacion a terceros
(expertos/consultores) en temas relacionadas a la hidraulica, seguridad industrial y
habilidades comerciales.

e Elaborar un plan de operaciones con el fin de estandarizar procesos del servicio de
reparacion y mantenimiento.

e Elaborar un plan de comercializacion, con el fin de hacer conocidos la especializacion y

el servicio ofertado.
4.  Justificacion de la investigacion

La empresa a lo largo de treinta afios de trayectoria ha venido desarrollando y brindando
productos y servicios derivados de la industria automotriz. Sin embargo, una sobre-competencia
en los rubros de reparacion y mantenimiento, acentuados por una caida del mercado peruano,
reduccion de ventas en 4.8% el 2016, y el retroceso de las importaciones en el 2016 en 4,4%
segun la CCL (Gestion, 2017); generaron que se apueste por la innovacion enfocada en mercados
mas técnicos y rentables. El primer acierto se dio en 1997 con el desarrollo del primer Banco de
Pruebas Diesel del pais. Basados en la experiencia de innovacion, en 2011 se empezd la
especializacion en el rubro de 6leo-hidraulica a través del desarrollo y montaje de un prototipo de
Banco de Pruebas Oleo hidraulico. Los analisis iniciales de Senatinos pronostican un aumento en
38% en el incremento de clientes agricolas, mineros e industriales, proyectando un crecimiento
de 80.43% con una implementacion completa de los servicios oleo hidraulicos (Ministerio de la
Produccion, 2017).

Actualmente la oferta de servicios especializados de mantenimiento de sistemas oleo-
hidraulicos es deficitaria, existiendo un 65% de demanda insatisfecha. El 35% de la demanda
restante tiene como target de mercado la gran industria y mineria, la misma que es atendida por
empresas como Ferreyros, Hydraulic Systems, y HDI, principalmente. Estas organizaciones son
practicamente las Unicas que se dedican a este rubro, no existen otros talleres hidraulicos
especializados fuera de Lima.

En su mayoria la maquinaria especializada tiene como uno de sus principales
componentes el sistema hidraulico. Las fallas en una linea de produccion minera, pesquera, o de

construccion traen consigo la paralizacion de toda una cadena de trabajo, generando grandes
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pérdidas por tiempos muertos, tanto para maquinas como para personal involucrado, ocasionando
el incremento de los costos operativos. Por mencionar un par de ejemplos, segin el especialista
en hidraulica Manuel Cardenas Acosta (comunicacion personal, 15 de abril de 2017),
Coordinador General del proyecto, el sector construccion pierde por dia hasta USD 1000.00 por
la paralizacion de un cargador frontal en una obra ubicada en Lima Metropolitana. Mientras que
la paralizacion de una obra en el interior del pais, en el sector minero, por una maquinaria puede
alcanzar los USD 10,000.00 por dia.

Acorde con informacioén obtenida de SUNAT-ADUANAS 2015, de las maquinarias
ingresadas al pais el 60% eran nuevas mientras que el 20% usadas; para el 2016 la participacion
de maquinarias nuevas y usadas se mantuvo (SUNAT, 2017). Las maquinarias mas requeridas en
ambos afios fue el cargador frontal, y el mini-cargador en ese orden. Existiendo un mercado para

reparacion y mantenimiento latente en el pais.
5. Viabilidad

La empresa en los 90 logré la fabricacion del primer Banco de Pruebas para Bombas de
Inyeccion en el Pert, siendo reconocidos con el premio a mejor PYME para el afio 1997. Ya
durante los diez primeros afios de la década del 2000, gracias a un trabajo conjunto con UNMSM
y el apoyo de INNOVATE Pert1, Laboratorio Diesel Senatinos logré desarrollar el primer Banco
de Pruebas Oleo-Hidraulico del pais y de Sudamérica. La incursion en proyectos de innovacion
permiti6 a la empresa ampliar su cartera de servicios, clientes y proveedores, mejorando su
posicionamiento y su red de interés. Es asi que ahora la empresa apuesta por la aplicacion de

soluciones innovadoras dentro de sus procesos.
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CAPITULO I11: MARCO REFERENCIAL Y TEORICO

El presente capitulo plantea en primer lugar algunos alcances relacionados a la
innovacion, y luego desarrolla conceptos basicos de hidraulica. Ambos temas son importantes

para entender de mejor manera el desarrollo del trabajo.
1. Alcances relacionados a la innovacion
1.1. ¢Por qué las empresas innovan?

Durante los ultimos diez afios, América Latina ha sido beneficiada del crecimiento
econdmico global, teniendo impactos positivos sobre temas pendientes inclusive desde la época
colonial. La reduccion de la pobreza extrema, la mejora de la igualdad y la creacion de una clase
media (de aproximadamente 50 millones), son hechos que evidencian el crecimiento regional; sin
embargo, desde la década del 2010 una desaceleracion sostenida ha reducido los beneficios
macroeconomicos, por lo que los paises deben voltear la mirada hacia el interior. Es ahi donde la
innovacién y el dinamismo seran la clave para que la region aproveche los avances sociales y
tecnoldgicos de los ultimos afios (Banco Mundial, 2017).

Una de las causas para innovar es debido a que durante al proceso de innovacion se
promueven ventajas competitivas en las actividades de una empresa. La innovacion también
genera una diferenciacion en el mercado. Los consumidores actualmente cuentan con mayor
acceso a la informacion, elevando su nivel de exigencia, por lo que comparar productos o servicios
se convierte en una tarea muy comun. Con esta diferenciacion, ademas de agregar originalidad y
creacion de valor, una empresa alcanza un nivel de competitividad, y en el mejor de los casos se
encuentra con un nicho de mercado que le permita desarrollar competencias de Océano Azul
(Pastor, 2013).

Para el caso peruano, la incertidumbre y volatilidad vivida en el tema de exportaciones
generan un contexto incierto, lo cual impulsa a nuestro pais a generar productos con valor
agregado. Esto ultimo exige como una de sus principales directrices la capacidad de innovar en
los procesos y métodos de comercializacion a través de la generacion de conocimiento para
reducir la vulnerabilidad del Pert a estos riesgos (Ministerio de la Produccion, 2017).

El Manual de Oslo y PRODUCE define a la innovacién de las siguiente manera: “una
innovacion es la introduccidon de un nuevo proceso, método de comercializaciéon o de un nuevo
método organizativo, en las practicas internas de la empresa, la organizacion del lugar de trabajo

o las relaciones exteriores” (Ministerio de la Produccion, 2017).
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1.2. Innovacién y competitividad

Cerca de la mitad de las diferencias observadas en el ingreso per capita y el crecimiento
del PBI de los paises se debe a disparidades en la Productividad Total de los Factores (PTF),
definida como la diferencia entre la tasa de crecimiento de la produccion y la tasa ponderada de
incremento de los factores (trabajo, capital, tierra), por lo general, relacionadas con los avances
tecnologicos. Gran parte de la amplia brecha que existe entre paises ricos y pobres no se debe a
diferencias en las inversiones de capital, sino al desarrollo tecnologico. Numerosos estudios
corroboran la existencia de una relacion estable y duradera entre las inversiones en innovacion y
el crecimiento de la productividad de los paises, y que la relacion de causalidad va desde
innovacién hacia mayor productividad y crecimiento y no al revés (Crespi, Ortiz, Tacsir, Vargas,
& Zuiiiga, 2013)

Las empresas y los paises deben desarrollar una capacidad de “absorcion” o “aprendizaje
nacional”, la que, a su vez, depende del gasto en Investigacion y Desarrollo (IyD) (Lederman &
Maloney, 2005). Como muestra se detalla en el siguiente grafico las proyecciones del FMI para
la relacion de inversion en innovacion y desarrollo para los afios del 2010 en adelante. Se puede
ver claramente como en los 80’s el Perti y Chile tenian una mejor posicion que Corea del Sur. El
despunte de los asiaticos se debid a la apertura a un mercado mas globalizado y su constante

apuesta por desarrollo en ciencia y tecnologia.

Figura 4: Proyecciones FMI inversion en CT1 y desarrollo
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Tabla 1: Comparacion de los sistemas de innovacion del Sudeste Asiatico y América
Latina en la década de 1980

Sudeste Asiatico

América Latina

Sistema de educacion universitaria en expansion, con
alta participacion de educacion terciaria y gran
proporcion de graduados en ingenieria.

Sistema de educacion en deterioro,
con baja proporcion de graduados en
ingenieria.

Importaciones de tecnologia combinadas con
iniciativas locales de cambio técnico y elevados
niveles de investigacion y desarrollo (I + D).

Grandes flujos de trasferencia de
tecnologia Americana, pero bajos
niveles de I+D industrial.

I+D industrial se eleva mas de 50% de la I+D total.

[+D industrial se mantiene en menos
de 25% de la I+D total.

Desarrollo de la infraestructura de ciencia y
tecnologia y buenas interrelaciones con la [+D
industrial.

Infraestructura de ciencia y tecnologia
en deterioro y débiles interrelaciones
con la industria.

Elevados niveles de inversion y grandes flujos de
inversion directa japonesa.

Declinacion de la inversion directa
extranjera y baja participacion en
redes tecnologicas internacionales.

Fuerte inversion en infraestructura de
telecomunicaciones.

Lento desarrollo de la infraestructura
en telecomunicaciones

Fuerte y rapido crecimiento de industrias electronicas
con altas exportaciones y uso extensivo del feedback
de los mercados internacionales.

Débil crecimiento de las industrias
electronicas y poco aprendizaje a
través del marketing internacional.

Fuente: Freeman 1995 (citado en Kuramoto, 2007)

Continuando con el ejemplo entre Pera, Chile y Corea del Sur podemos observar en el
cuadro de arriba que en la década del 80 mientras Latinoamérica cerraba sus fronteras al
extranjero y se dedicaba basicamente a importar para consumir, por otro lado, los paises asiaticos
mejoraban su sistema educativo, realizaban fuertes inversiones en tecnologia (importan productos
para aprender) y abrian sus mercados al mundo.

Nuestro pais arrastr6 los pasivos de esa época quedando en una situacion
comprometedora, tal es asi que actualmente las empresas tienen limitada capacidad de innovacion
(concentrada en sectores de baja productividad o complejidad tecnoldgica, mucha micro empresa)
explicitados en la poca generacion de conocimiento desde la empresa y desde los institutos
educativos, y el miedo o cautela para tomar riesgos; lo cual hace que las organizaciones del pais

destinen pocos recursos a la innovacion.
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Por el lado del sistema educativo, la educacion basica es de mala calidad, no esta orientada
a la ciencia. Co-existen universidades de baja calidad y poca investigacion, con institutos de
investigacion con limitada capacidad. No se cuenta con adecuada infraestructura técnico-
cientifica (incubadoras, laboratorios, parques tecnolégicos).

Finalmente, el gobierno cuenta con regulacion no adecuada, baja coordinacion entre sus
organismos y pocos instrumentos que fomenten la innovacion. Siendo el principal ente rector en
innovacion CONCYTEC que actualmente desarrolla procesos o concursos de innovacion a través

de programas de financiamiento como el FONDECYT, FINCYT/FIDECOM y PNIA.
1.3. Gestion de la innovacion

La innovacion debe ser parte de la estrategia empresarial y la decision de innovar debe
ser tomada desde los o6rganos principales. La estrategia y el proceso de implementacion tienen
que desarrollarse de manera progresiva, es decir a pasos. Respecto a la capacidad para innovar,
es importante que la organizacion realice un diagnostico que le permita valorizar sus recursos
internos, y observar si estos son suficientes para gestionar la informacion, conocimiento y
recursos humanos propios del proceso de innovacidon. Innovar requiere de un grado de
organizacion adecuado, como contar con la necesaria la capacidad tecnologica (Velasco, 2010).

Finalmente es clave gestionar las ideas. Existen diversas fuentes: clientes, proveedores,
academia, colaboradores. Por ello es indispensable aplicar diversas estrategias para capturar esas
ideas (retroalimentacion de trabajadores, organizacion mas horizontal). Asi mismo prestar
atencion a la validacién durante el proceso es critico a efectos de no realizar esfuerzos en

innovacion en vano (Velasco, 2010).
2. Alcances relacionados a la hidraulica

2.1. Definicion de hidraulica

La Hidraulica es la rama de la mecénica que estudia el comportamiento de los fluidos en
reposo o en movimiento. En esta rama se utilizan liquidos para la transmision de energia necesaria
para mover y hacer funcionar mecanismos. Los liquidos que pueden son principalmente el agua,
el aceite y el aire. En otras palabras, la hidraulica es un método sencillo que permite transmision
de grandes fuerzas a través de fluidos a presion (Diaz Ortis, 2006).

La ingenieria de fluidos estudia un “amplio rango de aplicaciones que tienen en comun la
manipulacion artificial de los fluidos en beneficio del hombre o del medio ambiente”. Segun el
fluido que se emplee se dividen en las siguientes ramas: ingenieria hidraulica, oleo hidraulica,

neumatica, aecronautica, maquinas térmicas (Yzocupe, 2017).
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Tabla 2: Definicion de hidraulica y oleo-hidraulica

Ingenieria Definicion

Disefo y planeamiento de soluciones a problemas relativos al agua, que

Hidraulica . o
emerge en el ambiente natural y es aprovechado artificialmente.

Diseflo y construccion de controles hidraulicos, transmision hidraulica

SeelEles y maquinas hidraulicas cuyo fluido de trabajo es el aceite

Fuente: (Yzocupe, 2017)

2.2. Sistema hidraulico:

Toda maquinaria que trabaja en base al principio de fluido a presion forzado por la accion
mecanica esta conformado por un sistema hidraulico, todo sistema hidraulico estd compuesto por
una bomba hidraulica que comprime el fluido, una red de distribucién o sistema de tuberias que
transportan el fluido, un cilindro que genera fuerza o bombea el fluido y, valvulas que se encargan

de regular y controlar la presion del aceite (Tucker, 2017).

Figura 5:Sistema hidraulico

Fuete: (Ingemecanica, 2017)

2.2.1. Principales componentes hidraulicos:

e Bomba hidraulica: Es aquel elemento encargado de impulsar el aceite o liquidos
hidraulicos, trasformando la energia mecdnica rotatoria en energia hidraulica. Este
dispositivo toma energia de una fuente (motor) y lo convierte en energia hidraulica. La
bomba absorbe el fluido hidraulico de un deposito de almacenamiento (un tanque) y lo envia

como flujo al sistema hidraulico (Escuela Superior de Ingenieros Bilbao, 2017).
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Figura 6: Imagen bomba hidraulica

Fuente: (Dynamic Fluid Components INC, 2017)

e Actuadores o cilindros hidraulicos: Es aquel dispositivo capaz de generar fuerza a partir
de liquidos, generalmente aceite. El actuador recibe orden de un regulador o controlador y
da una salida necesaria para activar a un elemento final de control como son las valvulas

(Escuela Superior de Ingenieros Bilbao, 2017).

Figura 7: Imagen actuadores hidraulicos

Fuente: (UNIXEL Division Industrial, 2017)

e Valvulas: Las valvulas se encargan de regular o controlar la cantidad, presion y direccion

del aceite (Escuela Superior de Ingenieros Bilbao, 2017).
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Figura 8: Imagen valvula hidraulica

Fuente: (York Hydraulics LTD, 2017)

e Filtro: Componente utilizado para controlar la pureza de los sistemas. En hidraulica este
componente filtra particulas y agentes externos que puedan poner en riesgo el
comportamiento del sistema en general, asi mismo ayuda en el control de desechos que se
generen integrante “permitiendo preservar la vida 1til tanto de los componentes del equipo

como del fluido hidraulico” (Automatizacion Industrial, 2017).

Figura 9: Imagen filtro hidraulico

Fuente: (Direct Industry, 2017)

e Motor hidraulico: Los motores hidraulicos tienen la caracteristica que su movimiento
rotatorio es generado por la presion de un fluido (Escuela Superior de Ingenieros Bilbao,

2017).
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Figura 10: Motor hidraulico

Fuente: (Mecanica y Motores, 2017)

e Deposito hidraulico: Lugar de almacenaje de aceite, son totalmente herméticos y
proporciona ciertas caracteristicas al fluido tales como, temperatura, limpieza y presion

necesaria (Escuela Superior de Ingenieros Bilbao, 2017).

Figura 11: Imagen depdsito hidraulico

Fuente: (ZORO, 2017)

e Red de distribucion: Son tuberias transportan el fluido y garantizan la presion y velocidad
del aceite en todos los puntos de uso. En las instalaciones oleo-hidraulica es necesario un
circuito de retorno de fluido ya que este se utiliza constantemente (Automatizacion

Industrial, 2017).
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Figura 12: Imagen cafierias hidraulicas

Fuente: (Servicios Industriales S.A. de C.V., 2017)

2.3. Ventajas y desventajas de los sistemas hidraulicos:

2.3.1. Ventajas

son:

Las principales ventajas de los sistemas hidraulicos (Automatizacion Industrial, 2017)

Los actuadores lineales o rotativos de un sistema hidraulico, a diferencia de los motores
eléctricos, pueden moverse a velocidades infinitamente variables.

No hay riesgo de sobrecarga o tendencia al calentamiento.

El aceite es adaptable a cualquier tuberia y tiene un alto rendimiento en la transmision de
energia.

Se puede regular de forma precisa la fuerza y velocidad ejercida

Control a distancia de los elementos de mando.

Se pueden transmitir grandes fuerzas utilizando pequefios elementos.

2.3.2. Desventajas

Por otro lado las desventajas que presentan los sistemas hidraulicos (Automatizacion

Industrial, 2017) son:

Es sensible a la suciedad y contaminacién del entorno.

Altamente peligroso ya que la fuga de aceite puede ocasionar accidentes por las altas
presiones que se emplea.

Dependencia de la temperatura (cambios de la viscosidad)

Grado limitado de eficiencia.

Los componentes hidraulicos son altamente costosos.
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2.4. Campos de aplicacion de la hidraulica

La aplicacion de la hidraulica es muy variada, ya que la estructura del sistema permite
realizar trabajos con mayor precision y con mayores niveles de energia, lo que sin duda ha
generado un creciente desarrollo de la industria en general. Actualmente muchas industrias
dependen de las capacidades que ofrecen las trasmisiones hidrdulicas por los grandes beneficios
que brindan. La siguiente tabla muestra los principales ejemplos de tipos de aplicacion de la

hidraulica. (Sapiensman, 2017)

Dentro de las aplicaciones se pueden distinguir dos niveles:

Tabla 3: Aplicaciones de la hidraulica

Magquinaria hidraulica

Aplicacion Movil Aplicacion Industrial Otras aplicaciones
Automotriz: Suspension, freno,
Tractores direccion y refrigeracion
Gruis Maquinaria para la industria plastica Aeron4utica: Timones, alerones,
Retroexcavadoras Magquinaria para herramientas trenes de aterrizaje, frenos,
Camiones recolectores Maquinaria para elaboracion de simuladores.
Cargadores frontales alimentos Naval: timon, mecanismos de

Vehiculos para construccion yMaquinaria para  robotica ytrasrnisién, sistemas de mando

mantenimiento de carreteras. manipulacion automatizada Medicina: Instrumental quirtirgico,

mesas de operaciones, camas de
hospital

Fuente: (Sapiensman, 2017)

En ese sentido la aplicacion de la industria hidraulica ya sea movil o industrial ha
facilitado el desarrollo de diversos sectores con el empleo de un sin nimero de maquinarias que
facilitan el trabajo diario de la industria tales (Goikoetxea, 2014) como:

e Agricultura y ganaderia: tractores, cortadores de heno

e Construccion: Excavadoras, apisonadora, retroexcavadoras

e Mineria: Taladros, excavadoras, montacargas, carretillas elevadoras, grias.
e Acroespacial y defensa: frenos y ruedas, motores

e Marino: Buques oceanicos, barcos de pesca y equipos navales

e Automocion: Motor de combustion interna y eléctrico

e Oli&gas: Equipos utilizados en la industria del petroleo y gas
El desarrollo del plan de negocio propuesto se enfoca Unicamente en maquinaria

hidraulica de aplicacion movil enfocandonos directamente en tres sectores de la industria:

Agricultura y ganaderia, construccion y mineria.
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2.5. Laboratorio Hidréaulico

El laboratorio hidraulico es aquel lugar que se encuentra especialmente equipado con
accesorios y herramientas que permiten abordar problemas vinculados cualquier ambito de la
hidraulica. Los laboratorios tienen como equipo principal los bancos de pruebas, unidades que

permiten obtener indicadores para la reparaciéon o mantenimiento de componentes.
2.5.1. Banco de prueba hidraulico

“Es un sistema que permite facilitar a un bajo costo la prueba de componentes hidraulicos
como son: bombas, motores, cilindros, entre otros, teniendo como fin una comprobacién del buen
funcionamiento del componente hidraulico reparado antes de ser instalado en la maquina.”
Existen bancos mecanicos y electronicos, siendo estos tltimos los que tienen una precision mayor

al momento de realizar las pruebas (De Ledn, 2007).
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CAPITULO IV: SISTEMA ORGANIZACIONAL

El desarrollo del presente capitulo y los siguientes tendran como centro de analisis el area
de hidraulica de Senatinos. Como primer paso, se identificara al conjunto de sistemas al que
pertenece el area, luego se procedera con el diagndstico respectivo.

1. Sistemas mayores y sistemas de valores

Seguin Peter Senge, el pensamiento sistémico “es una disciplina para ver totalidades, es
un marco para ver interrelaciones en vez de cosas, para ver patrones en lugar de instantaneas
estaticas” (Senge, 2011, pag. 39). En este sentido, es necesario realizar un andlisis sistémico que
permita entender el funcionamiento e interrelacion del area de hidraulica de Senatinos frente a
sus principales grupos de interés.

La empresa, tiene injerencia en los circulos estatales, privados y asociaciones de la
sociedad civil, la convergencia de estos establece los cimientos del desarrollo de la organizacion.

A continuacion, se procedera a analizar los agentes mas importantes de Senatinos.
1.1. Clientes

La empresa en el rubro de hidraulica ofrece servicios para el mantenimiento preventivo y
correctivo de equipos y maquinaria especializada, tales como montacargas, retroexcavadoras,
volquetes, pistones, entre otros; asi también brinda de asesoria técnica en uso de instrumentos y
herramientas basados en sistemas hidraulicos.

Los principales usuarios de la organizacion son, por un lado, clientes particulares que
cuenten con por lo menos una unidad que necesite de mantenimiento o reparacion, y por otro se
encuentran también las organizaciones estatales a quienes se les brinda servicio por medio de
compras directas o concursos publicos. El poder de negociacion de los clientes se basa en su libre
eleccion, frente a otros laboratorios-talleres que ofrezcan soluciones similares. Los clientes tienen

el poder de exigir un servicio mas especializado y de mejor calidad.
1.2. Entidades Publicas

En esta esfera tenemos al Ministerio de Transportes, y dentro de este especialmente la
Direccion General de Transporte Terrestre (DGTT) que es un 6rgano de linea de ambito nacional
y esta a cargo de regular el transporte y transito terrestre en el Pert y se encarga de fomentar,
regular y administrar el desarrollo de las actividades del transporte terrestres dentro del territorio
peruano (Ministerio de Transportes y Comunicaciones, 2017).

Otro agente fundamental para la organizaciéon es el Ministerio de la Produccion,
especificamente a través de los fondos concursables promovidos por el Programa Nacional de

Innovacién para la Competitividad y Productividad (INNOVATE PERU), organismo que busca
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incrementar la productividad de las instituciones privadas y organizaciones de la sociedad civil a
través de recursos no reembolsables (Ministerio de la Produccion, 2017). Es justamente con apoyo
de este fondo que Senatinos pudo desarrollar y construir su prototipo de banco de pruebas oleo-
hidraulico, el mismo que es usado en su fase beta para brindar algunos servicios a clientes e
instituciones.

La participacion en concursos y fondos publicos por parte de Senatinos ha brindao de
grandes satisfacciones a la empresa. Como ejemplo se destacan los contratos ganados con el
Ejercito del Pert, principalmente el de servicio de mantenimiento y reparacion de la extrusora
inversa 1800 TN marca SECIM (Ministerio de la Produccion, 2015), en el que se pusieron a

prueba las bondades y caracteristicas del prototipo de banco de pruebas construido.
1.3. Asociaciones e instituciones

Finalmente, en relacion a las asociaciones e instituciones se puede considerar también
como parte del sistema mayor a tres organizaciones muy importantes. En primer lugar,
encontramos al Servicio Nacional de Adiestramiento en Trabajo Industrial (SENATI). Esta
institucion educativa es la principal fuente de recursos humanos de la organizacion, el personal
técnico en formacion y el personal egresado es el encargado de realizar los trabajos operativos en
el taller y laboratorio de Senatinos. Actualmente el 85% del personal del area de produccion
pertenece a SENATIL

Otra organizacidn importante es la Sociedad Nacional de Industria (SNI). Esta institucion
sirve de soporte tecnologico para la empresa, en el sentido que gracias a esta se han consolidado
lazos con otras organizaciones similares. Es de subrayar la asesoria obtenida por el SNI en el

desarrollo de los sistemas mecanicos y eléctricos del proyecto Banco de Pruebas.

Figura 13: Diagrama sistémico de la organizacion
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De esta manera, se identifica que Senatinos se ve ubicado dentro de una serie de sistemas

que se relacionan entre si; sistemas menores y mayores que abarcan los sectores privado, publico

y civil. Para mantenerse atractivo a los agentes que conforman su sistema, la empresa debe

trabajar en base a factores claves de éxito que conformen su sistema de valor. Este punto se

desarrollara en capitulos posteriores.

2. Andlisis externo e interno

Con la misma finalidad que el punto anterior se plantea una descripcion de las fuerzas y

debilidades del area de hidraulica, asi como un analisis al macro entorno y al micro entorno.

2.1. Anélisis FODA

Dentro de las fortalezas mas importantes de la organizacion encontramos su larga

trayectoria y la capacidad fisica evidenciada en infraestructura propia, por otro lado, dentro los

puntos internos por mejorar esta la falta de campafias que impulsen la venta de servicios del

laboratorio de hidraulica.

Una gran oportunidad que puede aprovechar Senatinos es el constante crecimiento del

mercado y su apertura comercial, sin embargo, este crecimiento al ser un poco desordenado

genera la amenaza de competencia informal y mayor regularizaron para la importacion de

maquinaria y herramientas.

Tabla 4: Analisis FODA del area de hidraulica

FORTALEZAS:

e Respaldo de empresa Senatinos con 31 afios de
experiencia en el mercado nacional.

e Atencidon de servicio multimarca, se brinda
servicios hidraulicos a las maquinarias de todas las
marcas.

e Infraestructura propia.

e Experiencia comprobada en innovacion, ganadores
del concurso mejor empresario PYME, por la
fabricacién de banco de pruebas diésel, ganador del
fondo INNOVATE Pert y desarrollo de prototipo de
banco de pruebas hidraulico.

DEBILIDADES:

e Ausencia de campafias publicitarias que puedan
brindar una mayor y mejor informacién de los servicios
que ofrece el area de hidraulica.

e Experiencia limitada en el area de hidraulica.

e  Falta de herramientas adecuadas para el laboratorio.
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Tabla 4: Analisis FODA del &rea de hidraulica (continuacion)

OPORTUNIDADES:

. Crecimiento de la industria minera y de
construccion en los ultimos quince afios.

e Acuerdos internacionales que favorecen los costos
en las importaciones de maquinaria.

e Incremento de la demanda de reparacién y
mantenimiento de maquinaria.

e Demanda hidraulica insatisfecha para pequefias y
medianas empresas.

AMENAZAS:
e  Crecimiento del mercado informal.

e Regulaciones a las importaciones de maquinaria
semi-nueva.

e  Proveedores de repuestos e insumos de calidad
€scasos.

e Cambio acelerado en la tecnologia.

e FEl enganche de las garantias con los talleres
concesionarios a la compra de una maquinaria nueva.

2.2. Analisis del macroentorno

El andlisis del macroentrono se realizara siguiendo el modelo PEST, que sirve para

analizar los factores externos estratégicos que influyen en la organizacion. De este estudio se

pueden obtener las amenazas y oportunidades que nos permiten plantear de mejor manera la

generacion de valor para la organizacion (Ballén, 2012).

Tabla 5: Andlisis macroentorno

Ambito

Factores

Ley de importaciones de vehiculos usados, Decreto Supremo N° 014-2004-MTC,
que restringe el ingreso de vehiculos usados.

Politico - Legal

No existe tal restriccion para la importacion de maquinaria pesada.

Leyes de fomento a la inversion privada en construccion.

Leyes de fomento a la inversion privada en mineria.

Crecimiento economico de 5% para el ultimo trimestre 2017.

Econdmico Impulso de proceso de reconstruccion por desastres naturales.

Crecimiento de la inversion privada en 3.5% para el 2018.

Crecimiento demografico y necesidad de nuevas viviendas.
Social- Mayor alcance de informacion para los clientes que pueden investigar sobre la
Demografico calidad de los servicios ofertados.

Fomento de herramientas formales e informales para quejas de clientes.
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Tabla 5: Analisis macroentorno (continuacion)

Desarrollo del sector tecnoldgico en el pais.

Tecnologico

Fomento de fondos para innovacion en ciencia y tecnologia.

Adaptado de: Kotler y Keller (2006)

2.3. Analisis del microentorno

A fin de entender mejor el estado del mercado de la hidraulica se analizé su microentorno
utilizando la herramienta de las cinco fuerzas de Porter. Este analisis ayuda a identificar los
actores principales y el nivel de poder de estos sobre la organizacion (Porter, 2009). Para tener un

detalle mas amplio revisar el Anexo A.

Tabla 6: Analisis mircoentorno

Ambito Nivel Principales factores Nivel
. |Diversificacion del servicio Alto
Amenaza de nuevos entrants Bajo - -
Inversion de capital Alto
o _ |Costos de cambio de proveedor Medio
Poder de negociacion de Proveedores Bajo - -
Competencia entre proveedores Medio
Percepcion del valor del comprador por el Alto
Poder de negociacion de Clientes Medio [S€rvicio
Diferenciacion del servicio Alto

Adaptado de: Porter (2009)

Como conclusion podemos ver que a nivel de microentorno existen la mayoria de factores
tienen un impacto positivo para Senatinos. Al ofrecer un precio atractivo y una calidad buena, no
existe un sustituto perfecto para el area de hidraulica. El poder de proveedores en bajo puesto que
la empresa tiene experiencia en importaciones y existe un mercado muy amplio de productos
hidraulicos en el extranjero. Finalmente, el poder de los clientes es medio puesto que tienen la
potestad de elegir entre precios muy bajos y precios elevados, dependiendo si se encuentran

dispuestos en sacrificar la calidad del servicio o no.
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CAPITULO V: PROPUESTA ESTRATEGICA

El presente capitulo presenta, bajo el enfoque sistémico, la planificacion estratégica

planteada para el area de hidraulica de Senatinos.

1. Envisionamiento

El envisionamiento segiin Peter Senge es el proceso por el cual una organizacion,
mediante un proceso sistémico, forma una vision de futuro y logra un compromiso compartido
para alcanzar ese desarrollo (Senge, 2011).

En este sentido, como vision, se espera que Senatinos brinde seguridad y eficiencia en
sus procesos de reparacion y mantenimiento de sistemas hidraulicos para el beneficio de los
accionistas, colaboradores y clientes. Para ello, se espera que cuente con una mejora sustancial en
el prototipo de banco de pruebas, proceso que conlleve también a la mejora del recurso humano
en cuanto a técnicas de deteccion de anomalias en sistemas hidraulicos y reparacion de maquinas
y herramientas. Por ejemplo, para el area de hidraulica la empresa usara a agentes educativos
identificados en su sistema con los que afianzara lazos a través de convenios, y de esta forma

ofrecer cursos y capacitaciones a su personal aportando a su empleabilidad y su satisfaccion.

Tabla 7: Envisionamiento: Hoy y mafana

Hoy Mafiana (1 afio después)

Banco de pruebas hidraulico en version prototipo. | Banco de pruebas finalizado y validado.

Equipamiento limitado en el area de hidraulica. | Laboratorio de hidraulica completo.

Recurso humano capacitado en la venta de

Equipo de ventas sin experiencia. -
servicios.

Clientes privados y estatales fidelizados. Atraccion

Cartera de clientes irregular. .
de nuevos clientes.

Programa de beneficios establecido para retencion

Alta rotacion de personal técnico.
del personal.

Como producto del envisionamiento, y con la tarea de generar un vison del area de
hidraulica, se plantea la generacion de valor en las siguientes esferas:
e Valor econdémico: Generar utilidades y margenes de ganancia para la empresa y los

accionistas, que impulse la inversiéon en innovacion, conocimiento, infraestructura y
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magquinaria del area de hidraulica. Asimismo, reconocer la labor de los colaboradores por
medio de salarios justos.

e Valor social: Mejorar la capacidad cientifica de sus técnicos y operarios por medio de
conocimiento e innovacidn, sobre todo en temas de mecanica, electronica e hidraulica.
De la mano con la mejora de los procesos técnicos internos de Senatinos, el acceso a
servicios especializados a mas clientes tendra un impacto positivo sobre el cuidado del
ambiente al mejorar los sistemas hidraulicos con los que funcionan las maquinarias,

evitando sobreusos de combustibles y derrames de aceites y liquidos toxicos.
2. Vision

Teniendo claro el enfoque sistémico y los valores que genera el area de hidraulica la
vision enunciada es:

Ser una empresa reconocida por los servicios de reparacion y mantenimiento de sistemas

hidraulicos, contribuyendo al desarrollo del pais a través de la innovacidn técnica y cientifica.
3. Mision

De manera similar, y en coherencia con lo planteado en puntos anteriores se propone
como la mision del area de hidraulica el siguiente enunciado:

Brindar una solucion integral de calidad a los problemas en sistemas hidraulicos de los

clientes trabajando en un entorno que promueva el desarrollo del personal.
4. Estrategias FODA

En base al analisis del entorno e identificadas las fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas del area de hidraulica se plantean las siguientes estrategias que permitiran alcanzar el

envisionamiento deseado.

Tabla 8: Estrategias FODA

Aprovechar la mala reputacion de los talleres no fiables para fidelizar a los
clientes con un servicio honesto y profesional.

Estrategias de Desarrollar un laboratorio profesional de hidraulica.

ataque Mantener constante capacitacion técnica en hidraulica.
Continuar con propuestas de innovacion técnica.
Capacitar a los técnicos para que puedan resolver cualquier problema técnico y
no técnico (comercial).

Estrategias de Promocionar la marca Senatinos.

redireccionamiento | Fidelizar al cliente a través del valor agregado del servicio (servicios en campo,
recojo de componentes hidraulicos a domicilio).

Participar en concursos publicos para trabajos de servicios hidraulicos.
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Tabla 8: Estrategias FODA (continuacién)

Brindar buenos servicios y la satisfaccion del cliente para lograr su fidelidad.

Estrategias de Disefiar un plan de publicidad para incentivar las ventas.

defensa Lograr reconocimientos por otras entidades (PRODUCE).

Importar repuestos de buena calidad y a bajos precios.

Implantar un modelo de gestion de calidad para elevar la satisfaccion del cliente

aimEne d y de esta manera lograr una ventaja competitiva frente a la competencia.

sobrevivencia

Incrementar negociaciones efectivas con empresas (pequefias, medianas y
grandes) que poseen flotas de maquinaria pesada.

5. Opciones estratégicas

Para lograr el envisionamiento de aqui a un afo, es necesario tomar ciertas medidas
estratégicas que se adecuen a la realidad y necesidades de la empresa. En complemento con las
estrategias FODA y para identificar puntualmente las acciones a tomar, se adaptara la matriz de
cuatro acciones o matriz de Eric, herramienta usada en el desarrollo de estrategias de océano azul
para identificar los factores a modificar en cantidad o magnitud y generar valor (Chan Kim &

Mauborgne, 2004).

Figura 14: Matriz de Eric

Adaptado de: (Chan Kim & Mauborgne, 2004)

A manera de conclusion podemos decir que dentro de las debilidades que tiene Senatinos,
uno de los principales problemas es el personal calificado, si bien la empresa tiene entre sus
trabajadores a técnicos y operarios egresados de SENATI, no todos se cuentan con la experiencia
0 conocimiento necesarios para desempefiarse adecuadamente en el area de hidraulica. Es
necesario gestionar la contratacion de nuevos colaboradores que cumplan con los requerimientos

del puesto.
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Otro de los problemas dentro de la organizacion es que el laboratorio de hidraulica no
cuenta con los herramientas y equipos tecnologicos adecuados, el banco de pruebas, que es el
equipo principal, se encuentra en una fase de prototipo.

Finalmente, se ha detectado que no existe un area de ventas técnica especializada dentro
de la organizacion, lo cual es indispensable para el desarrollo y fomento de los servicios y

productos brindados.
6. Modelo de negocio

Para alcanzar los objetivos estratégicos planteados se propone un modelo de negocio
usando el lienzo de Osterwalder, como el mismo menciona esto nos servira para identificar los
factores base para la creacion de valor y su transmision a los clientes (Osterwalder & Pigneur,

2011).
6.1. Componentes de negocio

6.1.1. Proposito y propuesta de valor

El area de hidraulica de Senatinos tiene como proposito el encantar al cliente con un
servicio de primera clase usando un equipo Unico en el mercado como es el Banco de Pruebas
Oleo-Hidraulico, el mismo que permite brindar un acertado diagnodstico a los mantenimientos
preventivos y correctivos de sistemas hidraulicos, maquinaria pesada y equipos especializados.
Los técnicos estan capacitados en hidraulica, mecanica, electronica, asi como en el manejo y
desarrollo de capacidades blandas, lo que otorga al cliente la seguridad y garantia de servicios
bien realizados. Asimismo, Senatinos, como empresa en general, tiene el respaldo y
reconocimiento ganados durante sus 31 afios de trayectoria que brindan la confianza necesaria al

cliente. El analisis de la propuesta de valor se desarrolla de manera grafica en el Anexo B.
6.1.2. Segmento de negocio

Los servicios de hidraulica estan dirigidos a toda aquella organizacion privada o publica
que cuente con por lo menos un vehiculo o maquinaria que tenga dentro de sus sistemas
principales al sistema hidraulico. Dentro de este universo principalmente hay un enfoque en la
mediana y pequeia empresa minera y de construccion, quienes han tenido un importante aporte

al crecimiento de la economia nacional en los Gltimos quince afios.
6.1.3. Canales

e (Canal de atencion directa: a través del laboratorio de hidraulica prestando servicios de

mantenimiento preventivo, mantenimiento correctivo y calibracién de componentes oleo-
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hidraulicos a pequefias y medianas empresas del sector minero, agricola y construccion
principalmente.

e (Canal de visitas especializadas: con el fin de ampliar la red de clientes en el interior del
pais, se realizaran visitas e invitaciones para talleres de demostracion del uso y

capacidades del banco de pruebas hidraulico automatizado.

Asi mismo, se distribuira de manera gratuita boletines técnicos de actualizacion a través
del correo electronico, teniendo como tematica principal los avances y desarrollo de

hidraulica en el ambito nacional, sudamericano y mundial.
6.1.4. Relaciones con el cliente

Mantener un elevado grado de proximidad con medianas empresas dedicadas a la mineria,
construccion y agricultura, relacion soportada en el trato personalizado y atencion oportuna ante
las anomalias y deficiencias presentadas en sus maquinarias, equipos y herramientas.

La canalizacion de la retroalimentacion obtenida de los clientes ayuda a mejorar la

atencion y ofrecerles productos mas acordes a sus necesidades.

6.1.5. Fuentes de ingreso

La obtencion de un margen adecuado de ganancias responde basicamente a dos frentes

importantes:

e Servicios en laboratorio oleo hidraulico
e Servicios in situ de mantenimiento de preventivo, correctivo y calibracion de

componentes oleo-hidraulicos.
6.1.6. Recursos clave

El equipo técnico, conformado por un ingeniero jefe y técnicos hidraulicos capacitados.
Personal involucrado en temas de innovacion y desarrollo de procesos y nuevas tecnologias que
faciliten el acceso de soluciones de alta calidad de ingenieria a costos aceptables para medianos
y pequefios industriales.

Laboratorio especializado en hidraulica, mecanica y electronica de potencia, compuestos
por herramientas y maquinarias especializadas tales como simuladores digitales, bancos de prueba
oleo-hidraulico, scope digitales, entre otros.

Capital para implementacion de la innovacién a través de aporte propio o fondos de

innovacion no reembolsables.
6.1.7. Actividades clave

e Reparacion y mantenimiento de equipos y componentes oleo-hidraulicos.
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e Ejecucidn de cursos, talleres, inducciones y capacitaciones practicos y tedricos en temas
de mecénica de fluidos, oleo-hidraulica aplicada, entre otros.

e Constante contacto y comunicacion con clientes a través de un trato personalizado.

e Actualizacidn y capacitacion constante del equipo técnico.

e Busqueda de nuevos clientes a través de una fuerza de ventas técnica especializada.
6.1.8. Asociaciones clave

Entidades de generacion de conocimiento como institutos o universidades que sean fuente
de personal capacitado. Por su parte el area de hidraulica facilitara el acceso al banco de pruebas
oleo-hidraulico para que los alumnos de dichas entidades vean las bondades y capacidades del
banco propiciando una capacitacion activa y tangible que mejore su aprendizaje técnico y tedrico.

La integracion con gremios industriales que faciliten el acceso de la empresa a un nuevo
mercado de clientes.

Organizaciones involucradas con la mejora de la tecnologia, desarrollo e innovacion
dentro del pais, fundamentalmente por agilizar los procesos de innovacion a través de fondos de

inversion y ayuda en la gestion de dichos procesos.
6.1.9. Estructura de costos

Los costos mas relevantes giran respecto a la puesta a punto del banco de pruebas oleo-
hidraulico, evidenciados en la compra de componentes y una serie de pruebas especializadas. Con
tal fin es necesario un esfuerzo econdémico y técnico para obtener los resultados esperados. Otro
aspecto importante es el mantenimiento de los equipos y el laboratorio hidraulico.

El recurso humano es parte fundamental del proyecto por lo que la importancia de su
fidelidad y compromiso con el proyecto dependen del buen ambiente laboral y los incentivos

generados para evitar la rotacion de los mismos.
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CAPITULO VI: PLAN DE MARKETING

En el presente capitulo se presenta las metas de marketing del area de hidraulica de la
empresa, asi como las acciones y actividades necesarias para su desarrollo. Como menciona
Kotler este documento y sus estrategias ayudan alcanzar los objetivos corporativos de la

organizacion (Kotler & Armstrong, 2012).
1. Objetivos de marketing
Los objetivos postulados son los siguientes:

e Alcanzar un crecimiento de las ventas de servicios hidraulicos en 60% finalizado el quinto
periodo de implementacion.

e Atender al 5% de la demanda total de servicios hidraulicos medido por el nimero de
importaciones anuales de maquinarias.

e Contar con un 40% de clientes fidelizados a los servicios del area.

e Mejorar los canales de distribucion de servicios del area de hidraulica.

2. Programa de marketing

2.1. Segmentacion de mercado

La segmentacion de clientes para el area de hidraulica de Senatinos es importante para
poder aplicar un marketing diferenciado; asi la empresa se dirige solo a cierto publico especifico
a través de ciertas estrategias, por ejemplo, estan los clientes corporativos y los clientes
individuales.

Los criterios de segmentacion de Senatinos son aplicables tanto para empresas naturales
(clientes especificos que buscan servicios para determinada maquinaria o equipo) y para grupos
organizacionales. Otro mercado importante para la empresa es el relacionado a entidades publicas,
en este punto se puede hacer uso de la reputacion alta que tiene la empresa en el rubro automotriz,
la misma que se ha ido ganando afio a afio. Los perfiles de los clientes que acuden a Senatinos a

grandes rasgos son generalmente los siguientes:

e Personas Naturales: Clientes en general en busca de servicios de reparacion y
mantenimiento de calidad a precios accesibles.

e Organizaciones privadas: Pequefias y medianas empresas que cuenten con maquinaria o
equipos con sistemas hidraulicos provenientes de diferentes rubros, estos buscan servicio

eficaz. Generalmente se tratan de empresas de los sectores de construccioén y de mineria.
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Lo que se busca con la segmentacion es conocer todas las oportunidades de negocio que
hay de acuerdo a los servicios que se brindan y de esa manera crear distintas ofertas para cada

uno de los publicos objetivos.
2.1.1. Personas naturales

En el caso de personas naturales estamos hablando de clientes individuales que se dirigen
a la empresa porque requieren algun tipo de servicio para parte de una maquinaria especifica. En
este caso mediante las variables de segmentacion podemos analizar al grupo objetivo de esta

forma.

Tabla 9: Segmentacion personas naturales

Segmentacion Caracteristicas

Clientes que se encuentran en la ciudad de Lima y provincias cercanas los cuales

Geogréfica L -, . o
g buscan el servicio de reparacion y mantenimiento hidraulico.

Clientes con un nivel de ingreso relativamente sostenible que tengan por lo

Socioeconémica . . . o
menos un equipo 0 maquina con sistema hidraulico.

Clientes que buscan el respaldo y garantia de un taller de experiencia. Valoran

Conductual la calidad de los servicios.

2.1.2. Empresas

En el caso de las empresas privadas basicamente se concentran en atraer clientes como

mineras o empresas medianas las cuales conocen del servicio de Senatinos.

Tabla 10: Segmentacién empresas

Segmentacion Caracteristicas

Empresas con niveles de ingresos medios con la posibilidad en invertir en la

Socioecondémica . L
reparacion de maquinarias. Fundamentalmente pymes.

Clientes que buscan el respaldo y garantia de un taller de experiencia. Valoran

Conductual . - o
la calidad de los servicios a un precio justo.

2.2. Diferenciacién y ventaja competitiva

El Senatinos no es la empresa lider en su rubro y tiene que competir fuertemente con
talleres mecanicos grandes, reconocidos y lideres como Ferreyros S.A o talleres relativamente

nuevos como HDI SAC que también cuenta con un taller de hidraulica.
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Para identificar la posicion de la empresa frente a los principales competidores se ha
hecho uso de la matriz de perfil competitivo de Kepner, que consiste en evaluar la situacion de la
empresa frente a otras al puntuar objetivamente los aspectos mas valorados por el cliente. Esta
matriz se ha realizado considerando tanto el aspecto automotriz como el hidraulico (Kepner &
Tregoe, 1989). Asimismo a fin de tener una vision general de la competencia, en el Anexo C hay

una descripcion mas detallada de cada una de las empresas competidoras.
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Tabla 11: Matriz de perfil competitivo (MPC)

T e I e I el e s
il Calificacién Piesglezi‘; Calificacién Iszlet;‘z Calificacién Piezzletrﬁ‘; Calificacin If;g;‘z Calificacién Iiejglet;‘i‘; Calificacin If;gffi‘z Calificacion ;)ejitii(;
Calidad 0.35 2 0.7 4 14 3 105 3 105 2 0.1 3 105 2 0.1
Experiencia| 0.2 3 0.6 ) 0.4 3 0.6 I 02 1 0.2 4 0.8 1 0.2
Liderazgo | 035 ) 0.7 3 105 1 0.35 3 105 1 0.35 4 14 2 0.7
Ubicacion 0.1 ) 0.2 3 03 2 0.2 4 0.4 3 03 4 0.4 2 0.2
Total 1 9 2 1 2.85 9 2 1 23 7 125 15 3,25 7 16

Adaptado de: (Kepner & Tregoe, 1989)
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Tabla 12: Ranking empresas hidraulicas

Empresa Puntaje Ranking
FERREYROS CAT 3.25 1
HYDRAULIC SISTEMS 2.85 2
HDI 23 3
LABORATORIO DIESEL SENATINOS S.A. 4
REDESIN 5
CONTINENTAL HIDRAULYC 1.6 6
HFP HYDRAULIC FLUID POWER 1.25 7

Como se observa en el ranking, Senatinos se encuentra en una posicion en la que puede
aprovechar sus fortalezas y oportunidades para ofrecer mejores servicios. Uno de los puntos mas
valorados de la empresa es la experiencia de 31 afios en el mercado.

De similar manera realizamos un analisis VRIO para evaluar la ventaja competitiva del
servicio de hidraulica de la empresa. Esta matriz desarrollada por Barney sirve para identificar las
condiciones de un recurso para luego validarlo como ventaja competitiva (Barney & Hesterly,

2012).

Tabla 13: Matriz VRIO

Valioso | Raro | Inimitable | Organizacion Implicancia competitiva
Banco de
pruebas SI SI SI SI Ventaja competitiva sostenible
hidraulico
!_aborato rio SI SI SI NO Pos1b1<? ventaja competitiva
implementado sostenible
Tecm(.:os SI NO NO SI Ventaja competitiva temporal
capacitados
VenilEleEs SI NO NO SI Ventaja competitiva temporal

capacitados
Adaptado de: (Barney & Hesterly, 2012)

Del cuadro anterior se desprende que el desarrollo del proyecto de innovacion banco de
prueba oleo-hidraulico y su prototipo otorgan una gran ventaja al area de hidraulica en particular

y a la empresa Senatinos en general.
2.3. ldentidad y concepto de posicionamiento

De los analisis previos vemos que la innovacién en la organizacidon ha provisto de una
importante ventaja competitiva para la empresa, la misma que se apoya en la propuesta de valor
del area de hidraulica. Tal como se ha planteado en el punto tocado correspondiente a la

segmentacion es necesario también diversificar la propuesta de valor.
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2.3.1. Diversificacion de propuestas de valor

e Mas por lo mismo: La empresa atiende a compaiiias lideres en sus mercados,
ofreciendo servicios y repuestos de calidad superior a un precio menor que la
competencia. En este punto también se pretende expandir hacia nuevos nichos de
mercado, como lo son los medianos y pequefios mineros y agroindustriales, incapaces
de acceder a servicios preventivos y de mantenimiento de maquinarias por lo alto de

Sus costos.

e Mas por menos: La organizacion, gracias a la experiencia ganada a través de los afios
y a la innovacion y tecnologia en equipos y mano de obra, tiene ahora como uno de
sus clientes a diversas organizaciones gubernamentales; pero debido a la fuerte
competencia que se mantiene en las licitaciones y concursos publicos, la empresa

tiene como propuesta el ofrecer servicios especiales manteniendo precios bajos.

En el mercado Senatinos busca posicionarse como una empresa seria, preocupada por la calidad
de su servicio y la satisfaccion del cliente. Asimismo, involucrada con el desarrollo tecnoldgico

y aplicacién de innovacidn en los campos de mecanica, hidraulica y electronica.
Por ende, como propuesta se plantea la declaracion de posicionamiento de la siguiente manera:

Laboratorio Diesel Senatinos tiene el &rea de hidraulica con el mejor servicio de reparacion y
mantenimiento de maquinas y maquinaria, ofreciendo calidad, eficiencia y garantia a todos sus

clientes
2.3.2. Prondstico de la demanda.

Los trabajos en hidraulica desarrollados por Senatinos a la fecha son menores y
esporadicos por lo que la empresa no tiene un registro fiable del cual pronosticar la demanda
futura. Adicionalmente, al ser un mercado tan sofisticado y relativamente inexplorado, la data no
es accesible para su estudio o analisis. En coordinacion con expertos se ha realizado la proyeccion
de la demanda a base de las maquinarias con sistemas hidraulicos importados en los ultimos cinco
afios. Esta informacion se trabajo con la base de datos que podemos encontrar en la direccion web

SUNAT (SUNAT, 2017).
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Tabla 14: Demanda historica

Data Histérica de demanda

Cantidad de unidades importadas
Maquinaria
2012 2013 2014 2015 2016
APLANADORA 394 407 407 168 167
BULLDOZER 358 309 203 169 81
CARGADOR FRONTAL 1,741 1,686 1,255 908 745
EXCAVADORA 846 806 608 522 334
MONTACARGA 1,033 1,038 650 1,086 843
PRENSA HIDRAULICA 23 35 30 28 29
RODILLO COMPACTADOR 55 58 47 104 56
SCRAPER 2 5 8 1 1
VOLQUETE 175 142 172 165 89
Total 4,627 4,486 3,380 3,151 2,345

De manera similar para la tasa de crecimiento de la demanda se considerd el crecimiento

del PBI en 3% para el 2017 y de 4% para el 2018 seglin informacion obtenida del BCRP (Banco

Central de Reserva del Perti, 2017). Con dichas premisas obtenemos el siguiente cuadro.

Tabla 15: Proyeccion de la demanda

Proyecccion de Demanda

Cantidad de unidades importadas

Magquinaria
2017 2018 2019 2020 2021
APLANADORA 172 179 186 193 201
BULLDOZER 83 87 90 94 98
CARGADOR FRONTAL 767 798 830 863 898
EXCAVADORA 344 358 372 387 402
MONTACARGA 868 903 939 977 1,016
PRENSA HIDRAULICA 30 31 32 34 35
RODILLO COMPACTADOR 58 60 62 65 67
SCRAPER 1 1 1 1 1
VOLQUETE 92 95 99 103 107
Total 2,415 2,512 2,612 2,717 2,826
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Otro punto importante a considerar, segin el experto consultado Ing. Cesar Nin
(comunicacion personal, 10 de abril de 2017), es que las maquinas para un buen funcionamiento
necesitan por lo menos un mantenimiento preventivo anual. De la misma forma, es importante
recalcar que las maquinarias nuevas tienen un periodo minimo de garantia de un afio. En otras
palabras, Senatinos al no ser un distribuidor oficial de maquinarias, tiene que atender a maquinas
importadas usadas o esperar que finalice el afio de garantia de las maquinas nuevas. Por ende, la

demanda para el area de hidraulica estaria planteada de la siguiente manera.

Tabla 16: Demanda acumulada

Condicion de

lamaquinaria | 2012 | 2013 | 2014 | 2015 | 2016 | 2017 | 2018 | 2019 | 2020 | 2021
Importada

nueva 3390 | 3.428 | 2,698 | 2,511 | 1.941 | 1,999 | 2,079 | 2,162 | 2,249 | 2,339
(unidades)

Importada

usada 1237 | 1,058 | 682 | 640 | 404 | 416 | 433 | 450 | 468 | 487
(unidades)

Total 4,627 | 4,486 | 3,380 | 3,151 | 2,345 | 2,415 | 2512 | 2,612 | 2,717 | 2,826
Demanda 1237 | 4,448 | 4,110 | 3338 | 2915 | 2357 | 2432 | 2,529 | 2,630 | 2,736
Annual

Demanda - | 4,448 | 8,558 | 11,896 | 14,811 | 17,168 | 19,600 | 22,129 | 24,760 | 27,495
Acumulada

Segun las premisas establecidas se establece que para el afio 2021 se pronostican
alrededor de 27,495 servicios para la maquinaria y equipos importados. El Sr. Manuel Cardenas,
Gerente General de Senatinos y Coordinador General del proyecto Desarrollo de Banco de
Pruebas Oleo-Hidraulico Automatizado, nos indica que con un banco de pruebas al 80% de
capacidad y un laboratorio de hidraulica implementado, la empresa es capaz de atender al 5% de

la demanda planteada (comunicacion personal, 15 de abril de 2017).

Tabla 17: Demanda objetivo

Demanda objetivo
2017 2018 2019 2020 2021
Servicios anuales 858 980 1,106 1,238 1,375
Servicios mensuales 72 82 92 103 115
Servicios diarios (24
dias laborables) 3 3 4 4 >

3. Plan operativo de marketing

En esta etapa seguiremos usando como referencia a Kotler y las 4p’s del marketing mix

(Kotler & Keller, 2006).
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3.1. Servicios principales
Para el area de hidrdulica de la empresa el portafolio de servicios se centra en:

e Mantenimiento preventivo de componentes hidraulicos. Mantenimiento de bomba
hidraulica, de valvulas de caudal o de presion, de motores hidraulicos, de pistones
hidraulicos y de valvulas direccionales.

e Mantenimiento correctivo de componentes hidraulicos: Reparacion de bomba hidraulica,
de valvulas de caudal y de presion, de motores hidraulicos, de pistones hidraulicos y de
valvulas direccionales.

e Calibracion de componentes hidraulicos: Calibracion y puesta a punto de bomba
hidraulica, comprobaciéon de estado de componentes, diagnoéstico de falla de

componentes, evaluacion de cilindros hidraulicos y brufiido de cilindros hidraulicos.

Aplicando los beneficios esperados, real y aumentado segun Kotler & Armstrong (2012),

generados el siguiente grafico.

Figura 15: Servicio bésico, real y aumentado

*Informacion y asesoria
tecnica especializada.
Servicio aumentado *Recojo de componentes a
domicilio.
* Optimizacion en costos.

*Buena calidad en el
servicio que se brindra.
Servicio real *Garantia por los trabajos
realizados.

*Reparacion de maquinaria
y equipos.

*Mantenimiento de
maquinaria y equipos.

Servicio Béasico

Adaptado de: (Kotler & Armstrong, 2012)

3.2. Precio

A continuacion, se muestran los precios en dolares americanos de los principales servicios
que brinda el area de hidraulica. Es importante mencionar que el precio se maneje en moneda

extranjera puesto que por costumbre es la moneda que se maneja en el mercado local.
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Tabla 18: Precio de los principales servicios (USD)

Precio
EMPRESA Principales Servicios Unitario
uUsD
Mantenimiento Preventivo de componentes hidraulicos 680.00
Mantenimiento de Bomba hidraulica 150.00
Mantenimiento de valvulas de caudal o presion 80.00
Mantemiento de motores hidraulicos 200.00
Mantenimiento de pistones hidraulicos 100.00
Mantenimiento de valvulas direccionales 150.00
Mantenimiento Correctivos de componentes hidraulicos 2,282.00
Reparacion de Bomba hidraulica 480.00
Laboratorio Reparacion de valvulas de caudal o presion 272.00
Diesel Senatinos | Reparacion de motores hidraulicos 660.00
S.A. Reparacion de pistones hidraulicos 360.00
Reparacion de valvulas direccionales 510.00
Calibracion de componetes Hidraulicos 305.50
Calibracion de bomba 75.00
Comprobaciones de componentes 28.00
Diagndstico de falla de componentes 95.00
Evaluacion de cilindros hidraulicos 55.00
Bruiiidos de cilindros hidraulicos 52.50
Total 3,267.50

Fuente: Senatinos, 2016

Los precios que se plantean con sus correspondientes servicios son promedio en

comparacion al sector. En promedio el precio por nimero de servicios hidraulicos ofrecidos de

Senatinos asciende a USD 218.00. El manejo de precios y una buena calidad en los trabajos con

el uso del banco de pruebas oleo-hidraulico hacen mas atractivo el servicio que se brinda.

Tabla 19: Precio promedio de servicios

Empresa Precio promedio por servicio (USD)
FERREYROS CAT 370.00
HDI 300.00
HYDRAULIC SISTEMS 250.00
LABORATORIO DIESEL SENATINOS S.A. 218.00
CONTINENTAL HIDRAULYC 170.00
REDESIN 140.00
HFP HYDRAULIC FLUID POWER 110.00
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3.3. Plaza -Distribucion

El 4rea de hidraulica de Senatinos brinda servicios de mantenimiento y reparacion, asi,
pues dada la intangibilidad de los servicios, el proceso de produccion y la actividad de venta
requieren un contacto personal entre el productor y el consumidor. En ese sentido, el canal de
distribucion es muy sencillo de identificar: canal directo. La distribucion del servicio va
directamente del productor (el laboratorio) al consumidor.

La empresa cuenta con una sede principal localizada en Jr. Rio Chincha 189 - San Luis,
donde los clientes acuden para realizar sus reparaciones. El local se encuentra en un lugar céntrico
a pocas cuadras de la estacion Nicolds Arriola del metro de Lima, a 5 minutos de la Av. Javier
Prado y a 3 minutos de la Via de Evitamiento, lo que brinda de un acceso comodo y rapido para
los clientes. La zona esta catalogada segtin el municipio de San Luis como zona de la industria

liviana, lo que no impide la implementacion de un laboratorio hidraulico implementado.

Figura 16: Plano de ubicacion

Fuente: Google Maps, 2017

Los servicios brindados a empresas mineras, de construccion, entre otras que cuentan con
maquinarias pesadas especializadas para la actividad industrial, se pueden realizar in situ, dando
un valor agregado importante a los servicios. Las empresas actualmente, al no poder detectar con

rapidez y certeza la pieza o elemento andomalo, muchas veces envian para mantenimiento piezas
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que no corresponden, la misma que luego de ser “reparadas” en los talleres de servicios, son
devueltas al contratante, quien al reinstalarlas descubre que su sistema contintia fallando y de esta
manera se sigue perdiendo tiempo repetidas veces, llegando inclusive a comprar innecesariamente

piezas nuevas con los consiguientes costos altos de operacion.

3.4. Promocion

Al ser un area que necesita desarrollo, la promocién y publicidad es esencial, a través de
esta se dara a conocer la propuesta de valor e incentivara a repetir la experiencia del cliente,

generando fidelidad a la empresa (Kotler & Armstrong, 2012).
3.4.1. Pre-Lanzamiento

Se busca generar la expectativa de los clientes potenciales. Como primera accion se
brindara de informacién a los clientes antiguos (empresas que tengan vehiculos y maquinarias)
sobre el desarrollo del proyecto y las capacidades del banco de pruebas hidraulico.

Adicionalmente se realizardn visitas guiadas a las instalaciones del laboratorio hidraulico.

Estas actividades deben desarrollarse en el plazo de un mes antes de la inauguracion oficial.
3.4.2. Lanzamiento

Para el lanzamiento se desarrollara un evento demostrativo del banco de pruebas y sus
caracteristicas mas resaltantes, ello a través de la realizacion de algunas pruebas menores.
Previamente se invitara formalmente a empresarios industriales, mineros y de construccion, asi
como a personal clave de entidades financieras, centros educativos y ejecutivos del estado. La
ceremonia tiene como principal meta demostrar al publico objetivo las caracteristicas del
laboratorio hidraulico y el respaldo que tiene Senatinos en sus aliados clave.

Por el mes de lanzamiento se manejan algunos descuentos especiales para incentivar que

el piblico acceda los servicios del area.
3.4.3. Mantenimiento

El plan de mantenimiento tiene como objetivo el generar en el cliente el recuerdo de
Senatinos como laboratorio confiable de hidraulica. Para ello es indispensable que la empresa
tenga una relacion de comunicacion estrecha con el cliente. Se espera que el 70% de los clientes
atendidos recomienden los servicios que brinda la empresa. Se presentan las principales acciones
a considerar.

e Publicidad fisica: Brochure en el hall de la empresa para que todos los clientes regulares con
vehiculos livianos tengan conocimiento que la empresa también realiza trabajos en sistemas

hidraulicos.
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e Panel publicitario: En el frontis del local se gestionard administrativamente la colocacion de
un panel que llame la atencion de los transetntes. En la zona semi-industrial que se ubica la
empresa constantemente existen personas en busca de soluciones técnicas.

e Visitas especializadas: Un vendedor capacitado visitara a los potenciales clientes de la
empresa ofreciendo los servicios del laboratorio de hidraulica. El vendedor realizara visitas
por lo menos a dos empresas diarias con la finalidad de ampliar la cartera de clientes de la
organizacion.

e Asistencia a eventos: En concordancia con la accion anterior es necesario que la empresa
tenga presencia en eventos técnicos o de innovacién como por ejemplo la Semana de la
Calidad, que es un evento anual reconocido por el Estado que permite un encuentro con
experiencias nacionales y extranjeras, y desarrolla temas vinculados a la innovacion y su
impacto en la calidad de las organizaciones (Calidad, 2017).

e Publicacidon en revistas especializadas: La presencia en medios es una gran vitrina para la
empresa, a la vez que genera confianza en los clientes. En este punto se pueden aprovechar
las redes de la empresa para la publicacion de articulos. La revista de la SNI siempre se ha
mostrado abierta a la publicacién de productos y servicios innovadores.

e Plataforma Web: Cada vez la presencia en el mundo digital es mas relevante e indispensable,
y aunque los clientes locales atin no usan esta herramienta, hay una poblacion de clientes del
exterior que pueden estar interesados en los servicios que brinda la empresa. Adicionalmente,

sirve como vitrina para proveedores interesados en formar alianzas con la organizacion.

3.4.4. Fidelizacién

El plan de fidelizacion se centra en los clientes que continuamente usan los servicios
brindados por el area de hidraulica. La actividad principal a desarrollar seran los talleres técnico-
demostrativos teniendo como tematica la hidraulica y mecénica, innovacion y seguridad
industrial.

A estos talleres se invitardn a personas de varias industrias y organizaciones, la idea
fundamental es no solo compartir conocimiento, sino dar la oportunidad a los clientes de ampliar
su red de contactos. Este ultimo puto es crucial teniendo en cuenta que el publico objetivo del
area de hidraulica son los pequefios y medianos mineros, constructores, agricolas entre otros.

Los talleres se desarrollaran de manera bimensual y tendran una duraciéon entre dos y

cuatro horas dependiendo del tema a tratar. Se espera un aforo de 15 personas por taller.
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Tabla 20: Cronograma actividades de promocién

Actividad |Enero|Febrero|Marzo|Abril [ Mayo|Junio|Julio|Agosto|Setiembre [ Octubre | Noviembre | Diciembre
- Volantes
re- -
. |Visitas
Lanzami .
guiadas
ento —
Invitaciones
Evento de
lanzamiento
Lanzami |Panel
ento publicitario
Ofertas de
lanzamiento
Brochure
.| Visitas
Manteni i
. especializadas
miento
Publicaciones
Eventos
Fidelizac | Taller
ion demostrativo
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CAPITULO VII: PLAN OPERATIVO

En el presente capitulo se desarrollara la gestion de operaciones que debe seguir el area

de hidraulica de la empresa para poder alcanzar los objetivos estratégicos y comerciales.
1. Objetivos de operaciones
Los objetivos de la parte operativa son los siguientes

e Garantizar las ventas proyectadas.

e Sostener un crecimiento de por lo menos 11% anual en lo que corresponde a los servicios
hidraulicos por los proximos 4 afios.

e Formar alianzas con entidades publicas e instituciones educativas.

e Garantizar los niveles de calidad ofrecidos.

e Establecer una distribucion eficiente para el area de laboratorio de hidraulica.
2. Estrategia operativa

El é4rea de hidraulica debe garantizar la calidad del servicio ofrecido a través del
seguimiento a las operaciones. Como menciona Deming una mejora de la calidad en los procesos
mejora la productividad y reduce costos, dando como resultado una reduccion de precios
(Deming, 1986). Para ello Senatinos debe estar siempre en una constante actualizacion de

conocimiento técnico, y continuar la mejora en los procesos.
3. Etapa pre-operativa

Durante esta primera fase se tendra en consideracion actividades clave, como la mejora
del acondicionamiento del laboratorio y el tramite por licencia publicitaria. La empresa se

encuentra debidamente constituida y cuenta con un local propio de 1200m?2.
3.1. Tramite de licencia publicitaria

Senatinos cuenta con un letrero de 3m x 10m en el techo-frontis de su local principal.
Para el area de hidraulica se colocard un panel luminoso en la entrada peatonal del local. Los

pasos para la autorizacion municipal son los siguientes (Municipalidad de San Luis, 2017):

e Solicitud dirigida al Alcalde.

e [Esquema y leyenda del anuncio.

e Plano eléctrico del letrero y conectores.
e Fotomontaje del anuncio.

e Pago de derecho (tasa ascendente a 1.5% de una UIT).
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El llenado del formato y la presentacion de la documentacion se puede realizar en un

mismo dia. La municipalidad tiene 15 dias habiles para dar respuesta a la solicitud.
3.2. Area de operaciones

El laboratorio de hidraulica cuenta con un area de 46 m2 (69.9m de ancho y 66m de
largo). En el ala izquierda el ambiente hay la posibilidad de realizar una pequefia ampliacion de
ser necesario. Es un ambiente inico que cuenta con area de trabajo compuestos por las mesas de
trabajo, un lavadero de piezas hidraulicas, el banco de pruebas hidraulico y una zona de
herramientas y una zona de computacion.

El laboratorio cuenta también con un pequeiio locker o casillero para guardar articulos

personales de los trabajadores.
4. Etapa Operativa

La fase operativa partira de la descripcion del macroproseso operativo, de acuerdo a los

objetivos operativos y estratégicos planeados. Luego se pasaran a detallar los procesos clave.
4.1. Ciclo operativo

Para identificar a las operaciones criticas del area de hidraulica se plantea un modelo de
ciclo de operaciones. El modelo, plantea a la organizacién como un sistema, el mismo que recoge
los inputs del cliente, los procesa y entrega outputs. El principal output es un cliente satisfecho

con el servicio brindado.

Figura 17: Ciclo de operaciones
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4.2. Macroproceso operativo

Del punto anterior, y en concordancia con la propuesta de valor ofrecida, vemos que
dentro de todos los procesos existe un macroproceso muy importante, en el cual intervienen

factores claves como las alianzas estratégicas, los servicios y los clientes.

Figura 18: Macroproceso del area de hidraulica

4.2.1. Alianzas estratégicas

Para que el area de hidraulica pueda expandirse y llegar a mas publico es necesario
trabajar en la formacion de alianzas estratégicas. Estas nos permitirdn ofrecer un servicio mas
completo y de mayor calidad, aprovechando los recursos y el conocimiento de la otra parte. Es
importante para la empresa, en general, el fortalecer lazos con entidades como SENATI y la SNI,
puesto que estas entidades se mantienen atentos al crecimiento tecnologico de las areas de
produccién, beneficiando con conocimientos (cursos, capacitaciones) al recurso humano de la
empresa, permitiendo que el area de hidraulica se situé¢ en la vanguardia del mercado. Por su parte
la empresa Senatinos, otorgara acceso a estudiantes y profesores que quieran poner en practica el
conocimiento tedrico aprendido. Este punto es de gran relevancia teniendo en cuenta que la
empresa tiene dentro de sus bienes una maquina tnica como es el banco de pruebas.

Otro tipo de alianzas importante es el realizado con otras empresas, este escenario se da
mayormente cuando el area busca expandir un servicio ofrecido y no cuenta con los equipos o
maquinarias necesarias para cubrir dicha necesidad. Un ejemplo claro se visualiza en el servicio
de dialisis de maquinarias, que consiste en limpiar de impurezas a los circuitos (mangueras y
tuberias) hidraulicos, que por el momento no provee Senatinos, pero que si manejan otras

empresas.
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La parte central de las alianzas en generar un beneficio mutuo, una estrategia ganar-ganar,

que impulse los puntos fuertes y amortigiie las deficiencias de las organizaciones involucradas.
4.2.2. Servicios

El area de mantenimiento hidraulico es el principal centro de operaciones, aqui se
desarrollan los servicios hidraulicos ofertados. Se nutre de las alianzas estratégicas, ya que con
éstas se buscan complementar o cubrir alglin servicio faltante. También se relaciona de manera
bilateral con los clientes, por un lado, los servicios estan dirigidos expresamente a ellos, y por
otro los clientes ayudan a mejorar la calidad y el nivel del servicio a través de sus sugerencias y

recomendaciones acerca del trato que recibido.
4.2.3. Clientes

Los clientes son muy importantes para la organizacion, ellos son, finalmente, los que
recibiran el servicio y depende del nivel de satisfaccion que muestren, el aumento o disminucién
del flujo de clientes.

Entre el servicio y los clientes existe una relacion reciproca del tipo dar y recibir, porque,
por un lado, los clientes son los que reciben el servicio; por otro, éstos también ayudan a la

empresa a expandirse, recomendando el servicio a conocidos de empresas similares.
4.3. Flujos de los procesos clave
Los procesos clave incluidos en el macroproceso son:
4.3.1. Firma de convenios con empresas estratégicas

Las alianzas estratégicas permiten a una empresa aprovechar una oportunidad de manera
mas rapida, usando los recursos y el conocimiento de la contraparte. Una alianza puede
proporcionar un acceso mas facil a nuevas oportunidades, muchas veces bajando las barreas de
entrada.

Como se muestra en el flujo mostrado a continuacion, se empieza por identificar los
puntos a fortalecer, luego se buscan contactos, luego de encontrar potenciales organizaciones para
realizar una alianza, se empieza a relacionarse con cada una, de manera que se manejen las
mejores opciones, posteriormente se realizan las solicitudes y firmas formales. Dado el caso que
se obtenga una respuesta no favorable, se puede seguir en la busqueda de otras alternativas hasta
dar con las que mejor se ajuste a los intereses de la empresa.

Una vez que obtengamos una respuesta favorable, ya sea de una empresa que brinde un
servicio complementario al ofertado por Senatinos, asi como también de alguna institucion de

educacion, se procede a la firma de convenios, finalizando asi el proceso de alianzas estratégicas.
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Figura 19: Flujograma firma de convenios

INICID

REQUERIMIENTOS O
MECESIDADES

v

BUSQUEDA DE
LAS MEIORES

QPLCIO I"-IIJS

REALIZAR
LAS
ALIANIAS

FIRMA DE
COMNVENIOS

v

MECESIDA
DES
SATISFEC

MO

4.3.2. Proceso de reparacion de una pieza hidraulica

Para poder lograr alcanzar estandares de calidad 6ptimos, es importante mantener el area
y el proceso organizado en base a una pauta eficiente. El diagrama de operacion mostrado en la
Figura 20 muestra el procedimiento a seguir desde el recibimiento del cliente hasta la entrega del

producto una vez finalizado el servicio brindado. A continuacién, se detalla el proceso paso a

paso:
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Registro de datos: El proceso inicia cuando el cliente tiene la necesidad hacer uso de un
servicio hidraulico, ya sea reparacion o mantenimiento de alguna pieza, primero pasa por
vigilancia en donde el portero se encarga de tomar los datos necesarios y dar la orden de
trabajo.

Laboratorio: A continuacion, la pieza es trasladada hasta el laboratorio en donde se espera
a seguir con el siguiente paso dependiendo del cliente inicamente.

Cotizacion para probar la pieza: El cliente es llevado al area de ventas, en donde es
atendido con un responsable, aqui se le informa el costo para probar la pieza en el banco
y verificar su estado de operacion, esta en decision del cliente el aceptar o no el servicio
que se le ofrece y evaluar si estd en condiciones de pagar por el servicio.

Prueba en el banco: Luego de que el cliente acepta, se procede a realizar la prueba de la
pieza en el banco, en donde un técnico capacitado se encarga del proceso, éste verifica el
estado de operacion de la pieza y una vez culminadas las pruebas procede a realizar un
diagnostico.

Diagnéstico de la pieza: El técnico encargado de realizar las pruebas necesarias, procede
a realizar un informe de operacion o fallas detallado, para luego comunicar al cliente lo
que se requiere para la reparacion de la pieza.

Cotizacion de reparacion: En el area de ventas nuevamente se le hace una cotizacion de
la reparacion/mantenimiento necesario en la pieza basado en el informe del técnico y
hasta entonces la pieza espera en el laboratorio. Si el cliente estd conforme se procede
con el siguiente paso.

Desmontaje: En el laboratorio el técnico empieza con la reparacidn/mantenimiento,
realizando primero el desmontaje de la pieza para identificar alguna falla mecanica.
Reparaciéon: En este punto el técnico se encarga de la reparacion de la pieza, una vez
desmontada empieza la reparacion haciendo uso de los diversos instrumentos del
laboratorio, éste punto es muy importante, puesto que el técnico debera realizar una labor
excelente para evitar inconvenientes futuros.

Armado y prueba: Luego de la reparacion continua con el armado y seguidamente se
realizan las pruebas finales en el banco para verificar el funcionamiento. En este punto se
espera que la pieza esté en condiciones operativas Optimas.

Almacén: Después de obtener los resultados esperados, la pieza es empaquetada y llevada
al almacén, donde aguarda a ser entregada al cliente.

Entrega: Una vez esté lista la pieza, le es entregada al cliente y éste pasa por vigilancia

para tomar los tltimos datos necesarios, finalizando aqui el proceso.
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Figura 20: Flujograma reparacion de componente hidraulico
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4.3.3. Retroalimentacion de los clientes: Ejemplo de queja

Asi como se brinda un servicio a los clientes, también se espera recibir algiun tipo de

retroalimentacion de parte de estos, para saber el nivel de calidad que ofrecemos en nuestro

servicio, el flujo detallado a continuaciéon muestra un ejemplo de como se resuelve una queja de

un cliente aleatorio.

Todo empieza por el surgimiento de alguna insatisfaccion, como empresa interesa saber
la razén principal por la cual surgio la insatisfaccion, para evitar que vuelva a suceder en
un futuro.

Se espera a la reaccion del cliente, si decide quejarse o no, en caso no decida hacer uso
de su facultad de reclamar, no dara la oportunidad de solucionar cualquier inconveniente
que se presente por el servicio previamente brindado, lo cual lo llevara directamente a
difundir su mala experiencia entre su red de contactos, es por esto que Senatinos debe
priorizar el ofrecer una eficaz atencion al cliente, evitando que ocurra lo mencionado
anteriormente.

En el caso que el cliente presente su queja, es atendido por el servicio de atencion al
cliente, en donde se espera solucionar el problema en el menor tiempo posible.

Si no se logra resolver la queja o el cliente no se muestra satisfecho optara por cambiar
de empresa para cubrir el servicio que requiere, llegando al punto de difundir su mala
experiencia, por esta razon la empresa debe incidir en realizar un servicio de alta
competencia, y no tener que llegar al punto de no solucionar los inconvenientes

presentados.

Las pérdidas constituyen parte importante dentro el analisis global del estado en el que se

encuentra una empresa ¢ indican la rentabilidad real de la misma, es por ello que es imprescindible

sefialar las pérdidas generadas por los servicios involucrados, las cuales consideran como pérdida

que el cliente se encuentre parcial o totalmente insatisfecho con el servicio brindado, lo que

implica pérdida de la confiabilidad, del cliente insatisfecho y de posibles nuevos clientes que

hayan tenido contacto con el cliente descontento.
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Figura 21: Flujograma queja de cliente
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5. Distribucion del laboratorio hidraulico

El laboratorio hidraulico estara equipado, para cubrir los servicios principales que se
ofrecen, contara con un banco de pruebas oleo-hidraulico, una unidad de pruebas, zona de montaje
y desmontaje, un lavadero de piezas estratégicamente colocada, drea de almacenamiento de
herramientas. tres mesas de trabajo, un escritorio con una computadora a disposicion de los
técnicos y un casillero para guardar cosas personales.

Una buena distribuciéon del ambiente de trabajo genera un mejor clima laboral, facilita el
desempeno de las labores, e impulsa el desarrollo del personal; por el contrario, un area
desorganizada termina por entorpecer o dificultar el desenvolvimiento de los colaboradores,

cargando negativamente las actividades del dia a dia.
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Figura 22: Vista aérea del laboratorio hidraulico
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6. Horario de atencion y aforo

El horario de atencion de laboratorio de hidraulica es designado por la empresa.
Actualmente el horario de Senatinos es de lunes a viernes iniciando labores a las 8am y
terminando a las 5:15pm, los dias sdbados la atencion empieza a las 8am y culmina a la 1:30pm.

De lunes a viernes la empresa otorga un tiempo de refrigerio de 45 minutos que inicia a la 1pm.
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En referencia al aforo, en el laboratorio pueden trabajar al mismo tiempo hasta cinco

personas, por politicas de la empresa no se permite el ingreso de clientes o personal no autorizado.
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CAPITULO VIII: PLAN DE LA GESTION DEL TALENTO
HUMANO

Contar con un banco de pruebas sofisticado e instalaciones adecuadas por si mismas no
afiaden valor al servicio, es necesario contar con personal calificado y competente que brinde de
soluciones precisas en los momentos indicados. Con tal fin el presente capitulo desarrolla los
alcances de la gestién de recursos humanos para poder contar con colaboradores eficientes y

comprometidos con el 4rea de hidraulica.
1. Objetivos de Gestion Humana

Los objetivos mas importantes a alcanzar por la gestion de recursos humanos son los

detallados a continuacion.
e Garantizar niveles de calidad ofrecidos en los servicios.
e Tener un buen clima laboral.
e Tener tasas de rotacion igual o menores al 20%.

e Atraccion y retencion del talento.
2. Estructura organizacional

Los puestos criticos del laboratorio de hidraulica son los puntualizados en el organigrama

elaborado a continuacidn.

Figura 23: Organigrama de area de hidraulica
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3. Asignacion del personal

Este punto es importante para conocer el numero de personal con el que debe contar el
laboratorio. Para un correcto funcionamiento del area sera necesario incorporar un ingeniero jefe,
cuatro técnicos calificados y un vendedor con capacidad de ventas y comercializacion de
servicios, que sera encargado de realizar las visitas a campo con el fin de obtener nuevos clientes
y reforzar la cartera de clientes asignada.

Sera necesario también contar con personal que ya labora en la empresa como son el

almacenista, personal de seguridad y el encargado de limpieza.

Tabla 21: Personal involucrado en el area de hidraulica

Recurso .
Humano Puesto Nro. Area Estado
io hidrauli IRRT Por contratar tiempo
Jefe de laboratorio hidraulico 1 | Hidraulica X
Recusro completo
Clave :
Ténico mecénico hidraulico 4 | Hidraulica Por contratar tiempo
completo
P .
Vendedor 1 Ventas or contratar tiempo
completo
Almacenista (50% de su tiempo) 1 Logistica Lalfora actualmente
Recurso de en la empresa
Apoyo L 1
Seguridad 1 Administracion abora actualmente
en la empresa
Limpieza 1 Administracion Labora actualmente
en la empresa

4. Descripcién de perfiles y funciones

En primer lugar, se presentaran los perfiles y funciones del puesto de ventas para los
nuevos vendedores y para el ejecutivo de ventas ya existente en la empresa. Posteriormente, se

detallan los perfiles del personal operativo del area de hidraulica.

4.1. Ejecutivo de ventas

El objetivo principal de ejecutivo de ventas hidraulico es incrementar las ventas de los

servicios del area hidraulica y consolidar cartera de clientes fidelizados.
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Tabla 22: Descripcion y especificacion del puesto de Jefe de ventas

DESCRIPCION Y ESPECIFICACION DEL PUESTO

LABORATORIO DIESEL
SENATINOS S.A.

CODIGO DEL PUESTO 23040G02M
N° NIVEL
EMPRESA| S ORSAN 4 |CORRELA| 0 AREA \% DE E
TIVO CARGO
NOQAUBE?_EI.S EL Ejecutivo de ventas hidraulico AREA Ventas

PUESTO DEL QUE DEPENDE
JERARQUICAMENTE Jefe de ventas y marketing

Jefe de ventas y marketing

UBICACION ORGANICA

Ejecutivo de ventas
hidraulico

PUESTOS QUE SUPERVISA Ninouno
DIRECTAMENTE g

OBJETIVO GENERAL

Incrementar la venta de los servicios del area de hidraulica y consolidar cartera de clientes fidelizados.

FUNCIONES ESPECIFICAS

—

n kW

Visitar a todos los clientes (activos y/o potenciales) de acuerdo a la zona o cartera establecida.
Implementar argumentos de ventas para cada producto industrial a suministrar, asi como
utillajes para su presentacion y catalogos, folletos e instrucciones de mantenimiento y
funcionamiento del mismo.

Identificar prospectos para facilitar el crecimiento de la cartera de clientes.

Buscar nuevas oportunidades de negocio para incrementar niveles de venta.

Planificacion operativa comercial que le permita administrar tiempos y esfuerzos que faciliten
el logro de los resultados.

Explorar permanentemente la zona de ventas asignada para detectar clientes potenciales.
Vender los productos que la empresa determine, en el orden de prioridades que se le asigne.
Cerrar las operaciones de venta a los precios y condiciones determinados por la empresa.
Asesoramiento técnico, comercial y promocional a los clientes.

Actuar como vinculo activo entre la empresa y sus clientes para gestionar y desarrollar nuevas
propuestas de negocios de promocion.

. Programar semanalmente las actividades de visitas a realizar diariamente.

Realizar los reportes de las vistas, pedidos de compra por los clientes, nuevos requerimientos de
producto.

. Actuar como instructor de otros vendedores cuando la empresa se lo solicite.
. Realizar seguimiento de postventa a todos los clientes con la finalidad de fidelizarlo.
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Tabla 23: Perfil de ejecutivo de ventas

PERIL DEL EJECUTIVO DE VENTAS

FORMACION ACADEMICA

Profesional o técnico egresado de Ingenieria Industrial, Ciencias de la comunicacién, Administracion,
a fines.

Cursos complementarios de Gestion y estrategias de Ventas, Mercadotécnica, Marketing, a fines.

Experiencia comercial de 2 afos, en el sector industrial (deseable empresas de servicios o procesos
industriales).

Ingles Basico.

CONOCIMIENTO

Experiencia en ventas de maquinaria industrial o de servicios para maquinaria pesada.
Conocimiento a profundidad de la tecnologia del producto, sus capacidades y limitaciones para
asesorar con eficacia al cliente.

Amplios conocimientos de los procesos industriales productivos de sus empresas clientes.

Conocimiento para detectar e informar al departamento de marketing de su compaiiia de las tendencias
y oportunidades del mercado, para la modificacion o lanzamiento de productos.

HABILIDADES

Sociable: Gran comunicador, rapidez mental, creativo, constante y capacidad de escucha.

Responsable: Con destacada personalidad capaz de tomar decisiones responsables sin miedo a asumir
responsabilidades en el desempefio de su trabajo.

Organizado: Con cualidades organizativas de su trabajo, planificando, controlando y ordenando su
area y tarea facilitando el desarrollo del mismo.

Empatia: Capacidad de crear una buena relacion con su cliente. Es la habilidad de interpretar las
necesidades y sentimientos de su cliente, de generar confianza, de crear ese clima de cordialidad y
distension que necesita para tomar una decision.

Proyeccion: Capacidad de resolucion, de concrecion, de cierre. Es la agresividad “sana” que debe
cultivar el vendedor para poder ayudar al cliente a tomar una decision.

4.2. Técnico mecanico hidraulico

El objetivo principal de la contratacion de técnicos especialistas en mecanica hidraulica
es para estos sean los encargados de realizar los servicios de mantenimiento, reparacién y
calibracion de componentes, equipos y maquinaria con sistema hidraulicos ofertados por
Senatinos.

Es importante resaltar que este puesto es el mas importante en el area de hidraulica, de su
buen desempefio depende el éxito o fracaso de los servicios realizados, por ende, la empresa debe
poner especial cuidado al momento de contratar al personal que llevara a cabo estas funciones,
preocupandose por no solo por su idoneidad técnica, sino también por su desenvolvimiento social.

A continuacion, se presentan las descripciones del puesto y funciones principales.
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Tabla 24: Descripcion y especificacion del puesto de técnico en mecanica hidraulica.

LABORATORIO DIESEL

DESCRIPCION Y ESPECIFICACION DEL PUESTO SENATINOS S.A.

CODIGO DEL PUESTO | S411M
NO
ARE NIVEL DE
EMPRESA S ORGANO 4 CORRI(E)LATIV A [H careo M
NOMBRE DEL PUESTO | Técnico en mecanica hidraulica [ AREA | Hidraulica
PUESTO DEL QUE DEPENDE
JERARQUICAMENTE Jefe de laboratorio

Jefe de laboratorio de hidraulica

UBICACION ORGANICA — —
Técnico en mecanica

hidraulica

PUESTOS QUE SUPERVISA Ninguno
DIRECTAMENTE

OBJETIVO GENERAL

Realizar servicios de mantenimiento, reparacion y calibracion de componentes, equipos y maquinarias
con sistemas hidraulicos.

FUNCIONES
1. Solucionar problemas técnicos inherentes a los componentes que lleguen.
2. Lavado, desarmado, armado de bombas y componentes.
3. Ejecutar el trabajo segln lo solicitado en el tiempo establecido.
4. Presentar reporte del servicio realizado (formato requerido) e informe si es requerido por el jefe
5. Presentar al jefe inmediato requerimiento de repuestos y posteriormente sea presentado a
almacén.
6. Coordinar con el area de ventas el registro del ingreso de clientes, vehiculos y/o componentes.
7. Apoyar en la realizacion del inventario de las herramientas y equipos en los meses de julio y

diciembre presentando informe de las condiciones y estado del componente y/o vehiculo al
generarse la orden de trabajo.
8. Conocer sobre las herramientas y equipos a utilizar.
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Tabla 25: Descripcidn y especificacion del puesto de técnico en mecanica hidraulica

PERIL DEL TECNICO MECANICO HIDRAULICO
FORMACION ACADEMICA

Carrera técnica en mecanica de fluidos o mecanica hidraulica.
Cursos complementarios de electricidad industrial, automatizacion.

CONOCIMIENTOS

Experiencia minima de 2 afios en mantenimiento de sistemas hidraulicos.

Conocimientos de lenguaje técnico.

Conocimiento y aplicacion de pautas de mantenimiento, procedimientos de trabajo y manuales
especificos de equipos.

Conocimiento e identificacion de los peligros y riesgos criticos del area a intervenir que pueden atentar
contra la seguridad y salud.

Conocimientos hidraulica: simbologia, identificacion de componentes, tipos de fluidos y propiedades,
sistemas y actuadores.

Conocimiento del banco de pruebas, caracteristicas, componentes y parametros.

Instrumentacion para la realizacion de pruebas hidraulicas de equipos y componentes.

HABILIDADES
Orden, precision y rapidez manual.

Razonamiento légico.

Interpretar hojas de especificaciones técnicas con inclusion de: dimensiones, materiales, accesorios y
detalles constructivos de acuerdo con normas, en proyectos de plantas, adaptaciones, ampliaciones,
optimizaciones y mejoras.

Capacidad de comprension y de seguir instrucciones.

4.3. Perfil jefe de laboratorio hidraulico

El objetivo principal de la contratacién de un jefe de laboratorio hidraulico es que dirija
y supervise las actividades desarrolladas en el laboratorio a fin de asegurar que todos los servicios

se ejecuten eficientemente.

Tabla 26: Descripcion y especificacion del puesto de jefe de laboratorio hidraulico

LABORATORIO DIESEL
DESCRIPCION Y ESPECIFICACION DEL PUESTO SENATINOS S.A.
CODIGO DEL PUESTO | S41HM
Ne° NIVEL DE
EMPRESA s |ORGANI 4 | correraTi | 1 | ARE|H| carRco |1
(@] A
VO
NOMBRE DEL e ARE oy
PUESTO Jefe de laboratorio hidraulico A Hidraulica
PUESTO DEL QUE DEPENDE
JERARQUICAMENTE Gerencia de Operaciones
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Tabla 26: Descripcién y especificacion del puesto de jefe de laboratorio hidraulico
(continuacion)

Gerente de Operaciones

UBICACION ORGANICA

Jefe de laboratorio
hidraulico

PUESTOS QUE SUPERVISA . o
DIRECTAMENTE Operario de hidraulica

OBJETIVO GENERAL

Dirigir las actividades del laboratorio a fin de asegurar un servicio eficiente y de calidad.

FUNCIONES

Realizar la supervision y control a los trabajadores de laboratorio.

Designar al técnico responsable del servicio a realizar.

3. Atender los requerimientos técnicos y dificultades del personal, asi como el seguimiento y
levantamiento de las observaciones.

4. Hacer el control de calidad de los servicios mediante pruebas.

Supervisar la higiene y presentacion del personal a cargo.

Autorizar la entrega de herramientas y uniformes al nuevo trabajador e indicarle las funciones que le

seran asignadas.

Aprobar el traslado de cualquier maquinaria a su cargo a otra area o locacion.

Supervisar mensualmente el inventario y el estado de las herramientas de cada colaborador.

Autorizar y enviar requerimiento de servicio externos (tercerizacion) al area de logistica.

0. Aprobar la ejecucion de las horas extras, las mismas que deben ser comunicadas al area de Recursos

Humanos.

11. Coordinar permanentemente con la gerencia general y el area de planificacion y control de gestion y
con las demds gerencias a efectos de concretar acciones encaminadas al mejoramiento de la gestion
empresarial.

12. Coordinar las capacitaciones técnicas del personal de su area.

[N

AN
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Tabla 27: Perfil del Jefe de laboratorio Hidraulico

PERIL DEL JE DE LABORATORIO HIDRAULICO

FORMACION ACADEMICA

Profesional egresado de la carrera de ingenieria hidraulica, ingenieria mecanica o ingenieria civil.
Cuente con Diplomados en administracion o gestion empresarial.

Cuente con curso de gestion de proyectos bajo el enfoque PMI.
Inglés avanzado.
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Tabla 27: Perfil del Jefe de laboratorio Hidraulico (continuacion)

CONOCIMIENTO

Mas de 4 afios de experiencia en mantenimiento y reparacion sistemas hidraulicos.

Capacidad de disefiar equipos el para el sector industrial.

Capacidad para apoyar en la automatizacién de maquinaria y equipo industrial de acuerdo a normas y
protocolos establecidos.

Fuerte interpretacion de manuales y utilizacion de lenguaje técnico.

Conocimientos avanzados sobre el funcionamiento de sistemas hidraulicos.

Conocimientos en seguridad industrial.

HABILIDADES

Habilidad para utilizar informacion técnica para la seleccion y tramites administrativos de repuestos.

Capacidad para supervisar el montaje de maquinaria y equipos electromecanicos en proyectos de
montajes industriales.

Cuidado por los bienes de la empresa y del cliente, cuando corresponda.
Rigurosidad y metodicidad en aplicaciones de pautas de trabajo.
Organizacion y planificacion.

Entender y manejar los conocimiento técnico para generar nuevas propuestas de desarrollo cientifico y
tecnoldgico en el rubro de la empresa.

5. Modalidades de contratacion

Para el nuevo personal se plantea un contrato de inicio o incremento de actividad, puesto
que, al ser un area nueva es importante ver como se desenvuelven los nuevos colaboradores y el

nivel de confianza que generan a la empresa.

Tabla 28: Personal a contratar en el area de hidraulica

. Primera
Puesto Estado Periodo de prueba -
renovacion
Jefe de laboratorio Contrato de inicio o incremento de
., .. 6 meses 6 meses
hidraulico actividad
e g Contrato de inicio o incremento de
Operario hidraulico . 3 meses 3 meses
actividad
ntrat inicio o increment
Vendedor CO. rato de inicio o incremento de 3 meses 3 meses
actividad

Cabe resaltar que segun el Ministerio de Trabajo los contratos de inicio o incremento de
actividad tienen una duracion maxima de tres afios, pasado ese periodo los trabajadores pasan a

laborar bajo el plazo de indeterminado (Ministerio de Trabajo, 2017).
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6. Retribucion

Segun Frederick Herzberg (1977), la remuneracion es indispensable para los trabajadores,
sin embargo, esta se encuentra dentro de los factores llamados higiénicos. Estos si bien evitan la
insatisfaccion del trabajador, no terminan por generar satisfaccion. Por ello es importante generar

compensaciones no remunerativas.
6.1. Retribucion remunerativa

El pago de sueldos a los nuevos colaboradores se realizara de manera quincenal y se

dispondra segtn el siguiente detalle. Todos ellos cumpliran 48 horas de trabajo semanal.

Tabla 29: Salario mensual de los puestos a contratar

Puesto ARIES (DS (& Area Salario mensual (S/)

la semana)
Jefe de laboratorio hidraulico 48 Hidraulica 2,500.00
Operario hidraulico 48 Hidréulica 1,300.00
Vendedor 48 Ventas 1,200.00

6.2.Retribucidon no remunerativa

Siguiendo el planteamiento de Herzberg, se proponen algunos incentivos no
remunerativos para el trabajador. En este punto es importante mencionar que los incentivos
planteados no son exclusivos al colaborador, sino que pueden beneficiar también a sus familiares

0 personas cercanas.

Tabla 30: Incentivos no remunerativos

Incentivo Descripcion Aplicacién

Aprovechando el convenio con SENATI, se

. . El trabajador mas destacado
. ofrecen cursos no vinculados directamente al .
Cursos extensivos cada dos meses tiene la

7 trabajo que se realiza diariamente. Ejemplo .
en otras areas r oportunidad de escoger que
cursos de madera, troquelado, logistica, .
CUTSO COTto Seguir.

coaching, entre otros.
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Tabla 31: Incentivos no remunerativos (continuacion)

Buscar convenios con empresas
comercializadoras de medicamentos y brindar
al trabajador de acceso a crédito por hasta 100
Convenios de salud | soles, que sera descontado de su pago
mensual hasta en 4 partes. Ejemplo,
Inkafarma brinda esta facilidad a los
trabajadores sin ningtin recargo adicional.

El trabajador puede optar por
usar esta facilidad de pago, los
medicamentos pueden ser
usados por quienes ellos elijan.

El gerente general de la empresa enviara una Cada vez que el o los
Reconocimiento carta reconocimiento por escrito a la o las trabajadores realicen un trabajo
personas involucradas en el servicio. destacado.

Los incentivos planteados no generan costos extras al area o a la organizacion, puesto que

se respaldan en convenios o procesos internos.
7. Capacitacion

Como se ha mencionado en puntos anteriores dada las caracteristicas del servicio
brindado y con el compromiso de brindar un servicio de calidad, la constante capacitacion en
temas técnicos y manejo de actividades blandas es crucial para el area de hidraulica. A

continuacion, damos mayor detalle relacionado a este punto.
7.1. Induccion

La induccion es el primer contacto que tienen un trabajador con la organizacion, por ende,
es importante que tenga conocimiento de las politicas de la empresa. Para él area de hidraulica la

induccion se divide en dos partes la organizacional y la técnica.

Tabla 32: Programa de induccién

Areas

Induccion Descripcion . Duracion
involucradas

e Presentacion de la empresa destacando los
logros obtenidos.

e Informar de manera general el organigrama
de la empresa.

o o e Informar sobre los horarios que maneja la Recursos .
rganizacional 2 dias

empresa. Humanos

e  Presentacion formal con los compaiieros de
trabajo del area, hay una presentacion global
los dias lunes con todo el equipo de trabajo
de la empresa.
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Tabla 33: Programa de induccioén (continuacion)

e Informar sobre el desarrollo del proyecto
banco de pruebas.

e Demostracion de las principales funciones

Técnica del prototipo. Hidraulica 1 semana

e  Demostracion del uso de algunas
herramientas especiales.

e Informar sobre reglas internas del area

7.2. Aprendizaje continuo

Para el desarrollo de las habilidades y capacidades se propone seguir un plan de
capacitaciones producto de la coordinacion entre la gerencia, el area de recursos humanos, area
de ventas y el area de hidraulica. Las capacitaciones propuestas para el area segun el puesto que

desempeiia el trabajador son las siguientes.

Tabla 34: Programa de capacitaciones

Puesto Al d?, Temas Capacitador Metotologia
capacitacion
Segurlqad SENATI Instruccion
Industrial programada
Electrohidraulica | TECSUP Instruccion
programada
Instrumentacion y
Técnica control de SENATI Instruccion
procesos programada
1 gefe de. industriales
aboratorio Formulacion y Instruccion
Disefo de SENATI rf) ru:r(I:l;) da
Proyectos Progr
Gestion de . Instruccion
) Consultor de negocios
) conflictos programada
Hablidades blandas X )
Liderazgo y . Instruccion
7 Consultor de negocios
emprendimiento programada
Hidréulica bésica | SENATI Instruccion
programada
Gestloq d(? SENATI Instruccion
mantenimiento programada
. Técnica Lectura e <
Operario . Instruccion
hidraulico Interpretacion de programada
Planos Hidraulicos
Segurlqad SENATI Instruccion
Industrial programada
Hablidades blandas GeStl.On de Consultor de negocios Instruccion
conflictos programada
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Tabla 35: Programa de capacitaciones (continuacién)

Vendedor

Lectura e Instruccion
Interpretacion de SENATI rooramada
Planos Hidraulicos progt
Teenica Hidraulica bésica | SENATI Instruccion
programada
Segurlqad SENATI Instruccion
Industrial programada
Hablidades blandas Gestlpn de Consultor de negocios Instruccion
conflictos programada
Ventas Técnica de ventas SENATI Instruccion
programada

8. Evaluacion de desempefio

Senatinos entiende que es importante el constante monitoreo del desempefio del equipo
del area de hidraulica, para ello se desarrollara una evaluacion por competencias. La evaluacion
se realiza a efectos que los colaboradores tengan conocimiento de las oportunidades de mejora
que tienen.

La evaluacion seguira el modelo conocido como 180°. Martha Alles (2005) explica que

esta metodologia de evaluacion, involucra la evaluacion de los jefes a los sub-alternos y la

evaluacion entre pares.

La evaluacion se llevara a cabo dos veces al afio, y tiene como principal objetivo el

desarrollo de las capacidades y competencias de los colaboradores.
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CAPITULO IX: PLAN FINANCIERO

Finalmente, como ultimo capitulo se presenta el plan financiero de la implementacion del

area de hidraulica de la empresa Senatinos. Partimos de algunos supuestos utilizados en el modelo

financiero, para luego analizar la viabilidad economica del area de hidraulica.

1. Supuestos del modelo financiero

Financiamiento: A través del convenio 535-FIDECOM-INNOVATEPERU-PVE-2015.
Adicionalmente la empresa hara inversion complementaria detallada en los siguientes
puntos del presente capitulo.

Tasa de crecimiento de las importaciones de maquinarias: Segun el crecimiento del PBI
3% para el 2017, y 4% para cada uno de los siguientes afios.

Horizonte de evaluacion: 5 afios a recomendacion del convenio 535-PVE-2015.

Inicio de operaciones: 2017.

IGV: 18%.

Tipo de cambio: 3.25.

Tamafio de la empresa: Mediana empresa.

Forma societaria: Sociedad andnima abierta (3 socios actuales).

Régimen tributario: Régimen general del impuesto a la renta (28%).

Régimen laboral: Régimen laboral especial de la mype.

Evaluacion financiera de proyectos: Valores constantes.

1.1. Supuestos de ingresos

Porcentaje de participacion sobre la demanda total: 5%.
Se mantendra el porcentaje de participacion para el horizonte de evaluacion.
Forma de pago: Efectivo o transferencia bancaria.

No se consider6 el IGV dentro de los ingresos.

1.2. Supuestos de gastos

Gastos variables crecen en funcion al nimero de servicios.
Depreciacion de muebles es de 10% anual, y computadora y herramientas de 25% anual.
Gastos pre-operativos se amortizan en un periodo de 5 afios.

No se considero el IGV de los gastos.
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2. Proyeccion de los ingresos

Los ingresos se proyectan de acuerdo a la demanda, se parte del supuesto planteado en el

punto 2.3.2 Pronoéstico de la demanda del capitulo de marketing. Los ingresos creceran en

proporcion al mimero de servicios. Los precios de los servicios se mantienen constantes.

Tabla 36: Servicios mensuales proyectados

Unidades
Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Mercado Meta 17,168 19,600 22,129 24,760 27,495
Participacion 5% 858 980 1,106 1,238 1,375
Servicios mensuales 72 82 92 103 115
Tabla 37: Ingreso anual proyectado
Afio 1 Afio 2 Afno 3 Ao 4 Afno 5
Numero de 858 980 1,106 1,238 1,375
servicios
Ventas S/ 581,141 663,464 749,080 838,120 930,723
1IGV 88,649 101,206 114,266 127,849 141,975
Ingreso neto S/ 492,492 562,258 634,813 710,272 788,748

3. Inversion

La inversion principal se tomard del contrato 535-PVE-2015. Segun las bases del

concurso los llamados recursos no reembolsables (RNR) son destinados para el desarrollo de

proyectos de innovacion y no generan interés en contra de la empresa (Ministerio de la

Produccion, 2017).

Tabla 38: Financiamiento segun contrato 535-PVE-2015

Monetario (S/) No monetario (S/) Total (S/)
RNR 358,608.29 - 358,608.29
Senatinos 57,211.71 64,600.00 121,811.71
Total 415,820.00 64,600.00 480,420.00

Adicionalmente, Senatinos realizara inversiones menores ascendentes a S/40,686 (sin

IGV) que sefialamos a continuacion.

73



3.1. Inmuebles y equipos

Los inmuebles y equipos necesarios son basicamente para implementar dos zonas. La
primera correspondiente en donde se ubica el Jefe de laboratorio, nos referimos a la zona de
computacion. La segunda al area operativa propiamente, esta inversion es para mesas de trabajo,
herramientas y un casillero para guardar objetos personales. La inversion necesaria sin incluir el
IGV asciende a S/14,872.88. Todas las referencias comerciales se encuentran disponibles en la

web.

Tabla 39: Inversion en muebles y maquinarias

Inversion en muebles y maquinas Cantidad | Precio unitario | Total (S/) 'Il'gt\z/il(ssllr)]
Computadora All In Saga Falabella 1 5,800.00 5,800.00 4,915.25
Herramientas Stanley Racing 5 950.00 4,750.00 4,025.42
Escritorio computadora Sodimac 1 500.00 500.00 423.73
Mesas de trabajo metalica Autorex Peruana 3 2,000.00 6,000.00 5,084.75
Casillero-Locker Sodimac 1 500.00 500.00 423.73

Total 17,550.00 14,872.88

3.2. Gastos Pre-operativos

Los gastos pre-operativos que se realizaran con en su mayoria correspondientes al
lanzamiento de los servicios. Asi el total de gastos sin IGV es de S/ 6,606.78 y se divide segun el
detalle debajo. Los precios presentados en esta y futuras secciones se encuentran detalladas, en

su mayoria, en el Anexo E

Tabla 40: Gastos de promocion

Gastos de Promocion Total (S/)
° Mejora pagina web 2,000.00
§ Licencia letrero publicitario 150.00
§ Letretro publicitario 1900.00
_‘E‘ Invitaciones x 25 175.00
;sl:’ Uniforme mecanicos (mameluco) 275.00
Uniforme ventas (camisa y pantalon) 140.00
Evento de lanzamiento
g Bebidas 125.00
% Decoracion 200.00
g Maestro de ceremonia (1.5 horas) 420.00
= Brochure x 10 350.00
Banner x 2 150.00
Gastos de Promocion sin IGV (S/) 4,911.86
Gastos de Promocion inc. IGV (S/) 5,796.00
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Tabla 41: Gastos acondicionamiento

Sin IGV (S/) Con IGV (S/)
| Acondicionamiento de area 1,694.92 2,000.00

3.3. Capital de trabajo

El capital de trabajo se ha calculado a partir del activo corriente (efectivo) y el pasivo
corriente (cuentas por pagar a los proveedores). La inversion necesaria para el primer afio asciende
a S/19,207.27. Se ha tomado como base 30 dias que corresponde al pago de gastos fijos.

La estructura de los gastos fijos estd conformada por pago al personal, pago de servicios
bésicos y pagos relacionados a la publicidad.

Las obligaciones comerciales hacia proveedores estan calculadas a 30 dias, que es el plazo

que maneja Senatinos en la mayoria de sus operaciones.

Tabla 42: Capital de trabajo

ErEDEl Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Calculo
Ventas 49249226 | 562.257.53 | 634.813.42 | 710.271.54 | 788.747.98
Closiios 5990395 | 68389.80 | 77.215.08 | 8639338 | 9593881
Variables
Gastos Fijos 202.101.03 | 202.102.03 | 202.103.03 | 202,104.03 | 202.105.03
Saldos Ao 0 Afo 1 Ao 2 Afio 3 Ano 4 Ao 5
Efe‘(’jti';’s‘; (€ 41,041.02 | 4685479 | 52,901.12 | 59,189.29 | 65,729.00
Cuentas por
pagar (30 2183375 | -22.540.99 | -2327651 | -24.041.45 | -24.836.99
dias)
Total 1920727 | 2431381 | 29.624.61 | 35.147.84 | 40.892.01
Necesidad
Var'aé$” dell | 1920727 5.106.54 5.310.80 5.523.24 574417 | 65.851.42

Recuperacién
del CT

Inversion CT| |- 19,207.27| 5,106.54 5,310.80 5,523.24 5,744.17 65,851.42
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4. Estado de resultados

Tomando como base las proyecciones de las ventas, gastos variables y gastos fijos (ver
Anexo F), se presenta el estado de resultados en la siguiente tabla. De la misma se obtienen
algunas conclusiones importantes:

El ingreso sin IGV para el primer afio asciende a S/ 492,492 producto de la venta de
servicios de mantenimiento, reparacion y calibracion de componentes hidraulicos. Tanto las
ventas como los gastos variables crecen en funcion al aumento de la demanda determinado en el
capitulo de marketing.

Para obtener la utilidad operativa, se restaron los gastos fijos del margen de contribucion.
Los gastos fijos fueron de S/200,064, lo que result6 una utilidad operativa de S/232,523.

La empresa maneja un impuesto a la renta del 28%, se ha mantenido la misma tasa para
todos los periodos.

Finalmente, la utilidad neta para el primer afio de analisis es de S/167,416.84, el quinto

afo la utilidad neta asciende a S/ 356,674.

Tabla 43: Estado de resultados

2017 2018 2019 2020 2021
Ano 1 Ao 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Ventas S/ 492,492.26 562,257.53 634,813.42 710,271.54 788,747.98
Qastos 59,903.95 68,389.80 77,215.08 86,393.38 95,938.81
variables S/
Margen de

AP 432,588.31 493,867.73 557,598.33 623,878.16 692,809.18
contribucion S/

Margen de

o 0 0 0 o
contribucion % 88% 88% 88% 88% 88%

Gastos Fijos S/ 200,064.92 200,064.92 200,064.92 200,064.92 197,427.42

Personal S/ 161,762.00 161,762.00 161,762.00 161,762.00 161,762.00
Capacitacion S/ | 1,694.92 1,694.92 1,694.92 1,694.92 1,694.92
Promocion y 31,949.15 31,949.15 31,949.15 31,949.15 31,949.15
publicidad S/
Depreciacion S/ | 3,337.50 3,337.50 3,337.50 3,337.50 700.00
Amortizacion 132136 1.321.36 132136 132136 1.321.36
pre-op S/
Utilidad

232,523.38 293,802.81 357,533.41 423,813.24 495,381.75

operativa S/
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Tabla 40: Estado de resultados (continuacion)

Impuesto a la

renta S/ (28%) 65,106.55 82,264.79 100,109.35 118,667.71 138,706.89

‘ Utilidad neta S/ ‘ 167,416.84 211,538.02 257,424.05 305,145.53 356,674.86

4.1. Tasa de descuento

Para la proporcion deuda/capital se tomaron valores reales actuales de la empresa. La
organizacion tiene una proporcion de 40% de deuda y 60% de patrimonio. Senatinos tiene como
entidad financiera de cabecera al banco BBV A Continental, el ejecutivo de banca que maneja las
cuentas de la empresa realiz6 una simulacion que arrojo6 una tasa de 18%. Asimismo, se tomo una
tasa de costo de capital igual, que representa al minimo exigido por un inversionista. De los datos

mencionados se obtuvo un WACC de 16.06%.

Tabla 44: Tasa de descuento

SENATINOS
% Deuda 40% « Pasivo 40%
% Capital 60% Patrimonio 60%
Pasivo + Pat. 100%
Impuesto a la renta 27%
Costo de la Deuda 18%
Costo del Capital 18%
WACC 16.06%

5. Flujo de caja proyectado

El flujo, para un periodo de 5 afios, presenta un VPN de 351,348.09 y una tasa interna de
retorno de 45%. Dado que la tasa interna de retorno es mayor al costo del capital, se confirma la
viabilidad del proyecto. Es importante resaltar que el periodo de recuperacion es de tres afos.

La proyeccion del flujo se realizé partiendo de la utilidad neta calculada en cada afio, las
mismas a las que se le sumo los gastos no desembolsables (depreciacion y amortizacion) obtenido
como resultado el flujo de caja operativo.

El flujo de caja econdmico se obtuvo luego de afiadir las inversiones en el Afio 0, segin
lo explicado previamente, asi como las variaciones de las mismas. No se considero el IGV dentro

de los flujos.
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Se detallan los flujos en la siguiente tabla:

Tabla 45: Flujo de caja proyectado

2017

2018

2019

2020

2021

Afio 0

Afio 1

Afo 2

Afio 3

Ano 4

Afio 5

UTILIDAD
NETA

167,416.84

211,538.02

257,424.05

305,145.53

356,674.86

Depreciacion y
Amortizacion

4,658.86

4,658.86

4,658.86

4,658.86

2,021.36

FLUJO DE
CAJA
OPERATIVO

172,075.69

216,196.88

262,082.91

309,804.39

358,696.22

Inversion
CONTRATO
INNOVATE

-415,820.00

Inversio propia

-14,872.88

Inversion pre-
operativa

-6,606.78

Inversion
capital de
trabajo

-19,207.27

5,106.54

5,310.80

5,623.24

5,744.17

65,851.42

Valor residual

1,105.50

IGV

-1,189.22

1,189.22

FLUJO DE
CAJA
ECONOMICO

-457,696.15

178,371.45

221,507.68

267,606.15

315,548.55

425,653.14

Tasa de
descuento

16.06%

Valor Presente
Neto

351,348.09

Tasa Interna de
Retorno

45%

Periodo de
recuperacion

6. Punto de equilibrio

El punto de equilibrio es S/227,769.51, lo que significa que los ingresos deben ser

mayores a ese monto, para asi cubrir costos fijos y poder generar utilidad. Para el afio uno el punto

de equilibrio representa el 46% de los ingresos y se maneja un margen de seguridad de 54%. Para

el final del horizonte, el quinto afio, el punto de equilibrio representara el 28% de las ventas y se

contara con un margen de seguridad de 72%. De los datos analizados podemos concluir que para

los cinco afios de estudio se cuenta con un margen que ayudara en caso tengamos que hacer frente

a alguna crisis o presion del entorno.
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Figura 24: Punto de equilibrio
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El detalle de los datos los encontramos en la tabla presentada a continuacion.

Tabla 46: Punto de equilibrio

2017 2018 2019 2020 2021
Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Ingresos 492,492.26 562,257.53 634,813.42 710,271.54 788,747.98
Gastos 59.903.95 68,389.80 77.215.08 86,393.38 95,938.81
Variables
Margen de 88% 88% 88% 88% 88%
Contribucion
Gastos Fijos 200,064.92 200,064.92 200,064.92 200,064.92 197,427.42
Punto de 227,769.51 227,769.51 227,769.51 227,769.51 224,766.77
Equilibrio
(o)
Yo Punto de 46% 41% 36% 32% 28%
Equilibrio
Margen de 264,722.75 334,488.02 407,043.91 482,502.03 563,981.21
Seguridad
o,
Yo Margen de 549% 59% 64% 68% 72%
Seguridad
Ingresos (S/) 492,492 562,258 634,813 710,272 788,748
?S‘}‘)St"s Hles 200,065 200,065 200,065 200,065 197,427
Punto de
Equilibrio (S/) 227,770 227,770 227,770 227,770 204,767
(o)
Yo Margen de 54% 59% 64% 68% 72%
Seguridad
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7. Anadlisis de sensibilidad

Para el analisis de sensibilidad se tomaron en consideracion dos variables criticas. La
primera de ellas es la participacion en el mercado, una reduccion en 33% de este factor da como
resultado un VPN igual a cero.

En referencia al precio promedio, una disminucion en por debajo de S/483.00 mantiene

el valor presente neto en cero. Mayores detalles los encontramos en los graficos a continuacion.

Figura 25: Sensibilidad: Participacion de mercado
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Figura 26: Sensibilidad: Precio promedio
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CONCLUSIONES

La hidraulica, brinda a través del uso de fuerza grandes beneficios, esta tiene muchas
aplicaciones en diversos sectores, principalmente en la industria de mineria y de
construccion. Ambos rubros han experimentado un crecimiento importante en los
ultimos afios en nuestro pais.

Existe un mercado de maquinarias con sistemas hidraulicos desatendido que debe ser
aprovechado por la empresa.

Senatinos es una empresa que ha sabido apostar por la innovacion, actividad que ha
generado grandes resultados, como el premio a mejor PYME 1997 y la adjudicacion de
fondos fomentados por el Estado para sus proyectos de innovacion.

La innovacion es un proceso clave en las organizaciones hoy en dia, a través de esta se
genera valor y ayuda en la competitividad de las organizaciones.

Los analisis del entorno y Porter indican que la industria hidraulica tiene barreras
técnicas muy altas, que exigen una constante capacitacion y desarrollo de conocimiento.
El manejo de los grupos de interés y de los agentes que participan en el sistema son
fundamentales para la sobrevivencia de la empresa. La formacion de alianzas
estratégicas permite el desarrollo de areas en las que la empresa tiene dificultades o
carencias.

El 4rea de hidraulica esta enfocada en mantener la fidelidad de sus clientes a través de
visitas especializadas y la posibilidad de ampliar su red de contactos a través de los
talleres practicos que ofrece.

El plan de negocio presentado, a través de su implementacion, permite el incremento de
la productividad del area de hidraulica mejorando las ventas de sus servicios.

Los avances de innovacion técnica son muy importantes para el desarrollo del pais, sin
embargo, la falta de personal capacitado que gestione dichos proyectos pone en riesgo
el éxito de los mismos. En este punto es importante mejorar la calidad de gestores de
innovacién que tiene el pais.

El banco de pruebas finalizado otorgara de una gran ventaja competitiva a la empresa, la
misma que permitird mejorar los servicios ofertados.

El analisis financiero del plan de negocio, resalt6 la viabilidad del mismo, toda vez que
se obtuvo un VPN positivo y la tasa interna de retorno es mayor al costo de

oportunidad.
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ANEXO A: ANALISIS PORTER

TablaAl: Amenaza de entrada de nuevos competidores

Competidores potenciales

Descripcién

Nivel

Diferenciacion del servicio

El servicio esta orientado en atender las necesidades del
mercado de hidraulica con un trabajo eficiente y de
calidad, ayudado con un banco de pruebas oleo-
hidraulico sistematizado tinico en el mercado.

Alto

Inversion de capital

La inversion en el desarrollo propio o compra de un
banco de pruebas es muy alta. Sobre la misma linea es
importante adecuar un area o laboratorio con
herramientas especializadas. El nivel de inversion es
muy alto.

Alto

Costo por cambio de proveedor

Existen otros proveedores de servicios similares, sin
embargo, el precio ofertado es elevado. Hay también
proveedores informales que no brindan las garantias
necesarias pero sus costos son mas economicos.

Medio

Curva de aprendizaje o experiencia

El mercado de hidraulica es muy especializado por lo
que solamente pocos talleres y profesionales cuentan con
el conocimiento necesario para brindar estos servicios.

Alto

Economia de escala

Al ser un servicio hay un ambito pequefio para las
economias de escala.

Bajo

Adaptado de: Porter (2009)
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TablaA2: Poder de negociacion de clientes

Poder de clientes Descripcion Nivel
La cantidad de clientes es alta y la oferta actual del
mercado no satisface las necesidades de todos. Los
., o empresarios e industriales buscan un servicio de calidad
Concentracion y tamafio de los . . , ., .
a precios accesibles. Aun asi pueden tomar la decision | Medio
compradores .. .
de optar por servicios mas elevados como los de
Ferreyros o economizar lo maximo posible accediendo a
talleres informales.
Los clientes cada vez tienen mayor informacioén sobre
. los servicios y productos ofertados en el mercado,
Percepcion del valor del comprador . ..
- necesitan un balance entre precio justo y una buena Alto
por el servicio s - , .
calidad. La desaceleracion de la economia trae consigo
mayores suspicacias en las compras de los clientes.
Senatinos ofrece un servicio de primera usando un
Diferenciacion del servicio innovador banco de pruebas sistematizado, validado y Alto
reconocido, todo ello a un precio accesible.
Costes para el comprador de No existe una restriccion para que los clientes puedan Nulo
cambiar cambiar de proveedor.
Adaptado de: Porter (2009)
TablaA3: Poder de negociacion de proveedores
Poder de proveedores Descripcion Nivel
Dentro de los proveedores nacionales hay pocos
. ., . roveedores de servicios y productos hidraulicos, por
Nivel de concentracion y cantidad de P yp P .
ello muchas empresas buscan proveedores en el Medio
proveedores . .
extranjero, en donde el mercado es muy amplio y la
oferta muy variada.
. Actualmente no existe un diferenciacion alta entre los
Costo de cambio de proveedor para . .
proveedores nacionales, por el lado de los proveedores | Medio
la empresa i S ; . . :
extranjeros si existen diferencias en calidad y precio.
Los productos hidraulicos ofrecidos sobre todo en el
Competencia entre proveedores extranjero es bastante amplia y diversa por lo que no Medio

existe una dependencia directa con alguno de ellos.

Adaptado de: Porter (2009)
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TablaA4: Posibles sustitutos

Disponibilidad de sustitutos

Descripcion

Nivel

Ferreyros

Ferreyros cuenta con un banco de pruebas hidraulico, sin
embargo son de dificil acceso a los clientes, puesto que
los precios son muy elevados.

Medio

HDI

La empresa tiene un area de hidraulica y un banco de
pruebas, pero aun asi sus costos no son atractivos para el
mercado de la mediana y pequeiia industria.
Adicionalmente, la demanda del mercado es amplia y
por el momento permite la convivencia de
organizaciones similares entre si.

Medio

Disponibilidad actual y futura

Como alternativas al servicio ofrecido estan
principalmente Ferreyros y HDI, sin embargo, estos
tienen como publico objetivo la gran industria. Senatinos
apunta a los pequefios y medianos industrials.

Alto

Propension del consumidor de
sustituir el producto

La sustitucion del servicio para los consumidores pasa
por dos factores, el primero es el precio, con la
desaceleracion en mineria y construccion de los ultimos
dos afios, los empresarios son mas cautos en sus gastos.
Otro punto importante es la garantia y calidad de los
servicios, punto a favor por el uso profesional del banco
de pruebas desarrollado.

Bajo

Adaptado de: Porter (2009)
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TablaA5: Rivalidad entre competidores

Competidores directos

Descripcion

Nivel

Crecimiento del mercado

El mercado para servicios hidraulicos es complementario
al mercado de la mineria y de la construccion, los
mismos que han experimentado un crecimiento
importante sostenido en los ultimos 20 afios en el pais.
Existe un déficit de oferta especializada que debe ser
aprovechada.

Medio

Diferenciacion del servicio

La demanda por servicios hidraulicos actualmente es alta
y la oferta baja, por lo que es necesario consolidarse en
el mercado con servicios de calidad. No existe otra
empresa que cuente con un banco de pruebas oleo-
hidraulico sistematizado.

Alto

Barreras de salida

El montar e implementar un banco de pruebas y un
laboratorio de hidraulica tiene un costo muy alto, que
requiere de inversion en insumos y conocimiento.
Cambiar de rubro implica dejar de lado toda la inversion
realizada.

Alto

Adaptado de: Porter (2009)
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ANEXO B: ANALISIS DE VALOR

FiguraB1: Analisis clientes necesidades

Adaptado de: (Osterwalder & Pigneur, 2011)
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FiguraB2: Analisis servicio ofertado

Adaptado de: (Osterwalder & Pigneur, 2011)
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ANEXO C: ANALISIS DE LA COMPETENCIA

Analisis de la competencia_

1) HYDRAULIC SISTEMS S.A.C

DATOS

Direccion: Av. avenida industrial #584
Teléfonos: 4647544, 4649255

Inicio de actividades: 09 de agosto de 1994

La empresa participa en el mercado peruano bajo la direccion y capacitacion técnica de
Columbia Chrome Industries LTDA de Canada y forma parte de una red mundial de 21
plantas de cromado duro industrial.

SERVICIO

Cuenta con una filial en Ilo, donde ofrece servicios de reparaciéon de cilindros,
neumaticos, cromado duro industrial y venta de repuestos; asimismo se caracteriza por
brindar los siguientes productos a sus clientes:

» Fabricacion y reparacion de cilindros hidraulicos.
= Servicio de cromado duro industrial.

* Venta de barras cromadas y tubos micro brufiidos.
* Venta de sellos hidraulicos y neumaticos.

» Baterias.

»= Mangueras y acoples Gates.

» Filtros Napa.

»  Filtros Donalson.

» Herramientas Napa.

» Luces y seguridad.

» Aditivos y productos de limpieza.

= Repuestos grias Grove.

=  Motores de arranque y alternadores.

» Repuestos para camiones y equipos.

TECNOLOGIA

Hydraulic Systems cuenta con un moderno banco de pruebas hidraulico con el que busca
brindar el mejor servicio a sus clientes.

CALIDAD

La empresa busca siempre brindar la maxima calidad a sus clientes por lo cual estd
debidamente equipada con un departamento de control y aseguramiento de calidad, con

herramientas y quipos de ultima generacion, con la finalidad de mantener esa
diferenciacion en el mercado busca ser la primera opcion en la reparacion de cilindros
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hidraulicos. Cabe sefialar que la empresa cuenta con la certificacion de calidad
1SO9001:2000.

2) REDESINS.A.C

- DATOS
Direccion: Pasaje Salta 2181 Chacra Rios, Lima
Teléfono: 425 4949
Inicio de actividades: 1988

REDESIN es una empresa que brinda productos e insumos de calidad a la industria en
general con un servicio post venta permanente y en el asesoramiento de proyectos
adecuados que se ajusten al as necesidades especificas de sus clientes.

- SERVICIO
La empresa brinda los siguientes servicios:

= Taller de servicio de sistema de sellado

= Gestion TLM

= Desarrollo de proyectos

= Taller de servicio técnico

* Mantenimiento y reparacion de equipos hidraulicos
=  Almacenes

= (Capacitacion

- TECNOLOGIA

La empresa dispone de modernos y amplios talleres. Asimismo, constantemente el
personal recibe tanto en nuevos productos como en innovaciones tecnologicas.

- CALIDAD

REDESIN posee personal altamente capacitado que le permite garantizar un servicio de
calidad. Cabe sefialar que uno de los ambientes mas importantes es la Sala de
Capacitacion la cual se encuentra a disposicion de sus clientes, ofreciendo programas de
capacitacion permanente.

3) HDIS.AC
- DATOS
Direccion: Av. Elmer Faucett 717 — Callao
Teléfonos: 613-5252, RPC: *0032462
Inicio de actividades 07 de junio de 2005

HDI es una empresa representante de ventas y servicios del area hidrdulica, diésel y
turbos en el mercado peruano.
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- SERVICIO

HDI brinda los servicios de venta, revision, mantenimiento, reparacion y/o remplazo de
los diferentes sistemas hidraulicos como bombas, motores, comandos, valvulas, filtros,
entre otros. La empresa tiene como fortaleza ser distribuidor autorizado en venta de
componentes hidraulicos de las mas reconocidas marcas a nivel mundial tales como:

= Parker Hannifin,

= Sauer-Danfoss,

= Poclain Hydraulics
= Olaer Hydraulics,
= Siemens,

= Stanadyne

*  Argohitos
= Webtec products limited,
*  Oilgear,
= KTR,
= Reggiana Riduttori
* Lynch.
- TECNOLOGIA

La empresa se encuentra equipada con un moderno banco de pruebas computarizado,
modelo AVM-PC2, para bombas Common Rail, Denso y Delphi, con la finalidad de
realizar diferentes tipos de ensayos.

- CALIDAD

HDI posee personal altamente calificado para los servicios que se realicen tanto en sus
instalaciones como en las de sus clientes.

4) HFP HYDRAULIC FLUID POWER E.I.LR.L

- DATOS
Direccion: Jr. Garcia Villon 530 Cercado de Lima
Teléfonos: 7724373
Inicio de actividades: 2006

HFP hydraulic fluid power posee una variada linea de productos y servicios oleo
hidraulicos, garantizando la rapida entrega de productos y servicios ya que cuenta con
un amplio stock de componentes.

- SERVICIO
La empresa cuenta con un servicio técnico rapido y respaldado por un departamento de
ingenieria, capacitado para interpretar las necesidades de sus clientes, brindando la mejor
solucion oleo hidraulica; para ello HFP brinda los siguientes servicios como:
* Reparacion y mantenimiento

= Diagnostico de falla
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= Banco de prueba

= Dializado de aceite y testeo

= Ensamblado de mangueras

= Disefio y fabricacion de pistones hidraulicos, equipos de dializado.

- TECNOLOGIA

HFP cuenta con un banco de prueba que le permite garantizar un buen servicio, asimismo
posee equipos y herramientas para disefio y fabricacion de unidades hidraulicas, pistones
y estructuras metalicas.

La empresa apunta por la innovacion, tecnologia de punta y el esmerado servicio.

-  CALIDAD

Hydraulic Fluid Power tiene como principal objetivo alcanzar la satisfaccion del cliente
brindandole para ello calidad y confiabilidad en los productos y servicios que realiza.

5) FERREYROS CATS.AA

- DATOS
Direccion: Jr. Cristébal de peralta norte 820, Surco
Teléfono 3367070
Inicio de actividades: 1931

Ferreyros se dedica a la comercializacién de motores, maquinarias compresoras entre
otros brindando las soluciones que cada cliente requiere, facilitindole los bienes y
servicios que necesita para crear valor en los mercados en los que actua.

- SERVICIO

Ferreyros Automotriz cuenta con una amplia red de talleres ubicados en puntos
estratégicos del pais y pone a disposicion de sus clientes el personal y herramientas
necesarias para efectuar reparaciones y mantenimiento integral.

Dentro de la variada gama de servicios que brinda Ferreyros mencionamos algunas de
ellas:

= Servicios de campo

=  Servicios de taller

= Laboratorio de analisis de fluidos
= Laboratorio de analisis de falla

- TECNOLOGIA
Ferreyros cuenta con diferentes talleres, herramientas, equipos y maquinarias adecuada
para producir, reparar y mantener distintas clases de productos tanto para la mineria

como para la construccion.

- CALIDAD
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Ferreyros realiza una intensa labor en el ambito de la responsabilidad social,
demostrando su compromiso con el desarrollo sostenible. La empresa cree firmemente
que la responsabilidad social debe estar integrada en su gestion, por ello dirige sus
esfuerzos a generar impactos positivos en todos sus grupos de interés.

Cabe destacar que los servicios de analisis de laboratorio de analisis de fluido cuentan
con la certificacion ISO 9001:2001

6) CONTINENTAL HIDRAULYC S.R.L

- DATOS
Direccion: Jr. Puerto Pizarro N 295 - San Luis
Teléfonos: 613-5252, RPC: *0032462
Inicio de actividades: 15 de setiembre de 2004

Se dedica a la importacion, comercializacion y reparacion para la industria automotriz
pesada, por lo cual se ha especializado en productos oleo hidraulicos telescopicos.

- SERVICIO

Realiza mantenimiento y reparacion de sistema ole hidraulico para la industria
automotriz pesada, tales como:

=  Cilindros

= Bombas

=  Controles

= Valvulas

= Sistemas de instalaciones hidraulicas

= Fabricacion de gruas con plataforma hidraulica.
» Disefio y fabricacion de proyectos

- TECNOLOGIA

No especifica los equipos con los que cuenta para la ejecucion de pruebas de
mantenimiento para componentes oleo hidraulicos.

- CALIDAD

La empresa no da a conocer al publico en general su preocupacion por la calidad en el
servicio ni la satisfaccion del cliente, ademas no cuenta con certificacion ISO.
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ANEXO D: CANVAS

Tabla D1: Canvas laboratorio de hidraulica

CANVAS LABORATORIO HI

DRAULICA

ALIADOS CLAVE

SENATI

SIN

ADEX
INNOVATE PERU

CONCYTEC

Proveedores nacionales

Proveedores extranjeros

ACTIVIDADES CLAVE
Proveedor de soluciones hidraulicas para

maquinas y maquinaria

Contactar a clientes potenciales a través de
visistas especializadas

RECURSOS CLAVE
Personal
Ingeniero mecanico-hidraulico

Tecnicos hidraulicos

Infraestructura

PROPUESTA DE VALOR

Banco de pruebas oleo-hidraulico
automatizado desarrollado por técnicos e
ingenieros de la empresa.

Personal técnico

capacitado

Respaldo de la empresa Senatinos, la misma
que cuenta con 31 afios de experiencia en el
mercado nacional.

RELACION CON EL CLIENTE

Asistencia personalizada

Fidelizacion con ofertas

Regalos por campaiias (brochure)

CANALES DE DISTRIBUCION

Atencion directa en el laboratorio de hidraulica

Visistas técnicas especializadas a los clientes

Boletines y correos eléctronicos con informacion técnica

CLIENTES

Empresas de la pequefia mineria

Empresas de la mineria artesanal

Empresas medianas de construccion

Empresas pequefias de construccion

Empresas con maquinaria pesada

Salarios del recurso humano técnico
Puesta a punto del banco de prubas oleo-hidraulico

Visistas técnicas especializadas a clientes pro la fuerza de ventas

BBVA Espacio para laboratorio hidraulico
Banco de pruebas hidraulico
BCP Herramientas
Capital
Fondos de innovacion estatal
COSTOS: INGRESOS:

Servicios en la sede de la empresa, especificamene en el taller de hidraulica

Trabajos de reparacion y mantenimiento en campo

Adaptado de: (Osterwalder & Pigneur, 2011)
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ANEXO E: COTIZACIONES

Figura E1: Cotizacion limpiador
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Figura E2: Cotizacién grasa
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Figura E3: Cotizacion limpia tarjetas
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Figura E4: Cotizacion aceites
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Figura E5: Cotizacion brochure |
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Figura E6: Cotizacion brochure 11
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Figura E7: Cotizacion letrero
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ANEXO F: ANALISIS FINANCIERO

Tabla F1: Gastos variables por servicio

Unidad . Total Total
Materiales para operaciones de Cﬁg:(?;d Precio(S/) sin I((é;/\)/ final
medida IGV(S/) (S))
Aceite Hidradulico HIDROLUB galon 0.5 51.46 25.73 4.63 30.36
Grasa WURTH ml 250 0.05 13.50 2.43 15.93
Bencina WURTH ml 300 0.06 18.88 3.40 22.28
Trapo industrial PROMART unidad 5 0.76 3.80 0.68 4.48
Unidad . Total
Materiales de seguridad de Cﬁg:(?;d Precio(S/) 'I;gt/;ﬂ I(CS;/\)/ final
medida (S))
Paio de microfibra PROMART | unidad 2 1.75 3.50 0.63 4.13
Guantes MAKRO unidad 2 0.4 0.80 0.14 0.94
Mascarillas PROMART unidad 1 1.7 1.70 0.31 2.01
. .. Unidad . Total
Materiales de limpieza d Cantidad Precio(S Total IGV final
ersonal € usada el (S (Sh) ina
P medida (S)
Desengrasante WURTH gr 75 0.025 1.88 0.34 2.21
Total
variables | ¢, 79 | 1556 | 8235
por
servicio
Tabla F2: Gastos variables anual
Afio 2017 2018 2019 2020 2021
Cantidad
de 858 980 1,106 1,238 1,375
Servicios
VEGTEIBIE 59,904 68,390 77,215 86,393 95,939
anual
CIELlie 10,783 12,310 13,899 15,551 17,269
fiscal
Inc. IGV 70,687 80,700 91,114 101,944 113,208
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Tabla F3: Gastos del personal

Descripcion de
Mensual e, Total Total
costos t_jg s/ Gratificacion CTS EsSalud Mensual Anual
produccion
Mano de Obra
Directa
Ingeniero 2.500.00 208.33 10417 | 225.00 | 303750 | 364200
mecanico/hidraulico 0
Ténico mecanico 1,300.00 650.00 54.17 117.00 8,484.67 1016316'
Mano de Obra
Indirecta
Vendedor 1,200.00 600.00 50.00 108.00 | 1,958.00 23 ’4096'0
161,762.
6 13,480.17 00
Tabla F4: Gastos del personal anual
Ao 2017 2018 2019 2020 2021
Gasto de 161,762.00 161,762.00 161,762.00 161,762.00 161,762.00
personal
Capacitcion|  , .,/ 5, 1,694.92 1,694.92 1,694.92 1,694.92
sin IGV
Capacitcion) 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00
con IGV
GASTO
TOTAL 163,762.00 163,762.00 163,762.00 163,762.00 163,762.00
CON IGV
GASTO
TOTAL 163,456.92 163,456.92 163,456.92 163,456.92 163,456.92
SIN IGV
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Tabla F5: Gastos de operacion fijos

Gastos de operacion S/. Mensual S/.  Anual
Consumo de electricidad de laboratorio 50.00 600.00
Consumo de agua 15.00 180.00
Gastos de mantemiento de laboratorio 55.00 660.00
Insumos para el uso de maquinas 40.00 480.00
Mantenimiento de Equipos 250.00 3,000.00
Mantenimiento de herramientas 50.00 600.00
Gastos de operacion sin IGV 389.83 4,677.97
IGV 70.17 842.03
Gastos de operacion inc. IGV 460.00 5,520.00

Tabla F6: Gastos de marketing fijos

Gastos de Promocion Afio 0 (S/) Afio 1 (S/)
Pre-Lanzamiento 4,551.00
Mejora pagina web 2,000.00
Licencia letrero publicitario 61.00
Letretro publicitario 1,900.00
Invitaciones x 25 175.00
Uniforme mecanicos (mameluco) x 5 275.00
Uniforme ventas (camisa y pantalon) x 2 140.00
Lanzamiento 1,245.00
Evento de lanzamiento
Bebidas 125.00
Decoracion 200.00
Maestro de ceremonia 420.00
Brochure x 10 350.00
Banner x 2 150.00
Mantenimiento 31,700.00
Volantes (millar) x 12 1,800.00
Brochure x 300 4,500.00
Merchandising 8,600.00
Movilidad para visitas 14,400.00
Asistencia a eventos 2,400.00
Fidelizacion 6,000.00
Talleres de instruccion técnica 6,000.00
Gastos de Promocion sin IGV 4,911.86 31,949.15
IGV 884.14 5,750.85
Gastos de Promocion inc. IGV 5,796.00 37,700.00
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Tabla F7: Recuperacion de equipos

Inversion Activos Fijos Va.lqr- ) Plézf)o Dep Dep \{alor % Valor | Perd/Gan [Efecto_ Vglor
Adquisicion | (En | Anual | Acumul | Libros | Reventa | Venta | Contable | Tributario Residual
Anos)
Computadora all in Saga Falabella 5,800 4 1,450 7,250 (1,450) 0% - 1,450 406 (4006)
Herramientas Racing 4,750 4 1,188 5,938 (1,188) 0% - 1,188 333 (333)
Escritorio computadora Sodimac 500 10 50 250 250 0% - (250) (70) 70
Mesas de trabajo metalica Autorex Peruana 6,000 10 600 3,000 3,000 20% 1,200 (1,800) (504) 1,704
Casillero-Locker Sodimac 500 10 50 250 250 0% - (250) (70) 70
Total 17,550 3,338 | 16,688 863 1,200 338 95 1,106
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