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Resumen ejecutivo

Queremos iniciar este resumen con el concepto basico de Geomecanica:

«Esta disciplina esta basada en los conceptos y teorias de mecéanica de rocas y mecénica de suelos,
que relacionan el comportamiento de la formacion bajo los cambios de esfuerzo producto de las
operaciones de perforacion petroleras» (Vasquez 2001: 1), mineras y tuneles civiles para trenes,
centrales hidroeléctricas y carreteras.

La presente investigacion tiene por finalidad realizar un plan de negocios que busque brindar la
mejor entrega de servicios en el campo de la geomecénica, la cual es fundamental para el
desarrollo y sostenimiento de las minas. Para ello se ha investigado a través de consultas a
expertos y entrevistas a los profesionales del medio, que nos indiquen qué deficiencias y
problemas existen en esta especializacion de la mineria y sobre la base de ello plantear estrategias
y procedimientos que ayuden a resolver los problemas que dejan insatisfechos a los clientes.
Confiamos que con la aplicacion de la metodologia propuesta, lleguemos a identificar las
incertidumbres claves que afectan al sector de servicios en geomecénica, y mediante una buena
administracion logremos crear una empresa consultora que solucione los requerimientos de los
clientes, permitiendo un trabajo mas sencillo para que ellos puedan dedicarse exclusivamente a su

core business y nos posicionen como la solucidn a sus demandas en el campo de la geomecanica.

Para concretar el objetivo propuesto se ha realizado un analisis del entorno externo e interno,
llegando a determinar que en la actualidad la sociedad y el Estado demandan que las operaciones
mineras sean MAas seguras y por tanto se inviertan recursos en la investigacion de los problemas

estructurales que afectan al comportamiento rocoso de las minas.

En el &mbito externo se resalta la dacion del Decreto Supremo (D.S.) N° 055-2010-EM que obliga
a las empresas mineras a contar con un departamento de geomecénica en todas sus operaciones.
Internamente, se cuenta con expertos profesionales que tienen un amplio conocimiento de esta
especializacion del sector, lo cual sumado a un elaborado sistema de planes funcionales nos
permitiran brindar un servicio de alta calidad que sea valorado por el mercado. En general, un
esfuerzo en conjunto y en forma coordinada con alineamiento de objetivos y estrategias definidas,
y sobre la base de una gestion integral permitird superar limitantes internos, lograr un mayor
poder de negociacion con clientes, aumentar la participacion en mercados actuales y futuros,

logrando una rentabilidad suficiente y sostenida.



Desde este panorama y en funcion a la literatura analizada, consultas con expertos, entrevistas,
entre otros, se identificaron las principales fortalezas, amenazas, oportunidades, debilidades y
derivados del proceso estratégico. Asimismo, definimos la vision, mision, los objetivos de corto
plazo y las estrategias y acciones correspondientes que ayudaran a constituir una fuerte empresa
consultora que sea bien reconocida por el mercado.

Seguidamente, junto con los objetivos de corto plazo, se presenta la implementacion, evaluacion
y control de los planes funcionales, en los cuales se consigna un adecuado Plan de Marketing, una
fundamentada propuesta de operaciones, un elaborado programa de recursos humanos que nos
permitira una constante mejora del desempefio y una apropiada conducta ética y legal que respete
a todos los stakeholders que participen en nuestro proyecto. Finalmente, entregaremos las
conclusiones y recomendaciones propuestas con los que esperamos alcanzar el éxito con el

presente plan de negocios.
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Capitulo I. Introduccion

Desde el afio 2000 las empresas mineras se enfrentan a nuevos contextos y reglamentaciones
(D.S. N° 055-2010-EM), cuyo fin principal es el de preservar la integridad de la vida humanay de
su entorno, por tanto es necesario que sus operaciones sean cada dia mas seguras. Ademas, el
exigente ritmo de produccion y constante rotacion de personal hacen vulnerables ciertas areas
criticas de la operacion, que de no tomarse los procedimientos respectivos pueden ocasionar

dafos a las instalaciones y al personal, provocando la paralizacion total o parcial de la mina.

El presente plan de negocios contempla la creacion de una consultora en geomecénica orientada a
brindar soluciones a los problemas que se presentan en las empresas mineras relacionados con
aspectos geomecanicos, consolidando un servicio de calidad y postventa, siendo nuestros clientes

las empresas mineras que se encuentran en el régimen de pequefia a mediana mineria.

En el siguiente capitulo analizamos el ambiente externo e interno de la empresa, identificandose
oportunidades de desarrollo de una empresa de servicios geomecanicos. En el capitulo tres hemos
considerado el estudio de mercado, logrando identificar que las empresas actuales que brindan
este servicio culminan su labor con la entrega del informe final sin un adecuado servicio

postventa, creando insatisfaccion en los clientes.

En el capitulo cuatro, que corresponde al planeamiento estratégico, se ha proyectado los
principales elementos a tener en cuenta para concluir y plantear una estrategia de corto, mediano y
largo plazo; partiendo de nuestra ventaja competitiva, es asi que hemos identificado que los
actuales proveedores de este servicio tienen una gran parte del mercado ya copado, sin embargo
existe un 16% del mercado en el que los trabajos son realizados in house (ingenieros de la mina a
tiempo completo), siendo este segmento al que estamos orientando nuestro ingreso inicial al
mercado, para luego ampliarlo hacia las empresas que tienen una relacion con nuestra

competencia.

En el capitulo cinco se ha proyectado el Plan de Marketing analizado desde el punto de vista de
servicios, siendo una de las conclusiones la de crear valor para el cliente en el servicio postventa.
En el capitulo seis se describe el Plan de Operaciones, poniéndose énfasis en los objetivos y
estrategias operativas, asi como los disefios a tener en cuenta para cumplir los objetivos previstos.
En el capitulo siete se ha definido los recursos humanos necesarios para cumplir los objetivos

trazados, es asi que se contara con un grupo de trabajadores con régimen tercerizado (equipo



técnico de campo, transporte, etc.) y otro que estara a tiempo completo (gerencias, secretaria,
etc.). En el capitulo ocho proyectamos las estrategias tacticas para cumplir con un adecuada
responsabilidad social y ambiental, basandonos principalmente en el personal a nuestro cargo y la
interaccion con los clientes y medio ambiente. En el capitulo nueve analizamos las propuestas,
planteamientos y estrategias desde el punto de vista econdmico-financiero, ademas planteamos
las politicas econémicas de la empresa a seguir.

Por ultimo brindamos las conclusiones y recomendaciones.



Capitulo I1. Anélisis y diagnostico situacional

1. Anélisis del ambiente externo

1.1 Anélisis del macroentorno (PESTEL)

Tradicionalmente la mineria se ha encontrado ligada a aspectos politicos, econdmicos, sociales y
legales, surgiendo en las ultimas décadas la relacion con los aspectos medioambientales y
tecnoldgicos, por ello se ha considerado en el analisis del macroentorno estos aspectos de trabajo.

1.1.1 Entorno politico

El PerG es un pais de antigua tradicién minera, que mantiene y cultiva gracias a la presencia de
empresas lideres a nivel internacional y a su enorme potencial geoldgico y minero. La estabilidad
del marco juridico es fundamental para alentar las inversiones en el sector minero ya que implica

grandes inversiones a largo plazo (MEM 2013).

Tabla 1. Entorno politico

Variable Politica Tendencia Efecto Probable O/A
El Estado ha modificado la mayor parte de la[Se va a continuar con la promocién e|Desarrollo de nuevos proyectos en
legislacion minera desde el afio 1993, con ello ha|incentivo de la inversion minera. cartera. 0
creado un marco legal que promueve la inversion
nacional y extranjera.
Algunos gobiernos regionales y locales estin|Continuaran movilizaciones y rechazos [Paralizacion de proyectos mineros ya| A
actuando bajo su propia ideologia, yendo en contralen contra de la mineria en diversas|encaminados.
de la politica minera nacional. localidades.
Se estan creando nuevas empresas gracias al|Se disminuiran las trabas burocraticas|Aparicion de numerosas empresas de
fomento y promocion por parte de nuestros|y se aplicara silencio administrativo a|tercerizacion como la nuestra, que 0
gobernantes. las solicitudes no resueltas. brinden servicios especializados a la

mineria.

Fuente: Elaboracion propia 2014.

El Estado peruano es consciente de la importancia del uso de los recursos minerales
racionalmente, dando condiciones y regulaciones que permitan atraer inversiones tanto
nacionales como extranjeras; sin embargo, existe la percepcion de la poblacién de que se esta
priorizando el beneficio econémico de las empresas mineras, en desmedro de las poblaciones
afectadas. En consecuencia, han aparecido diferentes corrientes antimineras que buscan paralizar
proyectos y operaciones ya encaminados como ha sido el caso de Conga y Tia Maria (Samardzich

2013), ocasionando una amenaza para nuestro modelo de negocios.

El Estado fomenta la formalizacion de empresas privadas trayendo como consecuencia una
ampliacion de la base tributaria que le generara mayores recursos al fisco; esto es una buena
oportunidad para la generacion de nuestra empresa, favoreciendo su formacion y de otras de su

clase, propuesta en el presente plan de negocios siendo una oportunidad que debe aprovecharse.
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1.1.2 Entorno econémico
El notable crecimiento econémico que ha alcanzado el Per( en los Gltimos afios es sustentado en
una economia de libre mercado que se inici6é en 1993, con importante participacion del sector

privado, tanto nacional como extranjero. En ese contexto, el sector minero juega un rol

importante, ya que va de la mano con el PBI nacional.

Tabla 2. Entorno econémico

Variable Econdmica
El sector minero representa el 75% de las
inversiones totales que se realizan en el Per(. El
PBI nacional fue 6,3% en el 2012 y anualizado a
junio del 2013 lleg6 a 4,9%.

Tendencia
Se espera una tasa de crecimiento del
PBI en 6,9% para el 2013 y que
continde a ese ritmo en el 2014.

Efecto Probable
La mineria en el Per( volvera a ser
apetecible para los inversionistas,
quienes buscaran desarrollar nuevos
proyectos en el pais.

O/A

El tipo de cambio disminuy6 de S/2,75 a S/2,64 por
délar, lo que significé una apreciacion de la moneda
local en el 2012; sin embargo a diciembre del 2013
llegd hasta los S/2,81.

El dolar se mantendra estable y solo
sufrira ligeras variaciones que no
afectaran las proyecciones a largo
plazo de los inversionistas.

Dara tranquilidad a los inversionistas
para sus calculos de retorno de capital.

La caida del precio de los minerales, la incontrolada
inflacion de costos y los menores ingresos provocan
temores en los nuevos accionistas Avidos de
rendimientos del sector.

Se mantiene la espectativa que los
precios se mantengan 1 a 2 afios mas;
sin embargo las mineras tomaran
medidas de precaucion ante una
posible baja de los precios.

Reduccion de muchos proyectos y
programas que no estan relacionados
con la produccion (como
Geomecanica). Se espera cortes y
despidos de personal.

Fuente: Elaboracion propia 2014.

La economia peruana esta estrechamente relacionada con el PBI minero, asi tenemos que el
promedio anualizado a agosto del 2013 ha subido hasta 7,93% (Bloomberg 2013); esto se debe
basicamente al inicio de la produccion en la mina Antapaccay y a la construccién de 3 proyectos
mineros: Toromocho, Constancia y Las Bambas. El crecimiento del PBI minero siempre alentara

el desarrollo de nuevas inversiones, constituyendo una oportunidad que se debe aprovechar.

El positivo control en el tipo de cambio da garantias a los inversionistas para el retorno de su
inversion. Sin embargo, la caida del precio de los minerales desalienta el desarrollo de nuevos
proyectos mineros; actualmente China representa alrededor del 40% del consumo mundial por
metales base y se estima que ni su economia ni la de los paises desarrollados alcancen
crecimientos adecuados, por tanto aumentan las preocupaciones por mayores bajadas en los
precios (Mejia 2013); esto generaria reduccion de costos en ciertas areas de la mineria, siendo una
amenaza para la contratacion de empresas consultoras que no estan asociadas directamente con la
produccion.



La importancia de la mineria en el desarrollo del pais y la buena politica econémica generan que
afio a afio aparezcan nuevas minas; esto ocasiona que cada una de ellas requiera del apoyo de
empresas de tercerizacion que realicen estudios mineros y, dentro de estos, los estudios

geomecanicos, tema del presente plan de negocios, constituyéndose en un entorno muy favorable.

1.1.3 Entorno social

Actualmente, las comunidades cercanas al ambito de accion de los proyectos mineros se
encuentran preocupadas por los posibles dafios y perjuicios que les pudiesen ocasionar la
remocién y tratamiento de los minerales. Para ello, las empresas mineras invierten mucho en el
control social de sus operaciones comprometiéndose a respetar al maximo los requisitos que exige

la ley.

Tabla 3. Entorno social

Variable Social Tendencia Efecto Probable O/IA

Para iniciar trabajos mineros se requiere de una
licencia social, para ello las mineras organizan
talleres informativos con el fin de explicar los
alcances del proyecto minero.

Existe mayor difusion a través de la
prensa de los beneficios que trae la
mineria a las comunidades.

Mayor comprension y tranquilidad de
los pobladores, asi como deseo de
trabajar en las minas.

La minerfa es una de las actividades mejor pagadas
en el Per( y contrata mano de obra de las mismas
comunidades en las que se emplaza.

Las mineras estan orientando a los
comuneros a que se organicen en
pequefias empresas que brinden
SErvicios a sus operaciones.

Necesidad de las mineras de ocupar a
los pobladores en los diferentes
servicios especializados que
ofrecemos.

El dltimo dato estadistico nos dice que existen
114.584 trabajadores mineros formales en el Per(iy
adicionalmente otros 100.000 mineros informales.

Anteriormente la mineria no era un
trabajo codiciado, la tendencia es que
la gente se incline mas hacia las
actividades mineras.

Formacion de pequefias empresas que
cubran diversas 4areas en minerfa,
quienes lideradas por un Geomecanico
especializado puedan sustituimos a

travéz de un acuerdo comunal.

Fuente: Elaboracion propia 2014.

La buena difusion de los beneficios de la mineria ha calado en las expectativas de superacion de
los pobladores, quienes desean el desarrollo de nuevos proyectos mineros gue puedan integrarlos
a las actividades laborales; esto ha originado una oportunidad para el establecimiento de nuevas
empresas. Debido a que la mineria es una de las actividades mejor pagadas, los pobladores buscan
emplearse en las diferentes areas de la mina, por lo que en el futuro brindaran su apoyo a las
nuevas y actuales empresas mineras para que se desarrollen, constituyéndose en una buena
oportunidad. Adicionalmente, se espera que al menos 10.000 mineros logren formalizarse, los
que seran fiscalizados en seguridad minera, dandonos la oportunidad de brindarles nuestros
servicios en consultoria geomecanica.

Consideramos que actualmente el entorno social es favorable, ya que los trabajos en mineria son

codiciados y muchas comunidades buscan beneficiarse con ello.



1.1.4 Entorno tecnoldgico

La tecnologia avanza a pasos agigantados y la mineria no escatima esfuerzos en proveer a sus
operaciones las soluciones mas rapidas y practicas para el desarrollo de las minas. Al momento,
ya hay minas en Peru que trabajan con sistemas robotizados que permiten que los equipos realicen

todas las operaciones convencionales por medio del control remoto, evitando asi la exposicion de

los trabajadores y equipos a cond

Tabla 4. Entorno tecnol6gico

Variable tecnolégica
Las empresas estan enfocadas en usar la innovacion para
mejorar la productividad. Significa que las firmas pueden
llevar una mejor supervision y anélisis de los procesos que
reduzcan costos en las zonas de inestabilidad de las rocas.

iciones inseguras.

Tendencia
Empresas de gran capital desarrollaran
innovaciones muy préacticas a través de
instrumentos  precisos en el monitoreo
geomecanico.

Efecto probable
Las mineras podrian preferir la compra de estos
equipos e ir descartando poco a poco nuestros
servicios.

Los equipos y software geomecénico son cada vez
mejores y versalitizados, reduciendo cada vez mas los
tiempos que las empresas consultoras les toma realizar un
estudio.

Los softwares seran cada vez mas
personalizados con respecto a los
problemas de cada mina y se desarrollaran
aplicaciones a moéviles para el monitoreo
geomecanico.

La industria minera estd muy automatizada, utilizando
robética, sistemas mecatrénicos y funcionamiento de
equipos auténomos.

Se prevé que se incrementard la tendencia
al control computacional de los procesos
mineros, de modo que se necesitard menos

Los servicios deberan darse de manera muy|
practica y llevando la informacion en los méviles
y computadores portatiles durante todo el tiempo.

La soluciones geomecénicas deberan estar
actualizadas en las labores robotizadas, donde es
peligroso el ingreso de trabajadores, ahi se tendra;

personas. un upside con respecto a la competencia.

Fuente: Elaboracion propia 2014.

Se espera que las mineras realicen grandes inversiones en tecnologia para abaratar los costos en
sus unidades, asi tenemos que empresas como Milpo y Buenaventura han robotizado sus
operaciones, marcando lo que serd una tendencia futura; por tanto serd una amenaza para las
empresas nuevas que no cuentan con grandes capitales de inversion. A su vez, existe una buena
oportunidad para las empresas consultoras que se adapten a los nuevos softwares y aplicaciones
moviles que puedan utilizarlos en las soluciones geomecénicas. Asimismo, la inversién en
compra de herramientas de Ultima generacion constituye una buena oportunidad para sacar del

mercado a la competencia y fortalecer nuestra empresa.

A pesar de que existen buenas oportunidades para innovar en el area tecnolégica, esto requiere de
mucho tiempo y dinero en investigacion y desarrollo; esto no va de la mano con la naturaleza de la
consultora, por lo tanto consideramos que no es una variable favorable para nuestro plan de

negocio.

1.1.5 Entorno ecolégico-ambiental

Debido al constante crecimiento de la mineria, ha aumentado también la preocupacién de los
comuneros y ambientalistas por las consecuencias que se puedan originar en el entorno. Es por
ello que el Estado se esta preocupando al maximo en implementar nuevos controles que

garanticen la conservacion del medio ambiente.




Tabla 5. Entorno ecoldgico-ambiental

Variable Ambiental
El Estado determinard los limites méaximos
permisibles (LMP) y los estandares de calidad
ambiental (ECA) a través del Ministerio de
Ambiente.

Tendencia
El Estado cuidard al méaximo los
estandares medioambientales
relacionados con la  mineria |
fomentard regulacion continua para
este tema.

Efecto Probable
Las mineras iran ordenandose poco a
poco en todos los campos, tanto en lo
ambiental como lo concerniente con la
seguridad, por tanto necesitaran estar
al dia con los estandares exigidos.

Algunos activistas de la extrema izquierda disfrazan
sus ambiciones politicas con la falsa defensa del
medio ambiente y el agua para engafiar a la
poblacién y copar alcaldias y gobiernos regionales
en el 2014.

Otras  provincias y  gobiernos
regionales estan copiando las mismas
tacticas y logran aumentar el rechazo
nacional a la minerfa.

Paralizacion de minas y proyectos en
marcha, lo cual puede truncar nuestras
proyecciones a largo plazo.

Los expertos sostienen que solo permaneceran en
el mercado las empresas que hagan uso de la mejor
tecnologia, con equipos que no produzcan emisiones

Se limitard al maximo la utilizacion de
equipos nocivos a la salud de los
trabajadores y al medio ambiente.

Los planteamientos geomecanicos
deberan adecuarse a los patrones de
seguridad y cuidado ambiental que

toxicas, ya que seran supervisados por las
autoridades ambientales.
Fuente: Elaboracion propia 2014.

proteja la empresa, la sociedad y sus
trabajadores.

Las regulaciones ambientales han creado preocupacion en las refinerias, ya que no pueden llegar a
los bajos limites de emision de azufre que exige el Ministerio del Ambiente; ello ha ocasionado
que intervengan especialistas del tema y consigan la postergacion de la reglamentacion.
Pensamos que esta tendencia se trasladara al ambito de seguridad y estabilidad de las rocas en las
minas, por lo que el Estado exigira de estudios geomecénicos que garanticen la viabilidad de las

operaciones mineras, presentandose la oportunidad para el desarrollo de nuestra empresa.

A su vez, tenemos una amenaza por parte de algunas ONG que mediante un discurso antiminero,
argumentan la defensa del medio ambiente para intentar paralizar minas y proyectos en marcha.
Vemos una tendencia a utilizar equipos que no producen emisiones toxicas, lo cual puede ser una
oportunidad para nosotros si actualizamos nuestra instrumentacion bajo esos parametros. Se
aprecia que la tendencia general va en armonia con nuestro modelo de negocio, por ello esta
variable es favorable.

1.1.6 Entorno legal

Durante estos ltimos afios hemos visto la tendencia de los Gobiernos de dar leyes con la finalidad
de lograr mayor participacion a las comunidades para que decidan si estan de acuerdo con la
ejecucion de un determinado proyecto. Bajo este esquema se promulgo la Ley de Consulta Previa,
la cual recoge el sentimiento de los pobladores; esta ha causado mucha preocupacion en las
empresas mineras, quienes temen que sus inversiones sean truncadas, convirtiéndose en una
amenaza para el desarrollo de nuestra consultora. Ademaés, el Estado mediante el
D.S. N° 055-EM-2010 exige la presencia de profesionales geomecéanicos; esta es una oportunidad
que nos beneficia, ya que se trata de un tipo de estudio técnico que normalmente es tercerizado y
nos abre las puertas a este mercado. Ademas, se ha dado la Ley de Formalizacién Minera, con lo
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cual se podréa controlar a las numerosas operaciones mineras informales para que puedan trabajar
bajo estandares seguros y legales, constituyendo una buena oportunidad para la llegada de
nuestros servicios de consultoria. Analizando todos estos parametros, deducimos que la variable

legal es favorable para la formacion de nuestra empresa consultora. La tabla 6 recoge estas

observaciones.

Tabla 6. Entorno legal

Variable Legal
La Ley de Consulta Previa ha generado numerosos
malestares, ya que dependerd de la poblacion si se
ejecuta o no el proyecto minero.

Tendencia
Se esta restringiendo esta ley solo a
comunidades nativas de la selva y a
proyectos nuevos.

Efecto Probable
Temores de los inversionistas mineros
a la paralizacion de sus proyectos.

O/A

Se ha promulgado el DS 055-2010 EM; que en su
articulo 33° denota: “Se deberan realizar los
estudios  sobre:  geologia, geomecanica,
hidrologia, etc. (..) para cada uno de los
procesos de la actividad minera que
desarrollan”.

Se dardn mas leyes que refuerzen la
seguridad de las minas y sus
trabajadores.

Las empresas mineras Sse veran
obligadas a contratar especialistas en
Geomecanica para  asegurar la
sostenibilidad de sus minas.

La Ley de Formalizacion Minera pretende
incorporar a cerca de 100.000 mineros informales y,

Los mineros ya formalizados
cumplirdn con los estandares exigidos

Contrataran servicios geomecénicos

para brindar estabilidad a sus centros
sus respectivas minas a la legalidad a partir de abril|por las autoridades para conservar sus|de trabajo y acogerse a la ley.

del 2014 permisos.

Fuente: Elaboracion propia 2014.

En nuestro andlisis PESTEL existen 5 variables que constituyen una oportunidad y solo la
variable tecnoldgica seria una amenaza por los altos costos que demandaria su inversion, por lo

tanto consideramos que se tiene un buen entorno para el desarrollo de nuestro plan de negocios.

1.2 Analisis del microentorno
Para la evaluacion del microentorno se ha utilizado la metodologia planteada por Porter en 1979
en su libro “Estrategia competitiva”, cuya conclusion nos dara el grado de atraccion de la

industria.

1.2.1 ldentificacién, caracteristicas y evolucion del sector

La actividad empresarial en la que vamos a desarrollar el presente plan de negocios corresponde
al sector servicios en mineria; en funcién a esto y de acuerdo a la clasificacion y descripcion de las
actividades econdmicas segun la Clasificacion Internacional Industrial Uniforme (CIIU):
Seccion
Cadigo ClIU

B—Explotacion de minas y canteras.
0990. Actividades de servicios de apoyo para otras actividades de

explotacion de minas y canteras.

Fuente: Clasificacion Industrial Internacional Uniforme de la ONU. INEI 2010, revision 4.



 Sector terciario: Servicios a empresas mineras con produccion entre 200 a 7.000 toneladas por
dia. Los cambios tecnoldgicos y la globalizacion en la economia mundial han incidido en el
comportamiento de la demanda nacional e internacional. En el Per( este rubro represent6 en
el 2013 el 50% del PBI, concentra al 65% de la PEA y corresponde al 65% de la inversion
extranjera directa (Pert Services Summit 2014).

» El plan de negocios esta orientado a dar el servicio directamente a las empresas mineras.

« Lainversién en muebles e inmuebles es muy baja y en tecnologia sera mediana.

La evolucion del sector de servicios ha tenido un crecimiento importante en los Gltimos 4 afios en
el Pery, llegando a 48,5% el 2013. Asimismo, el crecimiento del sector minero va en franca

mejoria, contribuyendo con el 59% y 55% de las exportaciones el 2012 y 2013 (Shinno 2014).

1.2.2  Andlisis de las 5 fuerzas de Porter

* Poder de negociacion de los proveedores
El poder de los proveedores es un aspecto de mucha importancia en el modelo de negocio que
se estd analizando por la interactividad que existe entre especialistas geomecanicos y personal
de mina. De todos los aspectos considerados para andlisis se han considerado los mas
importantes: el nimero y la calidad de los proveedores.

Tabla 7. Poder de negociacion de los proveedores

Peso Puntuacion Muy P.OCO 1 2 5 M uy
atractivo atractivo
20%|NUmero de proveedores importantes Pocos 4 Muchos | 0,80
20%|Contribucion de los proveedores a la calidad del servicio. Alta 4 Baja | 080
15%| Importancia de la industria en la rentabilidad de los proveedores. Pequefa 4 Grande | 0,60
15% |Contribucion a los costos de la empresa por parte de los proveedores. Alta 4 Baja | 0,60
10% |Costos de cambio de proveedor. Altos 5 Bajos | 050
10%|Disponibilidad de sustitutos para los servicios del proveedor. Baja 8 Alta | 0,30
10%|Amenaza de los proveedores de integrarse hacia adelante. Alta 4 Baja | 040
[T Ta00]

Fuente: Elaboracion propia basada en Hax y Majluf (2008).

Actualmente, se tiene un mediano nimero de proveedores en el pais, ya que hay pocos
profesionales que se han especializado en este campo; para lograr satisfacer la demanda se
contempla contar con especialistas extranjeros. La calidad del servicio esté directamente ligada a
los conocimientos del especialista (proveedor). Para disminuir el poder de los proveedores en este
aspecto se contara con procesos operativos que aseguren la calidad del producto. La industria de
la mineria se encuentra en pleno desarrollo, por lo que se proyecta que la rentabilidad de los

proveedores sea de mediana a alta, conllevando a un mayor costo. En lo referido a servicios
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secundarios como son telefonia, internet, energia eléctrica, entre otros, no tienen mucho poder, ya
que existe una amplia oferta en el mercado. Por lo mencionado, la atractividad de la industria

respecto al “poder de los proveedores” es atractiva.

» Poder de negociacion de los clientes
Los clientes son empresas mineras formales que producen entre 200 a 7.000 tpd (toneladas
por dia). Con la promulgacion del D.S. N° 055-2010-EM los clientes no pueden prescindir de
este servicio, ya que los obliga a contar con estudios geomecanicos, confiriendo mayor

atractividad al sector, como veremos en la tabla 8.

Tabla 8. Poder de negociacion de los clientes

Peso Puntuacion Muy cho 1 2 4 5 M Wy
atractivo atractivo

20%|Numero de clientes. Bajo 5 Alto | 1,00
15% [Poder adquisitivo de los clientes. Baja 5 Alta | 0,75
25%|Disponibilidad de sustitutos. Mucha 4 Poca | 1,00
15% |Lealtad a la marca Baja B Alta | 045
10%|Contribucion a la calidad o servicio de los servicios del cliente. Pequefia 4 Grande | 040
10%|Sensibilidad al precio Alta 4 Baja | 040

5%|Costo de cambio para el cliente Bajo 4 Alto | 020

[T Taz0]

Fuente: Elaboracion propia basada en Hax y Majluf (2008).

Lo resaltable en el poder de negociacion de los clientes es la alta cantidad de clientes que existen
en el mercado y su alto poder adquisitivo. Se tienen clientes que no han quedado satisfechos con
el producto brindado por las actuales empresas que ofrecen este servicio geomecanico y tienen
libertad para poder escoger otras ofertas presentes en el mercado. Las empresas mineras, para
poder afrontar los problemas geomecéanicos en sus operaciones, cuentan con un ingeniero
geomecanico en su planilla (disponibilidad de sustitutos alto) que no es utilizado para realizar
estudios de mediana a gran magnitud, debido a la falta de experiencia y conocimientos

especializados de estos sustitutos. La lealtad a la marca no es importante en la industria minera.

Asimismo, la calidad del servicio mejora con la aplicacion de modernos softwares, que son
manejados de manera interactiva junto con el cliente. Este conocimiento le confiere a la empresa
geomecanica la alternativa de contar con una oferta de altos precios. Por lo expuesto, la industria

respecto al “poder de los Clientes” es medianamente atractiva.
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¢ Amenaza de nuevos competidores
Los nuevos competidores siempre estaran presentes en una industria, el posicionamiento de la
marca y la diferenciacion nos hardn seguir creciendo y estar presentes en el mercado. En la

tabla 9 se aprecia el analisis de la amenaza de nuevos competidores:

Tabla 9. Amenaza de nuevos competidores

Peso Puntuacion Muy P.OCO 1 Muy Valor
atractivo atractivo

20%| Competidores importantes. Muchos 5 | Pocos | 1,00
20%|Crecimiento relativo de la industria. Lento 5 | Répido | 1,00
15% [Rentabilidad de los competidores. Baja 4 Alta | 0,60
15% |Costos fijos. Altos 8 Bajos | 045
10% |Diversidad de competidores. Alta 4 Baja | 040
10% |Diferenciacion del producto. Baja 3 Altla | 0,30
5% |Sobrecapacidad Alta 4 Baja | 020
5% |Compromisos estratégicos. Altos 3 Bajos | 0,15

[T Taa]

Fuente: Elaboracion propia basada en Hax y Majluf (2008).

Nuevos competidores requieren un alto conocimiento de las regulaciones legales lo que restringe
a muchas de las empresas que planean ingresar a realizar trabajos de estudios geomecanicos.
Asimismo, los clientes aprecian mucho la experiencia del especialista y diferenciacién del
servicio; todo esto traducido en una mejor calidad de este. Los gerentes de las unidades mineras y
jefes de geomecéanica tienen en su mente algunas marcas reconocidas en el mercado, pero no son
fieles a ellas, aprovecharemos esta oportunidad para llegar al cliente. Actualmente, no es fécil
conseguir capital de inversion en tecnologia para esta industria, por lo que nuevos competidores
tendran dificultades para ingresar si no cuentan con la implementacion adecuada. Las economias
de escala no aplican para este modelo de negocio, por lo que no ejerce ningun poder importante.

Por lo mencionado, la industria respecto a la “amenaza de nuevos competidores” es atractiva.

* Poder de los sustitutos
El Estado peruano exige la presencia permanente de ingenieros geomecanicos en cada mina,
por lo que el poder de los sustitutos se midié teniendo como punto de partida a los
especialistas que laboran directamente en la unidad minera y las empresas del medio que se

dedican a dar este servicio. Los resultados se aprecian en la tabla 10.
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Tabla 10. Poder de los sustitutos

Muy Poco 1 9 1 Muy

Peso Puntuacion ) ’ Valor
atractivo atractivo

20%|Calidad de servicio del sustituto Alta 4 Baja | 080
20%|Valor/precio del sustituto. Bajo 2 Alto | 040
15% | Agresividad del productor de sustitutos. Alta 2 Baja | 030
25% |Sustitutos cercanos. Muchos 3 Pocos | 0,75
10% |Propension a probar sustitutos Alta 2 Baja | 020
10%|Costos de cambio para el cliente. Bajos 2 Altos | 0,20

100% PROMEDIO 265 | ]

Fuente: Elaboracion propia basada en Hax y Majluf (2008).

El principal sustituto y con mayor amenaza son los ingenieros geomecanicos que trabajan
directamente en la unidad minera (sustitutos cercanos), sin embargo, la baja calidad y poco
tiempo con que cuentan estos especialistas les confiere un bajo poder. La agresividad de los
sustitutos es baja debido a que el mercado es mayor a lo que pueden atender las actuales empresas
que brindan este servicio. Asimismo, es posible que este trabajo geomecénico especializado sea
realizado por otros profesionales del medio, como ingenieros gedlogos de operacién o por
ingenieros de minas, los cuales pueden atender problemas menores, sin embargo, cuando se trate
de soluciones integrales mayores estaremos en capacidad de atender a los clientes. Hay frecuente
tendencia a probar con estos sustitutos, lo cual no es costoso para el cliente; aunque la migracion

a un especialista geomecanico si puede verse reflejada en los costos.

Por todo lo expuesto, la industria respecto al “poder de los sustitutos” es poco atractiva.

* Rivalidad entre los competidores existentes
El analisis de esta fuerza lo hemos enfocado desde el punto de vista de los competidores
importantes identificados durante el estudio de mercado (capitulo 1), el crecimiento de la
industria y los costos y rentabilidad que generan los actuales competidores. Existen ademas

otros factores de menor importancia. Todos estos han sido analizados en la tabla 11.

De esa tabla se deduce que existe un alto y rapido crecimiento de la industria minera,
existiendo pocos competidores que se dedican exclusivamente al servicio de estudios
geomecanicos. Los pocos competidores tienen una alta rentabilidad y medianos costos fijos,
siendo el costo de mayor impacto el pago a los especialistas contratados para cada consultoria.
Para bajar la importancia relativa del costo se contara con el 75% de consultores que laboren

como externos.
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Tabla 11. Rivalidad entre los competidores

Muy Poco 1 5 Muy

Peso Puntuacion . > Valor
atractivo atractivo

20%| Competidores importantes. Muchos 5 Pocos | 1,00
20%|Crecimiento relativo de la industria. Lento 5 Répido | 1,00
15% |Rentabilidad de los competidores. Baja 4 Alta 0,60
15%|Costos fijos. Altos 3 Bajos | 045
10%|Diversidad de competidores. Alta 4 Baja 0,40
10%| Diferenciacion del producto. Baja 3 Alta 0,30
5% |Sobrecapacidad Alta 4 Baja 0,20
5%]| Compromisos estratégicos. Altos 3 Bajos | 0,15

[T Taa]

Fuente: Elaboracion propia basada en Hax y Majluf (2008).

Existen diversas empresas nacionales que ya tienen un mercado adquirido y empresas extranjeras
que ya vienen con un prestigio ganado. Actualmente, y por la informacion obtenida en las
entrevistas a profundidad, hemos determinado que las empresas consultoras no poseen
diferenciacion importante, esto debido a la poca exigencia del cliente. Por lo analizado, la

industria respecto a la “rivalidad entre los competidores existentes” es atractiva.

1.2.3 Grado de atraccion de la industria
Actualmente la industria minera estd pasando por una etapa de crecimiento, siendo atractivo
ingresar a ella, tal como se aprecia en la tabla 12, en que se acopia la informacién analizada y

presentada en los items anteriores.

Tabla 12. Grado de atraccién de la industria

Muy Poco Muy

Peso |Puntuacion . 1 2 3 4 5 > |valor
atractivo atractivo
25%|Poder de los Proveedores Alto 4.00 Bajo 1.00
15%|Amenaza de Nuevos competidores Alto 3.10 Bajo 0.47
20%|Poder de los Clientes Alto 4.20 Bajo 0.84
20% |Poder de los sustitutos Alta 2.65 Baja 0.53
20% |Rivalidad entre competidores Alta 4.10 Baja 0.82
[1009%6]EVALUACION GLOBAL [ [ [ T3.66] [ [ [ 3.66 |

Fuente: Elaboracion propia basada en Hax y Majluf (2008).

Se aprecia en la tabla anterior que la rivalidad entre los competidores posee la mejor puntuacion
debido a la poca existencia de ellos en el mercado, y la amenaza de nuevos competidores es la de
menor puntuacion, debiéndose a que en cada mina se cuenta con un ingeniero geomecanico. Las

estrategias que aplicaremos estaran orientadas a disminuir el poder de esta Gltima fuerza.

Por lo tanto concluimos que el “grado de atraccion de la industria” es media alta. Finalmente, al
hacer el anélisis de las 5 fuerzas de Porter vemos que se tiene un grado de atraccion general

medio-alto, lo cual nos alienta a plantear este plan de negocios al mercado.
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1.2.4 Factores externos clave (EFE)

Las principales oportunidades se encuentran en los aspectos politicos, econémicos y

medioambientales, mientras que las principales amenazas han sido determinadas en los aspectos

econodmicos (baja de precios internacionales de los minerales) y sociales. Del analisis realizado

del macroentorno se han determinado los principales factores externos clave (EFE), los que se

aprecia a continuacion:

Tabla 13. Anélisis EFE

Fuente: Elaboracion propia 2014.

Factores Externos Clave Ponderacion Total
Ponde rado
OPORTUNIDADES
1 |Continuaran los incentivos a la inversién minera. 5% 0,20
2 |Disminuiran las trabas burocréticas y aplicara silencio administrativo
- 10% 0,40
a las solicitudes no resueltas.
3 |Se proyecta una tasa de crecimiento del PBI de 5,5% para el 2014
3% 0,09
y 6% para el 2015.
4 |El dolar se mantendra estable y sufrird ligeras variaciones que no 7% 028
afectaran las proyecciones a largo plazo de las inversiones. '
5 [Existe mayor difusion a través de la prensa respecto a los 5% 0.20
beneficios que trae la mineria a las comunidades vecinas. '
6 Las mineras estan orientando a los comuneros a que se organicen 3% 012
en pequefias empresas que brinden servicios a sus operaciones. '
! Se prevé gue se incrementara la tendencia al control computacional 50 020
de los procesos mineros, de modo que se requerira menos personal '
8 [Los softwares seran cada vez més personalizados con respecto a
los problemas de cada mina y se desarrollaran aplicaciones a 5% 0,20
moviles para monitoreo geomecanico.

9 [El Estado cuidara al méaximo los estandares medioambientales 10% 040
relacionados con la mineria y fomentara regulacién continua. '
10|Se limitara al maximo la utilizacién de equipos nocivos a salud de 5% 0.20
los trabajadores y al medio ambiente '

11|Se daran més leyes que refuercen la seguridad de las minas y sus
- 5% 0,20
trabajadores
12|Los mineros formalizados cumplirdn con los estandares exigidos 7% 021
por las autoridades para conservar sus permisos '
AMENAZAS
1 |Paralizaci6n de proyectos mineros ya encaminados por
S - 7% 0,07
movilizacion y rechazo de la poblacion
2 [Reduccion de muchos proyectos y programas que no estan
relacionados con la produccién (como geomecénica). Se proyecta 5% 0,10
reduccion de costos y despidos de personal
3 [Formacién de pequefias empresas que cubran diversas areas en
minerfa, quienes lideradas por un geomecanico especializado 4% 0,08
puedan sustituirnos a través de un acuerdo comunal.
4 [Las mineras podrian comprar equipos de Ultima generacion de
control geomecénico y eliminar con el tiempo los servicios de una 3% 0,06
empresa geomecanica.
5 [Paralizacién de minas y proyectos en marcha, lo cual puede truncar 5% 0.05
nuestras proyecciones a largo plazo. '
6 |La Ley de Consulta Previa origina temor en los inversionistas
mineros, ya que su proyecto podria ser paralizado por 6% 0,06
comunidades vecinas.
TOTAL 100% 3,12

14



Con el andlisis efectuado se concluye que la puntuacion obtenida (3,12 de 4,0) es favorable desde
el punto de vista de andlisis del macroentorno, teniéndose altas oportunidades de crecimiento en

el mercado.

1.2.5 Matriz de perfil competitivo (MPC)
Se han identificado tres competidores importantes: David Cérdova Rojas (DCR), Soldi, Valle y
Samaniego (SVS) y los ingenieros propios de la mina (denominados in house), a los cuales se les

ha realizado la matriz de perfil competitivo, siendo los resultados los que se aprecian (tabla 14).

Tabla 14. Matriz de perfil competitivo

"In house " ""Consultora nueva"

Factor importante g § % g ;37’ g % g %
Participacién de mercado 0,15 4 0,60 3 0,45 2 0,30 1 0,15
Reconocimiento de marca 0,10 3 0,30 3 0,30 2 0,20 1 0,10
Cobertura geografica 0,10 3 0,30 3 0,30 3 0,30 3 0,30
Precios y promociones 0,10 3 0,30 2 0,20 4 0,40 2 0,20
Alianzas estrategicas con clientes 0,15 2 0,30 2 0,30 3 045 3 0,45
Alianzas estratégicas con proveedores| 0,15 3 045 3 0,45 1 0,15 4 0,60
Calidad en la atencion 0,05 3 0,15 4 0,20 2 0,10 4 0,20
Servicio postventa 0,10 2 0,20 2 0,20 2 0,20 4 0,40
Calidad del servicio 0,10 4 0,40 4 0,40 2 0,20 4 0,40
Total 1,00 3,00 2,80 2,30 2,80

Fuente: Elaboracion propia 2014.

El resultado indica que DCR tiene la mayor participacion del mercado, alianzas con proveedores
y calidad del servicio. La menor competitividad la tiene el grupo de in house especialmente en
calidad de servicio, calidad de atencion y alianzas estratégicas, por lo que se considera durante la

primera etapa quitarle participacién de mercado a este grupo.

2. Andlisis del ambiente interno

2.1 Competencias centrales y distintivas (Analisis VRIO)

Los recursos son los activos de una organizacion y, por lo tanto, los componentes que integran
una corporacion. Las capacidades se refieren a la capacidad de una corporacion para explotar sus
recursos. Una competencia es la integracion interfuncional y la coordinacion de capacidades. Una
competencia central es un conjunto de capacidades que cruzan las fronteras de las divisiones, esta
ampliamente diseminada en la corporacion y es algo que esta puede hacer extremadamente bien.
Desde este punto de vista, el desarrollo de nuevos productos es una competencia central si se

encuentra en mas de una division (Hunger y Wheel 2007).
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La matriz VRIO determina las capacidades y recursos que le daran una ventaja competitiva a
nuestro proyecto, definiendo cuales cumplen con ser valiosos, raros, inimitables y organizables
(Barney & Griffin 1992). En funcion a esto se ha realizado el andlisis VRIO para el plan de

negocios el que se muestra en la tabla 15.

Tabla 15. Analisis VRIO

. . . ;Costoso ¢ Explotado Implicancias
Recursos / Capacidades Tipo ¢Valioso? ;Raro? e LEXD P "
de imitar? porelgrupo?  competitivas
RECURSOS
Relaciones cercanas con especialistas reconocidos a , , , Ventaja competitiva
. . . . P Humanos Si No Si Si ) P
nivel nacional e internacional. temporal
Recursos financieros suficientes para autoabastacerse |_. . ] , . ..
P Financieros Si No No Si Paridad competitiva
doce meses.
L . _ . . ] \entaja competitiva
Bajo nivel de costos por personal fijo en la empresa.  [Financieros Si No Si Si
temporal
Ubicacion de las oficinas en la ciudad de Lima, cerca a - . , . "
" " . Localizacion Si No No Si Paridad competitiva
principales oficinas de empresas mineras.
Especialistas trabajaran a tiempo parcial y segin L , ) , Ventaja competitiva
P . ) Pop Y5 Financieros Si No Si Si ) P
requerimiento. temporal
CAPACIDADES
Relacion cercana con alto porcentaje de Gerentes de . ] ; , , Ventaja competitiva
. P J Marketing Si Si Si Si J P
minas. sostenible
Estudio de mercado realizado a nivel nacional en . . ’ ] ] Ventaja competitiva
. . Marketing Si Si Si Si J P
pequefias y medianas empresas. sostenible
Organizacion horizontal con empoderamiento de Gestion , , . L
g P o Si No No Si Paridad competitiva
colaboradores. administrativa
, R Gestion . ’ ] ] Ventaja competitiva
Alta calidad del servicio primario y postventa. . Si Si Si Si .
operativa sostenible
Implementacion de Sistema de control Gestion ’ , . .
P . o Si No No Si Paridad competitiva
contable/financiero. financiera

Fuente: Elaboracion propia 2014.

2.2 Fuerzas internas clave (EFI)
El andlisis principal se basa en las areas funcionales de aprovisionamiento de especialistas,
operacion, marketing y servicio postventa, en los cuales se han determinado las fortalezas y

debilidades, el que se presenta en la tabla 16.

De los doce factores identificados cinco representan el 65% en importancia, a los que se les debe

de poner mayor interés en controlarlos y realizar cambios en pro de las mejoras.
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Tabla 16. Fuerzas internas clave

Factores internos clave (EFI) Ponderacién  Calificacion Total
ponderado

Fortale zas

1. Alianzas estratégicas con proveedores 12% 4 0,48
2. Alianzas estrategicas con clientes 12% 4 0,48
3. Atencion permanente todo el afio 8% 4 0,32
4. Servicio postventa 12% 4 0,48
5. Marketing industrial 5% 3 0,15
6. Costos fijos bajos 11% 4 0,44

Debilidades

1. Estructura organizativa piramidal. 10% 2 0,20
2. Bajo inventario 5% 2 0,10
3. Altas tasas de interés en los créditos otorgados. 5% 2 0,10
4. Altos costos variables 10% 1 0,10
5. No cuenta con un enfoque de responsabilidad social empresarial. 5% 2 0,10
6. Sistema de informacion de clientes inexistente 5% 2 0,10
TOTAL 100% 3,05

Fuente: Elaboracion propia 2014.

El valor del EFI ha sido valorado en 3,05 (de 4,0), ello indica que el balance es positivo. Dentro de
las fortalezas principales, se ha identificado a las alianzas estratégicas con los proveedores y
clientes, y la atencion postventa como la base fundamental a desarrollar en el presente plan de
negocios; esto debido a que a los clientes a quienes van dirigidos nuestros servicios valoran en
gran medida las buenas relaciones humanas con el proveedor, tal como se concluy6 de las

entrevistas a profundidad con los expertos.

Respecto a las debilidades se ha identificado a la estructura piramidal como la principal
desventaja, debido a que los principales proveedores, que son los especialistas, quieren tratar
directamente con la gerencia, al ser una estructura piramidal toma mayor tiempo el poder
coordinar directamente con los niveles superiores de la empresa. Por lo tanto, aqui encontramos

una oportunidad de mejora que sera evaluada mas adelante.

3. Cadena de valor y ventaja competitiva

3.1 Cadena de valor de McKinsey

«El afio de 1980, McKinsey& Company plantea un modelo que busco desagregar a la empresa en
una cadena de actividades secuenciales construida sobre el concepto de “sistema de negocios”
(Guitart 2005). Este es un concepto que pone en evidencia el hecho de que todos los negocios son
una cadena de actividades que van desde la entrada de insumos, materias primas, entre otros, por
medio de compras u otros procesos, hasta el servicio postventa. Cada eslab6n debe desempefiar

un papel en la contribucion de la explotacion de las fuentes potenciales de ventajas competitivas
17



sobre los competidores (Manso 2003)» (Garcia 2009a: 4). Tomando como base los conceptos de
McKinsey se ha elaborado la cadena de valor para la empresa geomecénica, la que se apreciaen el
grafico 1.

Gréfico 1. Cadena de valor de empresa de servicios geomecéanica

LOCALIZA- BACK- FRONT-
CION COMPRAS OFEICE MARKETING OFEEICE

CONCEPTO

.Vamosdondeel . Disponibilidad . Contrataciény . Realizacion del . Precios. - Visita ala minay
cliente lo requiera inmediata para acuerdoscon estudio. . Publicidad. presentacion de
(unidad minera, trasladarsea especialistas de .Firma de contrato || . Fuerza de ventas propuesta al cliente.
oficinas, on line u cualquier parte reconocida trayectoria, || conel cliente tipo con conocimiento . Servicio postventa
otroacordado con del pais. bajo la modalidad de "marco”. degerentes de alto dealta calidad,
el cliente). tercerizacion. . Bajoscostos de rangoen la basado en elapoyo
. Actualizacion de produccion del industria minera. durantela
conceptosy servicio. . Estudio de implementacion de
metodologias . Conacimiento marketinga nivel recomendaciones.
geomecanicas. técnico de los nacional.
.Contamoscon problemas
procedimientos que geomecanicosde
nos permiten mejoras lasprincipales
continuasencel minasdel pais.
desempefio de
nuestros
colaboradores.

Fuente: Elaboracion propia basada en McKinsey.

3.2 Ventaja competitiva
Continuando con el desarrollo de la metodologia propuesta por Porter (2008), hemos identificado

las ventajas competitivas de la empresa de servicios geomecanica, que se aprecian en la tabla 17.

Tabla 17. Fuentes de ventaja competitiva

FUENTES DE VENTAJA COMPETITIVA

1 |Servicio postventa de alta calidad. Este tiene como base el apoyo a las empresas mineras
durante la implementacion de las recomendaciones dadas en el desarrollo del estudio.
Contratos "marco” de un afio con clientes a lo largo de todo el pais.

Respuesta inmediata a los requerimientos de las empresas mineras a largo de todo el pais.
Especialistas de alto nivel técnico que aseguran la calidad de cada proceso.

Procesos operativos estandarizados en cada nivel de la consultoria.

aflb|lwnN

Fuente: Elaboracion propia 2014.
En funcion a las fuentes de ventaja competitiva podemos concluir que nuestra ventaja competitiva

son las alianzas estratégicas con nuestros clientes, nuestros proveedores y la alta calidad al

servicio postventa.
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3.3 Factores criticos de éxito (FCE)

Utilizando el concepto de Eccles (1993: 53-54), respecto a los factores criticos de éxito: «son
condiciones internas o externas claves para que la estrategia de la empresa sea exitosa», hemos
identificado en la tabla 18 los principales FCE.

Tabla 18. Factores criticos de éxito

FACTORES CRITICOS DE EXITO (FCE)

. Alianzas estratégicas con especialistas de alto nivel técnico.
. Servicio especializado diferenciado.

. Alto nivel de servicio postventa.

. Costos operativos bajos.

. Alianzas estratégicas con clientes.

. Fuerza de ventas técnico, especializado en geomecanica.

7. Alto nivel de comunicacion con el cliente.

o Ol WDN B

Fuente: Elaboracion propia 2014.

19



Capitulo I11. Estudio o sondeo de mercado

1. Objetivos
El estudio o sondeo de mercado es la base para llegar a comprender el mercado al que nos
queremos dirigir y proyectar nuestras estrategias de marketing y crecimiento de la empresa.

1.1 Objetivo general
El objetivo general es conocer las caracteristicas de la oferta y la demanda del mercado potencial

al cual esté dirigido el presente plan de negocios (mercado).

1.2 Objetivos especificos

Los objetivos especificos que deberd cumplir el presente estudio de mercado son:

Conocer las caracteristicas deseables de una buena consultoria geomecanica. Conocer cudl es
la motivacién de las empresas mineras pequefias, medianas y grandes (rango inferior) a tomar
este servicio.

» Determinar qué tipos de servicios de consultoria geomecanica requieren con mayor
frecuencia las empresas mineras y el respectivo monto que el cliente esta dispuesto a pagar, en
funcidn del tipo de consultoria requerida.

« Determinar el mercado objetivo: qué persona define la compra del servicio geomecéanico.

« Determinar la forma correcta de ofrecer los servicios de consultoria.

2. Metodologia

Para conocer qué es lo que requiere el mercado se realizaron dos tipos de investigacion:

2.1 Investigacion cualitativa y exploratoria

Se empled la metodologia de entrevistas a profundidad (método no probabilistico) orientada a
expertos, tales como: gerentes generales, gerentes de operaciones, gerentes de seguridad y medio
ambiente; asi como a consultores geomecanicos y gerentes de logistica. La entrevista base se

aprecia en el anexo 1y fue realizada a 12 expertos cuyas caracteristicas se detallan en el anexo 2.

2.2 Investigacion cuantitativa y descriptiva

Se empled la metodologia de encuestas estructuradas de preguntas cerradas y abiertas, orientada a
posibles usuarios en general, tales como: jefes de geomecénica, superintendentes de
planeamiento, geologia y mina, gerentes generales y de operaciones, entre otros. La encuesta base

se aprecia en el anexo 3.
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3. Seleccion de mercados

El mercado seleccionado es el de la industria minera de pequefia a mediana produccion (200 a
7.000 toneladas de produccion diaria de mineral), debido a que esta cuenta con gran potencial de
crecimiento; las leyes peruanas favorecen la creacion de empresas de servicio geomecénico a

través de leyes, y la competencia sana.

4. Estimacion de la demanda
En funcion a los criterios planteados en la seleccion de mercados hemos obtenido el tamafio de

muestra, utilizando la formula con poblacién conocida y que se desarrolla en las siguientes lineas.

4.1 Unidad de muestra

La unidad muestral utilizada es la unidad que corresponde a una mina que cumple con los
siguientes criterios:

a. Produccion diaria: de 200 a 7.000 toneladas.

b. Tipo de minas: Subterraneas y superficiales.

c. Métodos de explotacién: Cualesquiera.

En funcion a los criterios mencionados se determina que el tamafio de la poblacion que cumple las

condiciones dadas es de 187 minas (dato filtrado del reporte del MEM de mayo de 2014).

4.2 Tamafio de la muestra
Considerando lo dicho en el punto anterior, la cantidad de empresas mineras a las que se dirigira
nuestra empresa es 187. Teniendo este numero como tamafio de la poblacidn, se aplicé la formula

siguiente:

n = [Z*p*q+N]/[e**(N-1) +Z° * p*q]

Donde:

e: +5% = 0,05

Z: 1,96, valor de la curva normal de Gauss para un nivel de confianza en que el 95% de los casos
la muestra coincida con la poblacién.

p: 50%, caracteristica en estudio “compra del servicio”.

g: 50%, caso més desfavorable (1-p).

N: 187, tamafio del mercado disponible (nimero de minas que producen entre 200 a 7.000

toneladas de mineral por dia).
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n: Tamano de la muestra: El resultado obtenido del tamafio de muestra a tener en cuenta es de 126

(encuestas).

4.3 Procedimiento de muestreo

El procedimiento a utilizar se basa en lo indicado por Malhotra (2008) en su libro Investigacion de

Mercados. En funcién a ello se tienen los siguientes criterios:

5.

Poblacion neta: 187 minas.

Marco de muestreo: Las encuestas han sido enviadas a diferentes ingenieros mineros y
geologos que cumplen con los criterios descritos en el punto 3.

Técnica de muestreo: Muestreo discrecional, debido a que se envié la encuesta a
profesionales que aportaron mucho al estudio de mercado para el presente plan de trabajo.

Tamafio de la muestra; 126.

Resultados de la investigacion

Los resultados obtenidos nos han permitido obtener informacidn para conocer la importancia que

tiene la geomecanica en la industria minera.

5.1 Resultados de la investigacién exploratoria cualitativa

Las principales observaciones recabadas de este estudio son:

a.

La demanda del tipo de estudios geomecéanicos va en aumento debido a que la ley peruana lo
exige; ademas, los gerentes estan convenciéndose de las ventajas de estos estudios. Existen
entre 4 a 5 empresas que realizan este servicio, de ellas 3 son por servicios profesionales.
Punto importante definido por los entrevistados es que uno de los principales competidores de
este tipo de servicio son los ingenieros que laboran dentro de la empresa minera (in house),
sin embargo aclararon que la calidad del servicio no es bueno. Asimismo se menciona que la
mayoria de empresas que brindan el servicio no cuentan con un servicio postventa o este es de
mala calidad.

El principal motivo por el que se define la contratacion de una empresa es por contactos con
las empresas mineras y luego por el costo. ElI marketing realizado por las empresas actuales

que brindan este servicio es préacticamente nulo.

5.2 Resultados de la investigacion cuantitativa

a.

El 98% de entrevistados conoce los trabajos y beneficios inherentes a la geomecéanica en una

operacion minera. Los entrevistados indican que en promedio necesitan 2,5 veces al afio los
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servicios de una empresa geomecanica externa y esto porque lo encuentran beneficioso y
necesario (36%), le soluciona problemas de seguridad (24%), por cumplir la ley (19%) y
mejora sus costos operativos (16%).

Al 54% de entrevistados les parece que la empresa de servicio geomecanico que contratan no
cumple con el plazo pactado. El 46% de entrevistados coinciden que la calidad del servicio
que ofrece la empresa de servicio geomecéanico es el punto mas importantes a tener en cuenta
durante el proceso de adjudicacion. Mientras que el 26% piensa que el servicio postventa es lo

mas importante.

Dentro del segmento definido para el estudio de mercado se ha determinado que la empresa
DCR tendria un 31% de participacién, SVS Ingenieros 30%, 16% los ingenieros que laboran

in house y 23% las empresas multifuncionales como BISA, Golder, etc.

El 44% de entrevistados indican que la decision de contratacion depende del Gerente de
Operaciones, el 33% del Gerente General y el 17% del superintendente de mina. El 58%

considera que las actuales empresas geomecanicas no estan invirtiendo en tecnologia.

El 57% indica que los procesos geomecénicos de la mina deberian estar sincronizados con la

empresa consultora.

Los principales requerimientos de servicio geomecanico son los disefios de minado y el

soporte de minas subterraneas (66%) y por la capacitacion geomecanica (19%).

La mayor difusion de este servicio actualmente se da en congresos y seminarios
especializados (59%), sin embargo el 28% de entrevistados indican que les gustaria recibir

informacién técnica por mailing y el 28% prefieren las visitas a mina.

El 56% considera que el servicio postventa dado por las actuales empresas no es adecuado, el
61% que los estudios deben ser tercerizados y el 46% que cambiarian de proveedor si este les
ofrece, como minimo, los mismos beneficios que la actual y ademé&s les proporcione una

mejor asistencia postventa.

5.3 Estimacion de la demanda

La estimacion de la demanda se aprecia en tabla 19.
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Tabla 19. Estimacion de demanda

MERCADO POTENCIAL MERCADO OBJETIVO

MINAS EN MINAS
PERUA | FRECUENCIA DE | REQURIMIENTO! | - oo - | FRECUENCIA | REQUERIMIENTO!
ENERO USO (+*) ARO o DE USO ARO 2013
2013 (*) )
365 25 913 187 25 468

(*) Dato del MEM Enero 2014
(**) Dato obtenido del Estudio de mercado (Cap. Il de la presente tesis)
(***) Dato filtrado del MEM Enero 2014, en funcion de las condiciones planteadas en el item 3.

MERCADO META - CORTO, MEDIANO Y LARGO PLAZO

CRECIMIENTO | MINASDE | MINAS DEL MINAS DE
ANO P ART(:/COIIEE CION DEINDUSTRIA | MERCADO [ MERCADO FRECLLEIS\JS IADE MERCADO REQLE\T:X:_EVTO
MINERA POTENCIAL [ OBJETIVO META
2015 5,0% 365 187 2,50 9 23
2016 6,0% 1% 369 189 2,50 1 28
2017 7,0% 1% 373 191 2,50 13 33

Fuente: Elaboracion propia basada en los resultados de la investigacion de mercados.

6. Conclusiones

a. Se aprecia un constante crecimiento de requerimientos orientados a la realizacion de estudios
geomecanicos, que van desde disefios de minado hasta capacitaciones. Esto se debe a que
hace algunos afios las empresas fueron obligadas por el Estado a contratar este tipo de
servicios y ya en la actualidad los gerentes generales y de operaciones han identificado los
beneficios que brinda esta disciplina.

b. El servicio postventa es una parte del proceso que esta siendo dejado de lado por las actuales
empresas de servicio geomecanico y debe ser una oportunidad de crecimiento de nuestra
empresa consultora.

¢. Lamayoria de clientes toman gran importancia a la calidad del servicio y ademas indican, en
su mayoria, que este servicio no esta bien realizado.

d. Los pagos que esta dispuesto a pagar el cliente varian en funcion del tipo de servicio que
requieren, pero en general se encuentran dentro del mercado nacional, ya que en mercados de
paises desarrollados estos montos son menores.

e. El mercado tiene como limite 187 clientes a nivel nacional, que son el nimero de minas que

cumplen con los requisitos planteados al inicio del presente estudio.
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Capitulo IV. Planeamiento estratégico

1. Matriz FODA cruzado

Utilizaremos esta herramienta que nos permitira observar la situacion actual de la industria y las
potencialidades con las que contamos para elaborar estrategias de corto, mediano y largo plazo.
En la tabla 20 se aprecia el analisis del FODA cruzado para nuestro plan de negocios.

a. Estrategias FO (fortalezas-oportunidades). Utilizaremos nuestras fortalezas para aprovechar
las oportunidades del entorno, siendo muy agresivos.

b. Estrategias DO (debilidades-oportunidades). Buscaremos superar nuestras debilidades
aprovechando las oportunidades externas.

c. Estrategias FA (fortalezas-amenazas). Usaremos nuestras fortalezas para enfrentar las
amenazas a nuestro negocio.

d. Estrategias DA (debilidades-amenazas). Reduciremos nuestras debilidades internas y

asimismo evitaremos las amenazas externas.
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Tabla 20. FODA cruzado

CONSULTORA GEOMECANICA

OPORTUNIDADES

OR A A [ D - BDYAND

F1] Alianzas estratégicas con proveedores (profesionales D1] Estructura organizativa piramidal.
especialistas; nacionales y extranjeros).

F2] Alianzas estratégicas a largo plazo con clientes mineros. D2] Bajo inventario en equipos e inmuebles.

F3] Atencion permanente durante todo el aifio en caso se presente D3] Inexistencia de un sistema de informacion.
una emergencia.

F4] Implementacion de un servicio postventa de calidad y mediano D4| Falta de un enfoque de responsabilidad
costo. social empresarial.

F5] Bajos costos fijos, por no contar con una amplia planilla de D5]| Poco personal disponible para realizar

profesionales.

F6

Contamos con profesionales altamente capacitados y
reconocidos del medio.

F7

Rapidez de respuesta ante las soluciones requeridas

8

Se tiene credibilidad con algunos clientes, por la buena calidad
del servicio ofrecido.

9

Se tiene mucho conocimiento de los problemas geotécnicos y
operativos del sector.

Vvisitas técnicas.

ESTRATEGIAS (FO)

ESTRATEGIAS (DO)

generacion de control geomecanico y eliminar con
el tiempo los servicios de una empresa
geomecanica.

continuo de la seguridad y estabilidad en las operaciones, asi
sucedan paralizaciones o suspensiones imprevistas. (F3, F4, F7,
A5, AB).

La ley de Consulta Previa origina temor en los
inversionistas mineros de que su proyecto sea
paralizado por las comunidades vecinas.

Paralizacion de minas y proyectos en marcha, lo
cual puede truncar nuestras proyecciones a largo

plazo.

Fuente: Elaboracion propia 2014.

Se disminuiran las trabas burocraticas y aplicara E1 Presentarnos adecuadamente ante los clientes que estén por ES8 Financiar la adquisiciéon de equipos y
silencio administrativo a las solicitudes no comenzar proyectos, para que nos tengan en cuenta para la mobiliarios, que nos permitan brindar mejor
resueltas. implementacion de su departamento de Geomecanica. (F1, F6; atencidn a nuestros clientes. (D2, O3, O6).
01, O3)
El Estado cuidara al maximo los estandares E2 Acudir inmediatamente a dar apoyo técnico en zonas E9 Involucrarnos mas con las comunidades,
medioambientales relacionados con la mineria y inestables, que pueden ser sancionadas por supervisores del explicandoles los beneficios que conlleva la
fomentara la regulaciéon continua. Estado. (F7,02) mineria. (D4, O5, O7, O8).
El dolar se mantendra estable y sufrira ligeras E3 Establecer programas a largo plazo, ya que existen condiciones E10 Delegar responsabilidades a nuestros
variaciones que no afectaran las proyecciones a de que la economia del pais se mantendra estable. (F2, O3). profesionales formados y capacitados, con
largo plazo de las inversiones la finalidad de expandirnos rapidamente.
(D1, O1, O6)
Los mineros formalizados cumpliran con los E4 Acercarnos a los mineros que necesitan formalizarse, para que E11 Implementar un adecuado sistema de
estandades exigidos por las autoridades para actuen de acuerdo a Ley. (F9, O4) informacion que nos permita estar al dia
conservar sus permisos con el monitoreo de nuestras acciones e
informar oportunamente a los supervisores
estatales. (D3, ©O2)
Se continuara con los incentivos a la inversion ES Establecer procedimientos de seguimiento geomecanico de El12 Establecer contratos a corto plazo con
minera. acuerdo a las regulaciones del Estado, con la finalidad de profesionales disponibles que nos ayuden
estandarizarlos en las diferentes operaciones mineras visitadas. a cubrir contratos pequefos ocasionales
(F9, F4, O2, 0O4) (D5, O1, 04, O2, O7)
Existe mayor difusion a través de la prensa E6 Difundir los éxitos y logros de los buenos trabajos realizados,
respecto a los beneficios que trae la mineria a las obteniendo con ello mayor publicidad en el medio. (F8, F9, O7,
comunidades vecinas. o1)
Se daran mas leyes que refuercen la seguridad de E7 Ingresar en las operaciones mineras que adn no se han
las minas y de sus trabajadores. adecuado a la regulacion Geomecanica, con la finalidad de
captar mas mercado. (F9, F5, F2, O1, O2, O5, O7)
AMENAZAS
Reduccion de muchos proyectos y programas que |E13 |Las alianzas estratégicas a largo plazo nos permitiran sobrevivir |[EL17 Mantenernos con el personal minimo que
no estan relacionados con la producciéon (como a la coyuntura econdmica del momento. (F2, F8, Al, A2). asegure el control de nuestras operaciones
geomecanica). Y contratar a los que sean necesarios
cuando aparezcan nuevos clientes. (D2, D5,
Al, AD).
Se espera reduccion de costos y despidos de El14 | Organizar el trabajo con el personal indispensable para que E18 Contratar a personal que provenga de las
personal. asegure la sostenibilidad de nuestro negocio. (F5, F6, A2, Al). comunidades cercanas a la operacion
minera, evitando que busquen convenios
que puedan desplazarnos. (D4, D5, A3, A5).
Formacion de pequefias empresas que cubran E15 | Especializarnos en el servicio de postventa que deje tranquilos E19 Difundir mas la seguridad y estabilidad que
diversas areas en mineria, quienes lideradas por un a los clientes ante situaciones de inseguridad y peligro latente. se consigue en las minas, aplicandoles el
geomecanico especializado puedan sustituirnos a (F4, F8, F9, A3, A4) estudio adecuado; con ello daremos
travéz de un acuerdo. tranquilidad a los stakeholder
preocupados. (D3, D4, A5, A6).
Las mineras podrian comprar equipos de ultima E16 |Implementar procesos y procedimientos de seguimiento
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2. Vision
“Ser la empresa de consultoria geomecanica lider en el mercado nacional, con un alto concepto de

los derechos de sus colaboradores y el medio ambiente”.

3. Mision

“Somos una empresa que brinda servicios de alta calidad en el rubro de disefio y estabilizacion de
minas, ayudamos a nuestros clientes a crear un centro de trabajo seguro, generando utilidades a
nuestros accionistas”.

En la tabla 21 mostramos los componentes de la mision propuesta:

Tabla 21. Componentes de la misién

1.- Cliente Asistirlos rapidamente y estar a su disposicion oportuna, con la finalidad de obtener la
lealtad de nuestros clientes.

2.- Producto Proponerles soluciones factibles adecuadas a los requerimientos del sector.

3.- Mercado (localizacién geografica) Expandirnos lo mas que podamos en el territorio nacional.

4.- Tecnologia Actualizarnos al maximo en los softwares relacionados con la industria.

5.- Preocupacion por la supervivencia, el |Manejaremos de manera ordenada y prudente nuestros costos y utilidades, asegurando el

crecimiento y la rentabilidad respaldo financiero de nuestras operaciones.

6.- Filosofia Brindando soluciones geomecanicas de calidad, garantizamos la seguridad y estabilidad de
nuestras minas, creando un ambiente adecuado y seguro para todos.

7.- Autoconcepto Nos proponemos ser los més eficientes y responsables consultores geomecéanicos de la
industria minera.

8.- Preocupacion por la imagen pablica  |Contribuir con la proteccion del medio ambiente, garantizando la tranquilidad de los
stakeholders relacionados.

9.- Preocupacion por los empleados Capacitar, desarrollar y motivar a nuestros profesionales, para que se conviertan en los
mejores del medio y tengan un gran reconocimiento.

Fuente: Elaboracion propia basada en David (2013).

4. Obijetivos estratégicos
Teniendo en cuenta la vision y misién de los items anteriores proponemos los siguientes objetivos

estratégicos, a la luz de las consecuencias obtenidas en el capitulo 1.

4.1 Objetivos de rentabilidad

a. Lograr un crecimiento de ventas superior al 5 % anual entre el periodo 2015-2017.
b. Incrementar el ROE en méas del 10% entre el periodo 2015-2017.

c. Mejorar el EBITDA en mas del 10% entre el periodo 2015-2017.

4.2 Objetivos de crecimiento

a. Llegar a cubrir la mayor parte del territorio minero nacional.
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b. Alcanzar a ser contratados por no menos de 9 clientes en el primer afio.

c. Haber capacitado a méas del 90% de los geomecanicos de las minas clientes.

4.3 Objetivos de supervivencia

a. Generar retornos que aseguren la sostenibilidad del negocio.
b. Implementar politicas de responsabilidad social e integracion de las comunidades.
¢. Tener como maximo un crecimiento de costos igual al porcentaje de inflacion del afio

anterior.

5. Generacién de estrategia

Para efectuar un analisis de las estrategias que se usan actualmente, nos estamos basando en la
metodologia propuesta por David (2013: 172), quien nos dice «el andlisis y la eleccion de
estrategias tiene como propoésito determinar los cursos de accién alternativos mas apropiados para
que la empresa logre sus objetivos y mision», siendo utilizada también como sinénimo de
planeacion estratégica. El propone el anélisis de diferentes matrices, que nos permitira definir qué
estrategias deberan ser priorizadas a fin de que puedan ser implementadas sobre la base de la
vision y misién planteadas para lograr los objetivos de corto y largo plazo; asimismo, el autor
incide en que el pensamiento analitico puede complementarse con el pensamiento intuitivo, lo
cual nos conducira a lograr la decision correcta. Finalmente, el autor nos propone 3 etapas del
proceso de direccion estratégica: Formulacion, implantacion y evaluacion; por lo tanto, para el
cumplimiento de los objetivos propuestos se definiran indicadores y actividades que podran ser

medidas y monitoreadas por los responsables asignados para el cumplimiento de cada actividad.

6. Analisis de matrices de estrategias

A continuacién se describe cada una de las matrices utilizadas.

6.1 Matriz PEYEA

Segun David (2013), la matriz PEYEA indica qué estrategia es la mas adecuada para una
organizacion dada, cada marco de los cuatro cuadrantes indica si una estrategia es agresiva,
conservadora, defensiva o competitiva. Asi tenemos que los valores definidos para nuestra
ventaja competitiva con respecto a las fuerzas de la industria y comparando las fuerzas financieras
con la estabilidad del entorno, obtenemos un diferencial en el eje X de 1,33 mientras que para el
eje Y obtenemos 1,0. Este vector nos determina que debemos adoptar una estrategia agresiva, por

lo que buscaremos incrementar el servicio a las diferentes minas en el pais a través de un intensivo
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marketing y promocion.

Con ello lograremos fidelizar de uno en uno a los clientes y a su vez ir creciendo paulatinamente;
por lo tanto, haremos visitas a las diferentes unidades mineras en el territorio nacional mostrando
las ventajas de nuestro servicio. Implementaremos estrategias de integracion horizontal, hacia

adelante, hacia atras (por qué y como).

Tabla 22. Matriz PEYEA

-
&
s

CONSERVADOR 4_ 1 AGRESIVO
3
2
1

DEFENSIVO COMPETITIVO

T
| B

N

Fuente: Elaboracion propia basada en David (2013).

6.2 Matriz Interna-Externa (IE)

En funcidn a la combinacion del resultado obtenido en la matriz EFE (3,12) y en la matriz EFI
(3,02), se ubica a la consultora geomecéanica en la cuadrante | de la matriz interna-externa,
sugiriendo estar en una posicion de crecer y construir, siendo las estrategias intensivas

(Diversificacion: desarrollo de mercado y desarrollo de producto) las mas apropiadas (tabla 23).
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Tabla 23. Matriz Interna-Externa

4.00 3.00 2.00 1.00
4.00
CRECER CRECER MANTENER
3.00
CRECER MANTENER DEJAR wl
LL
L
2.00
MANTENER DEJAR DEJAR
1.00
EFI l @ Coordenadas Matriz Interna y Externa

Fuente: Elaboracion propia basada en David (2013).

6.3 Matriz de la estrategia principal

En esta matriz definimos nuestra estrategia principal basada en dos dimensiones de valoracién: la
posicién competitiva y el crecimiento del mercado (o industria). Cualquier industria cuyas ventas
superen el 5% de aumento anual puede considerarse de rapido crecimiento. En nuestro caso, al
estar en una industria en constante crecimiento como la mineria y teniendo una posicion
competitiva débil nos ubicamos en el segundo cuadrante, para lo cual utilizaremos las estrategias
de penetracion de mercado, desarrollo de producto e integracion horizontal, como se aprecia en la
tabla 24.

Asimismo, nuestra estrategia competitiva estard basada en la diferenciacion con nuestros
competidores, ya que el servicio postventa que ofrecemos nos permitira construir relaciones
fuertes con nuestros clientes debido a que la competencia solo se limita a dejar un informe final,
mientras que nuestra propuesta es establecer estdndares y procedimientos para seguir la
continuidad de las recomendaciones del informe final. Asimismo, fomentaremos el debate entre
los diversos expertos del medio con el fin de hacernos conocidos por nuestro expertise y ser
considerados por los clientes para una posible contratacion, debiendo estar presentes en los

diversos foros y congresos relacionados.
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Tabla 24. Matriz de la estrategia principal: Penetracion de mercado e integracion
horizontal

Crecimiento RAPIDO del mercado
Cuadrante 11 Cuadrante |
1. Desarrollo de mercado . Desarrollo de mercado
2. Penetracion de mercado . Penetracién de mercado
3. Desarrollo de producto . Desarrollo de producto

~No o WwN B

S |4. Integracion horizontal . Integracion hacia adelante £
8 5. Desinversion . Integracion hacia atras =
S |6. Liquidacion . Integracion horizontal s
b= . Diversificacion relacionada £
2| Consultora Geomecénical =
€ £
2 1<)
@ o
5 [Cuadrante 111 Cuadrante IV S
-2 |1. Recorte de gastos 1. Diversificacion Relacionada e
o - e -7 - - e -z -

a |2. Diversificacion Relacionada 2. Diversificacion no relacionada L

3. Diversificacion no relacionada  |3. Alianzas estratégicas
4. Desinversién
5. Liquidacion

Crecimiento LENTO del mercado

Fuente: Elaboracion propia basada en David (2013).

6.4 Conclusiones
De acuerdo con los resultados de las matrices desarrolladas, la estrategia a usar es de crecimiento

del tipo agresiva orientada a la penetracion de mercado y desarrollo de mercado.

7. Seleccion de estrategia

7.1 Alineamiento de las estrategias con los objetivos estratégicos

La formulacién de estrategias comprende la vision, misién, valores, codigos de ética,
oportunidades, amenazas (evaluacion externa), fortalezas, debilidades (evaluacién interna),
objetivos de largo plazo, estrategias alternativas; por ello se han elaborado las matrices FODA,
PEYEA, IE y Estrategia Principal, donde sobre la base de los resultados de las matrices se ha
determinado las estrategias que mejor se alinean a los objetivos propuestos. Para ello nos hemos
guiado por la direccion analitica que indican las matrices y también por un proceso controlado,
racional y consciente que nos han llevado a escoger estrategias explicitas y articuladas, es decir
sencillas que nos permitan posteriormente a ponerlas en practica. Por tanto, se han seleccionado
aquellas estrategias que sean aplicables a las condiciones y realidad del entorno; las cuales
deberéan ser monitoreadas de la mano de una serie de indicadores que puedan medir la gestion de
la implantacion. Esperamos que las estrategias mostradas en la Tabla 25 sean los medios para

alcanzar los fines esperados para ésta investigacion, por consiguiente planteamos implementar:
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Tabla 25. Seleccion de estrategias

Lograr un Haber Reducir los
g Llegar alAlcanzar a - Generar Implementar
crecimiento ||ncrementar . capacitado a . costos en
cubrir lafser . retornos politicas de|. -
de ventas|a] ROE en mas del . 15%
. mayor parte [contratados o que responsabilidad |.
superior all1004  anual 90% de los ) incrementand
0 del por 10 .. _|aseguren la|social e
3,5 % anual en el . i geomecanico N ., o el margen
territorio  |clientes en sostenibilida|integracion de
en el eriodo . . s de las neto para el
. p minero el  primer| . d del|las .
periodo 2015-2017. |pacional afio minas negocio comunidades periodo 2015-
2015-2017. ' : visitadas  |"°99¢%- © |2017
E1l |Presentarnos adecuadamente ante los clientes que estén por comenzar
proyectos, para que nos tengan en cuenta para la implementacion de su X
departamento de Geomecénica. (F1, F6; O1, O3)
E3 |Establecer programas a largo plazo, ya que existen condiciones de que la X
economia del pais se mantendra estable. (F2, O3).
E4 |Acercarnos a los mineros que necesitan formalizarse, para que acttien de X X X
acuerdo a Ley. (F9, O4)
E7 |Ingresar en las operaciones mineras que aun no se han adecuado a la
regulacion Geomecanica, con la finalidad de captar mas mercado. (F9, F5, F2, X X X
01, 02, 05, 07)
E8 |Financiar la adquisicion de equipos y mobiliarios, que nos permitan brindar X
mejor atencién a nuestros clientes. (D2, 03, O5).
E9 |Involucrarnos mas con las comunidades, explicandoles los beneficios que X
conlleva la mineria. (D4, 02, 06, O7).
E10 |Delegar responsabilidades a nuestros profesionales formados y X X
capacitados, con la finalidad de expandirnos rapidamente. (D1, O1, O5)
E13 |Las alianzas estratégicas a largo plazo nos permitiran sobrevivir a la X X
coyuntura econémica del momento. (F2, F8, A1, A2).
E14 ]|Organizar el trabajo con el personal indispensable para que asegure la X X
sostenibilidad de nuestro negocio. (F5, F6, A2, Al).
E15 |Especializarnos en el servicio de postventa que deje tranquilos a los clientes
ante situaciones de inseguridad y peligro latente. (F4, F8, F9, A3, A4) X
E18 |Contratar a personal que provenga de las comunidades cercanas a la
operacion minera, evitando que busquen convenios que puedan X X X
desplazarnos. (D4, D5, A3, A5).

Fuente: Elaboracion propia 2014.
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Capitulo V. Plan de Marketing

1. Descripcion del servicio

La consultoria en geomecénica disefia planes a seguir que garantizan las instalaciones adecuadas
en las labores mineras debido a que el monitoreo del sostenimiento de terrenos es un campo
especializado y es fundamentalmente diferente del planeamiento de otras estructuras civiles; se
apertura un importante campo de accion que puede ser aprovechado por profesionales que
conocen del sector. EI procedimiento de disefio para el sostenimiento de terrenos tiene que ser
adaptado a cada situacién, en ello radica la importancia de una consultora en geomecéanica que
ayude a los proyectos mineros a tomar las medidas adecuadas que garanticen la estabilidad de las

rocas.

La geomecanica se apoya en el estudio preliminar de la geologia del terreno mediante sondajes
(muestras de perforacion diamantina), mapeos geoldgicos y otros, que ayudan a interpretar las
condiciones en que se encuentran los diversos elementos de un cuerpo tan complicado como es el
macizo rocoso. El objetivo principal del disefio de los sistemas de refuerzo para las excavaciones
subterraneas y actividades superficiales es de ayudar al macizo rocoso a soportarse, es decir,
basicamente estan orientados a controlar la ‘caida de rocas” que es el tipo de inestabilidad que se
manifiesta de varias maneras. Controlar los riesgos de accidentes a personas, equipos y pérdidas
de materiales (producto de la inestabilidad que presenta una labor durante su abertura), constituye

una preocupacion primordial que debe ser considerada en la planificacion de las labores mineras.

2. Objetivos del Plan de Marketing

A continuacién presentamos en la tabla 26 los objetivos de marketing proyectados:

Tabla 26. Objetivos de marketing

CORTO MEDIANO LARGO

OBJET:\}/E:K[I)EE_ILNF;LAN DE INDICADOR PLAZO PLAZO PLAZO
2015 2016 2017
1.- Obtener la participacion del mercado]% del universo. 5% 5,5% 6,1%
objetivo Namero de clientes. 9 11 13
2. Captacion de clientes referidos % de nuevos clientes por referidos. 25% 30% 40%
Ingreso de nuevos clientes por referidos 2 3 5
3. Lograr acercamiento al cliente Top of Mind ... Recordatorio de marca en " % %
Eventos - Congresos
4. Satisfaccion del cliente Encuestas 60% 80% 90%

Fuente: Elaboracion propia sobre la base de Kotler (2013).
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3. Formulacion estratégica de marketing
Sobre la base de la planeacién estratégica de la empresa es que planteamos la siguiente
formulacion estratégica de marketing:

3.1 Segmentacion

La segmentacion la estamos basando en las caracteristicas y criterios de las empresas mineras,
como son su tamafio, localizacion, sector industrial, entre otros criterios. Con el objetivo de
determinar el tipo de segmentacion a utilizar se ha analizado el mercado segun el procedimiento

de Kotler (2013) y que se aprecia en la tabla 27.

Tabla 27. Analisis segun la metodologia de segmentacion de Kotler para determinar el tipo

de segmentacién del presente plan de negocios
CRITERIO DIMENSION DESCRIPCION
Demogréaficas

Tamafio de la empresa Facturacién anual Entre US$2 M a US$ 300 M

Localizacion En todo el territorio nacional Unidad operativa.

Sector industrial Mediana a grande Minero

Capacidad del cliente Brindar 1 a 2 servicios mensuales Consultoria en geomecanica y planeamiento

Estatus del cliente Usuarios frecuentes y no usuarios Fidelizacion con clientes fuertes y captacion de nuevos.
Tecnologia Unirnos a su sistema de ERP People Soft, SAP

Organizacion Factura directa del rea de operaciones Compra centralizada

Estructura de poder Ingenieria - operaciones Diélogo directo con los técnicos especializados
Naturaleza de las relaciones

existentes Fidelizacion Atender principalmente empresas con relaciones sdlidas
Politicas generales de compra |Contratacion Con contrato de servicio

Criterios de compra Empresas gue valoran el buen servicio Fortaleza en el servicio de postventa

Urgencia Atender urgencias de los clientes fidelizados |Disponibilidad inmediata

Aplicacion especifica Sobre el core business Atencion principal en consultas geomecanicas

Tamafio de pedido Pedidos medianos Enfocados en areas criticas de las minas.

Similitud comprador-vendedor |Empresas que cumplan responsablemente  [Que valoren principios éticos, legales, sociales, ambientales.
Actitud ante el riesgo Empresas respetuosas de los procedimientos [Que prioricen la seguridad ante todo.

Lealtad Contratos a largo plazo con sus proveedores |Relaciones solidas con sus proveedores

Fuente: Elaboracion propia sobre la base de Kotler (2013).

Esta segmentacion propuesta nos permite definir nuestra estrategia de segmentacion como la
concentracion de un segmento Unico, ya que queremos especializarnos en el sector minero y
poder encontrar mayores oportunidades de mejora. Por el momento, nuestro mercado meta esta

dirigido a las compafiias mineras que produzcan entre 200 t/d hasta un méaximo de 7.000 t/d.

3.2 Posicionamiento
Actualmente en el mercado existe una intensa competencia, la cual, segiin nuestra investigacion

de mercado no ha logrado satisfacer a la mayoria de clientes; es por eso que en las encuestas se
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muestran dispuestos a probar con una nueva consultora. Por lo tanto, utilizaremos la estrategia de
“reposicionamiento de la competencia”, creando un nuevo concepto en la mente de los gerentes y
supervisores de minas. Esto lo lograremos identificando nuestros puntos de paridad y de
diferencia, empleando justificadores, descripcion de valores e identidad visual, lo cual se refleja

muy bien a través del Mantra de Marca (tabla 28):

Tabla 28. Posicionamiento de marca

Involucramiento

roductos similzres: Consultora?

en geomecanica: Ofrecen monitorso,
supervisiones y adecuacion a estandares
mtemacionales.

Ganar mayor
estigio v estar a
la altura de las

recios similares
ala mayoria de
las empresas de

Aliznza estrata-
gica con clientes
que deseen una
elacion a largo

el client= por
contar con una
asesoria contmpyla

Servicios adictonales de
postventa para el contmuo
monitoree de recomendacionss

Conocimiento técnico de los
problemas geomecinicos de las
principzles mimas del pais.

Colores verde y negro que
reflejen renovacion y confianza

Fuente: Elaboracion propia sobre la base de Kotler (2013).

4. Estrategias de la mezcla de marketing
A continuacién analizaremos el marketing mix a utilizar en el presente plan de negocios.

4.1 Marketing mix
El servicio que ofrecemos no es un bien fisico, por lo que cumple con las caracteristicas de

intangibilidad, perecibilidad, inseparabilidad y heterogeneidad de los servicios. Para disminuir
estas cuatro caracteristicas y acercarnos mas al cliente aplicaremos lo referido en la tabla 29.
35



Tabla 29. Caracteristicas del servicio a entregar y forma de acercarse al cliente

Acciones acordes con sus caracteristicas

Aspecto Puntuacion

Personas Canales
. Alto. Se venden recomendaciones y consejos. —{Comunicacion constante con el cliente. Antes, durante y después de realizarse el .
Intangible iy Canal directo.
senvicio.
Ala. No exist relcion dependiente entr el |Se implementar en fa pagina web un sistema en e qu el cliente pueca analizar
Inseparabilida - (clerte y la empresa consutra. elavance del servicio. Culminado el servicio el informe estard disponible en A traves de la web.
cualguier parte del mundo en inglés y espafiol.
Heterogeneidad {Mediana. Productos imitados Se generarén controls y enctestas posteriores alsenviio. Encuesta de percepcion delservico
Pereciiidad [ Ata. No hay forma de almacenamiento.  |Aumentar a demanda con mayor marketing directo Atencicn 365 dfas del o

Fuente: Elaboracion propia sobre la base de Lovelock (2011).

4.1.1 Servicio
Los productos ofrecidos pertenecen a consultoria de alta especializacién. En la tabla 30 se

aprecian las principales caracteristicas de los productos.

Tabla 30. Producto ofrecidos vs. segmentacion definida

COMPONENTE CARACTERISTICA Y DESCRIPCION

COMPONENTE CENTRAL Entrega.r .estudios geomt_ecénicos que ayuden al cliente a mejorar su
productividad con seguridad.

El servicio sera realizado y entregado en la operacién minera, con comunicacion
PROCESO DE PRESTACION BASICA  |entre cliente-consultor en forma continua. El tiempo de entrega y estilo del
informe seran acordados con el cliente durante el acuerdo contractual.
SERVICIOS COMPLEMENTARIOS (La flor del servicio)

Entrega de propuesta técnico - econémica, detallando la metodologia, alcances,
tiempo de duracion y costos del servicio.

Firma de contrato con el cliente. Nuestra empresa tendera a contar con

Toma de pedidos contratos marco en los que se incluyan costos horarios por especialistas. Para
realizar un trabajo especifico el acuerdo es por las horas del servicio a realizar.
Las facturas se presentaran en forma clara. La forma de pago debe ser un
acuerdo con el cliente.

Pago En funcion al vencimiento de las facturas.

Se tendran dos tipos: Consultoria técnica (que se dara durante el desarrollo del

Informacion

Facturacion

Consulta - . . . - ;
servicio) y Asesoramiento (se realizara posterior a la entrega del informe final).
- Se entregara durante la visita del cliente a nuestras oficinas y consiste en contar
Hospitalidad ~
con personal educado, bafios y sala de espera.
Cuidado Durante la visita del cliente a nuestras oficinas se entregara seguridad en

estacionamientos.

Los reclamos y sugerencias seran canalizados por el mismo profesional que
realiza el servicio.

Dentro de servicios gratuitos se contempla una visita inicial a la operacion
minera y consultas técnicas durante la fase de realizacion del servicio.
SECUENCIA DE PRESTACION EN EL  |Nos centraremos en el servicio postventa, el mismo que estara incluido en la
TIEMPO propuesta técnico - econémica.

Excepciones

Elaboracion propia. Conclusion de la encuesta realizada por los autores.

En funcidn a la tabla anterior elaboramos la flor del servicio, que se aprecia en el grafico 2.
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Gréfico 2. Flor del servicio para el estudio geomecénico

Informacion: Entrega de propuesta
técnico-econdmica

Consultas:

, Pa_go:_ Técnica-Durante el desarrollo del
Segun vencimiento de Servicio
las facturas Asesoramiento-Posterior al
desarrollo del servicio
Facturacion: 3
Toma de pedido:
De acuerdo con el :
5 Firma de contrato
cliente

marco

Excepciones:
Visita técnica inicial sin costo
a la operacion minera

Hospitalidad:
Sala de esperay personal

educado e informado
Cuidado:

Seguridad en estacionamientos

Fuente: Elaboracion propia sobre la base de Lovelock (2011).

4.1.2 Precio
Basaremos el precio del servicio en la calidad percibida por el cliente, esto debido a que en las

entrevistas a profundidad tiene un alto porcentaje de preferencia.

Obijetivos para fijar la politica de precios:
Se ha tomado el objetivo orientado a los ingresos, obteniendo el méximo excedente posible y
cubrir todos los costos asignados (inclusive los costos fijos).

Estrategia de precios:
Se basara en la estrategia de precios por costos (costos por actividad) y basada en el valor
(estrategias para reducir la incertidumbre, para ello se contratara los servicios de especialistas de

renombre en el mercado minero nacional).

Como dato de inicio contamos con la informacidn obtenida en las entrevistas cuantitativas,
determinandose que los potenciales clientes perciben que el valor de estos servicios oscila entre
10.000 a 30.000 dolares americanos, tal como se aprecia en tabla 31.

Tabla 31. Precio de venta de los diferentes productos de la consultora geomecanica

PRECIO DE VENTA UNITARIO ($)

Disefio de Disefio de Disefio de Disefio de Capacitacién
ANO Minado soporte Minado soporte pacttact
. . . - geomecanica
subterraneo [ subterraneo superficial superficial
2015 17.500 10.000 26.000 20.500 9.000
2016 18.375 10.500 27.300 21.525 9.450
2017 20.213 11.550 30.030 23.678 10.395

Fuente: Elaboracion propia sobre la base del estudio de mercado. Capitulo 111 del presente plan de negocio.




4.1.3 Promocion

La promocion de nuestros productos se basa en la comunicacion, cuyos objetivos son los

siguientes:

Cliente objetivo: operaciones mineras entre 200 a 7.000 toneladas/dia de produccién.

Se requiere comunicar las ventajas econémicas y operacionales que tendria la empresa minera
al tomar nuestros servicios. Se debe lograr un posicionamiento en la mente de los clientes a
mediano y largo plazo.

De la investigacion cuantitativa se ha determinado que los clientes prefieren recibir la
informacidn de marketing por los siguientes canales:

Sistema de mailing.

Impresos y tripticos.

La investigacion cuantitativa también indicé la preferencia de los clientes de ser visitados en
las operaciones mineras con el objetivo de presentar el producto. Otro punto son las
entrevistas con los gerentes en sus oficinas principales.

Las comunicaciones deben realizarse en forma mensual.

Las comunicaciones de marketing se realizaran bajo las siguientes alternativas:

Mailing mensual de la base de datos durante los primeros 6 meses del afio 1y 2 del afio 2. La
principal caracteristica es la presentacion de la empresa, ventajas que se tiene sobre otras
empresas y presentacion de un tema técnico.

Publicidad en revistas y web especializadas: en revistas y periédicos como Mundo Minero y
Rumbo Minero.

Publirreportaje en revistas y periddicos especializados.

Networking en el Congreso de Geologia y de Mineria.

Presentacion de la empresa en hotel cinco estrellas en la ciudad de Lima.

Presentacion de stand en el Congreso de Mineria.

Creacion de cuentas en redes sociales como LinkedIn Viadeo, etc.

Visitas a minas de mayor relevancia en forma periddica, orientadas a la blsqueda de nuevos

clientes y fidelizar a los antiguos.

4.1.4 Canales de distribucion

Las estrategias de canales de distribucion del presente servicio a considerar seran fisicas y en

linea. En la tabla 32 se aprecia el disefio de la entrega del servicio (Lovelock 2011).
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Tabla 32. Caracteristicas de los canales de distribucion en el servicio

Naturaleza del contacto entre clientes y proveedor
En la mayorfa de ocasiones tenemos que ir al cliente para presentar la empresa y realizar propuestas técnico-econémicas.

¢Ddnde y cuando deberfa tener lugar la distribucion?
La distribucion (realizacion del servicio) se realiza en la unidad minera (levantamiento de informacion) y en las oficinas principales (analisis de informacion).

Secuencia de la distribucion de servicios

Los principales pasos a sequir en la distribucion del servicio son:

. Recabacion de informacion en oficinas del cliente.

. Viaje a la operacion minera para levantar data técnica.

. Anélisis de informacion.

. Reuniones previas a la entrega del informe.

. Entrega de informe por via fisica en oficinas del cliente y en la web colgando el informe en la nube.

Imagen y ambiente
Los especialistas a realizar el trabajo tendran un comportamiento agradable y cortés con el cliente. Lo mismo pasa con las
personas que se encuentran en la oficina y reciben al cliente.

Extension de la delegacion
La empresa asume todos los pasos. No existen intermediarios.

Naturaleza del proceso
Por la naturaleza del servicio los clientes seran atendidos en forma individual, confiriéndole un nivel de personalizacion
al servicio.

Protocolo para asignar la capacidad limitada
Se dara mayor importancia a los clientes con mayor produccion de mineral diario.

Fuente: Elaboracion propia basada en Lovelock (2011).

4.1.5 Personas

Tendremos las siguientes consideraciones respecto a la relacion del cliente-personas:

Tabla 33. Caracteristicas principales de la relacién personal-cliente

Caracteristicas del personal Descripcion

Nivel de contacto con clientes [Personal de oficina: Medio a alto.

Personal de campo: Alto a muy alto.

Selecciéon Personal de oficina: Mando medio.

Personal de campo: Se requiere especialistas
geomecanicos con alto concepto de servicio, siendo el
cliente la prioridad.

Induccion Deben trasmitir una imagen en la que la calidad y el
servicio postventa sean la prioridad.
Capacitacion y motivacion Personal de oficina: Capacitado en realizar coordinaciones

con los clientes.

Personal de campo: Resolver problemas de campo en
forma practica basandose en teorias cientificas.
Idealizacion del cliente a través de la comunicacion
constante y servicio post venta.

Fuente: Elaboracion propia basada en Lovelock (2011).

4.1.6 Procesos
El servicio que ofrecemos es del tipo intangible, basado en la informacién y dirigido a las
posesiones de las personas (Lovelock 2011). En funcidon a lo mencionado las principales

caracteristicas de nuestro servicio en procesos seran las siguientes:
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Tabla 34. Caracteristicas pri

ncipales de los procesos

Caracteristicas de los procesos Descripcion

Flujo de actividades

Personalizada.

Participacion del cliente

Nivel medio, existira una relacion constante con el cliente,
con el objetivo de entregarle un producto de calidad y bajo
sus requerimientos.

Enfoque del servicio

Basado en calidad y flexibilidad.

Tiempo de atencion y respuestg

Los mas bajos del mercado. Entre 3 a 5 dias para iniciar

Controles de calidad

Alto, basado en controles internos y externos a través de
consultores de reconocida experiencia.

Fuente: Elaboracion propia.

4.1.7 Proactividad al cliente

(evidencia fisica)

El servicio debe transmitir tangibilidad, y el cliente debe sentirlo, es decir hay que hacer tangible

lo intangible. Con ese objetivo planteamos las siguientes caracteristicas para el servicio que

brindaremos:

Tabla 35. Caracteristicas pri

Caracteristicas de proactividad Descripcion

Evidencia periférica

ncipales de la proactividad

. Entrega de informes de avance.

. Entrega y discusion de informe final.

. Envio de brochure de la empresa, poniendo énfasis en la
experiencia de los especialistas con que cuenta la empresa
y el alto nivel de servicio postventa ofrecido.

Evidencia esencial

. Uniforme especializado en mina, con el logotipo de la
empresa Yy colores llamativos.

. Oficina central de Lima ubicada en un distrito de la
periferia de los distritos de Lima Moderna.

. Oficina con ambientes de espera y sala de reuniones, con
arquitectura y disefio interior moderno y acogedor.

Fuente: Elaboracion propia basada en notas de clase Prof. Gina Pipoli del 2011, MBA Universidad del Pacifico.

5. Cronograma de actividades

En funcién a la informacién descrita en el marketing mix hemos proyectado el siguiente

cronograma de actividades:
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Tabla 36. Cronograma de actividades de marketing a realizar

ANO 2015 ANO 2016

PRESUPUESTO DE ACTIVIDADES DE PROMOCION Y MARKETING MA ME M6 M7 MO MO MLl M M5 MG M7 M8 MO MIO M1l M2
Mailing a través de contactos. X | X|X|X]|X]|X X | X
Desarrollo de plataforma on line. X | X X | X
Exposicion de la consultoraen el evento ""Jueves Minero™ del Instituto de Minas. X X
Monitoreo de las redes sociales especializadas: LinkedlIn, Viadeo, etc. X|X| X[ X[ X[X[X]X]X]X]|X
Presentacion de la consultora geomecanica en un hotel de Lima. X
Colocacion de stand en el Congreso de Mineria. X
Asistencia a otras ferias y eventos mineros: Expomina, Convencién de Minas, etc. X | X X | X
Publireportaje en revistas especializadas de mineria: Mundo Minero, Rumbo Minero, etc. X X
Publicidad periédica en revistas, periédicos y web page del sector minero. X | X X | X X| XX
Visita a minas. X | X X X X X X X X X X X X

Fuente: Elaboracion propia 2014.

6. Presupuesto de marketing
En funcidn al cronograma de actividades de la tabla 36 se elabord la tabla 37 que corresponde al presupuesto de marketing.

Tabla 37. Cronograma y presupuesto de marketing

PRESUPUESTO DE ACTIVIDADES DE ARO 2015 ANO 2016

PROMOCION Y MARKETING M6 M7 M8 M9 M0 M1l MI2 TOTAL M4 M5 M6 M7 M8 M9 MO Ml MI2 TOTAL
Mailing a través de contactos. 250 250 250 250 250 250 1500 250 250 500
Desarrollo de plataforma on line. 1.500 | 1.500 3.000] 1.500| 1.500 3.000
Exposicion de la consultoraen el evento ""Jueves
Minero™ del Instituto de Minas. 150 150 150 150
MIBIEE B (25 (GAleS Sarit{es Epeiie is: 00| 100 100 00| 00| 100 100 700 100 100| 100| 100 400
LinkedIn, Viadeo, etc.
Presentam_on de la consultora geomecénica en un 5.000 5000 }
hotel de Lima.
Colocacion de stand en el Congreso de Mineria. 5.000 5.000 -
Asiste nciaa otras ferllas yeve ntos mineros: 2500| 2.500 5,000 7000 | 3.000 10,000
Expomina, Convencion de Minas, etc.
Publireportaje en revistas especializadas de 1500 1500 1500 1500
mineria: Mundo Minero, Rumbo Minero, etc. ' ' ' '
Publicidad pe rlodl_caen revistas, periédicos y web 1000| 1.000 1000| 1.000 4,000 1000 1.000| 1.000 3.000
page del sector minero.
Visita a minas. 3.440 | 1.720 1.720 1.720 1.720 1.720 1.720| 13.760 1.720 1.720 1.720 1.720 1.720 1.720] 10.320

TOTAL ($) 9.470 1250 2.120 250 2.070 100 3.320 2.600 1.820 39.610 1.850 3.570 100 1.970 11.220 4.000 2.720 - 1.720 28.870

Fuente: Elaboracion propia 2014.
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Capitulo VI. Plan de Operaciones

1. Objetivos y estrategia de operaciones

Los objetivos operacionales los vamos a centrar en la eficiencia, calidad, interaccion y ampliacion

de nuestros servicios a los clientes que atenderemos. Asimismo, buscamos automatizar y

expandir nuestros servicios para que sean bien recibidos por la industria minera.

Tabla 38. Objetivos operacionales

OBJETIVOS OPERACIONALES

1. Eficiencia.

INDICADOR

Numero de servicios a tiempo/NUimero
de servicios totales.

CORTO
PLAZO

2015
85%

MEDIANO
PLAZO

2016
90%

LARGO
PLAZO
2017

95%

2. Mejorar la calidad del servicio orientado
hacia la satisfaccion del cliente.

Reduccion de dudas e inquietudes
posteriores a la entrega del informe.

25%

20%

15%

3. Plataforma de interaccion con los
clientes.

Monitoreo online de los seguimientos de
las recomendaciones.

70%

5%

80%

4. Ampliacion de servicios técnicos
mineros.

Porcentaje de servicios
adicionales/Servicio Geomecanico.

25%

35%

45%

Fuente: Elaboracion propia 2014.

Para el cumplimiento de los objetivos propuestos se estableceran las siguientes estrategias que

delinearan el camino a seguir para lograr estos objetivos:

+ Estrategia de planificacion y control: Se establecera un protocolo de visitas a clientes que
prevea los tiempos de entrevistas, consultas de necesidades, programacion de los técnicos
encargados y culminacion de informes; con ello optimizaremos la entrega de los trabajos a
tiempo y verificaremos si nuestra eficiencia se incrementa conforme nos desarrollamos.
Estrategia de calidad: Prepararemos un modelo de informe que sea préctico y fécil de
entender para nuestros clientes, para ello debera contemplar los items mas importantes del
caso y ser explicados de manera dindmica con propuestas y recomendaciones accesibles que
puedan ser seguidos por el cliente; de tal manera que no le provoque confusiones ni
complicaciones y se sienta familiarizado con los pasos a seguir. Para ello nos apoyaremos en
la experiencia y talento de nuestros expertos, que garanticen la confiablidad de las
conclusiones y recomendaciones expresadas en el informe.
Estrategia de procesos: Desarrollaremos un software de comunicacion e interaccion con los
clientes, mediante el cual podran ingresar los pasos que van cumpliendo de las recomenda-
ciones que se plantearon en el informe. Asi, el sistema nos mostrara que se vienen ejecutando
de manera ordenada los procedimientos que se deben seguir y, asimismo, estaremos alertas
cuando estos no se estan cumpliendo.
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« Estrategia de crecimiento: Dada la importancia del servicio de geomecénica como punto de
partida para la sostenibilidad de la operacion minera, depende de ella para la ampliacion de la
produccion o profundizacion de las minas; esto podemos aprovecharlo para brindar servicios
extras de planeamiento, disefio y soporte de las operaciones, los cuales conseguiremos gracias
a la confiabilidad y eficiencia de nuestros procesos, que se veran reflejados en el seguimiento
y monitoreo de las recomendaciones planteadas.

2. Disefio del servicio

Nuestro servicio sera disefiado conforme se presente la necesidad del cliente. Asi prevemos tener
clientes que produciran desde 200 a 7.000 t/d, por tanto las necesidades seran diferentes. El
servicio se disefiara para que un representante se presente adecuadamente y expligue el alcance de
nuestras prestaciones, consistiendo en una consultoria en geomecanica llevada a cabo por un
ingeniero especializado, quien haré las evaluaciones respectivas en cada situacién y emitira un
informe con las conclusiones y recomendaciones asociadas a cada situacion; todo esto respaldado
por la asistencia de uno de nuestros expertos, quien garantizara con su firma la veracidad de lo

reportado.

Adicionalmente, el servicio contara con un seguimiento postventa que permitira el monitoreo de
los avances y recomendaciones efectuados; para ello se contara con la implementacion de un
software que permita interactuar entre ambos: cliente y consultor para la consecucion de las

soluciones propuestas.

Asimismo, se contempla brindar servicios adicionales como apoyo técnico en diversas areas de la
operacion minera tales como planeamiento, exploraciones, entre otras, en las que se tiene en

cuenta la opinion del geomecanico para el avance de sus actividades.

3. Disefio de los procesos

En el disefio de los procesos, nos hemos apoyado desde la captacion del cliente hasta la
aprobacion final de la consultoria, en él se prevén los diferentes pasos a seguir para culminar en la
satisfaccion final del cliente. En las tablas 39 y 40 se aprecian dos procesos principales: De ventas

y entrega de informe, y el de postventa, respectivamente.
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Tabla 39. Diagrama de flujo de procesos de ventas y entrega de informe

CAPTACION DE CLIENTE

VENDEDOR ESPECIALIZADO

CLIENTE

FACTURACION

CONSULTORA

ENTREGA INFORME

IE]

Fuente: Elaboracion propia 2014.
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Tabla 40. Diagrama de flujo de procesos de postventa

CLIENTE GERENTE OPERACIONES CONSULTORA/CLIENTE CONSULTORA

Fuente: Elaboracién propia 2014.

4. Disefio de las instalaciones

Para poder ofrecer una adecuada prestacion de nuestros servicios, alquilaremos una oficina
pequefia que contemple la ubicacion de una secretaria-recepcionista, una salita de espera, un Area
de Ingenieria con médulos para dos ingenieros geomecénicos, un area de Contabilidad, una sala
de archivos y un bafio para el personal y otro para visita, asi como un pequefio kitchenet.
Estimamos que el area medira entre 70 y 90 m? y su ubicacion deber4 estar en Lima, cercana a las
oficinas donde se emplazan las principales empresas mineras del pais (San Isidro-Miraflores).
Dado que debemos escatimar en costos, los distritos apropiados se encuentran en Lince, San

Miguel, Magdalena o La Victoria, en los cuales el precio del alquiler bordea los US$ 15/ m®.

5. Actividades pre operativas, presupuestos de inversion y capital de trabajo
Con la finalidad de poder llevar a cabo un adecuado servicio de consultoria, hemos previsto
realizar las siguientes actividades que nos garanticen llegar con buen pie a brindar un trabajo de
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calidad que deje satisfechos a nuestros clientes. En la tabla 41 resumimos las actividades y
presupuestos necesarios para llevar a cabo el proyecto.

Tabla 41. Actividades preoperativas y presupuesto de inversion

. ANO 1
INVERSION PRE-OPERACIONES ML M2 M3 TOTAL
INVERSION EN MARKETING 1.177 5.211 3.154] 9.541
INVERSION EN IMPLEMENTACION DE OFICINA 4.003 12.099 20.289] 36.391
INVERSION EN GASTOS DE CREACION DE LA EMPRESA 4.203 336 0] 4.539
INVERSION EN PERSONAL 0 6.824 13.749] 20.573
INVERSION EN EQUIPOS DE CAMPO 0 0 3.900] 3.900

Fuente: Elaboracion propia 2014.



Capitulo VII. Estructura organizacional y Plan de Recursos Humanos

1. Estructura organizacional

Para el correcto funcionamiento de la empresa consultora pensamos establecer una estructura del
tipo Divisional que dirija al personal y se encargue de tomar las decisiones adecuadas para el
crecimiento de la empresa. Asimismo, dado que trabajaremos con un minimo de personal, este
sera distribuido en 2 sectores: el técnico y el administrativo, que se encargue de cubrir ambos

aspectos del servicio que brindaremos, para ello hemos elaborado el siguiente organigrama:

Tabla 42. Estructura organizacional

ASISTENTE DE GERENCIA

Fuente: Elaboracion propia sobre la base de Mintzberg (1999).

2. Objetivos de personal, requerimientos y perfiles

Debido a que trabajaremos con un minimo de personal, nuestros objetivos para Recursos Hu-
manos estaran orientados a motivar y capacitar adecuadamente a nuestros colaboradores, que
conduzcan a una mejora del desempefio permanente; para ello nos hemos planteado objetivos
especificos que permitiran a los gerentes desarrollar relaciones muy cercanas a su staff de trabajo,
conociendo las motivaciones y metas personales de sus dirigidos, apoyandolos en su logro. En la
tabla 43 resumimos los objetivos propuestos para alcanzar estas metas.

Las personas que se contrataran tanto en el campo técnico como en el administrativo deberan ser
aquellas que tengan vocacion de servicio e intencién de formar un proyecto prospero a largo
plazo, que se identifiquen con las soluciones propuestas al sector minero y sientan que

contribuyen al mejoramiento de las minas en nuestro pais. En el anexo 4 mostramos en detalle la
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descripcion de puestos propuesta, asi como los perfiles de los profesionales que nos acompafiaran

en el presente plan de negocios.

Tabla 43. Objetivos de recursos humanos

OBJETIVO DE RRHH INDICADOR CORTO PLAZO MEDIANO LARGO PLAZO
2015 PLAZO 2016 2017
Inversion en desarrollar las |% de costo total de la  |Afio base. Aumento de 2% con [Aumento de 4% con
competencias de los Formacion/Gastos de respecto al afio base. |respecto al afio base.
trabajadores. Personal.
Rendimiento de la inversion [ROICH. Afio base. Aumento de 2% del |Aumento de 4% del
en Capital Humano. ROI basado en ROI basado en
Capital Humano. Capital Humano.
Mejora de desempefio. Evaluaciones de Afio base. Mejora en 7% con  [Mejora en 9% con
Desempefio. respecto al afio base. |respecto al afio base.

Fidelizar a los trabajadores, |indice de salida: % bajas{No mayor a 10% . [Disminucion de 5% |Disminucion de 4%
evitando al méximo la salidas/Total de la con respecto al afio |con respecto al afio
rotacién de personal. Planilla. hase. base

Fuente: Elaboracion propia 2014.

3. Estrategias de administracion de recursos humanos

El Area de Recursos Humanos realizara esfuerzos por capacitar y motivar a los empleados para
que brinden un adecuado servicio y establezcan relaciones fuertes con los clientes, con la
finalidad de crear fidelizaciones y, en el mejor de los casos, futuras asociaciones. Por tanto, es
adecuado que se implementen las siguientes estrategias:

- Captacion: Definir el perfil de puestos claves basado en competencias blandas.

- Captar colaboradores con perfil orientado al servicio y que tengan buena interaccién con los
clientes. Asimismo, deberan tener disponibilidad de viajar a las operaciones mineras en caso
sea necesario.

- Induccién: Consolidar y fomentar la cultura de la organizacion, para que el personal se
conecte con nuestro proyecto que es a largo plazo.

- En la busqueda de un mejor servicio, se propone impartir talleres a los colaboradores, con la
finalidad que desarrollen competencias como comunicacion e influencia, calidad en la
atencion al cliente, entre otras actividades.

- Capacitacion: Desarrollo del personal: enfocado principalmente a la preparacion técnica de
nuestros ingenieros, que les dé mayor solidez a sus conocimientos y que transmitan seguridad
en sus recomendaciones.

- Contratacion de reconocidos expertos que realicen cursos in house y trabajos de campo junto
con nuestros técnicos, para que garanticen la calidad de nuestros reportes.

- Evaluacion: Fortalecimiento de la gestion de desempefio, creando programa de evaluaciones,
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asi como el establecimiento de premios y promociones para el personal destacado.

- Fortalecer y desarrollar las competencias de nuestro personal, con la finalidad de que mejoren
su desempefio en su puesto de trabajo. Ademas se velara por el desarrollo de competencias en
los potenciales lideres que a su vez se encargaran de nuestros clientes méas valiosos.

- Motivacion: Continua mejora del clima laboral, estimulando al personal para que

confraternice con los clientes, redundado en una mejor atencion y mayor rentabilidad.

4. Presupuesto del Plan de RRHH
Nuestro presupuesto de Recursos Humanos cubre las necesidades de contratacion de personal asi
como su capacitacion, motivacion e induccion de la cultura que deseamos desarrollar. Para

mostrar los presupuestos asignados, hemos elaborado la tabla 44 que presentamos a continuacion:

Tabla 44. Presupuesto de Recursos Humanos

PRESUPUESTO DE RECURSOS HUMANOS ANO 2015 ANO 2016 ANO 2017

Personal de oficina
Secretaria 9.600 9.840 10.086
Personal de Mantenimiento/Limpieza 6.600 6.765 6.934
Asistente de campo 6.600 6.765 6.934
Administrador 21.600 22.140 22.694
Contador 19.200 19.680 20.172
Geomecanico junior 33.600 34.440 35.301
Geomecanico senior 38.400 39.360 40.344
Gerencia General 44.400 45,510 46.648

Capacitacion y desarrollo
Técnica 5.000 5.000
Trato al cliente 2.500 5.000 5.000
Mejora de la calidad 2.500 5.000 5.000
Coaching 3.000 3.000

TOTAL ($) 185.000 202.500 207.113

Fuente: Elaboracion propia en concordancia con los costos sociales expuestos en la tabla 46.
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Capitulo VI1II. Responsabilidad social y ambiental

1. Introduccion

Nuestra empresa consultora realizard sus actividades y orientard el logro de sus metas
incorporando el componente de responsabilidad social y ambiental, lo cual esta inherente a
nuestra vision y mision que buscan lograr el desarrollo y progreso de una mineria responsable y
moderna. Para ello nos basaremos en el concepto de “triple rentabilidad”: responsabilidad social,
rentabilidad econdmica y respeto por el medio ambiente dada por Triple bottom-line Reporting
(2011); esto contempla que el negocio no solo genere beneficios econdmicos a sus accionistas,

sino también efectos positivos a cualquiera de sus grupos de interés.

2. Obijetivos de responsabilidad social y ambiental

Consideramos que es necesario enfocarnos en los siguientes flancos:

- Llevar una conducta legal y ética adecuada.

- Practicar una conducta social responsable con nuestros clientes, comunidades cercanas a las
minas de nuestros clientes y con entidades educativas (universidades y centros educativos
secundarios).

- Ser reconocidos por nuestros stakeholders como una empresa ambientalmente responsables.

3. Estrategia de responsabilidad social y ambiental

Nuestra empresa contemplard aspectos sociales en el marco de la politica de buen gobierno
corporativo, proveyendo incentivos a nuestros colaboradores y proveedores que les permitan
difundir nuestros ideales de respeto hacia los stakeholders y medio ambiente involucrado.
Nuestra conducta en aspectos éticos primara sobre los beneficios econdémicos.

Asi mismo, nuestra estrategia de responsabilidad social estara orientada al rubro de la educacion
superior, impartiendo capacitaciones orientadas a temas de seguridad minera y soporte de rocas y
a alumnos de educaciéon secundaria, dando capacitaciones de orientacion vocacional en las
carreras de mineria y geologia.

Por el lado de la responsabilidad ambiental administraremos la empresa con altos estandares en
los aspectos de reciclaje de materiales e insumos, bajando afio a afio nuestro consumo de

desechos.

4. Acciones tacticas
Para lograr el cumplimiento de nuestros objetivos éticos, legales y sociales, proponemos las

siguientes acciones:

50



Tabla 45. Acciones tacticas de nuestra responsabilidad social y ambiental

META ACTIVIDADES INDICADOR FRECUENCI.RESPONSABLE EVIDENCIA OBSERVACIONES
Capacitar a alumnos de  |Realizacion de talleres  |N° de personas |Semestral. Gerente de Formato de  [Cada 6 meses se escoge a una institucion
Universidades Limefias |educativos tedrico capacitadas. administraciony  |asistenciay  |universitaria que cuente con el curso de geomecénica
que llevanelcursode  |practicos. finanzas. fotografias. [0 mecénica de rocas y se capacitara a los alumnos
geomecanica. con clases tedrico - practicos.
Capacitar a alumnos de  |Realizacion de talleres de|N° de personas |Trimestral. Gerente de Formato de  [Cada 3 meses se escoge a una institucion educativa
colegios de pueblos orientacion vocacional.  [capacitadas. administraciony  |asistenciay  |secundaria con el objetivo de impartir orientacion
cercanos a las minas de finanzas. fotografias.  |vocacional de la especialidad de ingeniero de minas y
nuestros clientes. geolégica.
Instalacion de un punto |Instalacion de puntos N° de puntos | Trimestral, Gerente de Fotografias y |Se instalara puntos de acopio ecoldgicos en las
ecoldgicos. ecoldgicos de recojo de |ecologicos hasta llegar a [administraciény  |envios a oficinas.
desechos en nuestras instalados. 2. finanzas. correo
oficinas. electrénico.
Capacitacion de manejo |Se realizara capacitacion |N° de Mensual. Asistente de Fotos y firma |Las capacitaciones estara a cargo de los diferentes
de desechos. al personal que labora en |capacitaciones. Gerencia general  [de asistencia. |trabajadores, para lo cual tendran el apoyo de la
la empresa en manejo gerencia de operaciones y de Administracion y
ambiental de residuos. finanzas.
Reduccion de la Realizar control y % de residuos  |Mensual. Asistente de Formato de  |Controles en uso de papel, botellas desechables,
generacion de desechos |seguimiento de la reciclados. Gerencia general  [control de bolsas, etc. Que generen contaminacion al medio
reutilizacion de desechos desechos. ambiente.

solidos en la oficina.

Fuente: Elaboracion propia.

51




Capitulo IX. Plan Financiero

1. Supuestos y politicas
Los supuestos tomados para el presente analisis financiero se aprecian en las tablas 46 y 47.

Tabla 46. Caracteristicas y supuestos tomados para el anélisis financiero

MERCADO META - CORTO, MEDIANO Y LARGO PLAZO

CRECIMIENTO | MINASDE | MINAS DEL MINAS DE
ANO P ART(:/((; II?E CION DEINDUSTRIA | MERCADO | MERCADO FRECL:JES’\IOC ADE MERCADO REQUAE”\TLIJX:_E,\]TO
MINERA POTENCIAL | OBJETIVO META
2015 5,0% 365 187 2,50 9 23
2016 6,0% 1% 369 189 2,50 11 28
2017 7,0% 1% 373 191 2,50 13 33

Fuente: Elaboracion propia 2014.

Tabla 47. Supuestos financieros macroeconémicos

INDICADOR 2015 2016 2017 FUENTE

Inflacion. 2,50% 2,80% 2,80%  |BCRP. Abril 2014.

% de costos sociales. Congresos Internacionales de Derecho Laboral; 14, 15y 16 de diciembre
73% 73% 73%

del 2000 Huancayo y 01, 02y 03 de febrero del 2001 Chimbote.

% de aumento cel precio
por consultoria.

% ck interés para
préstamos personales.

5% 10%  [Supuesto por mejora de posicionamieno en el mercado.

16% 16% 16%  |BCP, mayo 2014,

Fuente: Elaboracion propia en funcion a diferentes fuentes.

Las politicas econémicas son las siguientes:

» Estructura de capital: Estara compuesto por un 52% de capital propio y 48% por
apalancamiento de bancos locales a una tasa del tipo préstamo personal (16%). El
apalancamiento se realizara a largo plazo (no menos de 3 afios), en caso se requiera compra de
equipos mayores se realizara a través de leasing.

* Reparto de utilidades: Las utilidades no seran repartidas hasta luego de cumplir 3 afios de
creada la empresa. Previo a esto, si es necesario se reinvertiran las utilidades.

« Pago de impuestos: Los impuestos seran cancelados de acuerdo a ley.

+ Periodo de cobro de clientes: Entre 30% y 50% a la firma del contrato y la diferencia en forma
escalonada segun acuerdo con el cliente.

« Periodo de pago a proveedores: Entre 15 y 30 dias de entregado el estudio.

2. Presupuestos y analisis del punto de equilibrio

El presupuesto se aprecia en la tabla 48 y el punto de equilibrio lo calculamos segun la tabla 49.
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Tabla 48. Presupuesto anualizado

TOTAL . .

) WOBS ANO2016 ANO 2017
VENTAS S 1A A A ANV A VI AW VA B T VAR
COSTOS 06089 -B19 849 M9 829 0K 09 4K B9 TR BN JB6% MY 40108
CostosFijos 4082 972 B0 1R 000 1R 9R BOR BB 660 U4 LR 0B 200
Costos Varigbles - 10007 L7 L T o o o o o o s e 268

MARGEN OPERATIVO ANTES DELA
DEPRECIACION (BITDA) 14002 6893 A3 T 23 0T 4 T4 353 M3 3 IS 98T 44012 103024

Fuente: Elaboracion propia 2014.

Tabla 49. Célculo del punto de equilibrio

Datos iniciales
Precio Venta  13.292
Coste Unitario 5.317
Gastos Fijos Mensual  11.767
Pto. Equilibrio 1,48
$ Ventas Equilibrio  19.611

35,000
30,000 /’ ——$ Ventas
25,000
20,000 /Z;/ —=— Costo
& 15000 Variable
8 10,000 —_— a Costo Fij
c / / osto Fijo
g 5,000 /’ /)/A
0 1 ; /(/ . Costo Total
-5,000 - 674 448 334
/ —*— Beneficio
-10,000 —
-15,000
Cantidad (Q)

Fuente: Elaboracion propia basada en http://excelnegocios.com/punto-de-equilibrio-en-excel-toma-de-desiciones/

La tabla anterior indica que debemos de realizar como minimo 1,48 trabajos al mes o su

equivalente: 19,5 al afio.

3. Estados financieros y flujo de caja

El flujo de caja se aprecia en la tabla 50.
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Tabla 50. Flujo de caja proyectado

ANO 2015 TOTAL < <
V6 . M2 ARO 2015 ANO 2016 ANO 2017
VENTAS - 27.792 27.792 27.792 27.792 27.792 27.792 27.792 27.792 27.792 27.792 27.792 305.708 418567 542.137
COSTOS -14.062  -20.899  -29.119  -28249  -30.119  -28299  -30.269  -27.049  -24269  -25049 -27.769  -28549  -313696  -374555  -439.113
Costos Fijos -14.062 9782  -18002 -17.132  -19.002 -17.182  -19.152  -15932  -13152  -13932  -16652  -17.432  -191412  -207.128  -222.258
Costos Variables - -11117  -11117 0 -11117 0 -11117 0 -11117 0 -11117 0 -11117 0 -11117 0 -11117 0 -11.117 0 <1117 122283 -167.427  -216.855
MARGEN OPERATIVO ANTES DELA
DEPRECIACION (EBITDA) -14.062 6.893  -1.327 457 -2.327 507 2477 743 3.523 2.743 23 757 -7.987 44012  103.024
Depreciacion -1.658 -1.658 -1.658 -1.658 -1.658 -1.658 -1.658 -1.658 -1.658 -1.658 -1.658 -1.658 -19.890 -19.890 -
Gastos financieros 0 0 -1.794 -1.743 -1.691 -1.640 -1.589 -1.538 -1.486 -1.435 -1.384 -1.333 -1.281 -16.913 -11.378 -3.998
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (EBIT) - -15.719 3442  -4727  -3806 5624  -3753 5672 2401 431 298  -2967  -3.696  -44.791 12.744 99.026
Participacion laboral -1.258 0 -378 -304 -450 -300 -454 -192 0 -24 -237 -296 -3.893 -623 -
Impuesto a la Renta 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 - - -42.845
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS - -16.977 3442 5105 4110 -6.074 4053 6126  -2.593 431 -322  -3204 3991  -48.684 12.121 56.182
Retorno de la depreciacion 0 1658 1658 1658 1658 1658 1658 1658 1658 1658 1658 1658 1658 19.890 19.890 -
IGV -13490 -4400 -2168 -689 -845 -509 -836 -482 -1061 -1562 -1421 -932 -791 -15.697 -2.759 10.923
Cargas en Working Capital 0 0 6947,9167 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 6.948 1.933 2.633
CASH FLOW OPERATIVO -13.490  -19.719 9879 4136  -3298 4926  -3232 4950  -1.997 526 86 -2479  -3125  -37543 31.185 69.737
Inversiones -74.944 - - - - - - - - - - - - - - -
CASH FLOW DESPUES DE INVERSIONES -88.434  -19.719 9.879  -4136  -3.298  -4.926  -3.232  -4950  -1.997 526 86  -2479  -3.125 -125.977 31.185 69.737
APORTE PROPIO
DESEMBOLSOS 0 85.000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 85.000 - -
AMORTIZACIONES 0 0 -2.429 -2.429 -2.429 -2.429 -2.429 -2.429 -2.429 -2.429 -2.429 2429 2429 -26.714 -29.143 -29.143
SALDO 0 85.000 82571 80.143 77.714 75.286 72.857 70.429 68.000 65.571 63.143 60.714 58.286  859.714 510.000 160.286
INTERESES 0 0 -798 =775 -753 -730 -707 -684 -661 -639 -616 -593 -570 -7.526 -5.063 -1.779
PRESTAMO DE BANCOS LOCALES
DESEMBOLSOS 0 80.000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 80.000 - -
AMORTIZACIONES 0 0 -2.286 -2.286 -2.286 -2.286 -2.286 -2.286 -2.286 -2.286 -2.286 -2.286 -2.286 -25.143 -27.429 -27.429
SALDO 0 80.000 77.714 75.429 73.143 70.857 68.571 66.286 64.000 61.714 59.429 57.143 54,857  809.143 480.000 150.857
INTERESES 0 0 -996 -967 -939 -910 -882 -853 -825 -796 -768 -740 711 -9.387 -6.315 -2.219
CASH FLOW DESPUES DE FINANCIAMIENTO -88.434  145.281 7593 6422 5584 7211 5518 7236 -4282  -1759 2372  -4764 5411 13.880 3.757 42.309
CASH FLOW ACUMULADO -88.434 56.847 64.440 58.018 52434 45223  39.705 32469  28.187  26.427 24055 19.291  13.880 13.880 17.637 59.946

Fuente: Elaboracion propia basada en modelo de Damodaran.
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4. Estructura del financiamiento

El financiamiento se realizara pagadero a 36 meses, requiriéndose el 48% de la inversion inicial a

ser apalancada. La estructura se aprecia en la tabla 51.

Tabla 51. Estructura de financiamiento

ANO 2015 ANO 2016 ANO 2017

APORTE PROPIO 11,9%

DESEMBOLSOS 85.000 0 0
AMORTIZACIONES -26.714 -29.143 -29.143
SALDO 58.286 29.143 0
INTERESES -7.526 -5.063 -1.779
PRESTAMO DE BANCOS LOCALES 16,0%

DESEMBOLSOS 80.000 0 0
AMORTIZACIONES -25.143 -27.429 -27.429
SALDO 54.857 27.429 0
INTERESES -9.387 -6.315 -2.219

Fuente: Elaboracion propia 2014.

5. Andlisis de sensibilidad y simulacion financiera

El analisis de sensibilidad se ha realizado tomando la informacion del escenario base, se ha

tomado en cuenta dos escenarios: optimista y pesimista, l0s que se aprecian en los anexos 5y 6.

Con la informacion generada en el modelo se calcularon los indicadores financieros (tabla 52).

Tabla 52. Calculo de indicadores financieros

COK

11,2%

Participacion de Aporte Propio

52%

Costo de la Deuda

18%

Impuesto a la Renta

30%

Participacion de Deuda

48%

WACC

11,9%

Indicadores Financieros de la Estrategia Propuesta

A UN ANO A DOS ANOS A TRES ANOS
Indicadores Financieros de |a Estrategia Propuestdq  FC Econémico FC Financiero FC Econémico FC Financiero FC Econémico FC Financiero
TIR (anual) Negativo Negativo| -75% Negativa -129 Negativo
VAN -124.260 15.644 -98.610 18.418 -46.605 50.096
Ratio Beneficio/Costo -1,41 0,18 1,12 0,21 0,53 0,57

Periodo de Recuperacion

27 meses|

Afiol Afo2

Afio3

Crecimiento en Ventas

37%|

30%

Crecimiento del EBITDA

-651%)

134%

Crecimiento en ROE

37%|

82%

%Reduccién/Crecimiento Costos Unitarios por
Consultoria

1,8%|

1,3%|

Fuente: Elaboracion propia 2014.

Como se aprecia, el proyecto se paga en 26 meses y es mas rentable realizar un apalancamiento inicial

para cubrir la inversion de los primeros meses, ya que el TIR y VAN apalancados; al tercer afio, son
mayores respecto al no apalancado (TIR de 63% vs. % negativo y VAN de US$ 50.096 vs. -US$

46.605).

55



6. Planes de contingencia
Los planes de contingencia estan orientados a contar con una respuesta en caso los riesgos y
amenazas identificadas se activen o aparezcan nuevas. Es en funcién de ello que se han

proyectado los siguientes aspectos en el presente plan de contingencias:

» Desarrollo de mercados: Se proyecta que los paises sudamericanos como Ecuador, Colombia,
Argentina y Bolivia tendran un desarrollo importante en mineria en los proximos afios, sin
embargo en estos paises no existen los conocimientos de disefios de explotacion vy
capacitacion geomecéanica, por lo que se tiene una oportunidad de negocio importante.

» Personal externo (especialistas), contratarlos en forma directa a un menor costo para la
empresa: En caso el mercado se deprima por problemas de baja de precios internacionales de
los metales, crisis econémica o inestabilidad politico-social se proyecta renegociar con
nuestros proveedores (principalmente especialistas) los montos de pago.

» Busgueday creacion de sinergias con las empresas mineras: A través del disefio de marketing
encontraremos mas sinergias con empresas mineras de menor tamafio, tales como: Mejora en
Sus procesos operativos geomecanicos, disminucion de los overhead en personal
geomecanico a través de una supervision directa, etc.

« Diversificacion de mercados: A largo plazo crearemos productos nuevos en mercados
nuevos, tales como controles permanentes de estabilidad de minas, venta de equipos

utilizados en controles geomecénicos, medicién y analisis de esfuerzos, etc.

7. Conclusiones

» El apalancamiento es de vital importancia para tener un cash flow proyectado positivo a lo
largo de la vida del proyecto.

« Se proyecta una recuperacion de la inversion en 26 meses.

« ElI VAN y TIR (para 3 afios de andlisis) con apalancamiento son 50.096 délares y 63%;
respectivamente, valores aceptados y que se encuentran dentro de lo proyectado por los
inversionistas.

» Laproyeccién financiera realizada cumple con los objetivos de crecimiento planteados en los

capitulos IVy V.
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Conclusiones y recomendaciones

Conclusiones

1. Existe la demanda en el mercado de servicios para la elaboracion de estudios geomecénicos,
especialmente en la etapa de implementacion que corresponde a postventa. El incremento de
este tipo de servicios se sustenta en el crecimiento de la industria minera, la que tiene buenas
perspectivas de continuar en el mismo sendero, por lo que la viabilidad del presente negocio
estaria asegurada a largo plazo.

2. Sobre la base del estudio de mercado se ha determinado una demanda estimada de 187
clientes a nivel nacional, con un requerimiento de 2,5 veces al afio, lo cual indica que la
demanda objetiva estimada es de 468 requerimientos, por lo que se aprecia que existe
suficiente espacio en el mercado para el ingreso de un competidor mas.

3. La estrategia a seguir de acuerdo con el presente plan de negocios y como resultado de las
matrices desarrolladas, debe ser de crecimiento del tipo agresivo, orientada a la penetracion
de mercado y desarrollo de mercado.

4. El andlisis financiero indica que el plan de negocio propuesto es rentable en el largo plazo (3
afios) bajo los supuestos utilizados en la presente evaluacién, con un VAN de 50 mil délares
americanos y TIR de 63%.
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Recomendaciones

1. Se recomienda la implementacion del presente plan de negocios, teniendo en cuenta que el
entorno competitivo es cambiable por lo que se debe realizar evaluaciones periddicas para
planificar las acciones futuras.

2. Para cumplir con los objetivos propuestos se recomienda que el personal clave, técnicos
especialistas, sea retenido a través de contratos de fidelizacion.
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Anexo 1 Preguntas a expertos en la investigacion cualitativa y exploratoria.

1.

10.

11.

12.

¢Qué empresas de servicio geomecanico conoce? En el Peru, ¢existe promocion para la
formacion de este tipo de empresas?, ¢las empresas existentes tienen la tendencia a
mantenerse y soportar los cambios y vaivenes de la mineria?, ¢cuanto cree que es el
porcentaje de supervivencia para las empresas geomecanicas?, ;sabe cuantas empresas
formales e informales existen en este rubro?

De ser representante de una empresa minera: ;Con qué frecuencia requieren los servicios de
una empresa de servicio geomecanico?

De pertenecer a una empresa que ofrece estudios relacionados a la mineria: (Con qué
frecuencia requieren sus servicios en aspectos geomecanicos las empresas mineras medianas
y pequefias?, ¢los clientes asumen que es rentable e importante el servicio geomecanico?
¢Qué opiniodn tiene del proceso de adjudicacion de un requerimiento geomecanico a la
empresa de servicio desde el punto de vista de la empresa minera?, por €j. es tedioso, muy
complicado, las empresas geomecanicas actuales no cumplen con los tiempos del proceso,
etc. Especifique. ;Como se podria mejorar desde el punto de vista de la empresa
geomecanica?

¢Le parece razonable la calidad entregada por las empresas de servicio geomecanico
actualmente?, ;cree que las empresas existentes, estan invirtiendo en tecnologia?

¢Qué opinidn tiene del servicio postventa de las empresas geomecanicas que conoce y ha
utilizado?, ¢como podria mejorar o implementarse?

¢Cuando las empresas mineras definen la contratacion de una empresa de servicio
geomecanico?, ;cual es la variable principal que determina la decision?

En general, le parece que las empresas de servicio geomecanico estan realizando una buena
labor o mala labor. ;Qué aspectos administrativos y del modelo de negocio deberian mejorar?
¢Qué piensa si un empresa de servicio geomecanico le entrega un servicio postventa por 15
dias efectivos a un costo horario menor al trabajo principal con el objetivo de iniciar los
trabajos de puesta en préactica de las recomendaciones dadas?

De ser representante de una empresa minera: ¢Estaria de acuerdo en contar con una empresa
geomecanica consultora en forma permanente? Explicar por qué la contrataria o por qué no.
De pertenecer a una empresa que ofrece estudios relacionados a la mineria: (Que deberia
ofrecer para que una empresa minera cuente con sus servicios en forma permanente?

¢A recibido informacidn/propaganda de publicaciones de empresas de servicio geomecénico
en los Gltimos 12 meses? Si la ha recibido ¢qué opinion tiene de ella, cree que es completa o le
falta afiadir algin punto? ¢Existe difusion suficiente del servicio en Per(? Ejemplos:

Seminarios, Cursos, Congresos, etc. Explicar.
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13. ¢Estaria dispuesto a recibir informacion/propaganda de alguna empresa de servicio
geomecanico. ¢Qué temas le interesaria que ahonde esta informacion?, ¢cuales cree que son
las empresas méas posicionadas en el sector?, ¢la competencia se encuentra en crecimiento?

14. ; Qué tipo de producto sustituto considera para este negocio?, ;cree que existe amenaza de que
ingresen empresas del extranjero a competir con las peruanas?

Fuente: Elaboracion propia 2014.
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Anexo 2. Relacion de expertos entrevistados en la etapa de investigacion cualitativa y

exploratoria.

NOMBRE

CARGO/EXPERIENCIA

PROFESION

Carlos Vallejo

Consultor geomecénico. 30 afios de experiencia.

Ing. Geologo.

Juan Ortiz Gerente de Proyectos. Urion del Peri SAC. 22 | Ing. de Minas. Master en
afios de experiencia. Planeamiento de minado.

Oscar Urcia Gerente de Logistica. Sociedad Minera Catalina | Ing. Industrial.
Huanca. 15 afos de experiencia.

Rogger Solano | Gerente de Seguridad y Medio Ambiente. Mina | Ing. de Minas. MBA
San Valentin. 17 afios de experiencia. PUCP.

Liz Lazo Gerente General y Accionista de Clean Tech- | Ing. de Minas.
nology SAC.

Fernando Valdez | Director de Operaciones. Hudbay Per( SA. 21 |Ing. de Minas. MBA
afios de experiencia. PUCP.

Borda Quispe Superintendente General. Compafiia Minera | Ing. de Minas.

Castovirreyna. 19 afos de experiencia.

Angel Mondra- | Gerente General y Accionista de Empresa|Ing. de Minas. QP bolsa
gon Consultora MYC SA. 12 afios de experiencia. | Toronto.
Luis Villegas Gerente de Operaciones. Compafiia Minera Los | Ing. de Minas. MBA —

Quenuales. Unidad Minera Iscaycruz. 22 afios
de experiencia.

INCAE.

Carlos Ramirez | Gerente de Operaciones. Panamerican Silver | Ing. de Minas.
SAC. 26 afios de experiencia.

Johny Orihuela | Gerente General Sociedad Minera Catalina | Ing. de Minas.
Huanca. 25 afios de experiencia.

José Garavito Superintendente  de  Planeamiento  Mina. | Ing. de Minas.

Compafila Minera Alpamarca. 25 afios de
experiencia.

Fuente: Elaboracion propia 2014.
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Anexo 3. Preguntas consideradas en la etapa de investigacion cuantitativa y descriptiva.

[y

10

11

12

13

14

15

16

17

¢ Conoce Ud. De los trabajos geomecanicos que realizan las empresas mineras en el pais?.
S

NO

¢Usted considera que un estudio geomecanico es beneficioso para la unidad minera?.
Si

NO

¢ Cuantas veces al afio requiere de este tipo de servicio?.

a. Una vez

b. De dos a tres veces

c. De cuatro a cinco veces

d. Méas de cinco veces

¢Porqué usted adquiere los servicios de una empresa geomecanica?:
a. Por cumplimiento de la ley

b. Le ahorra costos operativos

c. Le soluciona problemas de seguridad en la operaciéon

d. Lo encuentra beneficioso y necesario

e. Otros (especifique)

¢El plazo de entrega pactado es respetado por Empresa Geomecanica que realiza el servicio?.
Si

NO

Por favor, escoja un nivel de importancia que espera de un consultor geomecanico.

a. Tiempo de entrega del informe

b. Calidad del servicio

c. Forma de pago

d. Servicio postventa

¢A qué empresa o profesional contrata para realizar estos estudios?. Dé las dos que mas conoce.
. Arcadis Peru

Empresa Multifuncionales

DCR Ingenieros

SVS Ingenieros

Geomecanica Latina

Geocontrol SA

. Walsh Pera

In house (geomecénicos de la mina)

S@moao0gp

Por favor, marque con un aspa: ¢Quién decide la contratacién de una u otra empresa geomecanica en su
empresa?.

a. Gerente General

b. Gerente de Operaciones

c. Superintendente de mina

d. Superintendente de planeamiento

e. Jefe de Geomecénica

f. Otros (especifique)

Considera que actualmente; de las empresas geomecanicas que usted conoce ¢estan realizando inversiones
en tecnologia?.

Si

NO

De acuerdo a los procesos seguidos por las consultoras geomecanicas, a usted le gustaria que:

a. Los procesos estén sincronizados entre operacién y consultor

b. Los procesos sean llevados y analizados por la operaciéon minera

c. Los procesos sean implementados y analizados por la consultora

d. Otros (especifique)

Indique el tipo de estudio geomecanico que requiere con mayor frecuencia (de las dos alternativas mas
comunes):

a. Disefio de Minado subterraneo

b. Disefio de soporte subterraneo

c. Disefio de Minado superficial

d. Disefio de soporte superficial

e. Capacitacion geomecéanica

¢Cudl es el rango de precio que paga por los servicios geomecanicos segun (délares americanos)?:
a. Disefio de Minado subterraneo
2000 - 5000
5001 - 10000

10001 - 20000
20001 - 500000
b. Disefio de soporte subterraneo
2000 - 5000
5001 - 10000
10001 - 20000
20001 - 500000
c. Disefio de Minado superficial
2000 - 5000
5001 - 10000
10001 - 20000
20001 - 500000
d. Disefio de soporte superficial
2000 - 5000
5001 - 10000
10001 - 20000
20001 - 500000
e. Capacitaciéon geomecanica
2000 - 5000
5001 - 10000
10001 - 20000
20001 - 500000

¢;Doénde considera que existe mayor difusion de los servicios geomecanicos?:

a. Congresos o seminarios. Cursos in house y/o Universidades

b. Medios de comunicacién especializados (revistas, periddicos)

c. Pé&ginas Web del sector minero

d. Otros (especifique)

¢Bajo qué modalidad le gustaria que una empresa de consultoria geomecanica le ofrezca sus servicios?. De
las dos alternativas de su mayor preferencia.

a. Por medios interactivos (Apps, ppt, prezi, slideshare, etc..)

b. Redes sociales especializadas (Linked in, Viadeo, etc.)

c. Impresos (tripticos, brochure, etc.)

d. Mailing (correo electrénicos masivos)

e. Visitas a operaciones

f. Otros (especifique)

¢Considera que el servicio post venta (seguimiento de las recomendaciones del informe geomecéanico) por
parte del consultor, es adecuado?:

Si

NO

Otros

Por favor marque con un aspa la alternativa que se ajuste mas a usted.

a. Los estudios geomecénicos deben ser tercerizados.

b. Debe especializarse mas a los geomecanicos de la operaciéon minera

c. Otros (especifique)

¢ Consideraria posible elegir a otra empresa geomecanica para que le brinde este tipo de servicios si esta le
ofrece la misma calidad y costo, con el agregado de contar con un servicio postventa?

st

NO

Fuente: Elaboracion propia 2014.

PARCIA | TOTAL O o
L PROMEDIO °
130 132 98%
2 2%
129 132 98%
3 2%
40 30%
54 41%
31 23%
7 25 5%
26 19%
21 16%
33 24%
49 36%
6 135 4%
60 131 46%
71 54%
38 15%
118 46%
34 13%
68 258 26%
1 0%
48 18%
83 31%
79 30%
10 4%
1 0%
o 0%
42 264 16%
30 23%
45 34%
23 17%
16 12%
15 11%
3 132 2%
56 132 42%
76 58%
72 55%
24 18%
35 27%
1 132 1%
106 40%
69 26%
22 8%
17 6%
50 264 19%
PRECIO [% PESO
12 3.500] 42.000
22 7.500| 165.000
44 15.000 660.000
27 35.000| 945.000[ 17.257 40%
11 3.500] 38.500
35 7.500| 262.500
18 15.000 270.000
5 35.000| 175.000] 10.812 26%
0 3.500 0
2 7.500  15.000
5 15.000|  75.000
13 35.000| 455.000[ 27.250 8%
0 3.500 0
3 7.500| 22.500
7 15.000 105.000
7 35.000| 245.000] 21.012 6%
11 3.500] 38.500
25 7.500| 187.500
15 15.000 225.000
0 35.000 0 8.843 19%
79 59%
30 22%
22 16%
4 135 3%
25 10%
33 13%
52 20%
71 28%
71 28%
5 257 2%
58 44%
75 56%
0 133 0%
81 61%
46 35%
5 132 4%
58 132 44%
74 56%
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Anexo 4. Descripcién de puestos clave.

MISION DEL PUESTO

GERENTE GENERAL
FUNCIONES

ESPECIFICACIONES DEL PUESTO

REMUNERACION

Es el maximo representante de la
consultora, es responsable de las
recomendaciones emitidas y
garantiza la calidad del trabajo
realizado.

MISION DEL PUESTO

» Firma los contratos con los clientes.

» Planea, coordina y ejecuta las estrategias, recursos y labores necesarios para el logro de las metas
propuestas.

» Asiste a conferencias y reuniones importantes para establecer contactos con potenciales clientes.
* Genera oportunidades de negocio a través de su red de contactos.

*Aprueba el financiamiento y pagos de la consultora.

GERENTE DE OPERACIONES
FUNCIONES

« Perfil académico: Ingeniero Geomecanico, Industrial o
Administracion.

« Experiencia: Minimo quince afos de experiencia en el sector.
» Deseable: Posgrado en Gestion de Operaciones, Gestion de
procesos y/o administracion.

« Idiomas: Inglés fluido.

ESPECIFICACIONES DEL PUESTO

S/7.000,00

REMUNERACION

Encargado de estructurar y
coordinar los trabajos técnicos y
visitas de campo requeridos por el
cliente. Decide la contratacion de
expertos y es responsable de los
reportes emitidos por la consultora.

MISION DEL PUESTO

« Planifica, dirige y organiza las actividades geomecanicas; define las caracteristicas del disefio para cada
tipo de operacién de minado en relacion al modelo geomecanico con el objetivo de recomendar el adecuado
sostenimiento y conseguir la estabilizacion de las aberturas.

« Elabora los programas geomecanicos y supervisar el cumplimiento de los mismos.

» Supervisa, evalua y verifica la calidad, costos y tiempo de ejecucion de los trabajos de sostenimiento
realizados por empresa especializada y toma las acciones correctivas.

» Establece el tipo de sostenimiento mas eficaz a ser empleado en las labores de mina y los recursos que se
requeriran para tal fin.

* Coordina e informa permanentemente a la Superintendencia de Mina, el cumplimiento de los tipos de
sostenimiento y minado recomendado en las labores realizadas por la compafiia 0 empresas especializadas.

GERENTE DE ADMINISTRACION
FUNCIONES

» Perfil académico: Ingeniero Geomecanico.

« Experiencia: Minimo quince afos de experiencia en el sector.

» Deseable: Posgrado en Gestion de Operaciones, Gestion de la
Calidad y/o Administracion.

« Idiomas: Inglés (desde nivel intermedio).

» Disponibilidad para viajar al interior del pais en las zonas de las
operaciones mineras.

ESPECIFICACIONES DEL PUESTO

S/6.000,00

REMUNERACION

Conocer, comprender y gestionar las
necesidades de sus clientes, siendo el
punto de contacto entre su cliente y
el rea de Recursos Humanos,
siendo facilitador en el &rea asignada
de la implementacién de las
estrategias dirigidas hacia la gente y
organizacion, contribuyendo al logro
de los objetivos del negocio.

MISION DEL PUESTO

« Establece normas, lineamientos, procedimientos y sistemas de informacion para la elaboracion, integracion
y seguimiento de los programas operativos de los servicios que brinda la empresa.

« Coordinar la identificacién y analisis de los factores criticos para el cumplimiento de los programas, asi
como establecer los mecanismos y sistemas de informacion para el seguimiento post venta de los proyectos
visitados.

» Administracion de contratos; planea, supervisa y controla los programas y presupuestos operativos.
Participa en las comisiones y comités del &mbito de su competencia.

« Contratacion de personal, seguimiento y establecimiento de programas de mejoras de desempeiio laboral.

GEOMECANICO JUNIOR
FUNCIONES

* Perfil académico: Alumno de maestria, egresado de pregrado
Especialidad : Carrera de administracion.

« Experiencia: Minimo 3 afios de experiencia en posiciones
similares, contabilidad basica y logistica.

- Cursos complementarios de RRHH (diplomados, especializacion).

ESPECIFICACIONES DEL PUESTO

S/4.000,00

REMUNERACION

Encargado de realizar el trabajo de
campo en la visita a las operaciones.

MISION DEL PUESTO

Realizar el estudio y evaluacion geomecanica de las zonas mineralizadas a través del logeo geotécnico,
mapeo de linea de detalle, muestreo, clasificacion geomecanica y elaboracion de planos geomecanicos.

CONTADOR
FUNCIONES

 Ingeniero de Minas o Gedlogo titulado.
« Experiencia en empresas mineras y el cargo de 3 a 5 afios.
» Capacidad de liderazgo, comunicacion y trabajo en equipo.

ESPECIFICACIONES DEL PUESTO

S/2.200,00

REMUNERACION

Ejecuta la contabilidad de la
consultora, cobra y paga facturas.

MISION DEL PUESTO

« Elaborar los EEFF, verificar y depurar cuentas contables. Revisar 6rdenes de cheques de oficina
corroborando los célculos presentados.

* Realizar las declaraciones de impuestos, detracciones, retenciones, asientos de depdsitos bancarios.
Revisar las facturas, conciliaciones bancarias, gastos contables, entre otros.

« Supervisar la elaboracion de la planilla y el calculo de las contribuciones sociales. Elaborar las planillas de
pago (PDT), actualizar los contratos en el Ministerio de Trabajo.

* Emitir opinién técnica sobre asuntos administrativos, contables, tributarios y financieros de la empresa con
énfasis en indicadores econémicos de gestién que permitan evaluar las diversas actividades de la empresa.

CONSULTOR
FUNCIONES

 Perfil académico: Contador Publico.

» Experiencia no menor a 2 afios en el cargo, o en posiciones
similares.

» De preferencia contar con experiencia en contabilidad de
empresas mineras.

ESPECIFICACIONES DEL PUESTO

S/3.500,00

REMUNERACION

Realiza los proyectos encargados.

» Visita las operaciones mineras y ayuda con su experiencia a recomendar el adecuado sostenimiento y
control en las zonas de debilidad.

» Procesa la informacién obtenida de los clientes.

* Acompaiia al Gerente de Operaciones a los proyectos mas importantes con la finalidad de darle una
personalizacion al servicio.

* Resuelve las inquietudes del cliente en la etapa del servicio post venta.

« Identifica nuevos servicios que se puede brindar, como parte del crecimiento del negocio.

* Perfil Académico: Ingeniero Geomecanico.

« Experiencia: Minimo quince afios de experiencia en el sector.

» Deseable: Postgrado en Gemecanica.

« Idiomas: Inglés (desde nivel intermedio).

 Disponibilidad para viajar al interior del pais en las zonas de las
operaciones mineras.

Variable

Fuente: Elaboracion propia 2014.
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Anexo 5. Andlisis de sensibilidad. Escenario pesimista: 10% menos en ventas e inflacion de 3%.

I AL [ ToTaL | 2016 | 2017 |
Mo | wmin ] M2 [ M3 [ ma [ ™5 M6 | w7z [ M [ Mo Mio [ w1 M12 | 2015
VENTAS [o] - 25.013 25.013 25.013 25.013 25.013 25.013 25.013 25.013 25.013 25.013 25.013 275.138 376.710 487.923
COSTOS -14.273 -21.045 -29.389 -28.506 -30.404 -28.556 -30.556 -27.288 -24.466 -25.258 -28.018 -28.810 -316.567 -377.661 -442.447
Costos Fijos -14.273 -9.929 -18.272 -17.389 -19.287 -17.440 -19.439 -16.171 -13.349 -14.141 -16.902 -17.693 -194.283 -210.235 -225.592

Costos Variables - -11.117 -11.117 -11.117 -11.117 -11.117 -11.117 -11.117 -11.117 -11.117 -11.117 -11.117 -122.283 -167.427 -216.855
MARGEN OPERATIVO ANTES DE DEPRECIACION (EBITDA) -14.273 3.967 -4.376 -3.493 -5.391 -3.544 -5.543 -2.275 547 -245 -3.006 -3.798 -41.429 -951 45.476
Depreciacion -1.658 -1.658 -1.658 -1.658 -1.658 -1.658 -1.658 -1.658 -1.658 -1.658 -1.658 -1.658 -19.890 -19.890 -
Gastos financieros [} (¢} -1.794 -1.743 -1.691 -1.640 -1.589 -1.538 -1.486 -1.435 -1.384 -1.333 -1.281 -16.913 -11.378 -3.998
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (EBIT) - -15.930 516 -7.776 -6.842 -8.689 -6.790 -8.738 -5.419 -2.546 -3.286 -5.996 -6.736 -78.233 -32.220 41.479
Participacién laboral -1.258 (o] -378 -304 -450 -300 -454 -192 [o] -24 -237 -296 -3.893 -623 -
Impuesto a la Renta [0 [0 0 [0 0 o] 0 0 o] 0 [0 [0 - - -42.845
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS N -17.188 516 -8.154 -7.146 -9.139 -7.090 -9.192 -5.611 -2.546 -3.310 -6.233 -7.032 -82.126 -32.843 -1.366
Retorno de la depreciacion [o] 1658 1658 1658 1658 1658 1658 1658 1658 1658 1658 1658 1658 19.890 19.890 -
Icv -13490 -4400 -2168 -689 -845 -509 -836 -482 -1061 -1562 -1421 -932 -791 -15.697 -2.759 10.923
Cargas en Working Capital o] [0} 6253,125 0 o] (] [0} 0 0o 0 o] o] [0} 6.253 1.740 2.369
CASH FLOW OPERATIVO -13.490  -19.930 6258  -7.186 _ -6.334 _ -7.990 _ -6.269 _ -8.016 -5.015 -2.450 -3.074 -5.508 -6.166 -71.680 -13.972 11.927
Inversiones -74.944 - - - - - - - - - - - - - - -
CASH FLOW DESPUES DE INVERSIONES -88.434 -19.930 6.258 -7.186 -6.334 -7.990 -6.269 -8.016 -5.015 -2.450 -3.074 -5.508 -6.166 -71.680 -13.972 11.927
APORTE PROPIO
DESEMBOLSOS [} 85.000 o 0 o 0 o 0 0 [} [} o o 85.000 - -
AMORTIZACIONES [0} [0 -2.429 -2.429 -2.429 -2.429 -2.429 -2.429 -2.429 -2.429 -2.429 -2.429 -2.429 -26.714 -29.143 -29.143
SALDO [o] 85.000 82.571 80.143 77.714 75.286 72.857 70.429 68.000 65.571 63.143 60.714 58.286 859.714 510.000 160.286
INTERESES [} (¢} -798 -775 -753 -730 -707 -684 -661 -639 -616 -593 -570 -7.526 -5.063 -1.779
PRESTAMO DE BANCOS LOCALES
DESEMBOLSOS [o] 80.000 (o] o (o] 0 (o] 0 o [o] [o] (o] (o] 80.000 - -
AMORTIZACIONES o] (¢} -2.286 -2.286 -2.286 -2.286 -2.286 -2.286 -2.286 -2.286 -2.286 -2.286 -2.286 -25.143 -27.429 -27.429
SALDO [} 80.000 77.714 75.429 73.143 70.857 68.571 66.286 64.000 61.714 59.429 57.143 54.857 809.143 480.000 150.857
INTERESES [} [0 -996 -967 -939 -910 -882 -853 -825 -796 -768 -740 -711 -9.387 -6.315 -2.219
CASH FLOW DESPUES DE FINANCIAMIENTO -88.434 145.070 3.972 -9.471 -8.620 -10.276 -8.655 -10.302 -7.300 -4.736 -5.360 -7.793 -8.452 68.178 -41.400 -15.502
CASH FLOW ACUMULADO -88.434 56.636 60.608 51.137 42.517 32.242 23.687 13.384 6.084 1.348 -4.012 -11.805 -20.257 -20.257 -61.657 -77.159
Calculo del WACC
COK 11,2%
Participacién de Aporte Propio 52%
Costo de la Deuda 18%
Impuesto a la Renta 30%
Participaciéon de Deuda 48%
WACC 11,9%
Indicadores Financieros de la Estrategia Propuesta

A UN ANO A DOS ANOS A TRES ANOS
Indicadores Financieros de la Estrategia Propuesta FC Econémico FC Financiero FC Econémico FC Financiero FC Econémico FC Financiero
TIR (anual) Negatiwo| Negativo Negativo Negativo Negativo| Negatiwvo|
VAN -156.182 -16.279 -168.167 -51.139 -158.973 -62.272
Ratio Beneficio/Costo -1,77 -0,18 -1,90 -0,58 -1,80 -0,70
Periodo de Recuperacion No hay recuperacion en 3 afios
Afiol Afio2 Afio3

Crecimiento en Ventas 37% 30%
Crecimiento del EBITDA -98% -4880%
Crecimiento en ROE -16% 14%
3 — —— —
% Reducc[on/Creclmuento Costos Unitarios por 1,8% 1,3%
Consultoria

Fuente: Elaboracion propia 2014.
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Anexo 6. Andlisis de sensibilidad. Escenario optimista: 10% mas en ventas e inflacion de 2,5%.

EROK [ ToTaL 2016 2017
Mo | v M2 |IYE a4 | w5 | Me | M7 M8 | Mo Mi0 [ w11 mi2 | 2015
VENTAS - 30.571 30.571 30.571 30.571 30.571 30.571 30.571 30.571 30.571 30.571 30.571 336.279 460.423 596.351
COSTOS -14.062 -20.899 -29.119 -28.249 -30.119 -28.299 -30.269 -27.049 -24.269 -25.049 -27.769 -28.549 -313.696 -374.555 -439.113
Costos Fijos -14.062 -9.782 -18.002 -17.132 -19.002 -17.182 -19.152 -15.932 -13.152 -13.932 -16.652 -17.432 -191.412 -207.128 -222.258
Costos Variables - -11.117 -11.117 -11.117 -11.117 -11.117 -11.117 -11.117 -11.117 -11.117 -11.117 -11.117 -122.283 -167.427 -216.855
MARGEN OPERATIVO ANTES DE DEPRECIACION (EBITDA) -14.062 9.672 1.452 2.322 452 2.272 302 3.522 6.302 5.522 2.802 2.022 22.584 85.869 157.238
Depreciacion -1.658 -1.658 -1.658 -1.658 -1.658 -1.658 -1.658 -1.658 -1.658 -1.658 -1.658 -1.658 -19.890 -19.890 -
Gastos financieros (o] o} -1.794 -1.743 -1.691 -1.640 -1.589 -1.538 -1.486 -1.435 -1.384 -1.333 -1.281 -16.913 -11.378 -3.998
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (EBIT) - -15.719 6.221 -1.948 -1.027 -2.845 -974 -2.893 378 3.210 2.481 -188 -917 -14.220 54.601 153.240
Participacion laboral -1.258 (¢} -378 -304 -450 -300 -454 -192 (o] -24 -237 -296 -3.893 -623
Impuesto a la Renta [o] (o] [o] 0 (o] [o] (o] [o] o [o] 0o o - - -42.845
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS - -16.977 6.221 -2.326 -1.331 -3.295 -1.274 -3.347 186 3.210 2.457 -425 -1.212 -18.113 53.977 110.395
Retorno de la depreciacion (o] 1658 1658 1658 1658 1658 1658 1658 1658 1658 1658 1658 1658 19.890 19.890 -
IGV -13490 -4400 -2168 -689 -845 -509 -836 -482 -1061 -1562 -1421 -932 -791 -15.697 -2.759 10.923
Cargas en Working Capital o] [0} 7643 [0} (o] [o] [0} [0} [0} (o] [0} 0 (o] 7.643 2.127 2.896
CASHFLOW OPERATIVO -13.490 -19.719 13.353 -1.357 -519 -2.147 -453 -2.171 783 3.305 2.693 301 -346 -6.277 73.235 124.214
Inversiones -74.944 - - - - - - - - - - - - - - -
CASH FLOW DESPUES DE INVERSIONES -88.434 -19.719 13.353 -1.357 -519 -2.147 -453 -2.171 783 3.305 2.693 301 -346 -6.277 73.235 124.214
APORTE PROPIO
DESEMBOLSOS 0] 85.000 (¢ [0} (0] [0} [} [0 o (o] 0 0o (0] 85.000 -
AMORTIZACIONES (o] o]} -2.429 -2.429 -2.429 -2.429 -2.429 -2.429 -2.429 -2.429 -2.429 -2.429 -2.429 -26.714 -29.143 -29.143
SALDO (o] 85.000 82.571 80.143 77.714 75.286 72.857 70.429 68.000 65.571 63.143 60.714 58.286 859.714 510.000 160.286
INTERESES 0o [o] -798 -775 -753 -730 -707 -684 -661 -639 -616 -593 -570 -7.526 -5.063 -1.779
PRESTAMO DE BANCOS LOCALES
DESEMBOLSOS 0 80.000 o [o] 0 (o] [o] (o] [o] (o] [o] 0 o 80.000 - -
AMORTIZACIONES 0] 0 -2.286 -2.286 -2.286 -2.286 -2.286 -2.286 -2.286 -2.286 -2.286 -2.286 -2.286 -25.143 -27.429 -27.429
SALDO 0 80.000 77.714 75.429 73.143 70.857 68.571 66.286 64.000 61.714 59.429 57.143 54.857 809.143 480.000 150.857
INTERESES (o] [} -996 -967 -939 -910 -882 -853 -825 -796 -768 -740 -711 -9.387 -6.315 -2.219
CASH FLOW DESPUES DE FINANCIAMIENTO -88.434 145.281 11.067 -3.643 -2.805 -4.432 -2.739 -4.457 -1.503 1.020 408 -1.985 -2.632 133.580 45.807 96.786
CASH FLOW ACUMULADO -88.434 56.847 67.914 64.271 61.466 57.034 54.295 49.839 48.336 49.355 49.763 47.778 45.146 45.146 90.953 187.738
Calculo del WACC
COK 11,2%
Participacién de Aporte Propio 52%
Costo de la Deuda 18%
Impuesto a la Renta 30%
Participacién de Deuda 48%
WACC 11,9%
Indicadores Financieros de la Estrategia Propuesta
A UN ARNO A DOS ANOS A TRES ANOS
Indicadores Financieros de la Estrategia Propuesta FC Econémico FC Financiero FC Econémico FC Financiero FC Econémico FC Financiero
TIR (anual) -27% 68%0 -1% 68% 3% 68%
VAN -95.030 44.874 -34.338 82.690 58.007 154.707
Ratio Beneficio/Costo -1,07 0,51 -0,39 0,94 0,66 1,75
Periodo de Recuperacion 17 meses
Afiol Afio2 Afio3
Crecimiento en Ventas 37% 30%
Crecimiento del EBITDA 280% 83%
Crecimiento en ROE 86% 146%
% Reduccién/Crecimiento Costos Unitarios por 1.8% 1,3%
Consultoria

Fuente: Elaboracion propia.
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