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Resumen ejecutivo

El presente plan de negocios consiste en la creacion de una empresa consultora (C&G Paletas
S.A.C.) especializada en brindar solucién a un problema logistico referido a la falta de control
del flujo de las paletas, las cuales son un material de embalaje clave en toda la cadena de

abastecimiento. La evaluacion del proyecto (plan de negocios) se hara a tres afios.

C&G Paletas S.A.C. ofrecera el servicio de control y gestion del flujo de paletas a nivel
nacional a los tres fabricantes de ceramicos en el Perfi. Con el servicio brindado, los clientes
obtendran dos beneficios: ahorros mensuales por la mayor recuperacion y reparacion de paletas
(en promedio S/. 275.000 al mes) y, por otro lado, la mejora en su imagen, debido al impacto

medioambiental del proyecto.

Los indicadores macroeconémicos (crecimiento del PBI, inflacién controlada) y sociales (mayor
preocupacion por temas medioambientales) ofrecen una buena base para apostar por un negocio

que brinde ahorros a los clientes y mejore su imagen ante la sociedad.

La oportunidad de negocio se presenta por una gestion interna deficiente por parte de los
clientes, la cual se ve reflejada en el bajo indice de recuperacion y reparacion de paletas. Los
clientes no tienen la capacidad ni la experiencia para controlar el flujo de sus paletas a nivel
nacional; no cuentan con procedimientos, politicas ni un soporte tecnoldgico adecuado para
mantener la informacién actualizada y organizada para tomar decisiones oportunas. Existe
también la oportunidad de generar una sinergia importante para los tres clientes al brindarles un
servicio conjunto, pues se generardn economias de escala en diferentes aspectos. Se estima que
la gestion centralizada (brindada por C&G Paletas S.A.C.) comparada con una gestion

independiente (tal cual se realiza actualmente), generaria un gasto mensual menor en S/. 97.000.

Se utilizara una estrategia de diferenciacion centrada, pues en la primera etapa de la empresa
(tres afios de evaluacion del presente plan de negocios) esta se enfocard en brindar un servicio

de alta calidad exclusivamente a los tres fabricantes de ceramicos en el Peril.
El proyecto requiere una inversion inicial de S/. 400.000. Los socios fundadores aportaran S/.

200.000 y la diferencia sera cubierta con un crédito al Banco Continental a 18 meses con una

tasa de 15,40% efectiva anual.
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Los ingresos de C&G estaran directamente relacionados con los ahorros generados a los
clientes. Se cobrard una comision equivalente a un porcentaje del ahorro alcanzado. De esta

manera, los objetivos estaran totalmente alineados.
La evaluacién econdmica financiera realizada a tres afios brinda resultados favorables. Se

obtiene un VAN econémico de S/. 265.000 y un VAN financiero de S/. 70.000. Por otro lado, se

obtiene una TIR econémica de 63% y una TIR financiera de 40%.
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Capitulo I. Introduccion

El objetivo del presente plan de negocios es evaluar la factibilidad de implementar un negocio

especializado en brindar el servicio de control y gestion el flujo de paletas.

Luego de analizar los resultados del sondeo de mercado, se decidi6 ofrecer y brindar el servicio
a los tres fabricantes de cerdmicos en el Pert, debido a tres razones: alto consumo de paletas
(tamafio), alto potencial de generar sinergias por un servicio conjunto (beneficio comin) y por
tratarse de un sector dindmico y de alto crecimiento con operaciones a nivel nacional

(actividad).

El nombre de la consultora sera C&G Paletas S.A.C., que hace referencia a la especializacién en
el control y gestién de paletas. El personal capacitado, los procesos claros y bien definidos y

una tecnologia agil y versatil seran las bases para un servicio de calidad.

En el capitulo IV se realiza el planeamiento estratégico. Se concluye de este andlisis que existen
grandes oportunidades (crecimiento de la economia y del sector y sobre todo una deficiente
gestion actual de los clientes seleccionados) para implementar este negocio. Se elaboré un

Canvas, el cual muestra de manera resumida la propuesta de valor del negocio.

En el capitulo V se realiza el plan de marketing. Se concluye que se utilizard una estrategia de

diferenciacién centrada.

El capitulo VI detalla el plan de operaciones. Se tendrd una etapa preoperativa para el
levantamiento y diagnostico de la situacion actual; a partir del 1 de enero se iniciari con las
operaciones en los tres clientes seleccionados. Se asignara personal en cada local de los clientes
para el control del movimiento interno de paletas y también se contara con personal de campo
para que supervisen el flujo de las paletas a nivel nacional. Luego de definir y estandarizar el
flujo total de paletas, desde que son entregadas por los proveedores (fabricantes de paletas)
hasta que son devueltas por sus distribuidores y enviadas a su reparacién, se implementaran
procedimientos, politicas y controles que daran soporte a la operacién. Las inspecciones a nivel
nacional y el uso de aplicativos mdviles durante cada inspeccion (>in house y en campo) seran

determinantes para lograr los objetivos de ahorro ofrecidos a los clientes.



En el capitulo VII se explica el plan de recursos humanos. Por tratarse de un servicio y al tener
una estrategia de diferenciacién se dard mucha importancia a la motivacioén y capacitacion al
personal, de tal manera que se logre sus esfuerzos y alinearlos con los objetivos

organizacionales.

Finalmente, en el capitulo VIII se realiza la evaluacion financiera del proyecto. Se elaboran los
presupuestos de inversion, ingresos y gastos; con esta informacion se elabora el flujo de caja y

la evaluacion del VAN y TIR del proyecto.



Capitulo I1. Analisis y diagnéstico situacional

1. Analisis del macroentorno (PEST)

Las proyecciones macroecondmicas favorables, una coyuntura politica sana y un nuevo enfoque
social son determinantes para garantizar la viabilidad y crecimiento de nuestro pais. De esta
manera, se refuerzan los cimientos y se brinda un contexto adecuado para que la actividad
econdmica privada se potencie y surjan e implementen iniciativas empresariales como la

planteada en el presente plan de negocios.

El contexto nacional y global exige que las empresas sean mas eficientes y que esta eficiencia se
refleje en la reducciébn de sus gastos, de tal manera que mantengan su competitividad
(Benavides, 2015). Ademas, es cada vez mas perceptible la exigencia social para que las

empresas sean mas responsables socialmente (Alania, 2015).

Con relacion al primer punto (empresas mas eficientes), existe una gran preocupacion de los
clientes (fabricantes peruanos de cerdmicos) pues en los Gltimos afios se han visto directamente
afectados por el ingreso al pais de una enorme competencia de productos brasilefios y chinos
que por sus bajos costos han copado el mercado de ceramicos en el Pert. En los ultimos cinco
afios, la participaciéon de mercado de productos importados (provenientes de Brasil y China
principalmente) se ha incrementado dramaticamente, pasando de un 5% en el 2010 a un 24% en
el 2015 (Inteligencia Comercial Celima, 2015). Ante esta situacion, la presién por el precio se
ha dejado notar, por ende, los fabricantes peruanos de ceramicos se han visto obligados a
reducir costos, sacrificar margen (Niezen 2014) y a buscar eficiencias operativas que les

permitan competir en este nuevo contexto.

El presente plan de negocios encaja perfectamente en este contexto, pues, por un lado, busca
con su servicio que los clientes reduzcan sus gastos al comprar menos paletas (por tanto, se
vuelvan mas competitivos y se puedan enfocar en su actividad central) y como consecuencia de
ello, un impacto directo en el medio ambiente por la menor necesidad de talar arboles para la

fabricacion de paletas.



1.1.Entorno politico y legal

Un buen entorno politico es fundamental para sentar las bases de la estabilidad v garantizar la
inversién privada, que es uno de los motores de la economia. Lamentablemente, en Pert, desde
hace muchos afios, existe una situacion en la que la percepcion generalizada es que las
instituciones politicas no funcionan, por tanto, la funcién de legislar en reformas clave es cada
vez mas complicada (Diario Gestion 2015). Ademas, los Gltimos sondeos de opinion indican
que el panorama politico va empeorando, con una clara deslegitimacion del gobernante de turno

y de sus ministros (Patrén 2015).

Para este proyecto, es importante tomar en cuenta esta situacion y esperar que el siguiente
gobierno encuentre un contrapeso entre el poder politico y la agenda ptblica y privada, de tal
manera que las condiciones para hacer crecer el proyecto mejoren y se mantengan en los

siguientes afios.

En cuanto al entorno legal, se hace mencion de dos leyes que se considera influyen directamente

en el presente plan de negocios:

 La Ley N° 29245 regula los servicios de tercerizacion, sus requisitos, derechos y
obligaciones. Esta Ley permite que la empresa tercera lleve a cabo el servicio contratado por
la empresa principal a través de sus propios trabajadores. El tercero contard con recursos
propios financieros, técnicos o materiales, y ademads sera responsable por el resultado de sus
actividades. El servicio y el personal destacado a las labores in house y a nivel de campo en
los clientes respetan toda la normativa que estipula dicha Ley.

» Otra ley en la cual se enmarca este servicio es la Ley N° 27308, la cual es importante para el
proyecto, pues norma, regula y supervisa el uso sostenible y la conservacion de los recursos

forestales del pais en armonia con el interés social, econémico y ambiental de la nacién.

Ademds, se cuenta con la suscripcion del acta de la consulta previa del reglamento de la Ley
Forestal y Fauna Silvestre (Ley N° 29763) en donde se indica que el sector forestal se convertira
en un nuevo motor para impulsar el desarrollo del pais. Con la firma del pacto nacional por la
madera legal, se obliga a los sectores del Estado a establecer protocolos y estrategias para
certificar la madera, tanto desde el lado de la oferta como de la demanda (Diario El Comercio

2015).



Ambas leyes que el Estado intenta consolidar son el marco legal del proyecto y calza con la
politica de uso sostenible de los recursos, la cual constituye un atributo diferenciador de la
propuesta de valor de C&G Paletas S.A.C. Se espera que para los proximos afios mas empresas
incorporen dentro de sus buenas practicas el tema medioambiental (Diario Gestion 2015), lo

cual genera una oportunidad para el crecimiento de este negocio.
1.2.Entorno econémico

Es posible encontrar bibliografia optimista y pesimista sobre el futuro econdémico del Pert pero
lo real es que el Pert ha mantenido una tasa de crecimiento de 4,82% (Diario Gestion 2015) en
el periodo 1990-2012 y se espera que la tasa estimada de crecimiento promedio anual del PBI

entre 2012 y 2024 sea de 5,63% (Universidad del Pacifico 2015).

Uno de los factores de este crecimiento econdmico es el aumento en la productividad en el
sector terciario gracias a la modernizacidn de los servicios y la mejora de la infraestructura
(Diario El Comercio 2015). Para julio del 2015, el Instituto Nacional de Estadistica e
Informatica (INEI) muestra que la produccion nacional aumentd en 3,26% y con respecto al

sector servicios prestados a empresas se increment6 en 4,78%. (INEI 2015).

Se prevé también que el sector forestal generara para el afio 2021 US$ 3.000 millones, con lo
que el aporte de ese sector al PBI pasara de 1% en la actualidad al 2% para dicho afio (Diario El
Comercio 2015).

En cuanto a la inflacion, se observa que los niveles proyectados para el presente afio (3,7%)
superen la meta inicial (3,3%), debido, fundamentalmente, al incremento del tipo de cambio

(Diario El Comercio 2015).

Para el horizonte 2016-2017, se proyecta una moderaciéon gradual de la inflacion hacia 2%,
estimacion que podria verse influenciada directamente por la volatilidad de los mercados

financieros mundiales (Banco Central de Reserva del Peru 2015).

El rubro de fabricacion y comercializacion de paletas en Pert es una incognita (Chavesta 2015).
No existe informacion estadistica (Dassa 2015), ni siquiera una aproximacion para valorizarlo;

por un lado, las empresas madereras son muy herméticas para brindar informacién (Olarte 2015)



y, por otro lado, existe un alto grado de informalidad, desde la extraccién de la madera hasta la

comercializacion de las paletas (Olarte 2015).

En el caso particular del sector de la construccion (al cual pertenecen los primeros tres clientes
de C&G Paletas S.A.C.) se presentd un crecimiento de 6% en los Gltimos 5 afios y se espera un
crecimiento de 4,95% (Diario Gestion 2015) para los préximos 5 afios. Un dato interesante a
tomar en cuenta es el referido al porcentaje de gastos generales sobre las ventas. Para el caso de
las empresas peruanas fabricantes de cerdmicos, este indicador bordea el 20%; para el caso de
las empresas brasileiias el indicador estd en 14% (Niezen 2014). Esto evidentemente se refleja
en la mayor competitividad de las empresas brasilefias, por tanto, las empresas peruanas estan

obligadas a buscar eficiencias operativas que les otorguen mayor competitividad.

Estas tendencias macroecondmicas del pais y la situacion particular de las empresas fabricantes
de ceramicos son importantes para el proyecto, pues brindan un marco positivo para invertir y
para esperar que potenciales clientes crezcan y busquen eficiencias operativas que acompafien

su crecimiento. /
1.3.Entorno social

De acuerdo con el II Censo de Comunidades Indigenas del afio 2007, el 31% de estas
comunidades consideran que el principal problema que afrontan es la tala ilegal de sus bosques
(Lopez y Revilla 2015). Estas comunidades sienten también el abandono del Estado que, lejos

de cumplir su rol legislador y protector, ha beneficiado a los inversionistas afectando
directamente su habitat. \

Las malas préacticas de las empresas privadas, sumadas a la ausencia del Estado durante muchos
afios ha llevado a que las comunidades amazdnicas adopten una postura de desconfianza que
rechaza a priori cualquier intento de inversién (Lépez y Revilla 2015). Las politicas forestales
en los paises deben abordar el rol de los bosques para el suministro de alimentos, energia y
vivienda, segln lo indica la Organizacién de las Naciones Unidas para la Alimentacion y la

Agricultura (FAO por sus siglas en inglés) (FAO 2015).

Uno de los factores diferenciadores de la propuesta de valor se refiere a fomentar el uso
sostenible de los recursos forestales, por tanto, para la empresa es una prioridad implementar

practicas dentro de potenciales clientes que contribuyan a reducir el consumo forestal para la



fabricacion de paletas. Esto se cumplird al lograr que los clientes alcancen altos niveles de
recuperacion de paletas y al tener un Optimo control sobre el proceso de reparacion de las

mismas.

La propuesta también plantea el uso de materiales reciclados para la fabricacién de los tacos de
las paletas. Se ha encontrado en el mercado solo una empresa que produce tacos de madera
aglomerada, con lo cual recicla todo el material de descarte de la madera y en un breve proceso
productivo lo convierte en tacos de madera resistente al uso industrial (Carmona 2014). Esta
practica es desconocida por la mayoria de empresas fabricantes y usuarios de paletas, pues
tienen la premisa de que este taco no es resistente (Carmona 2014 y Olarte 2015). Se presenta,
por tanto, una buena oportunidad para fomentar el uso de este tipo de tacos que son tan

resistentes como los elaborados de madera virgen (PUCP 2015).

El aporte del presente proyecto al medio ambiente se evidencia de manera objetiva en un menor

i {BLIOTEC.
consumo de arboles para la fabricacion de paletas (Chavesta 2015 y Olarte 2015). En promedio 8

se producen 344 paletas de un arbol (ver calculos en el anexo 1), por lo tanto, un mayor indice
de recuperacion y reparacion de paletas conllevara de manera directa a reducir la cantidad de

arboles talados.

Por otro lado, es politica de la empresa cumplir plenamente con todos los beneficios sociales de
los trabajadores y mantener siempre un nivel remunerativo acorde a las bandas salariales que
publica la SBS (SBS 2015), de tal manera que el trabajador se sienta plenamente reconocido y

valorado por los aportes que brinda en sus labores diarias (ver anexo 2).

La homologacién sera una herramienta clave para asegurar que los clientes cuenten con
proveedores que cumplan los estandares que se proponen. Dentro de la homologacion se
validar4 el origen de la madera (que provenga de bosques autorizados), el tipo de madera (uso
exclusivo de maderas autorizadas), la posicion financiera y laboral del proveedor (cumplimiento

de todas las regulaciones).

De acuerdo con lo indicado por el Reputation Institute (Diario El Comercio 2015), las empresas
con mejor reputaciéon en responsabilidad social tienen una mayor capacidad para fidelizar e
influenciar a sus clientes, asi como la compra de sus productos. Hoy en dia, el 89% de los
consumidores estan dispuestos a recomendar a empresas con un excelente indice CSR Rep

Trak®. Este estudio refuerza la gran oportunidad para trabajar conjuntamente con los clientes,



de manera que las buenas practicas que se implementen repercutan en su reputacion, imagen e

incremento en sus ventas.

1.4.Entorno tecnolédgico

Existe en el mercado una amplia oferta de herramientas tecnolégicas (sofiware y hardware)
disponibles para el registro y trazabilidad de todo tipo de productos (Garcia 2015). La empresa
alemana ORTEC LEO, por ejemplo, ha fusionado de manera integral su sistema SAP para el
control y manejo de cartones, paletas y busqueda de optimizacion de espacios en sus almacenes;

con esto logran tener informacion en linea y confiable (Ortec 2015).

Diferentes ERP, como SAP, cuentan en el médulo de inventarios con la opcion de control de
activos de giro (paletas, jabas, material promocional); sin embargo, son herramientas muy
costosas que pocas empresas pueden adquirir (Rojas 2015). Si se adquiere una solucion de este
tipo para el control de paletas, solo se utilizaria un pequefio porcentaje de la capacidad del
modulo, lo que limitaria su uso para el proyecto en cuestion, pues el costo beneficio de su

implementacion no quedaria justificado (Garcia 2015).

Del sondeo realizado se concluye que el 22% de las empresas utilizan hojas de calculo de Excel

para controlar las paletas (Entrevistas y encuestas C&G Paletas S.A.C. 2015).

‘vLa propuesta de servicio se basard en tecnologia basada en apps y web. Los clientes y sus
distribuidores y proveedores podran visualizar en linea la informacion que se genere (reportes e
indicadores). Esto permitira una interaccidon permanente para alinear los objetivos sobre la base
de la informacion real y actualizada. Se dotara también de smartphones a todos los auxiliares de
campo para que registren y compartan informacion en linea sobre los controles y hallazgos que
se detecten. Toda la informacion que se genere sera cargada a la web para su visualizacion por
diferentes tipos de usuarios internos y externos. Se ofrece también en la web un tablero de

mando integral con indicadores alineados a los objetivos estratégicos de la empresa y de los

clientes (Garcia 2015).



2. Analisis del microentorno

2.1.Identificacion, caracteristicas y evolucion del sector

En la actualidad, las empresas pueden disponer de varias alternativas para hacer frente a la
gestion de sus paletas. Estas se basan en el modo de obtener, almacenar, distribuir y descartar
las paletas. Segin una publicacion del andlisis del sector de paletas de la revista espafiola
Distribucién y Consumo (Albardiaz y Castillo 2015), se aprecian los siguientes modos de
gestion:

* Gestion individualizada. Existen empresas que gestionan por si mismas la compra, el uso y

eliminacion de paletas.
* Gestion conjunta o sistemas cerrados de distribucién. Existen grupos de empresas

(proveedores y clientes) que se asocian y deciden compartir la gestioén de las paletas.

En el Pert, el modelo mas utilizado es el de gestion individualizada (Entrevistas y encuestas
C&G Paletas S.A.C. 2015). Este es el caso de los tres fabricantes de ceramicos en el Peru que
actualmente realizan su propio control (con resultados poco favorables) y de manera
independiente (no visualizan la oportunidad de generar sinergias al realizar una gestion
integrada), a pesar de que cuentan con los mismos canales de venta a nivel nacional y que

utilizan el mismo tipo de paleta (Gerentes de Logistica de Ceramicos 2015).

Es necesario generar un cambio en las empresas usuarias, de modo que vean un potencial en la
tercerizacion, en contratar un servicio especializado de control de la paleta que les permita
centrarse en su propia actividad y dejar el manejo de las paletas en manos de los expertos

(Entrevistas y encuestas C&G Paletas S.A.C. 2015).

2.2. Analisis de las 5 fuerzas de Porter

2.2.1. Poder de negociacion de los proveedores

Para la consultora C&G Paletas S.A.C., no existe un proveedor que sea relevante, pues
basicamente se compraran equipos de oficina y de telefonia para el desarrollo del servicio. Todo

el personal serd propio y solo se tercerizara el servicio contable, legal y disefio (aplicativo

movil, pagina web y material impreso).



Es importante mencionar que si juegan un papel importante los proveedores de los clientes (de
paletas de madera y transporte), que se caracterizan por ser Pymes familiares con bajos
estandares de gestion (Gerentes de Logistica de Ceramicos 2015). Para tener un control sobre
estos proveedores se planteard como buena practica su homologacién, de tal manera que se
asegure el cumplimiento de estdndares que estén alineados con los objetivos estratégicos del

proyecto (Chavesta 2015).

En el caso de los proveedores de paletas es notorio el alto nivel de informalidad, competencia y
su minima preocupacién por el medio ambiente. En el anexo 3 se muestra la lista de
proveedores de paletas y sus capacidades de produccion mensual. En cuanto a los proveedores
de transporte, se considera que juegan un rol importante, pues son los que trasladan (despacho y

recojo) las paletas a nivel nacional.

Por estos motivos, la implementacién de alianzas estratégicas y circulos de calidad
participativos con estos proveedores permitird afianzar las relaciones y tener un mayor control

sobre ellos.

Se considera que ambos grupos de proveedores tienen un bajo nivel de negociacién frente a las
empresas que demandan sus productos y servicios y frente a la consultora, debido a la amplia
oferta que existe en el mercado; sin embargo, como se menciono antes, son clave para asegurar

el éxito de la operacion, por tanto, serdn controlados durante todo el proceso (ver anexo 4).

2.2.2. Poder de negociacion de los clientes

Los clientes son empresas fabricantes de ceramicos que utilizan paletas para la distribucién de
su mercaderia y que actualmente realizan la gestion de manera interna (Entrevistas y encuestas

C&G Paletas S.A.C. 2015).

Se considera que los clientes tienen un alto poder de negociacion, pues en la primera etapa del
negocio representaran el 100% de las ventas (Weingberger 2009). Otra razén es la importancia
relativa del rubro de paletas para estos clientes; el gasto de paletas de estos tres clientes
representa en promedio el 2,1% de sus ventas totales y el ahorro generado por la gestion de

C&G Paletas S.A.C. representa el 0,27% (Gerentes de Logistica de Ceramicos 2015).
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Por lo tanto, sera necesario brindar un servicio optimo y de calidad en cada etapa del proceso
(para que la empresa se posicione rapidamente), de manera que el cliente cumpla con sus
objetivos de ahorro ofrecidos. También serd importante destacar el impacto social del proyecto
de tal forma que los clientes utilicen este beneficio para mejorar su reputacion y sus ventas

(Diario Gestion 2015) (ver anexo 4).

2.2.3. Amenaza de nuevos competidores

En la actualidad, no existe en el Peri un competidor directo que se especialice en este tipo de
servicio. Sin embargo, si es importante mencionar y tomar en cuenta a Chep Pallet, pues se trata
de una empresa transnacional especializada en proveer (alquilar) sus paletas a clientes de
diferentes sectores y de realizar el servicio integral de control y recojo de paletas (Chep Pallet).
Esta empresa, a nivel de Latinoamérica, ya se encuentra en paises como Chile, Argentina y
Brasil, y actualmente estd en proceso de investigacion del mercado peruano para ingresar a

brindar el servicio de alquiler de sus paletas a clientes del canal moderno (Dassa 2015).

Por otro lado, la empresa peruana IGERSA (www.manejodepallets.com) ofrece como parte de
sus servicios el control de paletas. Hasta la fecha se ha enfocado exclusivamente en la
reparacion (80% de sus ventas) y la fabricacion (20% de sus ventas) de paletas; no ha brindado

y tampoco tiene previsto brindar el servicio de control de paletas (Ruiz 2015).

Entonces, serd necesario posicionar rapidamente a la consultora como una empresa
especializada con un servicio de alta calidad, de modo que sea posible minimizar la amenaza de

ingreso de nuevos proveedores (ver anexo 4).

2.2.4. Amenaza de servicios sustitutos

La opcién que tiene cada unode los clientes de seguir manejando internamente el control del
flujo de sus paletas se constituye en un sustituto potencial y al mismo tiempo una amenaza para
el servicio.

En el mercado se encuentra paletas de polipropileno (como sustituto de la madera), pero su uso

es poco difundido, debido a su alto precio (S/. 115) y al bajo nivel de recuperacion de paletas

por parte de las empresas usuarias (Fabidn 2015).
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La calidad del servicio y el logro permanente de los objetivos propuestos garantizaran el

posicionamiento de la empresa y se limitara el uso de servicios sustitutos (ver anexo 4).

2.2.5. Rivalidad entre los competidores existentes

En el Pert, no existe una empresa dedicada en brindar el servicio del control del flujo de
paletas. Por otro lado, Chep Pallet iniciara sus operaciones brindando servicio exclusivamente al

canal moderno (refail), por tanto, alin queda un amplio mercado por explotar (Dassa 2015) (ver

anexo 4).
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Capitulo III. Sondeo de mercado

1. Objetivos

Identificar empresas potenciales para ofrecer el servicio

Cuantificar el tamafio del mercado potencial

Identificar los principales problemas (oportunidades) que actualmente tienen los clientes

b

Metodologia

Dentro de la metodologia se utilizaran las siguientes herramientas para recoger informacion del

mercado:

2.1. Entrevistas

Esta es la principal herramienta utilizada (método Delphi), debido a la falta de informacién
estadistica sobre este sector en particular. Se entrevistd a profundidad a personas relacionadas al
sector forestal, representantes de empresas fabricantes de paletas, usuarios de paletas y a

especialistas en estandarizacion y gestion en general (ver anexo 5).

2.2.Sondeo de mercado

Se disefid una encuesta (ver anexo 6) que tuvo como objetivo identificar clientes potenciales y

recopilar informacion sobre la metodologia que utilizan para gestionar el flujo de sus paletas.

La encuesta fue remitida via correo electronico a todos los alumnos de las promociones 3,4, 5 y
6 de la Maestria de Supply Chain Managment de la Universidad del Pacifico. Los resultados

tabulados se muestran en el anexo 7.

3. Seleccion de mercados

Con los resultados de las entrevistas y sondeo realizados, se determind y seleccioné como
mercado potencial a las tres empresas peruanas que fabrican y comercializan cerdmicos:

Ceramica Lima S.A., Ceramica San Lorenzo S.A. y Aris Industrial S.A.

Estas son las principales razones que justifican esta decision:
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Entre las 3 empresas compran alrededor de 420.000 paletas al afio (Gerentes de Logistica de
Ceramicos 2015) y que genera un gasto anual en compra de paletas de S/. 11 millones
(Gerentes de Logistica de Ceramicos 2015).

Los indicadores de recuperacion de paletas (75% en promedio) y de reparacion de paletas
(65% en promedio) de las 3 empresas reflejan una deficiente gestion interna.

La paleta es un material indispensable para estas 3 empresas pues el 100% de su produccién
se paletiza y todo el despacho de mercaderia es también paletizado.

Las tres empresas utilizan el mismo formato de paletas (1,20 mts x 0,80 mts) (Gerentes de
Logistica de Ceramicos 2015) y existe la posibilidad de estandarizar las paletas (tipo de
madera, modelo, tipo de taco, precio) y de realizar intercambio entre ellos y sus
distribuidores (ver anexo 8). Los distribuidores son los mismos (en el caso de las grandes
superficies) o estan geograficamente cerca lo cual permite generar sinergias en el control.
Los clientes no tienen informacién confiable para valorizar el gasto o costo real de este
proceso (Entrevistas y encuestas C&G Paletas 2015). Esta falta de interés se refleja en falta
de politicas, procedimientos, controles y finalmente en bajos niveles de recuperacion de
paletas (Entrevistas y encuestas C&G Paletas 2015).

La estandarizacion de procedimientos, politicas, reportes e indicadores sienta la base para un
control centralizado y efectivo.

Los ahorros por las economias de escala en el recojo de sus paletas es un beneficio de
mucho valor para los tres clientes. El mayor ahorro se genera al recoger las paletas vacias
desde los distribuidores de provincias. En el caso de Celima por ejemplo, €l costo promedio
para recoger una paleta desde provincia (de diferentes ciudades del interior del pais) es de
S/. 12 debido principalmente a que los camiones retornan a Lima con un 85% de su
capacidad (no logran completar toda su capacidad de carga pues los distribuidores no
reportan con precision la cantidad de paletas que tienen por devolver y/o no se sincroniza la
comunicacién — solicitud de recojo). Con una consolidacion eficiente debido a la gestion
centralizada, el costo unitario de recoger una paleta de provincia puede reducirse hasta en
15% (Gerentes de Logistica de Ceramicos 2015). Adicionalmente a ello se daria fluidez al
retorno de paletas lo que conlleva a que se reinserten al flujo operativo més rapido y se
reduce la compra de paletas nuevas.

Mayor satisfaccién y confianza de los distribuidores. Actualmente, existe una insatisfaccién
en la gestion de recojo de paletas, pues perciben poco interés de sus proveedores
(fabricantes de ceramicos), debido a que no reciben reportes oportunos con los estados de

cuenta de paletas por devolver y cuando reportan que quieren devolver paletas vacias la
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gestion de recojo no es inmediata, ya que se presentan demoras para consolidar la carga
(Monroy 2015).

e Mayor poder de negociacion al realizar compras conjuntas.
e El ahorro generado permitira a los tres clientes tener una mejor postura competitiva ante los
productos importados. La mejora de su reputacién por transmitir una imagen de

responsabilidad social (menor tala de 4rboles) incrementara sus ventas.

3.1. Estimacion de la demanda

La demanda potencial traducida en la oportunidad econémica de generar valor (ahorros) para las

tres empresas se muestra a continuacion (Gerentes de Logistica de Ceramicos 2015):
En primer lugar, se tiene el dato de la demanda mensual de paletas por cada empresa (cantidad
de paletas requeridas para entregar el 100% de su capacidad productiva en paletas y despacharla

a nivel nacional) para despachar sus productos a nivel nacional.

Tabla 1. Movimiento de paletas despachadas a nivel nacional (mensual)

Despacho a Distribuidores de

%  Total Paletas Despachadas a Nive| Nacional

o Empiésé L o Despachoa Distribuidores de provincia
Ceramica Lima 23,03 11,051 11,972
San Lorenzo 12,209 6,471 5738
Aris 2,093 1,360 733
TOTAL 7,35 18,882 18443

Fuente: Inteligencia Comercial Celima, 2015.

De las entrevistas y encuestas realizadas se conoce que Ceramica Lima recupera el 75% de sus
paletas despachadas a nivel nacional; San Lorenzo, el 75%; y Aris, el 82% (Gerentes de
Logistica de Cerdmicos 2015). Ninguna empresa recupera las paletas que exporta (Entrevistas y
encuestas C&G Paletas S.A.C. 2015). Asimismo, se tiene el dato de las paletas que cada
empresa descarta mensualmente por deterioro (Gerentes de Logistica de Cerdmicos 2015). Con
todos estos datos, se estima la cantidad total de paletas que estas empresas pierden al mes

(Gerentes de Logistica de Ceramicos 2015).
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Tabla 2. Cantidad de paletas no recuperadas del despacho nacional (mensual)

— Paletas NO recuperadas del despacho Pafetas NO recuperadas de los Paletas NO recuperadas de {os
nacional distribuidores de Lima distribuidares de provincia
Cerdmicatima 5912 2,31 3,592
San Lorenzo 3,044 1,035 2,008
Aris 357 pil| 147
TOTAL 9313 3567 5746

Fuente: Inteligencia Comercial Celima, 2015.

El gasto mensual de los tres clientes para reponer las paletas perdidas se muestra a continuacién

(Gerentes de Logistica de Ceramicos 2015)'.

Tabla 3. Gasto actual para reponer paletas no recuperadas (S/. al mes)

Gasto para reporer paletas no recaperzdas

Cerdamica Lima 5139632
San Lorenzo S 71614
Ans 5716976
TOTAL §/.254222

Fuente: (Inteligencia Comercial Celima, 2015)

Como consecuencia de la gestion de C&G Paletas S.A.C. se espera las siguientes mejoras:

e Mejora en el ratio de recuperacion de paletas.

¢ Mejor precio de la paleta, como consecuencia de una negociacién conjunta. Esto impacta
tanto para la compra de paletas que no se recuperan del despacho nacional, como para las
paletas que se tienen que comprar para reponer las paletas que se exportan.

. ejora de los indicadores asociados a la reparacion de paletas.

Se plantean tres escenarios (optimista, moderado y pesimista) para calcular los beneficios

econdmicos de estas mejoras. Los resultados esperados se muestran a continuacion:

Tabla 4. Resumen de ahorros generados por C&G Paletas S.A.C. — tres escenarios (S/, al

mes)

' A‘horro por mejora (le'l' Ahorro por mejor precio Ahorro por mejor c.(')ntroles en
. indicador de recuperacion de la paleta la re paracion

Optimista §/.295318 §/. 226338 §/.33315 §/. 35,665

Moderado §/. 244,700 §.197.227 5. 23,024 §/. 24449

Pesimista §/.200910 /. 159,268 8. 23004 /. 18619

Fuente: Elaboracion propia, 2015.

! Actualmente, cada cliente tiene un precio diferente de la paleta que compra: Cerimica Lima (S/. 27), San Lorenzo
(S/. 25,50) y Aris Industrial (S/. 47,50).
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Esta seria la oportunidad para ambas partes (consultora y clientes) de verse beneficiados por la

implementacion de mejores practicas.

4. Conclusiones del sondeo de mercado

e Existe una gran oportunidad para que las 3 empresas del sector ceramico generen ahorros al
tercerizar el servicio de control y gestion de sus paletas. El ahorro promedio mensual de
implementar las mejores practicas en el control de sus paletas bordea los S/. 245.000 el
primer afio y los S/. 295.000 a partir del segundo afio de operacion.

e La paleta es un material de embalaje clave en la cadena de abastecimiento en este sector,
pues el 100% del producto terminado se almacena y distribuye paletizado. Si se logra la
estandarizacion de la paleta entre los 3 clientes se podra reducir el precio de la paleta (por
un mejor disefio y por un mayor volumen de compra conjunta) y lograr la
intercambiabilidad entre cliente y distribuidores.

e A través de las entrevistas realizadas a los gerentes de logistica de los clientes, se pudo
conocer que el uso de la paleta de 1,20 m x 0,80 m (estandar europeo) se origina porque sus
principales distribuidores (Sodimac, Maestro y Promart) utilizan y exigen el uso de este
formato. Por otro lado, estos clientes utilizan el estandar europeo, pues las estanterias dentro
de sus tiendas estan disefiadas para utilizar paletas de estas dimensiones (ancho de 2,60 m
que permite el ingreso de 3 paletas de 0,80 m de ancho) (Olivera 2015) y se disefiaron asi,
pues los productos que importan son enviados principalmente en paletas con estas
dimensiones (Rabanal 2015).

¢ Existen beneficios adicionales que generan un mayor atractivo en el proyecto:

o Mejor precio de la paleta al tener una paleta estandar y un mayor volumen de compra

o Mejor precio por paleta en el proceso de recuperacion de paletas vacias desde provincia

o Mayor satisfaccion de los distribuidores al contar con informacién confiable

o Mayor compromiso de los proveedores (de paletas y de transporte) al contar con

informacion confiable

Es importante mencionar que en los 3 afios de evaluacién del proyecto se mantendra el formato
es de 1,20 m x 0,80 m. En este periodo se buscara, sobre todo, mejorar los indicadores de
reparacion y recuperacion, y también estandarizar y mejorar el precio de la paleta sobre la base
de un mejor disefio. El uso de la paleta estandar peruana (1,20 m x 1,00 m) generaria una gran
oportunidad de lograr mayores beneficios para las 3 empresas; sin embargo, su implementacion

y el calculo de los beneficios no es parte del alcance del plan de negocios (Del Castillo 2015).
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Capitulo I'V. Planeamiento estratégico

A continuacién, se presenta el analisis interno y externo de la empresa, asi como la vision,
mision y los objetivos organizacionales, los cuales permiten definir la ventaja competitiva y las

estrategias a seguir.
1. Analisis FODA
1.1.0portunidades

e Las expectativas macroecondmicas favorables en el pais para los préximos afios (Banco
Central de Reserva del Peru 2015) y la implementacion de leyes y acuerdos politicos que
fomentaran la formalizacion del mercado forestal (Diario El Comercio 2015).

e Desarrollo ¢ implementacion de tecnologias versétiles, dinamicas y de bajo costo para el
control de las operaciones (Garcia 2015).

e Falta de controles, procedimientos y politicas por parte de los tres fabricantes de ceramicos
durante todo el flujo de despacho, recuperacién y reparacion de paletas (Gerentes de
Logistica de Ceramicos 2015), lo que se refleja en bajos niveles en los indicadores de
recuperacion y reparacion de paletas cuando la gestion es realizada por la misma empresa
(Entrevistas y encuestas C&G Paletas S.A.C. 2015).

e Ser la empresa pionera al especializarse en un servicio innovador y novedoso que brinde a
las empresas de diferentes sectores el control sobre el proceso completo del flujo de sus
paletas (Villajuana 2015).

e Alto nimero de empresas con una gestion interna de control de paletas y en su mayoria con
intenciones de tercerizar el servicio (Entrevistas y encuestas C&G Paletas S.A.C. 2015).

e Generacion de sinergias por la estandarizacion de paletas dentro de empresas del mismo
sector. "

e Mejora de la imagen de los clientes a nivel de sus distribuidores (mejor gestion de recojo de
paletas) y ante la sociedad (reduccion de la tala de arboles) (Monroy 2015).

e Formacion de alianzas estratégicas con fabricantes de paletas y con empresas de transporte
para coordinar acciones que permitan mejorar los controles (Carpio 2015).

e Alto nimero de clientes potenciales en diferentes sectores (Entrevistas y encuestas C&G
Paletas S.A.C. 2015).

e El incremento progresivo del costo de la madera conlleva a que las empresas tengan que

recuperar mas paletas (Carmona 2014).
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Ser la empresa pionera en generar un impacto ambiental favorable sobre la base de buenas
practicas con sus clientes (fabricante de ceramicos). La implementacion de estandares
recomendados por el Reputation Institute tanto en C&G Paletas S.A.C. como en sus clientes
brindard una gran oportunidad de fidelizar e incrementar las ventas, debido a la buena

reputacion que se generaria (Rizo Patrén 2015).

1.2.Amenazas

Posibilidad de que los potenciales clientes no se interesen en tercerizar este servicio y que
no les interese trabajar de manera conjunta (Carpio 2015).

Surgimiento o empeoramiento de los conflictos sociales en el interior del pais, sobre todo en
aquellas zonas donde se realiza la extraccion y procesamiento de la madera (Ucayali, Madre
de Dios).

Ingreso de nuevos proveedores. La mayor amenaza la constituye el ingreso de Chep Pallet
(Carpio 2015).

Posibilidad de que los fabricantes de paletas incorporen dentro de su negocio este servicio
(Dassa 2015).

Poder de negociacion de las grandes superficies que impida la implementacion de las buenas

practicas propuestas (Monroy 2015).

1.3.Fortalezas

Enfoque en un servicio integral y especializado en el control de paletas, desde la entrega del
proveedor (paletas nuevas) hasta la reparacién de las mismas, luego de haber sido
recuperadas del proceso de despacho a nivel nacional (Garcia 2015).

Conocimiento y experiencia en el sector por parte de los accionistas de la empresa.

Personal capacitado y comprometido con los objetivos de los clientes.

Uso de tecnologias para brindar informacion en linea sobre el estatus de las paletas por cada
cliente.

Consolidacién de informacion de los tres clientes, de manera que se generen economias de
escala en la gestion de recojo a nivel nacional.

Implementacion de procedimientos y politicas que permitan a los clientes formalizar el flujo
de control de paletas y su interaccion con sus clientes y proveedores.

Se ofrece un cuadro de mando integral que permitira controlar en linea los resultados de la

gestion.
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o Se utilizara la web, apps y smartphones como herramientas de gestion, lo cual implica que

no se afiadan sobrecostos al servicio.

1.4.Debilidades

e Bajo poder de negociacién con los clientes.

e Por el alto volumen de transacciones de paletas y de documentos (ingresos y salidas) solo se
realizardn muestreos aleatorios en cada etapa del proceso, lo cual brinda un margen de error.

e Las operaciones de los clientes se realizan a nivel nacional y de manera simultanea, lo que
implicara que no todas las transacciones estén controladas.

e Complicaciones para acceder a los almacenes de los distribuidores de los clientes para
realizar los controles ofrecidos.

e No se tiene un control directo sobre los proveedores de transporte y de paletas de los

clientes.
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En el siguiente cuadro se muestra la matriz FODA:

Tabla 5. Matriz FODA

Expectativas macroecondmicas favorables
Legislacion que favoreceré fa formalizacion del sector forestal
Tecnologlas versétiles de bajo costo

Clientes no controlan y tampoco miden su gestion actual de paletas
Bajos resukados de los indicadores de recuperacion de los clientes
Ser la empresa pionera en este servicio

Alto niimero de empresas con gestién intema de control de paletas
No existe en el Peril una empresa que brinde este servicio
Generacién de sinergias en los clientes por l2 estandarizacion

Alto niimero de clientes potenciales en diferentes sectores
Incremento progresivo del costo de la madera

Ser ln empresa pionera en temas medioambientales.

Conflictos sociales

Ingreso de nuevos proveedores

Integracién vertical de los fabricantes de madera
Poco interés de potenciales clientes

Poder de negociacion de las grandes superficies

F 1 |Enfoque en un servicio integral y especializado

F 2 |Conocimiento y experiencia en el sector

F 3 |Personal capacitado y comprometide

F 4 {Informacién en linea para la toma de decisiones

F 5 |Procedimientos y politicas formalizados, comunicados y estandarizados
F 6 |Indicadores idéneos para medir la gestion

F 7 |Uso de herramientas informéticas baratas y eficientes

F 8 |Monitoreo y medicion constante del impacto ambiental

O 1 |La experiencia y conocimiento de! sector deberan ser utilizados para lograr posicionar
O 2 [répidamente a la consultora C&G Paletas en el mercado con un servicio de calidad y
O 3 |aprovechar el crecimiento econémico delpais (F1, F2, 01, 02)

O 4 |Se debers capacitar y motivar permanentemente al personal de tal maners que se

O 5 |cumplan los objetivos planteados y se refuerce la imagen de una empresa especializada
O 6 Jen brindar este servicio (F3, 04, 05, 06, 07, 08),

O 7 |El logro de objetivos ser4 Ia principal carta de presentacion para satisfacer a los clientes
O 8 |y crecer en el mercado por tanto se deberd hacer énfasis en un 6ptimo plan de

O 9 |operaciones (F1, F2, F3, F4, FS, F6, F7, 08, 09, 010),

0O 104Los ahorros generados por la mayor recuperacion de paletas, mayor reparacion de paletas
O 11)y el uso de materiales recuperados en la fabricacion de tacos deberd ser promocionados
ara reforzar In imagen del compromiso ambiental de la empresa (F1, F2, F§, 011, 012)

Posicionarse como la primera empresa en el Pert que brinda un servicio de calidad en el
A2 |control y gestion de paletas se convertiré en una barrera de entrada para competidores
A 3 |potenciales (F1, F2, F3, F4, FS, F6, A2, A3, Ad),

A 4 |Este posicionamiento se lograr4 principalmente con el logro de los objetivos en base a un
A § lestricto control de las operaciones y a Ia formacion de alianzas con todos los involucrados.

Fuente: Elaboracién propia, 2015.

(F4, F5, F6, F8, Ad, AS).

D1
D2
D3
D4
D3

Realizacion d
Operaciones
Dificultad pa:
Bajo poder d
No se tiene 1

Una adecuar
permanente
alto volumer
Ellogro de |
exijan a sus
El uso de ter
que se cuen

La firma de
de todos los
devuelta po
La homelog
(b1,D2, 4

Las grandes oportunidades para incursionar en este negocio y las fortalezas que posee la empresa conllevan imj

actualmente no existe en el mercado, la estrategia serd la de crecer y posicionarse rdpidamente con un servicio de a

2. Visién

Ser reconocidos como especialistas y lideres en el Pert por la calidad del servicio de gestién de paletas.

3. Misién

Brindar un éptimo servicio de control y gestion del flujo de paletas, generando ahorros a los clientes al asegurar

operacién.



O 1|Realizacion de muestroes por el alto volumen de transacciones

D 2|Operaciones simultaneas a nivel nacional por lo que no estar4n controladas al 100%
D 3|Dificultad para ingresar & los aimacenes de los distribuidores de los clientes

J 4{Bajo poder de negociacion con los clientes

3 5[No se tiene un control directo sobre los proveedores de transporte y de palets.

Una adecuada seleccion de personal, un estricto cumplimiento de los controles y una supervisién
permanente de nuestra operacion serén claves para minimizar los riesgos generados por el

alto volumen de transacciones a nivel nacional (06, D1, D2, D3),

El logro de los objetivos permitird que los clientes respalden la propuesta de valor que se plantea v
exijan a sus distribuidores y proveedores para que colaboren con el proyecto (09, D4, DS),

El uso de tecnologias péra I ransmision de datos (web y smartphones) serd necesario para

que se cuente con mformacion en tiempo real y abarquemos més zonas a nivel nacional (03, D1, D2).

ba
La firma de alianzas estratsgicas con proveedores y distribuidores brindaré un mayor compromiso
de todos los involucrados en la cadena desde que la peleta es entregada por el proveedor hasta que es
devuelta por el distribuidor (D3, D4, D5,A4, AS).
La homologacidn sera también una herrarnienta bésica para seleccionsr buenos proveedores
(D1, D2, A4, AS).

x

levan implementar estrategias FO (Fortaleza — Oportunidad), Al ser una empresa nueva, con una propuesta de servicio que

vicio de alta calidad basado en un conocimiento pleno y especializado del negocio.

segurar un nive! eficiente de recuperacién y reparacion de paletas basado en procesos de trazabilidad y sistematizacién de la
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4. Objetivos estratégicos

4.1. Objetivos de largo plazo

Alcanzar un VAN econdmico superior a S/. 200.000 y una TIR econdmica superior al 30%
en los 3 primeros afios de operacion

Recuperar la inversion inicial en el segundo afio de operaciones

Alcanzar niveles superiores al 98% de recuperacion de paletas en los clientes, de manera
que se logre obtener ingresos equivalentes al 50% del ahorro generado

Cumplir con el 82% de identificacion de paletas en buen estado a partir del segundo afio de
operacion

Incursionar en el control de paletas exportadas por parte de los tres clientes del sector de
fabricacion de ceramicos a partir del cuarto afio de operacion

Incursionar en nuevos sectores de clientes a partir del cuarto afio de operacion

/
4.2.Estrategia competitiva

La estrategia competitiva de la empresa es la de diferenciacion centrada (Villajuana 2015). Se

enfocara en grupos especificos de empresas (en una primera etapa solo en las tres empresas que

fabrican ceramicos en el Peri) con una oferta de atencion especializada y personalizada,

personal comprometido y calificado, conocimiento del sector, transmision de informacion

fidedigna, confiable y en linea. Para conseguir esta diferenciacion, se tendra en cuenta lo

siguiente:

Conocimiento pleno del flujo de paletas de cada cliente

Politicas y procedimientos bien definidos y aprobados por el cliente, por sus proveedores y
distribuidores

Mantener estandares de calidad dentro de la operacion logistica

Capacitacion constante al personal que atender4 a cada cliente

Mantener una estrecha relacion con los clientes y proveedores

4.3.Estrategia de crecimiento

El desarrollo futuro de la organizacion se basa en una estrategia de desarrollo de producto

(servicio de control de paletas) (Villajuana 2015), pues se trata de un servicio nuevo
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(actualmente no se ofrece en el Perll) en un mercado ya existente. La empresa se enfoca en

desarrollar valores y atributos en el servicio que refuercen la imagen de calidad.
4.4.Ventaja competitiva

La ventaja competitiva de C&G Paletas S.A.C. se basa en contar con el reconocimiento de los

clientes por ser una empresa que se caracteriza por ser:

e Comprometida con cumplir los ahorros ofrecidos a los clientes

e Especializada en ofrecer el servicio de control y gestion de paletas con una operacion
eficiente y confiable

e Enfocada en el logro de los objetivos planteados y el cumplimiento del nivel de servicio
ofrecido a los clientes

e Comprometida con la preservacion del medio ambiente

e Innovadora y con disponibilidad de aplicaciones mdviles que permiten un control en linea y

L
que genera rentabilidad en el corto plazo por su bajo costo de implementacion

4.4.1. Modelo Canvas

A través de este modelo, C&G Paletas S.A.C. propone plasmar de manera sencilla su propuesta

de valor haciendo que los clientes puedan visualizar rapidamente el servicio que se estd

ofreciendo enfatizando no solo en la calidad y el servicio personalizado, sino en el ahorro

monetario y en el impacto ambiental que se generaria.

En la siguiente tabla se muestran los nueve elementos clave en la generacion de valor para el

negocio.
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Socies Clave »

" Actvidades Clave

Tabla 6. Modelo Canvas de C&G Paletas S.A.C.

falor Propercianado

- “Relaeiones con Jos

clientes

Chemtes “

by AT

e 5

* Alanzas
estratégicas con
proveedores de
paletas ¥ conlos
proveedores de
fransporte qoe
hayan aprobade
por lo menos con
ek
homolosacs

* Alianzas
estratégicas con
SERFOR

El principal coste de Ia empresa Io constituve <l personal
{plomillzs) que constirve o 80% de muestrz estructmz de

£OSi0S.

* Comirel permanente de
Jiodo e Bojo de tas paletas_
* Registro en Inea dela
jmformacion.

* Generacifm de repories
e indicadores idéneos ¥
confiables_

Recursos clave

&
* Personal capacitado,
con experientia ¥
motivado.
* Procesos claros,
procedimientos y politicas
aprobados v difiundidos.
* Tecnologia parz &
lreg'szro vreporie dela
mformacion de manera
oportma ¥ confiable.

Costos

Servicio personalizade v
de aliz calidad durante
todo el flujo de las paletas
que se reflejars en
beneficios econdmicos
{ahorros) para mestros
clientes ¥ tambsén en
mejores condiciones para
1a sociedad (menor
#mpacto medioambiental).

Ahbormro promedio anualt
S 3 millones

Impacto
medioambiental: 324

menos arboles talados al

ano

* Contractinal en base a
acuerdos de niveles de
servicio v logro de

*Atencidn persenalizada

Fabricantes de
ceramices en €l
Peni Ceramica
Lima San
Lorenzo ¥ Ars.

Porcentaje del ahosro generado a mestros clientes de
manera mensuat

30% del shorro promedic de S/ 250 mit

Objeitvo: VAN > 200 v TIR > 30%

Fuente: Elaboracion propia, 2015.
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Capitulo V. Plan de marketing

1. Descripcion del servicio

Se ofrece el servicio de control del flujo de salida y retorno de paletas desde los clientes hacia
sus distribuidores y viceversa; también incluye el control del proceso de recepcion de paletas
nuevas y control de la reparacion de paletas recuperadas (el detalle del servicio se muestra en el

capitulo de operaciones).

2. Objetivos del plan de marketing

2.1.0bjetivos a corto plazo (primer aifio de operaciones)

e Lograr los resultados esperados del escenario moderado (95% de recuperacion y 80% de
reparacion) en el primer afio de operaciones

e Lograr el 90% de satisfaccion de los clientes en el primer semestre de operacién y superar el
95% a partir del segundo semestre

e Posicionar la consultora en la mente de los clientes como una empresa especializada en el
control de paletas y que contribuya directamente a reducir la tala de arboles

e Capacitar y fidelizar con la filosofia de la empresa al 98% de los trabajadores directos e
indirectos (transportistas, distribuidores) en la operacién

e Firmar acuerdos con el 100% de los distribuidores y proveedores (transporte y paletas) de

los clientes para garantizar los niveles de recuperacion ofrecidos

2.2.0bjetivos a mediano plazo (de dos a cuatro afios)

e Lograr los resultados esperados del escenario optimista (98% de recuperacion y 85% de
reparacion) a partir del segundo afio de operaciones

e Ser reconocidos por los clientes como una empresa lider en generacion de ahorros y por su
servicio de calidad

e Instituir, en el Pert, el uso obligatorio de madera reciclada para la fabricacion del 100% de

tacos de paletas
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3.

Formulacion estratégica de marketing

3.1.Segmentacion

3.1.1. Criterios de segmentacion

3.1.1.1. Segmentacién por actividad

La empresa se enfocara, en una primera etapa, en las tres empresas que se dedican a la

fabricacion y comercializacion de pisos y revestimientos ceramicos en el Pera (Cerdmica Lima,

Ceramica San Lorenzo y Aris Industrial). Estas tres empresas tienen caracteristicas en comun:

Toda su produccion la paletizan y utilizan el mismo tamafio de paleta: 1.20 m x 0.80 m.

El 35% de sus clientes son los mismos (grandes superficies).

Sus distribuidores exclusivos a nivel nacional se ubican geograficamente cerca (por ejemplo
cluster de Palao, cluster de Surquillo).

Actualmente, tienen el mismo proceso de despacho y recuperacion de paletas.

La problematica actual de las tres empresas es la misma: falta de controles, procedimientos,
politicas y no han logrado cuantificar el valor de lo que pierden en todo el proceso (Gerentes

de Logistica de Ceramicos 2015).

3.1.1.2. Segmentacion de tamafio

El volumen de compra y, por ende, del gasto anual de estas tres empresas en reponer las paletas

que no recuperan del mercado es otro factor que fue considerado para su seleccion. Entre las

tres empresas el gasto anual bordea los S/. 3 millones (Entrevistas y encuestas C&G Paletas

S.A.C. 2015).

En el siguiente grafico se observa la cantidad comprada por estos clientes.
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Grafico 1. Compra de paletas mensuales por empresa

Compra de paletas mensuales por empresa

25,000

Fuente: Entrevistas y encuestas C&G Paletas S.A.C., 2013,

3.1.1.3. Segmentacion por beneficios

Como consecuencia de un servicio estandar, los beneficios esperados para las tres empresas

serian:

e En el anexo 9 (Villajuana 2015), se ha calculado el beneficio econdémico de realizar una
gestion centralizada versus una gestion individualizada por los clientes. Se aprecia un ahorro
mensual cercano a los S/. 100.000.

e FEstandarizacion de sus paletas para generar intercambiabilidad (tipo de madera, estructura
de la paleta).

e Mayor poder de negociacion por realizar una compra conjunta.

e Economias de escala en los fletes para la recuperacion de paletas.

e Sinergias en el control, pues sus distribuidores son los mismos o estan geograficamente
cerca.

e Mejor imagen ante sus clientes y ante la sociedad, pues se promocionaria una imagen de

responsabilidad por el medio ambiente.
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3.2.Estrategias de la mezcla de marketing

3.2.1. Servicio

Se ofrece a los clientes la tercerizacion del proceso de control del flujo de paletas a nivel
nacional. En el anexo 10 se muestra el flujo de proceso que siguen las paletas en los clientes del

sector seleccionado y los controles ofrecidos como parte del servicio.

El servicio ofrecido comienza con el levantamiento de informacion de la situacion actual del
proceso que realiza cada cliente. Luego de un diagnéstico inicial, se elabora el documento que

permitira identificar las brechas a cubrir.

Se asigna personal in house para que controle (mantenga al dia el llenado de formatos, supervise
el cumplimiento de los procedimientos y digite en linea) todo el proceso, tanto del intercambio

de paletas con los clientes como del proceso de reparacion.

El servicio ofrecido contempla ocho controles. En el anexo 11 se detalla cada servicio, los

reportes e indicadores que se generaran y los documentos y politicas de referencia.

El primer control se lleva a cabo en la recepcién de paletas nuevas (vacias). En este punto se
realiza un muestro aleatorio para validar que el proveedor cumpla con las especificaciones

definidas por el cliente (ver anexo 12).

El segundo control ofrecido se efectia en el momento de la salida de los camiones con
mercaderia del cliente (punto de origen) hacia sus distribuidores (punto de destino). Se verifica
que las cantidades consignadas en los documentos (guias y formato de control de paletas)

coincidan con lo que fisicamente se est4 despachando.

El tercer control ofrecido se realiza, de manera aleatoria, en los locales de los distribuidores a
nivel nacional. Se verifican las condiciones de recepcion y almacenamiento de paletas y el
cumplimiento del procedimiento de entrega y llenado de documentos por parte de los

involucrados (distribuidor y transportista).
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El cuarto control ofrecido auditara que el transportista cumpla plenamente con las directivas de
recojo de paletas. Este servicio es clave, pues es el punto en el cual se genera la mayor pérdida o

robo de paletas (Gerentes de Logistica de Ceramicos 2015).

El quinto control consiste en la revision de las paletas (devueltas por los clientes y recogidas por
los transportistas — logistica inversa) en el punto de origen. Nuevamente se verificara que la
informacion consignada en los documentos calce con lo que fisicamente estd entregando el

transportista.

En el sexto control se ofrece revisar aleatoriamente que el personal del cliente cumpla con el
procedimiento de separacion de paletas devueltas por los distribuidores, de manera que se

asegure que se envien a reparar solo las paletas que efectivamente necesitan ser reparadas.

En el séptimo control se ofrece la revision aleatoria de las paletas que fueron seleccionadas
como descarte por el proveedor que repara paletas. Se valida que estas paletas efectivamente no
se puedan reparar, de tal forma que se autorice su canivalizacién (desarmado) para recuperar las

piezas (listones y tacos buenos) que estén en buen estado.

El octavo y dltimo control consiste en la revision de las paletas devueltas por el proveedor de
reparacion de paletas y la verificacion de que las cantidades cuadren con las consignadas en el
formato de reparacion de paletas.

3.2.1.1. Flor de servicio

Se presentan los servicios adicionales de facilitacion y mejora que reforzaran el servicio central

de la propuesta de valor (Chong 2015).
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Grifico 2. Flor de servicio de C&G Paletas S.A.C.

Fuente: Elaboracion propia, 2015.

Es importante precisar que serd iniciativa de la empresa la firma de contratos de
confidencialidad para el buen manejo de la informacién, considerando que se trata de clientes
que son competidores entre si.

3.2.1.2. Ciclo de vida del servicio ofrecido

El servicio ofrecido se encuentra en la etapa de introduccién en el mercado peruano, pues no

existe una empresa que brinde el servicio.

Esta ctapa es la mas costosa y riesgosa por la inversion a realizar para promocionar, dar a

conocer y obtener la aceptacion entre el publico objetivo de este nuevo servicio.
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Se propone la siguiente tabla de comisiones:

Tabla 7. Acuerdos de comisiones con clientes

' % de comisién sobre el ahorro generado

Optimista 50%
Moderado 43%
Pesimista 40%

Fuente: Elaboracién propia. 2015.

Por tanto, los ingresos mensuales para C&G Paletas S.A.C. en cada escenario serian:

Tabla 8. Ingresos mensuales para “C&G Paletas S.A.C.” (S/. al mes)

%o de comision sobre el

~Escenario vntaet
e ahorro generado
Optimista S/. 147,659
Moderado S/. 110,115
Pesimista S/. 80,364

Fuente: Elaboracion propia. 2015.

3.23. Plaza

Se utilizara el canal directo para la distribucién del servicio. El gerente general de la empresa
tendra como una de sus principales funciones visitar a los clientes potenciales para ofrecerles el
servicio. La pagina web de la empresa serd una herramienta importante para ofrecer y concretar
la venta del servicio.

3.2.4. Promocion

La estrategia de jalar (pull) serd utilizada para atraer a los clientes en forma directa. Esto se hara
mediante visitas a clientes potenciales, publicidad en revistas especializadas y mediante la
pagina web.

3.2.4.1. Métodos promocionales

Se usara este método. debido a que el servicio estd en su etapa de introduccion dentro del ciclo

de vida y es necesario mostrar sus caracteristicas asi como los atributos de la operacion.
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La venta directa se realizara mediante:

Ferias especializadas (EXCON)

Visitas personalizadas a clientes potenciales

3.2.4.2. Publicidad

Internet sera una de las principales fuentes de informacién y contacto directo. Mediante una
pagina web bien disefiada y enfocada, se lograra llegar a los clientes objetivos. A su vez, se
tendra enlaces (links y banners) con empresas afines (madereras, Ministerio de Agricultura,
GS1, Aprolog).

Revistas especializadas (revistas logisticas).

Usando el merchandising se elaboraran articulos que reflejen la imagen de la empresa y que
den informacion del servicio ofrecido, tales como: llaveros, lapiceros, dipticos y CD

multimedia con informacidn detallada.

3.2.4.3. Relaciones piblicas

Mediante las relaciones publicas la empresa buscara favorecer su imagen en la sociedad como

empresa comprometida con el desarrollo sostenible y que involucra politicas de responsabilidad

social. Dentro de las actividades a realizar tenemos:

Foros y work shops en los que participen los siguientes organismos nacionales: Camara de
comercio, Servicio forestal del Ministerio de Agricultura — Serfor y la Asociacion de
profesionales de logistica — Aprolog.

Notas de prensa.

Se proporcionard informacion necesaria a periodistas de medios especializados en el

cuidado del medio ambiente.
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3.2.5. Personas

Los recursos humanos con los que cuenta la empresa se constituyen en los recursos mas importantes para garantizar los estandares ofrecidos, por tanto,
se hara énfasis en una minuciosa seleccion de personal, se contard con politicas favorables de remuneracion, capacitacion y medicion de desempeiio, de
manera que el personal se sienta motivado, identificado y comprometido con los objetivos planteados. Una persona comprometida con su trabajo es mas
leal y productiva. Aquellos no comprometidos pueden ser productivos, pero no estan intelectual ni emocionalmente conectados como para dar lo mejor

de si (Sanchez 2015).

Para la administracion del negocio se requerira:

e 1 gerente general con especializacion en operaciones y procesos
e 1 jefe de operaciones

o 1 asistente de gerencia

¢ 10 auxiliares de campo

Se contara también con servicios tercerizados:
e Asesoria de un abogado para la constitucion de la empresa
e Asesorfa contable para llevar los libros contables

e Disefio grafico, publicidad e imprenta para materiales promocionales

4. Cronograma de actividades

Se muestra el calendario de actividades del plan de marketing que inicia en la etapa preoperativa hasta la etapa de implementacion.

Tabla 9. Gantt — Plan de marketing

bt toces do Nombre de tarea Comienzo Fin j , octubre .01 noviembie

¢
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Capitulo V1. Plan de operaciones

1. Objetivos y estrategias de operaciones

1.1.0bjetivo general de operaciones

Generar ahorros e incrementar la rentabilidad de los clientes al reducir sus gastos en la compra y
reparacion de paletas a través de la implementaciéon de mejoras en los procesos y mayores

controles en diferentes etapas del flujo de paletas a nivel nacional.

1.2. Objetivos especificos de operaciones

e Identificar el 100% del flujo de paletas en los 3 primeros clientes dentro de la etapa
preoperativa

e Aprobacién y difusion del 100% de politicas y procedimientos por parte de las gerencias
generales de los 3 clientes antes del inicio de operaciones (1 de enero del 2016)

e Aprobacién del 100% de reportes e indicadores antes del inicio de operaciones (1 de enero
del 2016)

e Disponibilidad del 98% del aplicativo moévil y plataforma web antes del inicio de
operaciones (1 de enero del 2016)

e Homologar al 95% de proveedores en los 3 primeros meses de operacion

e Cumplir con el 90% de inspecciones de campo en los distribuidores de los clientes a nivel

nacional en el primer semestre de operacion y con el 98% en el segundo semestre

1.3.Factores clave de éxito de operaciones

La propuesta de C&G Paletas S.A.C. tiene tres pilares: personas, procesos y tecnologia.
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En esta cadena se visualiza el flujo de las paletas en las empresas del sector ceramico, desde la
recepcion de paletas nuevas, el despacho y recuperacion y luego su reparacion y/o eliminacion.
En cada etapa de este proceso se propone la implementacion de politicas, procedimientos,
reportes e indicadores (ver anexo 13), que de ser implementados adecuadamente generaran una

mejor gestidn y, como consecuencia, un ahorro tanto en la compra como en la reparacion.

En el siguiente grafico se ilustra el flujo de paletas.

Griafico 6. Resumen del plan de operaciones

f,*

P EAN LoRenzd CCELIMA %Gala

€

Corgrod 2n l; Fation
de pedas recupsradas

Fuente: Gerentes de logistica de ceramicos, 2015.

En el punto uno, los fabricantes distribuyen el 100% de los cerdmicos a nivel nacional en
paletas. Contratan transportistas para que trasladen la mercaderia paletizada desde sus
almacenes en Lima hacia sus distribuidores a nivel nacional. En el caso de Lima, cuentan con
transportistas exclusivos que retornan diariamente al punto de origen; esto facilita el retorno de
las paletas vacias. En el caso de provincias, los transportistas no retornan al punto de origen;
esto conlleva que se genere una gestion y coordinacion para el recojo de paletas desde las
diferentes ciudades del Pert (logistica inversa). En el punto dos, se realiza la logistica inversa de
las paletas; la coordinacion para la consolidacion y el recojo de paletas a nivel nacional serd

asumida por C&G Paletas S.A.C.; el gasto de transporte para el retorno de paletas desde los
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distribuidores (de Lima y provincias) lo seguira asumiendo cada cliente. En el punto tres, los
clientes realizan la seleccion de las paletas recuperadas; las paletas que estan en buen estado son
enviadas a produccion para su reutilizacion; las paletas en mal estado se separan y se entregan al

proveedor que se encargara de repararlas o separarlas como descarte.

Es importante mencionar que es responsabilidad de los distribuidores conservar en buen estado
la paleta y devolverla. Son los transportistas contratados por los fabricantes de ceramicos
quienes entregan y recogen las paletas de los distribuidores. Ellos también tienen la
responsabilidad de tener en buen estado la paleta y devolverla. Estas responsabilidades y
obligaciones estaran expresadas de manera clara y formal en los procedimientos y politicas que
seran aprobadas por los gerentes generales de cada cliente y comunicados a todos los

distribuidores y proveedores.

1.3.1.1. Etapas del proceso

El plan de negocio cuenta con tres etapas:

Etapa I: Levantamiento de la informacion de la situacion actual

En esta etapa se realiza el levantamiento de la informacién de la situacion actual en los locales
de cada cliente. Con un equipo formado por personal de C&G Paletas S.A.C. y de cada cliente,
se revisa los procesos, procedimientos, politicas, reportes e indicadores que actualmente tiene
cada empresa. También se visita y entrevista a los proveedores de paletas, distribuidores,

transportistas y personal de cada empresa involucrados en el flujo de paletas.

En el anexo 14 se observa el calendario de actividades de esta primera etapa, que inicia el 1 de

octubre del 2015 y termina el 15 de noviembre del 2015.

Etapa 1I: Diagndstico de la situacion actual

La segunda etapa se inicia con la consolidacién de la informacion recopilada en la etapa I. Los
consultores se encargaran de presentar las brechas entre la situacion actual encontrada en cada

cliente y la propuesta de servicio que se ofrece. Seran cuatro semanas para preparar el informe

del diagndstico y presentarlo a las gerencias generales y de logistica de los clientes.
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En esta etapa también se recluta y se brinda capacitacion a los auxiliares de campo, quienes serén la base

colaboradores, de manera que entiendan la problematica actual.

A finales de diciembre se ponen a prueba los aplicativos méviles y la plataforma web desarrollada tanto para

mando integral.

Para realizar el diagnéstico de la situacion actual de las empresas, se generd un Diagrama de Ishikawa para

medidas correctivas.

Grifico 7. Diagrama de Ishikawa C&G Paletas S.A.C.

Orgauizacién ¥
personay

No cuentan con peliticas y procedimientos
claramente definidos y difundidos

En los diferentes niveles de la organiza:
la necesidad de controlar las palet

No cuentan con reportes e indicadores estindares v
tampoco son generados y actualizados en linea

No existe un drea o persona respt
del control de paletas

Los clentes v proveedores desconocen sus funciones

y responsabaadades.

Conflictos internos entre
v nadie asume el i
de paletas nuevas

No se realiza & comrol de calidad de las paletas nuevas.

Aho numere de operaciones a nivel nacional dirante todo ef dia. Uso del excel sin ur

Proveedores oo homologados y sin garantia de que tengan
buenas pracacas.

La informacién no se :

Los transportistas saben que nadie los controla por tanto

no se esfoerzan por un dptimo cuidado de las paletas™ Los clientes no reciben infory
No se puede tomar decision

informacien confiable.

" 'C!:Ber’fm?av Techoloping 7 ;

Fuente: Elaboracion propia. 2015,
Luego, se ponderaron los problemas encontrados en el diagrama de Ishikawa; se identificé que el problema mé

En la tabla 11, se muestra el detalle de los problemas detectados en el proceso para las tres empresas de cerdmi
logistica) (Del Castillo Z013).



Foperacién de control a nivel nacional. La informacién del diagndstico sera presentada de manera clara a estos

Ileccién de informacién como para la generacion de reportes e indicadores que serdn plasmados en una cuadro de

lidentificar aquellos problemas con los que cuentan actualmente y, de ese modo, poder implementar mejoras y/o

Bente

ke manera exclusiva

Supply v Finanzas
e este gasto

r definido.
7«;&1&.

jporiina v confiable.

jnas al no contar con

fo era la falta de controles en las diferentes etapas del proceso.

se ha ordenado de mayor a menor los problemas de acuerdo a su criticidad (entrevistas realizadas a los gerentes de
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En el rubro “organizacion y personas”, el punto mas critico es la falta de un personal que realice

de manera exclusiva esta funcion. En el rubro de “controles”, la falta de reportes e indicadores

es lo mas critico. En el rubro de “cobertura”, se confirma el hecho de que al no existir controles

adecuados los proveedores de transporte no se comprometen con un adecuado control de las

paletas. En el rubro “tecnologia”, el principal inconveniente detectado es que la informacién no

se actualiza en linea.

Tabla 11. Tabla de ponderacion de problemas identificados

Listado de problemas identificades por los Gerentes de Logistica de cada cliente
Organizacion ¥ personas

Puntaje Total

o existe un drea o persona responsable de manera exclusiva del comtrol de paletas
En los diferentes niveles de b oreanizacion no s siente 1a necesidad de controlar las paletas
Tas dreas de Comercial Supplv v Fmanzas no asumen ol Bderazoo por el gasto de paletas

15

13

Coniroles

No se cuentan con reportes e mdicadores estindares que son generados v acuzlizados en Fnea
Mo se realiza el conirol de cabidad de Ias paletes mevas

Los chentes v proveedores desconocen sus funciones v responsabiidades.

No se cuentan con poliicas v procedimientos claramente definidos v difundidos

154

121

11

Cobertura

Los transportistas no saben que son comrolados por tanto no se esfuerzan por un dptimo cuidado de Ias paletas
Proveedores no homologados ¥ si garantia de que tensan buenas practicas.
Transporte de entrega de mercadenia en paletas vy retomoe de paletas vacias 2 nivel nacional durante tode ef dia

13

13

8

Tecnologias

La informacion no se actuzlizz en inea.

™Mo se toman decisiones oportonas ¥ 0o s cuentz con informacivén confizble
1.2 empresa en &l crigsen no recibe mformacion eportuna v confiable

Uso del excel como tm estindar definido

14}

u

Fuente: Elaboracion propia. 2013.

Todos estos problemas son una oportunidad para que C&G Paletas S.A.C. implemente los

controles adecuados, de manera que se reviertan los resultados actuales.

En el anexo 14 se muestran las actividades de esta etapa, que empieza el 16 de noviembre del

2015 y termina el 20 de diciembre del 2015. Como resultado final de esta etapa se preparard un

cuadro de conclusiones y recomendaciones que seran presentados en una reunion de cierre. Se

emitiran los siguientes documentos:

e Diagnostico y oportunidades de mejora en el proceso de internamiento de la produccion

e Diagndstico y oportunidades de mejora en el proceso de almacenamiento
e Diagnéstico y oportunidades de mejora en el proceso de despacho

e Diagnostico del proceso actual de control de paletas

¢ Diagnostico de las areas involucradas e identificacion de responsables

e Presentacion de resultados de la informacion estadistica:
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o Disefio de las instalaciones (ver anexo 15)
o Programacion de las operaciones de la empresa
o Actividades preoperativas

o Presupuestos de inversion

Etapa I1I: Puesta en marcha e implementacion de mejores practicas

El 1 de enero del 2016, se implementard, en simultaneo, en los 3 clientes el servicio propuesto

por C&G Paletas S.A.C. (ver anexo 14).

Uno de los puntos clave para que se concreten los niveles de servicio ofrecidos seran las
inspecciones a los locales de los distribuidores de los clientes, tanto en Lima como en
provincias. En el anexo 16 se muestra la distribucion de la venta y del movimiento de paletas a
nivel nacional. De acuerdo con esta estadistica, se ha realizado un ABC de ciudades para
determinar la cantidad de visitas mensuales que realizard el personal de campo. Asi, se
programaran en promedio 17 visitas mensuales a provincias, priorizando los viajes a las
ciudades categorizadas como clase A. Cuatro operarios de campo realizaran las inspecciones y
controles a nivel nacional. desde que las paletas salen de los locales de los clientes hasta que
retornan. Dentro de los locales de los clientes, otro grupo de auxiliares (personal in house)

realizara controles en los procesos de despacho, recuperacién y reparacion de paletas.

El jefe de operaciones estara a cargo de la supervision de las operaciones. De manera aleatoria,
visitara los locales de los clientes y los locales de los distribuidores en Lima y provincias para

garantizar que los auxiliares cumplan a cabalidad con las buenas practicas propuestas.

Todos los auxiliares seran capacitados trimestralmente. Los temas a tratar seran:
e Resultados obtenidos en el periodo

e Revision de objetivos

e Capacitacion en el dominio de procedimientos y politicas

e Capacitacion en el uso de los aplicativos méviles

e Feedback de hallazgos encontrados

1.3.1.2. Diagrama de etapas del proceso

En el siguiente diagrama se detallan las actividades que se desarrollardn en cada etapa.
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En el anexo 17 se muestra el flujo de la informacién con la tecnologia propuesta y el

presupuesto de inversion.

1.3.2.1. Modelo de cuadro de mando integral

Se utilizard la herramienta elaborada por Robert Kaplan y David Norton en sus cuatro
perspectivas: perspectiva financiera, perspectiva del cliente, perspectiva de procesos internos y
perspectiva de innovacion y formacion. El cuadro de mando integral propuesto permitira:

e Desarrollar la relacién con los clientes, de manera que se logre su retencion

e Reforzar la propuesta de un servicio de alta calidad

e Aplicar de manera efectiva la tecnologia y los sistemas de la informacién propuestos

e Motivar a los empleados, movilizando sus habilidades, para la mejora de sus capacidades de

proceso y calidad

A partir de aqui se desarrolla cada perspectiva buscando alcanzar los objetivos estratégicos

planteados.

En la perspectiva financiera se busca la rentabilidad basada en el logro de los objetivos de
ahorro para el cliente y de ingreso para la consultora planteados en el escenario moderado para
el primer afio de operacién y optimista a partir del segundo afio de operacion. La frecuencia de

medicion sera mensual.

En la perspectiva de cliente, la empresa busca retener a sus clientes mediante la satisfaccion de
sus necesidades y sus expectativas. Para esto se realizara de manera trimestral una encuesta de
satisfaccion del cliente (ver anexo 18). Los resultados seran tabulados y analizados con todos
los involucrados para tomar acciones cotrectivas que permitan potenciar la imagen de calidad y
prestigio de la consultora C&G Paletas. Se fijara como meta obtener un 90% en la satisfaccion

de los clientes en el primer semestre de operacion.

En la perspectiva de los procesos internos, la empresa se enfoca en optimizar sus procesos
operativos. El cumplimiento cabal de los controles propuestos permitira alcanzar los objetivos
de operaciones. Ademas, se debera tener un estricto control de los procesos de los proveedores
de paletas, de transporte y de los distribuidores, pues su operacién influye directamente en los
resultados esperados. El cumplimiento del calendario de implementacion de las operaciones y

del sistema de informacion serd medido para alinear esta perspectiva.
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En la perspectiva de aprendizaje y crecimiento, la satisfaccién del personal es el objetivo a

alcanzar. Para ello, se utilizaran las herramientas de politicas salariales claras, capacitacion

permanente, reconocimiento verbal y econdmico por el logro de objetivos. Es importante tomar

en cuenta que un trabajador motivado es mas competente y comprometido con los objetivos

estratégicos (Villajuana 2013).

Los indicadores comprendidos en esta perspectiva son: cumplimiento del programa de

capacitacién, cumplimiento de la politica de incremento salarial y medicién del clima laboral.

Se presenta, a continuacion. el cuadro de mando integral y luego el tablero de control operativo

para la empresa C&G Paletas S.A.C.

Grafico 10. Cuadro de mando integral C&G Paletas S.A.C.

Perspectiva financiera

Perspectiva cliente

Perspectiva procesos
internos

adecuado de bom

de prove

Perspectiva aprendizaje

Fuente: Elaboracion propia, 2015.
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Tabla 12. Tablero de control de operaciones C&G Paletas S.A.C.

PERSPECTIVAS  OBJETIVOS ESTRATEGICOS O INDICADORES - METIAS
Financieros \faximizar a rentabiidad de imversion Valor actual nete (VAN VAN »>= Slﬁﬁ
Tasa {TIR) TIR >=30%
Nivel de recuperacion de
|paletas INR >=958%
Soluciones adecuadas para mejorar la Nivel de reparacion de
v productividad de sus gastos paletas IND >=03%
Indice de gasto adquisicién de
IW IGP <=10%%
Ejecucion fiable v satisfactoria de Tndice de satisfaccion de
servicios bondados clientes {I5C) ISC >=90%
Obtener un impacto ambiemal alto frente  |Indice reduccion de Ia tala de
alz tala de drboles arboles (ITA) ITA >=85%
Porcentaje de proveedores
homolagades certificados ¥
Obtener un proceso adecuado de recertificados (IPH) IPH >=08%
homologacion con proveedores Indice de observaciones enla
Procesos i 5 gestion con proveedores
mterne {TOP} 10P <=10%
Indice de observaciones enla
linspeccitn de distmbwdores
Mejorar los procesos de control v {I0D) 10D <=10%
trazabilidad de paletas Indice de observaciones enla
gestion de procesos del
cliente {10C} I0C <=16"
% Trzbajadores capacitados
en temas de calidad servicio
ssegurar que s dispone de habiidades | LCC) - TCC >=90%
1 far g s ner el "a'fraha;aﬁmestapacﬁadus
- ik imieotos|arganizacs en gestidn v control logistica
e s (TGL) TGL >=80%
22 Trabajadores certificados
en temas logisticos (TCL) TCL >=30%
. Indice de satisfaccion inferna
Alcanzar un clima laboral agradable asD IS >= 80%

Fuente: Elaboracién propia, 2013.

1.3.2.2. Herramientas para el control y registro de informacion

El cuadro de mando integral brinda una vision clara de como se va a llegar a la meta esperada
por los accionistas, mediante la satisfaccion de los clientes, procesos idoneos y bien controlados

y con personal altamente capacitado y motivado para alcanzar los objetivos.

La seleccién y uso de herramientas tecnoldgicas adecuadas permitirdn manejar esta informacion
de manera ordenada, rapida y en tiempo real. Se tomaron en cuenta los siguientes factores para
su seleccidn:

e Econdmico: Que sea una solucién econdmica.
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e Operativo: Que sea facil de utilizar.
e Funcional: Que genere reportes ¢ indicadores y los muestre de manera amigable y confiable.

e Adaptable: Que evolucione con el avance y crecimiento del negocio.

Las aplicaciones moviles (apps) permitiran registrar y acceder a la informacion desde cualquier
conexion a internet a través de un smartphone y/o laptop de los auxiliares. Se cuenta también

con la garantia de soporte de la empresa que disefia el software’.

e Se usarad smariphones Samsung J5 y laptops HP ProBook 6470b, que tengan instalado el
aplicativo denominado “Logistic@””.

e Se manejaran diferentes tipos de usuario con niveles de acceso.

En el anexo 19 se detalla graficamente el flujo de la informacién de la propuesta tecnoldgica, la

funcionalidad de los aplicativos y la inversion requerida.

2 Se ha seleccionado la propuesta de T-gestiona, debido a buenas referencias laborales.
3 Asi se denominara al software que disefiara T-gestiona.
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Capitulo VII. Estructura organizacional y plan de recursos humanos

1. Naturaleza y constitucion de la empresa

La empresa se constituird como una Sociedad Anonima Cerrada, con razén social “C&G Paletas

S.A.C.” y estara ubicada en la avenida Arnaldo Marquez 1814 — Jesis Maria.

Se optd por este tipo de sociedad (sociedad andnima cerrada), debido a que la empresa no puede
tener mas de veinte accionistas (lo que facilita la toma de decisiones), sus acciones no pueden
ser inscritas en los Registros Plblicos del Mercado de Valores, mantiene una responsabilidad

limitada y porque el aporte puede ser en bienes monetarios 0 no monetarios.

Los socios de la empresa serdn Fiorella Vinces, David Cuba y Martin Tejedo.

El aporte de capital representara el 50% de la inversion total y la participacion de los mismos
sera en partes igualitarias. Se ha estimado una inversion total (incluyendo financiamiento y

capital propio) por un monto aproximado de S/. 400.000.

2. Estructura organizacional

La estructura de la empresa, en su primera etapa, serd de tipo empresarial, con una estructura
simple, debido, fundamentalmente, a su tamafio. La autoridad se encuentra centralizada en el
gerente general, quien ejerce el control personalmente por medio de la supervision directa.
Existe flexibilidad y rapidez en la toma de decisiones, por lo que se puede solucionar de

inmediato situaciones que se presenten de manera imprevista.

En el largo plazo, conforme se vaya incursionando en nuevos sectores, €l tipo de estructura
cambiard, debido a la mayor complejidad y al mayor tamafio del negocio, por lo que se tendra

que adoptar una estructura funcional.

El nicleo de operaciones estard formado por los auxiliares (de campo e in house), quienes
tendran a su cargo la operacion directa del negocio. Es una funcién de mucha importancia y se
considera indispensable para la empresa. El apice estratégico estard conformado por el gerente
general y por el jefe de operaciones, quienes seran responsables del adecuado funcionamiento

del negocio, ademas del desarrollo de la estrategia de la empresa. En el staff de apoyo se ubica
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la asistenta de gerencia, que brindard soporte a las actividades que realizan el gerente general y

el jefe de operaciones.

Grafico 11. Organigrama de C&G Paletas S.A.C.

Fuente: Elaboracion propia, 2015.

3. Objetives de recursos humanos

e Lograr que el 98% del personal se identifique con la empresa e interiorice sus valores y los
objetivos organizacionales en el primer mes de operacién

e Medir y obtener un resultado de buen clima laboral superior al 80% en el primer afio de
operaciones

o Cumplir con el 100% de capacitaciones programadas en el afio

e Lograr que el 95% de auxiliares logren sus objetivos y reciban su bonificacién por buenos

resultados

4. Estrategias de administracion de recursos humanos

4.1. Perfil y funciones

En el anexo 20 se detalla el perfil y funciones de cada puesto. Se hace énfasis en contar con

personal calificado, con un alto grado de enfoque en el cliente, con capacidad de trabajo en

equipo y orientado al logro de resultados. Al contar con estas cualidades, el personal contribuird
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directamente al logro de los objetivos planteados y a alcanzar la mayor satisfaccion de los

clientes.

4.2. Capacitaciéon y motivacion

Para lograr los objetivos de calidad es muy importante tener un personal altamente capacitado y
motivado, de manera que cumpla cabalmente con las politicas y procedimientos que se definan

y que asegure una alta calidad en el servicio a los clientes.

En las capacitaciones, ademas de revisar los resultados de la operacion, se brindara capacitacion
principalmente a los auxiliares de campo en los siguientes temas:

e Trabajo en equipo

e Atencion al cliente

¢ Manejo de herramientas informaticas (Excel)

La motivacion del personal tendra como finalidad que se identifiquen con la empresa y estén
comprometidos con el logro de los objetivos. Los principales métodos de motivacion utilizados
por la empresa para que los empleados tengan un desempefio sobresaliente seran:

e Capacitaciones

e Reconocimiento verbal y diploma de reconocimiento anual

e Bono de reconocimiento por el logro de metas

¢ Politica de incremento de sueldos transparente y de acuerdo al incremento de la inflacién

Con estas medidas, se busca fidelizar a los empleados, quienes estaran preparados para brindar

un servicio de calidad y seguridad a los clientes.

¢ Reuniones de confraternidad en donde se hara participar a los familiares directos de los
auxiliares. Se compartird una cena en donde se premiara a los mejores colaboradores. Las

reuniones se realizaran el 1 de mayo, en fiestas patrias y Navidad.
5. Cronograma de actividades
A continuacion, se muestra el calendario de actividades del plan de recursos humanos que

abarca desde la seleccién del personal de C&G Paletas S.A.C. hasta la evaluacion de

desempefio.
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Tabla 13. Gantt — Plan de recursos humanos
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Fuente: Elaboracién propie, 2015.
6. Presupuesto del plan de recursos humanos

En la siguiente tabla se muestra el gasto mensual en planillas de la empresa C&G Paletas S.A.C.

Tabla 14. Presupuesto mensual de gasto en planillas (S/.)

J Prom. . Sueldo . . oo

S S - Costo
nisiones ~ bruto total

Gratificae, - e
Personal

Gerente general 1 12,000 12000 144,000 24,000 3,360 15120 14000 200,480
Asistente de gerencia 1 2,500 2,500 30,000 5,000 700 3,150 2917 41,767
Jefe de operaciones 1 7,000 7,000 84,000 14,000 1,960 8,820 8167 116,947
Auxiliares de campo 10 2,700 540 3,240 388,800 5,400 7,884 35478 3,150 440,712
Total Planillas 13 24,200 540 24740 646,800 48,400 13,904 62,568 28,233 799,905

Fuente: Elaboracién propia, 2015.




Capitulo VIII. Plan financiero

1. Objetivos

e Obtener una TIR superior al 30% y un VAN superior a S/. 200.000

e Mantener una utilidad neta positiva desde el segundo afio de operaciones
e Recuperar la inversion en el segundo afio de operaciones

e Trabajar con un margen operativo superior al 20%

e Mantener el monto de caja positiva durante toda la vida del proyecto

2. Supuestos y politicas

2.1.Periodo de duracion del proyecto

e La evaluacion del proyecto se realizara para un periodo de 3 afios. En este plazo se trabajara
exclusivamente con los 3 clientes del sector ceramico.

e Se ha considerado como corto plazo el primer afio de operaciones (afio 2016) y como largo
plazo el periodo 2017-2018. El primer afio se muestran los resultados financieros de manera
mensual y el segundo y tercer afio, de modo anualizado.

e La etapa preoperativa empieza el 1 de octubre del 2015 y termina el 31 de diciembre del
mismo afio; la etapa operativa empieza el 1 de enero del 2016, con la operacién en

simultaneo en los 3 clientes.

2.2.Tipo de cambio e inflacion

e Todos los estados financieros estaran expresados en soles, debido a que todos los ingresos
seran percibidos en dicha moneda.

e No se ha considerado el efecto de la inflacion para la proyeccion de los estados financieros.

e El tipo de cambio no afecta el proyecto, debido a que los ingresos y egresos son en soles.
2.3.Ventas
e Se considera que el primer afio de operaciones se cumplira con los objetivos del escenario

moderado, por tanto, la comision (ingreso por ventas) sera igual al 45% del ahorro generado

mensualmente a los clientes.
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e A partir del segundo afio de operaciones se cumplird con los objetivos del escenario
optimista, por tanto, la comision (ingreso por ventas) serd igual al 50% del ahorro generado
mensualmente a los clientes.

e Se considera que los ingresos y egresos se dan en el mismo periodo.

2.4.Incremento de sueldos

e Se incrementara anualmente el sueldo del jefe de operaciones y de los auxiliares en 3%
(asociado al incremento de la inflacion).

e Se incrementara el sueldo del jefe de operaciones y de los auxiliares en 15% a partir del
tercer afio de operaciones (asociado a una evaluacion de desempeiio).

e Se incrementara el sueldo del gerente general a partir del tercer afio de operaciones en 10%.

e No se repartiran utilidades los primeros tres afios de operacion.

3. Presupuestos y analisis del punto de equilibrio

3.1.Presupuesto de ingresos

Para la elaboracion del presupuesto de ingresos se toma como punto de partida el ahorro
mensual generado a los tres clientes producto de la gestion de C&G Paletas S.A.C. La
estimacién de la demanda del proyecto proporciona los ratios actuales y esperados (tres
escenarios) de la gestion en lo que corresponde a la recuperacion y reparacion de paletas. El
impacto en el precio de la paleta es también considerado como parte de la sinergia generada por

una mayor compra en volumen y por la estandarizacién de la paleta.

En el anexo 21 se muestra el presupuesto de ingresos.

3.2. Presupuesto de personal

El presupuesto de personal detalla las remuneraciones de los empleados, de acuerdo a la
modalidad de contrato para cada uno de ellos. Todos los empleados son contratados bajo
planilla, lo cual constituye un gasto fijo para la empresa. Asimismo, se ha considerado una
politica de incremento anual en salarios (relacionado a la inflacion) y a partir del tercer afio,
como consecuencia del logro de los objetivos del escenario optimista (previa evaluacién de

desemperfio).
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Por tratarse de un servicio, el gasto de personal se constituye en el principal gasto de la empresa.

En el anexo 22 se muestra el presupuesto de personal.

3.3. Asignacion de gastos y presupuesto de gastos

Para la asignacion de gastos, se ha efectuado una distincion entre los gastos fijos y variables. Se
han considerado como gastos variables, basicamente, los gastos asociados a los viajes y visitas
de supervision de los auxiliares de campo tanto en Lima como en provincias. En el anexo 23 se
muestra el presupuesto y asignacién de gastos entre fijos y variables. Todos estos gastos seran

usados en el estado de ganancias y pérdidas.

3.4. Punto de equilibrio

El anilisis de punto de equilibrio muestra que para un ingreso promedio mensual de S/.

101.000, la utilidad es igual a cero (ver anexo 24).

4. Estados financieros y flujo de caja

En el anexo 25 se muestra el estado de pérdidas y ganancias. Asimismo, en el anexo 26 se
muestra el flujo de caja (econdmico y financiero). Esta es la herramienta que sera utilizada para

determinar la viabilidad del proyecto.

4.1.Estructura de inversion

La inversion total requerida es de S/. 400.000 e incluye:

e Un préstamo de deuda por S/. 200.000 a través del Banco Continental bajo una tasa de
15,40% efectiva anual. El préstamo serd otorgado por un periodo de 18 meses con una
modalidad de pago en cuotas mensuales constantes a partir del 31 de enero del 2016.

e La diferencia de S/. 200.000 serd aportada en efectivo por los socios al inicio de la etapa

preoperativa.
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4.2. Analisis financiero

Se han considerado tres escenarios posibles. El escenario moderado es el que se ajusta a las
condiciones del entorno planteadas a lo largo del documento para el primer afio de operacion. A

partir del segundo afio se espera que se cumplan las condiciones del escenario optimista.

Para el calculo del COK y WACC, se ha considerado inicialmente los indices de mercados
emergentes de tal manera que se obtengan tasas mas adecuadas a la realidad (Tong 2002). La
informacion ha sido actualizada segun la tabla emitida por Aswath Damodaran en enero del
2015. El resultado obtenido en este modelo no se adapta a la realidad de los accionistas, debido
a que no se cuenta con una cartera de inversiones diversificada internacionalmente. Por tal
razon, se ha decidido optar por una mayor tasa de descuento COK que refleje de manera mas

real las exigencias de los accionistas (Tong 2015).

El COK usado como tasa de descuento asciende a 20% y sera utilizado para calcular el VAN
financiero. El WACC calculado a partir de esta tasa asciende a 15,54% y es la tasa que sera
utilizada para calcular el VAN econémico (Tong 2015).

4.3. Resultado del analisis financiero

En la siguiente tabla se muestra el resumen de indicadores financieros del proyecto.

Tabla 15. Indicadores financieros de C&G Paletas S.A.C.

Indicadores financieros Resultado

VAN econémico S/. 264,507
VAN financiero S/. 70,051
TIR econémica 63%
TIR financiera 40%
Tasa de descuento COK 20.00%
Tasa de descuento WACC 15.54%
Plazo de recuperacion 18 meses
Periodo de evaluacién 3afios

Fuente: Elaboracion propia, 2015.
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Conclusiones y recomendaciones
1. Conclusiones

¢ Del estudio econémico — financiero realizado se concluye que el presente plan de negocios
es rentable, pues genera un VAN econdémico y financiero de S/. 265.000 y S/. 70.000
respectivamente. Este es el resultado de la implementacion de buenas practicas logisticas
(controles, procedimientos, politicas), del uso de aplicativos méviles practicos y versatiles
durante toda la operacion y, finalmente, es el resultado de contar con un equipo
comprometido y alineado con los objetivos estratégicos de la empresa.

e El servicio conjunto a los tres clientes que fabrican ceramicos en el Per(l permite generar
sinergias importantes que conllevan un ahorro econdémico promedio anual de S/. 3 millones.
Los controles implementados (en la recuperacién y reparacién de paletas) generan ahorros
anuales de S/. 2,6 millones y el mejor precio de la paleta (debido a la estandarizacion y el
mayor poder de negociacién por volumen de compra) genera un ahorro anual de S/. 0,4
millones. Por lo tanto, se requiere una supervision permanente y el cumplimiento cabal de
los controles ofrecidos para garantizar el logro de los objetivos de ahorro planteados. Este es
un punto clave, pues evidencia que un trabajo conjunto entre competidores (alianza
estratégica) puede contribuir al crecimiento conjunto de un sector, de modo que afronte de
una mejor manera los impactos de la globalizacion.

e La mayor recuperacién y reparacién de paletas genera que en un afio se dejen de talar
alrededor de 324 arboles de madera dura. Este impacto puede ser utilizado estratégicamente
por los clientes para mejorar su imagen ante la sociedad. Los ejecutivos de las compafiias
deben incorporar en la cultura organizacional temas referidos a la responsabilidad social y
exigir que sus proveedores y distribuidores también cumplan con estos estandares. En el
estudio realizado se observa inicialmente un alto grado de desinterés por el origen de la
madera y poca iniciativa para buscar alternativas ecoldgicas que minimicen el consumo de
madera. Resulta evidente que un buen disefio de la madera y la homologacién de
proveedores puede repercutir en un impacto ambiental favorable que puede y debe ser
utilizado comercialmente por las empresas para incrementar sus ventas.

o El gasto de personal constituye el principal gasto de la empresa, representando cerca del
80% de los gastos totales. Por lo tanto, se requiere mantener una supervision cercana del
personal y cumplir con los objetivos de capacitacion y reconocimiento planteados para
lograr su compromiso y fidelizacion. Tal como indica Jorge Yamamoto, el aumento de la

felicidad de los trabajadores conlleva una mayor productividad, por ello el personal debera
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sentirse parte de este gran proyecto y vivir a diario los retos estipulados para alcanzar los
objetivos planteados (Diario El Comercio 2015). Seran ellos los que logren los resultados vy,
por tanto, se buscard una permanente retribucién para lograr su felicidad. Para ello, las
reuniones de confraternidad seran una herramienta importante para compartir con la familia
y asi demostrar la preocupacion de la empresa por la integracion familiar.

Se aposté por una solucion tecnologica agil y versatil, que requiere una inversion de S/.
50.000. Esta herramienta es clave para brindar informacioén oportuna y confiable. Se optd
por trabajar con una solucién en la nube para evitar inversiones en hardware que
encarecerian innecesariamente el proyecto.

Se debe lograr un rapido posicionamiento de C&G Paletas S.A.C. como la empresa pionera
en brindar este servicio a través del cumplimiento de los ahorros ofrecidos a los clientes
sobre la base de su enfoque y especializacion.

FEl compromiso de las gerencias generales de los clientes juega un rol importante para
asegurar el cumplimiento a todo nivel de las buenas practicas propuestas. Son ellos los que
deberan aprobar y difundir todos los procedimientos y politicas, de manera que su personal,
sus distribuidores y proveedores sientan una mayor responsabilidad para colaborar con todo

el proceso.

Recomendaciones

Una de las principales limitaciones que hemos encontrado para la elaboracion del presente
plan de negocios tiene que ver con la falta de informacién estadistica y formal de la
industria de la fabricacion de paletas en el Pert. En tal sentido y ante la evidente
oportunidad econdmica en el sector hacemos un llamado para que se destinen recursos para
realizar un estudio especifico de este sector.

Se ha podido identificar que en el disefio de la paleta (tipo de madera, resistencia, etcétera)
existe mucha improvisacidn. Los usuarios de paletas no conocen sobre el tipo de madera y/o
disefio de paletas idoneos para su operacién. El que tiene el poder de decision en estos temas
es el fabricante de paletas y los usuarios son facilmente engafiados. También se pudo
observar paletas sobredimensionadas en su resistencia para la operacién que requiere el
usuario. Ambos temas agregan sobrecostos innecesarios.

La paleta sigue siendo un bien poco valorado por muchas empresas que no tienen los
controles necesarios y suficientes. De esto se aprovechan los almaceneros y transportistas

quienes venden las paletas a precios infimos.
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El presente plan de negocios se ha enfocado en brindar el servicio del control de paletas. Se
ha recomendado un redisefio de la paleta manteniendo el formato de 1,20 m x 0,80 m que se
utiliza actualmente. Sin embargo, se considera oportuno mencionar y recomendar el uso de
la paleta estandar americana (1.20 m x 1,00 m), debido, principalmente, a que es el formato
seleccionado para el Pertl y, por tanto, existe la posibilidad de realizar el intercambio con
clientes y proveedores de diferentes industrias.

No existe la cultura de intercambio y estandarizacion de paletas en el Peru. En el sector que
se ha seleccionado, por ejemplo, se utiliza el estandar europeo (1,20 m x 0,80 m); mientras
que la propuesta que GS1 selecciondé como estandar para el Perl es la paleta americana
(1,20 m x 1,00 m).

Ninguno de los usuarios entrevistados se preocupaba por el origen de la madera.
Evidentemente, esto denota la poca preocupacion por el impacto ambiental. Se recomienda
a los clientes el uso de estdndares de medicion de sus practicas de responsabilidad social
(por ejemplo, los que usa el Reputation Institute). Como se indico anteriormente, el uso de
buenas practicas de responsabilidad social mejora la imagen de la empresa e incrementa sus

ventas.
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Anexo 1. Consumo de arboles para la reposicién de paletas no recuperadas

Pies_trablares por drbel de las maderas seleccionadas

Area Volumen Pies

Tipo de drhol Altara (mts)  Didmetro (mts) {m3) tablares
Yacushapana 35.00 1.00 0.79 27.48 5,705.24
Shihuahuaco 40.00 1.00 0.79 31.40 6,520.28
Copaiba 30.00 0.60 028 848 1,760.48
Mashonaste 20.00 0.80 0.50 10.05 2,086.49
Anz Caspi 30.00 0.60 0.28 8.48 1,760.48

Nota: 1 m3 de madera =423.78 pies tablares de madera
En promedio la cantidad de pies tablares por arbol seria: 3,566.59

Cantidad de madera necesaria para ia fabricacién de una paleta

Dimensiones
mis

volumen tm3) Total volumen Total pies tablares

NPONCNECS

Numero de tablas superiores

7 0.10 0.017 1.20 04.002 0.01 6.05
Niimero de durmientes

3 0.10 0.017 0.80 0.001 0.00 173
Nimero de tablas inferiores

3 0.10 0.017 120 0.002 0.01 2.59
Numero de tacos

9 0.10 0.075 0.10 0.001 0.0t 2.86
Pies tablares de madera en una paleta con taco: 13
Pies tablares de madera en una paleta sin taco: 19 En nuestra propuesta el taco se confecciona de madera reciclada

Cuadro comparativo de la situacion actual y propuesta de la cantidad de rboles talados para la fabricacion de paletas:

Simacion Situacion
actual propuesta

Pies tablares por drbof 3,567 3,567
Pies tablares de madera por paleta 13 10
Cantidad de paletas x arbol 269 344
Eficiencia en el consumo de madera por arbot 28%
Cantidad de paletas NO recuperadas x mes 9313 2,608
‘Numero de arboles necesarios para reponer las paletas no 35 8
no recuperadas ep un mes
Mernor consumo de arboles al mes b2

Es decir, mensualmente se dejan de talar 27 drboles debido al menor consumo de madera por paleta y a la mayor recuperacion de paletas.

Fuente: Elaboracion propia, 2015,

Anexo 1. Bandas salariales segian SBS agosto 2015

REMUNERACION BRUTA MENSUAL
AGOSTO 2015
{MONTOS EXPRESADOS EN MILES DE NUEVOS SOLES)
GRUPO CATEG MINMO PROMED NAXIMO
T 216 4“6
Nt %0 3B5 410
FUNCIONARIO 180 240 0.0
135 178 70
Pt 1o 15.1 192
80 110 140
PROFESIONAL P3 58 80 102
P4 43 58 74
P5 30 42 54
T0 78 10 142
T 52 72 92
TECRICO 2 34 47 80
] 28 34 52
T4 29 26 32
At 36 52 68
AUXEIAR A2 28 35 42
A3 20 25 3g
Esia iirmacion se pubica en curmplienio del Ariiculo 15 de b Direciva N° 001-2010-PCAVSGP,
aprobada por Rescluckn Minisierial N° 252-2013- PCM y modiicada medianie Resniucion Ministorial
N° 252.2013-PCM
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Anexo 2. Resumen de las 5 fuerzas de Porter

Amenaza de nuevos competidores

Fn la actualdiad no existe competidor directo en ¢l Perd. Sin embarpo, se debe tomar en cuentala empresa Chep Pallet yaque
estd en proceso de mvestigacion de mercado.
Es importante posicionar ripidamente a C&G Paletas en el mercado ya que es la inica que ofreceria ese servicio.

e ——

AR A 5

Rivalidad eatre

Poder negociador Poder negociador
> competidores - ‘
de los proveedores pe de los clientes
. - En el Peni no existe una empresa Alto poder de negociacion ya
:;:ggpﬁg orrelevante — dedicadaabrndarel serviciodel {__§ que enla primera etapadel
) i contol del flujo de palctas. Sin negocio representacl 100% de
Si son imp tes los }  embargo, Chep Pallet micara sus fas ventas de C&G Paletas
proveedores de nuestros clientes ; operaciones cnfocados solo ca el
(paletas y transporte). sectorretail. ; [
= A I l i ,j x*s..,___ e . e e
& kY

Amenaza de productos sustitutos

La amenaza mas fuerte es la opcidn quetiene cada cliente se seguirmancjando intemamente el control del flujo de sus

paletas.

Otra amenaza es el mercado del profipropileno como sustituo dela madera. Sin embargo, suuso es poco difundido por su
atto precio ($/. 115) y al bajo nivel de recuperacion por parte de las empresas usuarias.

- A

B

Anexo 3. Lista de entrevistados por C&G Paletas S.A.C.

Sector o Rubro Entrevistado Cargo

Sector forestal Ing. Mamel Chavesta Catedritico de la Universidad Nacional Agraria Ia Molina
Carlos Carmona Gerente General de Maderera Tambopata

Empresas fabricantes de paletas Carlos Olarte Gerente Comercial Maderas Peruanas
AMartin de 2 Vega Gerente de Operaciones Maderera Andina
Karem Caredio Gerente de Supply Cerdmica Lima
Juan Cardos Pediafiel Gerente de Supply Ceramica San Lorenzo
Carlos Nicokni Gerente General de Anis Indnstrial S.A

Usarios de paletas Carlos Centeno Jefe de Almacenes Celma
Elizabeth Vale Analista de Compras Aris Industrial
Moisés Chivez Jefe de compras locales de Ceramica San Lorenzo
Henry Offvera Jefe del Centre de Distribucién del Gropo Transmeridian
Piero Rabanal Jefe de Almacenes de Sodimac y Mzestro
Alfonso Dassa Representante de Chep Pallet en Pera

:ﬂmakstas en estandarizacién y Carlos Ruiz Gerente de Operaciones de Igersa
Milagros Davila Consultora GS1
Mamel del Carpio Profesor de 1a Escuela de Postgrado de s UP
Carlos Villafuana Profesor de la Escuela de Postgrado dela UP

Panel de expertos Yvan Garcia Profesor de Ia Escuela de Postgrado de la UP -
Gabriel del Castillo Profesor de la Escucla de Postgrado de la UP

Jesis Tong Profesor de Ia Escuela de Postgrado de 1a UP




Anexo 6. Encuesta elaborada por el grupo

Encuests Unhersidad del Pacifico - Tesis "Conuol s Geston de Paletas™

1- Utiliom paletx: demtre de sus operaciones logistica?

[1s

:I No () Fn de la enciesta

2.- ;Realizes imtercashie de pale trx coa sus clientes a wivel asciosal?
B
D No
|3~

iQné porcentaje de pale txs picrden cn el pr de NO cON Susd

4.~ ;Owimiac paletas compran ol mes?

5.~ (Cudl es ¢l precis waidavio prossedis de cada paleta?

6- Pm . G Ia reparaciim de palets?
1 s

] ~

7 Qué de paketx lmes?

¢Coentan con un conirel de paietss en tu empresa?
Si

No

U

v

2Cen qué tipe de berramuiests re shirm e contrel?
Formatos en Excel
Software a la medida

ERP  Especificar:

HEREEEN

=1

A

0.~ ;Crdtas cipaa d& en el comtrel de paletas?

iCrentan con lgena polifica Yo precedanicute paca ol contrel de paletas
Si

No

s UL F

D¢ goé uxaterial es su pale ta?

13~ ;De qui dissensioncs son sus paletas?

- Lesi i izar el icio de comirel de pale tas en s cxmpres;

L
.
&

Les i i izar el icie de jén de paletas en so eny|

L g

No Por qué?




Anexo 4. Resultados del sondeo de mercado tabulado

<o Pregunlas
ez pals detiro de s es logieas?
{Redizzn Enescamii de paetas con sus clemes a vl nacienal?

i Queé porceatae de paetas pierden en el proceso de itercanmblo con sus cheses?
+Cudtas paletas compran ol roes?

«Cudl ¢ ol precio uritario promedio de cada paleta?

En su empresa, ;Gestionan a reparaciin de paetas?

2 Queé camidad de paletas reparan 2l mes?

;Cuaentan con v cortrel de paletas en o empresa?

+Con qué tipo de herramienta realian el contl?

<Cudtas personas partipan directamente en el comrol de paletas?

Cuentan con alguna poltiea y'o procedimiento para ¢] control de peletas?

(D qué materia} &5 sy paleta?

<De qué dimensionas son sus paletas?

;L mteresaria tercerizar o servick de conpol &2 paetas en st empeesa’

;Les interesaria tercerizar ¢ servicio da reparacion de paletas en su empresa?

i
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One Word
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Anexo 8. Servicios ofrecidos de C&G Paletas S.A.C.

Control de
referencia

Procedimientos / documentos de
referencia

Reaportes e Indicadores de gestion

_Servicio ofrecido " Detalle del servicio

1. Validacién de

Control 1
especificaciones técmicas

2. Revivién de paletss en el

eso de d 2 Couilrol 2

3. Revisién del proceso de
recepcion de paletas y
almacenamiento en los locales
de los clientes

Control 3

4. Seguimiento del proceso de
recojo de paletas por parte de
los proveedores de transporte

Caoatrol 4

De acuerds a las especificaciones técnicas de kas paletas de los cBentes se
realizara la revision aleatoria de vna amestra representativa de Ias paletas que
enregard el proveedor:

a) Control de medidas

b) Control del tipo de madera

c) Comarol de 1a lmrnedad de o madera
d)} Contrel de los sellos de idensificacion

Este servicio conternpla lo siouiente:

a) Conrol aleatorio de los docamentos generados en cada despacho (gnia de
remision y'o formato de control de paletas).
Datos precisos y claros de Ia cantidad de paletas despachadas,
Nombre completo del personal que participa en el despacho:
operarios, montacarguista, vigilantes_
b) Conteo fisice aleatorio de bas paletas que se envian en cada despacho.
c) Digitacion (registro) en linea de toda b nformacion generada en cada
despacho_
) Many ion adecnada de ks paletas por parte de los montacaronistas.

Se realizara visitas a los clientes para verificar:

a) Que el cliente cumpla con visar y completar la informacién que requiere Ia
guia de remision yio formato de control de paletas (nombre de Ia persona que
recepciona, mimero de DNI).

b) Lienado oportuno de los documentos por parte del cliente y del transportista.

¢) Manipulacion adecuada de las paletas por parte de los montacarguistas.
d) Condiciones de almacenamiento de las paletas con producto terminado y
vacias.

e) Inventario fisico aleatorio de las paletas con producto terminado y vacias.

El recojo de paletas vacias por parte ded transporiista poede darse en cada
despache (ntercambio de paletas) o de acuerdo 3 mnz programacion. Se
controlary

a) Que el servicio de recojo esté antorizado por el personal encargado de
controlar las paletas.

b) Que el ransportista realice «f conteo fisico de bas paletas que recoge v que
consigne Ia cantidad exacta en ta guia de remision v'o formato de cootrol de
paletas.

€) Que se visen los docamentos correspondientzs (clente v transportista).

) Mampulacida adecuada de las paletas por pante de los montacarguistas ya
operarios.

1. Numero de paletas no conformes
(medidas. tpo de madera, bumedad,
identificacion} por lote eniregado

2. Record ded proveedor de paletas

1. Cantidad de errores (niimero de paletas)
en el despacho (diario, semanal, measnal)

2. Cantidad de documentos con exrores
{diario, semanal mensual)

3. Ranking mensuoal de errores por
responsable

4. Nimero de paletas deterioradas por mala
spbacion .

5. Cantidad de paletas despachadas a cada
clhente {Eario, semanal, mensaal).

1. Niimero de incidencias por cliente al mes

2. Stock de paleta por clente (con producto
terminado ¥ vacias)

3. Exactitud del kardex de control de paletas
por chente

1. Reporte de incidencias por empresa de
transporte (diario, semanal y mensual).

2. Cantidad de errores (mamero de paletas)
por empresa de transposte.

1. Procedimiensio de recepcian de paleias

2. Politica de ingreso v salida de paletas

3. Cartila de valdacion - Especificaciones
técnicas de paletas

1. Procedimieno de despacho de paletas.

2_Boenas practicas de manejo de

1. Procedimiento de despacho de paletas.

2. Politica de control de paletas por parte de
los clientes

1. Procedimicnto de despacho de paletas



5. Revision de paletas devueltas
por los clientes

6. Selecrion de paletas
devueltas por los clientes

7. Control de palefas que serdn
descartadas

8. Control de paletas reparadas

Control 5

Control 6

Control 7

Control 8

La recepcion de paletas devueltas por parte de los clientes contemplara los
siguientes controles:

a) Conteo fisico de 1a cantidad devuelta en cada camién.

b) Revision de los documentos que sustentan el ingreso de las paletas vacias.
¢) Digitacién en linea de los registros generados.

d) Verificacién del comrecto manipulee de las paletas devueltas.

) Cumpbmiento de las normas de almac i de las paletas vacias.

H proceso de seleccon de paletas devucltas goe esién vacias contemgla los
Signientes contrales:

a) Separacion de paletas cn boen estado.

b) Separacitn de paletas que tienen menos de 2 Estones por cambiar.

€) Separacion de paletas que tienen entre 3 v 5 Rstones por canbiar.

d) Separacion de paletas que tienen mas de 5 Bstones por cambiac.

€} Separacion de paletas que tienen los durmientes ¥0 taces por cambiar.
{) Control zleaioric de las paletas separadas por tipe de problema.

£) Conteo aleatorio de ks paletas que se repararon.

h) Revisita del correcto Benado del formato de reparacion de paletas.

1) Registro en linea de ta cantidad de paletas qoe se descartacan.

Las paletas que 0o se repararin serin desarmadas para recuperar todos los
componentes que estén en buen estado.

a) Revision aleatoria de las paletas que seran descartadas.

b) Comteo aleatorio de los componentes de las paletas que se reutilizarin para el

proceso de reparacion.
) Conteo aleatorio de los componentes que seran descartados.

Las paletas que se repararon serin devueltas por e proveedor:

a) Conteo aleatorio de paletas devueltas y eruce de la informacion con los
documentos generados.

1. Cantidad de paletas devaeltas por cliente.
2. Cantidad de paletas recogidas por camitn
¥ por empresa de transporte.

3. Reporte de mcidencias

1. Cantidad de paletas cn bucn estado

2. Camidad da paletas par reparar
3. Canidad de paletas por descartar

1. Cantidad de componentes recuperados

1. Reporte de mcidencias

1. Procedimiento de despacho de paletas

2. Manual de almacenamiento de paletas

1. Procedamiento de reparaion de paletas

1. Procedimiento de reparaion de palctas

1. Pracedimiento de reparaion de paletas
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Anexo 12. Dimensiones y tolerancias de medidas de paletas

Tabs Supericr 7 10 =3 x* =5 1206 =5
Tablz de amamre 3 10 =5 0 =3 800 =5
Tahblz Tnfetior 3 120 5 9 E33 1200 =3

36 chavos de 3.05 mm de espesar v 2 227 de largo en tablas fromtales (de los
Clavos Espiralados 102 exwremos) ¥ 66 claves de 2 50 men de espesor v 2 3:7 de largo en tablas

En el Control 1 se realizard un muestro del tamaiio del kote de paletas nuevas segin como se indica en la siguiente tabla:

Nvel de Calidad de Aceptacion (NCA)

Criticos Defect Menores
(1%} Q3%) (#2%)
281 - 500 13(0-1) 20{1-2) 2002-3)
M - 1260 30(1-2) 322-3) 32(3-4)
1201 - 3200 0B(1-2) N3E-4d S0(5-6)

(*) Cuando se controla ef proceso de mamifactora

Anexo 93. Lista de procedimientos, politicas, reportes e indicadores

g memesw
consolidado

Colian = Sam
Levenes + Azis

Procefmicmss B _
o+
o+
4
o+
s

v
s
v
4
<
v
'
e

PCEATIAL] | Pracedeoiemn de Ioreaeric Alesinne 62 Pabers e Chemes - —
PCEECR™T | Proccisseme de Recew de Paliras Vacs o (homes — — _
PCEASRPE : Precedimics de Reparzciin de Paess — — _
PORVARPY] | Procedzriento de Recepaiin de Paletas en Destine {Chentes! — — _—
PPROVIVRD | scrwo del Mancpe de de Palerrs — — —
PROABMIRDPO? ¢ Procednieno de Recepadn de Paletas — — —
PRUECTIPOL | Procedimieno de Despache de Paletas — _ _

digo Poti

POLOGIEP)] | Poliica de Homobgacin de Proveedarss de Pakerzs — — —
POLOCCTSO] : Poftica de Inprese v Saiida de Paletas - —_— —
POLOICD | Pelimica del Coord de Paleres por Chzzie — — —

RRWWIRCT - Kepame de Revopaacen de Paloas —
RRVEGTRPCS . Reporee & Aeparacic de Pafiees f H

INDSORPT | Indicader de *a Recop i de P Mk = TRy e &%
INDOCIRZCE : Indicader de *» Repraciin de Paleras Mensaales LY 6% [0 52
INDIMPPG! | Inficador de precc promedic de b palets
Cartiflas e Instructives

CRMUGIETOL Caxtla de Vahdacin - Especibicacionss Téomcas de Paeas — — —_—
INSEEIMAT! | InsrecthY Adecuade maney ¥ kmacemrienes de pems — — —
INSOOTPWED | Iastmotiy: Maneo de Platzforms Web de Usmarios {Chemes — — —
INSEEBINED | mgencty Soenes pracices del manek A0 mosacaTze — — —

Formatas )
Fomzern de Vadacn de Paloms Narvas
| Formom de Validaciin de Paloss Regaradas — — —
FEMBCSPDS | Fermmo de Valttackm de Pakees Devuckas de Closes —_ — —_—
FRARAFOY. | Formate de Paerzs Despaciadas por Clicane — — _

\\\\I\\\\




Anexo 104, Gantt — Plan de operaciones

inactive Milastone

] oo Ge [NODITE 0% 1IN Durstidn [Cotsenze T .
hd Fusnlaach 133 dins yue 011015 jue 310316
i# 1 Recopilacién de miermacidn 3§ dias  jue 01:10:15  ouwé 181135 (s o eyt ]
=, 1.1 Presentacion de C&G Paletas con reproventar 7 diss  jue 0110:15  vie 091013
pit 1.2 Reumén de apermuna Tdias e 011015 e 691015
= 1.3 Foroweidn de equipoy (CRG Paletas =~ Empri " dias e 01/10:15  vie 09-10.1%
o 1.4 Defirycidn de obretivos v metas Tdias  jue 011015 e 0910115
b 1.5 Delegatiou de responsabihidades Tdiny  we 011015 vie 091015
&, 1.6 Eatrevistas con gerentes de logisticade 1os 0:7 dias  jue 0110415 e 0911015
e‘: 1.7 Entrevistas con personal eperativo de 1os 03 (11 diss  jue 01:10:15  jue 15:10:15
b 1.§ Recolection de daws de In empress Tdias  oué 071015 yue 151015
= 1.9 Visita y entrevista con proveedores vigentes ¢ 7 dias oué 0710415 jue 1571013
he’ 1.10 Levantamiento de mfermacidn delprocesoe15diss  jue 15:10:15  mar 03:1115
= 1.11 Levantamiento de mformacién del procesa e 15 dins e 151015 mer 0311113
hat L12R imiento de loy dufe distribuuds 15 dias  jue 1571015 mar 03:11:15
&, 113 Lev iento de i 160 através de vill duss  nué 041115 mué 181115 [
=, 1.14 Elaboracion de Aujogramas def proceso actud dias  mué 11:11:85  mié 1811715
= 1.15 Recopilacién de toda la wnformacion recabac6 dias  mué 11:11:15  mié 1811135 :
# 2 Dingnéstico de fa situacién acrual Wdine e 1911415 mar 2912115 remanmm—
%, 2.1 Evatuacién del desempedio acal con lamford dias  jue 19411715 wmar 241015 : :
= 2.1 1destificacion de opormumdades, peligros, potd dias  jue 19711715 mar 2441115
@ 2.3 Identificacién y andlisis de las necesidndes ded dias  jue 1011715 mar 2411015
- 2.4 Identificacion de los puntos criticos del flujo 7 dias  jue 1011715 wie 2711715
o 2.5 Planteanuento de objetivos y metns o pastic did dias  jue 26°11415 mar 011215
= 2,6 Detenminacion de indicadores de gestion 4 dias  jue 261115 mar 0101215
= 2.7 Elaboracion de reportes modelos Tdias  jue 031215 vie 1111215
ot 2.8 Planteasuento de procedamlientoy v politicas ;S dias e 0312715 mié 0912415
= 1.9 Elaboracion de procedinuentos y politicas 7 dias e 031X15  vie 11:1215
= 2,10 Determinacion de responsables en cada puatd dias  mar 081215 vie 1112115
52, 211 Elaboracidn del perSl de los suxiliares de c23 dins mar 081245 jue 10:12:15
& 2.12 Proceso de seleccion de suxiliares de campe S dias  vie 1171215 jue 1712415
& 2.13 Progeso de capacitacionss tamte a oo auidiaS dias  vie 18:12715  mar 201215
- 2,14 Elaboracion de vn informs de cierre de Inev8dias  vie 18712715 mar 294215
) 2,15 Reunién de ciesve - Diggndstizo de la uoaci B dias  vie 1812715 wmar 291215
s 3 huplenentacidn de mejores pricticas 66dias  vie 0101116  jue 310316
o) 3.1 Inicio de implementacién de mejosas Tdias  vie 010116 la 1101416
= 3.2 Charla de wduccion Tdias vie 01:01116  lun 110146
o 3.3 Seguinuento 3 traves de Jos 08 controles porpd7 dins  vie 010116 iz 04:03.16
B 3.4 Meaitoreo de indicadorss 65dins  vie 010116  mie 30:03:18
it 1.5 Genexncidn de bitacora de lecciones aprendid 59 dins  Iun 110116 mié 30/0316
= 3.6 Evatuacion de resultados de la implementacié 13 dins  mar 150316 jue 31:03.16
Task st INACHYE SUMMary
Spht IEEEE NN AR NN Manual Tazk B
Milastone @ Ouration-anly
Project: Gantt - Operaciones Sumnary r 1 Manual Summary Rollup .
Date: dom 11/10/15
Praject Summary ir 1  Manual Summary '
Inactiva Tazk Start-only c

Finish-only o'
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Anexo 18. Encuesta de satisfaccion al cliente

Prepuntas Iadeciado

1 :Su empresa ha logrado los objetivos esperados con nuestra gestién?

2 :Qué tan clara es Ia comunicaclén de nuestro personal con su equipo?

3 ;Como evalua Ia informacitn que entregamos en nuestros reportes?

4 ;Cémo calificaria la herramienta tecnoldglea utillzada?

8 (Evalue como o8 huestra respuesta ante sus pedidos o reclamos?

6 (Qué tan eficlents o8 nuentro control de eutrega y reforno de paletas vacias en provincla?

7 Califique Ia calidad de nuestro ssrviclo

8 ;Recomendaria nuestros servicios profeslonales? Si

(Porque?

Repular Conforme

[ v

Muy cenforme

Satisfactorio

9 :Qué es lo que mas valora de este servicio?

Maniz de valerizacion |

Criterios de Valorizacion Rango de puntsje Porcentaje
Satisfactorio 34-35 29593
Muy conforme 32-33 >90%
Conforme 29-31 »80%
Regular 27-28 »75%
Inadecuade <26 <70%

75






Anexo 20, Perfil de puestos y funciones de personal

Pusssdey el Funciones : - Seeldn
Profesional egresatio de las carreras de Ing, Industrial @ Crganizacitn y supervisién de ls organizacién
Administracion de Empresas, con 7 2Ros de experiencia Definicién de objetivos v estrategias organizacionales Fijo mas bono anual
Gerente general en pesiciones de gerencia, Busqueda y seleccién de clientes y proveedores por cumplimiento de
|Maestria an Supply Chain Managment Asistencia a ferias, charlas y foros obetivos
Proactivo, liderazgo, entoque en resultados y enfoque en el cliente, Administracion de los recursos a utilizar en las operaciones
Profesional egrasado de las carreras d@ Ing. Industrial o Elaboracidn y actualizacidn de procedimientos y politicas
Administracidn de Empresas, con 5 aflos de experiencia Supervisidén 8 los auxiltares de campo
en pasiciones de jefatura de operaciones o log(stica. Capacitacidn a los auxilieres de campo Fijo més bono anual
Jefe de operaciones  [QOrdenado, liderazgo, enfoque en resultados, trabajo en Evaluacién de desempefio de todo el personal por cumplimiento de
equipoy enfogue en el cliente. Consoliddacion y andlisis de los reportes e indicadores de gastidn de los clientes objetivos
Dominto del extel, Mantenimianto de cuenta de {os clientes
Menejo de pianilias
Contacto y atencidn telefdnica a clientes y proveedores
Aslstente de gerencla Compra de materialas de oficina y uniformes del parsonal fijo

Soporte administrativo a toda 1a operacion
Pago de servicios

Aux|llaras

Tacnicos en Administracidn Industrial de Senati, Tecsup o
Ipae, con 2 alos de experiencia en almacenet,

Buen manejo del excel,

Disponibilidad para viajar a provincla.

Ordenado, capacidad de trabajo an equipo, buena
comunicacidn, proactivo y enfoque en el cliente,

Cumplir con los contrales definidos en la oparacidn In house y an campo

Cumplir con @l cronograma de visitas a los distribuidores de los cllentes
Digitacion de la infarmacidn recoptiada

Validactdn de documentos generados durante la operacidn

Conteo fisico de las paletas despachadas y devueltas en las operaciones
Invantario de paletas en los locales de los cliantes y distributdores

Comunicacidn diarla con los distribuidores pare gestionar la devolucién de paletas

Reporte de incidencias

Fijo mds bono
trimestral por el logro
de abjetivos

Anexo 141, Presupuesto de ingresos

Supuestos:

Afto 1 5¢ logran los sesultados del escenario moderado
A partir del afio 2 se logran los resultados del escenario optimista

01 mar0l ol , ol ag per 0l - di01 .
Towlingresos slvelordevents 5105776 §.105776 §.105776 §.10576 §' 105776 §.105776 §.105776 §.1057%6 5.1057% S, 105776 S.10876 §.10576  §.174318 §. L3162
GV (18%) S.19040 5119040  §.19040  S.I9040  5.18040 S.10H0  S.1900 S.19040  S.19040  §.19040  $19040 S, 19040 S5 531376

Al

§L124816 S/.134816 8124816 5124816 S.124816 5124816 $.124816 §,124816 5124816 §,124816 5.124816 9124816 542086951 /2086931




Anexo 152, Presupuesto de personal

Presupuesto de personal

Supuestos:

Poliica de incramento de susldos 3¢
personal nea media (anual) "
Incremento de sueldo gerente general 15%
{afio 3) -
Incramento de sueldo jefe de 1504
operaciones (afio 3) -
Incremento de sueldo auxiares (afio 3) 20%

"Suelﬂo: o Brom; ) , Eljemn

... Planillas - Anual " Gratiicac

e bruto comisiones  bruto total

Gerente general i 14,000 14,000 168,000 28,000
Asistente de gerencia 1 2,500 2,500 30,000 5,000
Jefe de operaciones 1 8,000 8,000 96,000 16,000
Auxiliares de campo 11 2,700 540 3,240 427,680 5,400
Total Planillas 14 27,200 540 27,740 721,680 54,400
Asesoria externa Mensgal

Contador 1,872 22,464

Abogade 2,340 2,340

Total asesoria externa 24,804

ANO

Planillas ' ] : 2 LA

Gerente general 233,893 233,893 268,977
Asistente de gerencia 41,767 43,020 44,310
Jefe de operaciones 133,653 137,663 163,062
Auxiliares de campo 483,869 498,385 616,004

Total Planillas Fijo 893,182 912,061 1,092,353



3920
700
2,240
8,662
18,522

"ESSALUD

17,640
3,150
10,080
38,977
469,847

16,333
2,817
9,313
3,150

31,733

Costo
Personal
233,893
41,767
133,653
483,849
803,182
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17
8/ 500
8/, 593
8/, 1,093
§/. 18,585
§/. 3,345

AR v

8
§/. 500
8§/, 593
§/. 1,093
§/. 8,746
§.1574

30 §.21,930 §&/10,320

C2016

ago-01

17
8/, 500
84,583
51,093
8/, 18,585
8. 3,345

8/, 21,930

sep01

17
8/ 500
8/, 593
§/. 1,093
8/, 18,585
8§/, 3,345

8/. 21,930

oct-0l
17
§4, 500
8/ 593
571,093
8/, 18,583
843,345

§/. 21,930

nov-01
17
8. 500
84593
S/, 1,093
S, 18,585
§¢. 3,345

§/, 21,930

O dic01

8
8/ 500
8/ 583
8/ 1,093
8, 8,746
8. 1,574

$/. 10,320

195
8/, 600
8/, 851
8/ 1,151
8/, 224,415
8/, 40,395

$/, 264,810

Se incrementa el numero de v

158
§.700
§/.593

§.1,293
87, 256,058
§/. 46,090

8/, 302,148

" jun. 01

07 816,707

i 5§/, 3,481
§ 8/, 9,746
6 836,726
2 8. 1,872

8/ 1872

31 &/ 70,403

842,119
B3 841,350
50§/ 3,469
& 841,780
3 §/.2,533
0

8/, 1,000
j 8/, 466
3
1 84101
1 8/, 1,421

64 84 7,301

jul-01

8/, 16,707
/. 3,481
8/, 9,746
8/.36,726
8/, 1,872

8/, 68,531

8/ 1350
§4 1,350

§/. 1,780
§/.2,533
§/.3,3%0
5/.9,000

8/, 466
S/ 101

51421
8/, 18,691

§/. 16,707
8/, 3,481
5/, 9,746
8/. 36,726
8. 1872

8/, 68,531

8. 1,800
§.1,350
8. 3,150

S/, 1,780
8/, 2,533

8/, 466

§/.101
5/, 1,421
8/, 6,301

8416707
8/, 3,481
8. 9,746
8/, 36,726
8/ 1,872
§/, 1,872
8/, 70,403

8. 1,350
8/ 1,350

871,780
8/, 2,533

§/. 1,000
§/. 466

8/ 101
§/. 1421
8. 7,301

5/, 16,707
57, 348!
5/, 9,746
§/. 36,726
8/ 1,872

8/, 68,531

8. 1,350
8/, 1,350

8/ 1,780
5/, 2,533

8/, 466
8. 763
S0
5/ 1421
8§/, 7,064

S, 16,707
S, 3,481
§°, 9,746
8. 36,726
S/, 1,872

8/, 68,531
5/, 6,780
8/, 1,800
§. 1,350

§/, 9,930

§/. 1,780
8/, 2,533

8. 1,000
8/, 466

8/ 101
8. 1421
8. 7,301

8. 16,707
§7. 3,481
8/.8,746
8/, 36,726
S 1,872

5/, 68,531

§/. 1,350
8/ 1,350

§/. 1,780
§/.2,533

8/ 13,000
5/, 466
8. 101

8. 1,421
5§/, 19,301

8/, 200,480
8/, 43,020
8/, 120455
87,453,933
8/, 22,464
8/ 5,616
5/, 845,948

8/ 46,102
8/, 8,000
5/, 2,542
8/ 16,200
8/, 32,844

§/. 18,000
§4.30,397
§¢. 3,390
8/, 40,000

8/, 5,593
84, 2,357
8/ 1,246
8/, 17,566

8/, 118,540

87,220,528
8. 44310
5/, 142,679
8/, 537,684
8/, 22464
5/ 5616
8/, 973,281

8/. 6,780
§/. 8,000
87, 2,542
8/7. 16,200
8/. 33,522

§/. 18,000
§/. 30,397
8/, 3,390
§/, 40,000

§/. 5,593
5/, 2427
8/.1,284
8/. 18,093
5/,119,184



Anexo 24. Punto de equilibrio

el

U mard]l abr01 may0l  jon0l 0l asedl

Ingresos SLI0STI6 SUN05776 S 108776 S 103776 $.105776 8103776 8L 105776 8 105776
Costos variables S 25860  §.25860 8238360 825860 8425860 823860 §L20700 S.25360
Margen de contribucién §.73916  §.79916  §L79916  SLTOS6  8. 78816 8779516 S 83076 S.79916
Costos fijos §.87371  §LB4I1l §.8A983 886471 8085011 883483 & 83111 5.86471

SL115643 5,111,328 5,113,806 §. 114452 & 112,519 5,117,115 5,109,540 §.114452

Punto equilibrio

Anexo 25, Estado de pérdidas y ganancias

ene-01 . et T imar0] b0t 01 -0l
Concepto
Ingresos S/. 110,115 §/. 110,115 8/. 110,115 S/. 110,115 | S/. 110,115 §/, 110,11
Costo de ventas S/. 65,056 |S/. 65,056 |S/.65056 |S/.61,777 |S/.65,056 :S.65,05¢
Utilidad bruta S/.45,059 |S/.45,059 1S/, 45,059 |S/.48,338 |S/.45,059 |5 45,056
Gastos |
Gastos administrativos S/.7,064 |S/.6,301 |S/.6,301 |S/.7,301 |S/.15,064 87,301
Gastos de personal S/.22,059 |S/.22,059 |S/. 25,803 |S/.22,059 |S/.22,059 |S.25,80:
Gastos de marketing S/.3,150 |S/.1,350 |S/.1,350 {S/.3,150 |[S/.1,350 %.3,469
Gastos de depreciacién y amortizacién S/.1,596 |S/.1,596 |S/.1,596 |S/.1,596 |[S/.1,596 |[S.1,596
Total gastos §/.33,868 |S/.31,306 |S/.35,050 |S/. 34,106 |S/.40,068 |S. 38,168
Utilidad operativa S/. 11,190 | S/, 13,753 1S/, 10,009 |S/.14,232 |S/.4,990 15.6,890
Gastos financieros |
Gasto de intereses S/.30,800 |S/.30,410 |S8/.29,961 |S/.29,442 |S/,28,843  §.28,15Z
Utilidad antes de impuestos -8/, 19,610 | -S/. 16,658 | -S/. 19,952 | -S/. 15,209 |-S/. 23,853 : -8/ 21,26
Impuesto a la renta ’
Utilidad neta .~ |-8/.19,610 | -S/. 16,658 | -S/. 19,952 |-8/. 15,200 | -S/. 23,853 | -&/. 21,26

32% 34% 34% 34% 26% 31%




'EE;QII. »

2 oct-01

nov-01 5

dic01

A03,776 0 5105776 S 105,776 80105776 §.1,M3,162 81,043,162
25860 8L 25860 8725860 820,700 §. 355,700 §/, 397,700
V79816 879916 879916 885076 §. 1387462 B/ 1345462
85983 SO85011  §L95271 8B4 MM §. 1,057,879 841238868

113,806 112,510 §.126009 5,104,576  §.1,329,084 5.1,605061

Cago-0t

Csept-01

oct:01

U nov-01

dic-01

- EEeees
N N

3/.110,115]S/. 110,115 | §/. 110,115 | /. 110,115 S/. 110,115 | S/. 110,115 S/. 0 §/.1,771,907]S/. 1,771,907
3/.55,217 |S/. 65,056 |S/.65,056 |S/.65,056 |S/. 65,056 |S/.55217 |S/.0 S/.798,804 | S/. 936,421
$/.54,898 |S/. 45,059 |S/.45,059 |S/. 45,059 |S/. 45,059 |S/. 54,898 |S/.0 S/.973,103 |S/. 835,486
S/.18,691 |S/.6,301 |S/.7,301 |S/.7,064 |S/.7,301 |S/.19,301 |S/.0 S/.118,549 |S/.119,184
$/.22,059 |S/.22,059 |S/.25,803 | S/.22,059 |S/.22,059 |S/.22,059 |S/.0 S/.277,196 | S/. 298,534
$.1,350 |S/.3,150 |S/.1,350 |S/.1,350 |S/.9,930 |S/.1,350 |S/.0 S/.32,844 |S/.33,522
3/.1,596 |S/.1,596 |S/.1,596 |S/. 1,596 |S/. 1,596 |S/. 1,596 |S/.0 S/.19,148 | S/.19,148
S/. 43,696 |S/.33,106 |S/.36,050 | S/.32,068 |S/.40,885 |S/.44,306 |S/.0 S/.447,737 | S/. 470,388
§/. 11,202 |S/. 11,953 |S/.9,009 |S/. 12,990 |S/. 4,173 |S/. 10,592 |S/.0 S/.525,367 | S/. 365,098
3/.27,355 | S/. 26,434 |S/. 25373 |S/.24,147 |S/.22,733 |8/.21,101 |S/.0 S/.75,190
.8/, 16,153 | -8/, 14,482 | -S/. 16,364 | -8/. 11,157 | -8/. 18,560 | -S/. 10,509 | S/. 0 S/.450,176 | S/. 365,098
S/.0 S/. 126,049 |S/. 102,228
.8/, 16,153 | -S/. 14,482 | -8/. 16,364 | -8/, 11,157 | -S/. 18,560 |-S/. 10,509 |S/. 0 | S/. 324,127 |S/. 262,871 -
2% 32% 33% 33% 25% 31% #DIV/O! | 46% 39%
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Anexo 26. Flujo de caja (econémico y financiero)

COK
Rating (Moodys)
Default spread

Riesgo Pais
Beta

Céleulo det COK y WACC
Céleulo del COK utilizando ¢l modelo CAPM

Tasa anual libre de riesgo de EEUU

Desviaciones estdndades

Base Enero 2015
3.20%

A3

575%

138

2.88%

1.5

1471%

Base Enero 2002

4.96%
BAa3
5.16%

1.5

Fuente: http:/pages.stern.nyu, edw—-adamod.a,r/Nemeomejage/dataﬁle/ctryprem,html

Conclusion: El resultado del COK utilizando el modelo CAPM no es el esperado por los inversionistas
por tanto se utilizard un COK mayor determinado en consenso entre los tres accionistas de tal manera

que se reflgje la rentabilidad esperada. COK esperado 20%
WACC 15.54%
Deuda (D) $/. 200,000
Capital propio (E ) S/, 200,000
Total Deuda + Capital propio (V) S/, 400,000
DIV 50%
EN 50%
COK 20.00%
Costo de deuda 15.40%
R 0.28
2018 - 016 _ 2017 2018
enesfl] - ene-01 feb-01 a7 “abr- " mgy-01 jun=G jul-01 apo-01 sepi-01 out-01 nuv-11 dre-01 | Ao 2 Afio 3
. s/, s/, ) S/, s/ s/, S/, s/ S/
Ingresos §.129,935 15/.129,935 |8/. 129,935 |8/.129935 | 1390955 |120035 |129.935 (129935 |129,935 |129.935 |129935 |12903s |30 12000850 |2,090,850
Egresos
Costos de Inversion -8/, 322,586 8/, 27,702
) ) 7} 5 E9) E7) X7 K] X} ) S
Costos Operativos 5/ 106,460 | 153 436 |5/ 105,308 -8/ 102,174 | 113996 | 108088 | 104,356 |105,560 |106,488 |104,336 |114740 |105076 |70 (1337087 |1.510009
Cambios en el Capital de Trabajo
7R 5.0 §.0 $/.0 $.0 $/.0 §/.0 §/.0 §/.0 si.0 §/.0 §.0 .§/.1,299 |-5/. 5316 |§/.0
5
Pago lmpuesto a a Rer §.0 §/.0 5.0 §/.0 §/.0 §.0 §/.0 §.0 $/.0 §.0 §/.0 5.0 S0 {551,009 |70) g
Pago Participacién a los
Trabajadores
K] 5 x) 57 E7 5 5 K9 5

| Pago IGV §.7,059 |-8/.8,038 |8.15098 |§.15,185 | 13n  |iasar  |1a630  |14774 |14918  [14961  [13374  |1aspp  |SMO |-L251,298 540 46
Escudo Fiscal Amortiz y

Ko Fisca : $/.1596 [S/.1,59 |S/.1,596 |S/.1,596 1S/ 1,596 [§/.1,596 |S/.1,59 |S/.1,59 |8/.1,596 |8/.1,596 |5/.1,596 |§/.1,59 [$.0  |s/.19,148 |5/ 19,148

X} B} i) K K3 5 ) E) X} 7 K73

Total Costos -5/. 322,586 |§/.0-8/.97,805 | yog g |-§/. 118,811 |-§/. 15,763 | 155901 1191020 |117.400 |118730 |119.811 |117701 | 126,518 | 118010 | 1299 |1 6as603 | 1861170
Flujo de Caja Economico -/ 332,586 |5/ 0|8/ 32,030 |5/ 20,056 18/ 11,125 IS/ 14173 | . 4234 | S/ 8006 |8/ 12,536 | S/ 11,197 |8/, 10,125 |8/ 12,034 |S/. 3417 |5/ 11,928 | -8/, 1,299 | 5. 465247 |5/ 325,681
Criterios de Evaluacion =S/, 322,586 | S/. 151,158 | §/. 465,247 |S/. 229,681
VAN Econémico S/. 264,507

81












