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RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto tiene como objetivo desarrollar el plan de marketing para la
comercializacion de bentonita en exploracion minera (B2B), aplicando dicho plan a una nueva
empresa en el sector que se dedicard a la comercializacion de aditivos para la exploracion

minera.

En la investigacion de mercado se identific6 como oportunidad que la bentonita mejor
posicionada (Wyoming) estd teniendo problemas logisticos para su distribucion y
comercializacion, generando sobreprecios en el mercado local. Se validd que existe bentonita
local (Pert) que pueda lograr rendimientos similares a un menor precio, lo cual seria muy
valorado por los clientes. En la investigacion primaria, se identifico que lo que mas valora el
cliente son rendimiento, precio, disponibilidad y posventa. Del mismo modo, es un sector

especializado por los mismos componentes del producto.

Se planea implementar la empresa RH Drilling Supplies y comercializar el producto R POWER
GEL que es una bentonita nacional, “aditivada” que, por su formulacion, tendra una mejor

relacion rendimiento/precio que las mejores bentonitas posicionadas del mercado.

Para desplegar la propuesta de valor, se desarrolla en el presente documento el mix de producto,
donde se hace énfasis en la estrategia Key Account Management (KAM), que nos permite
gestionar de manera mas efectiva a los principales clientes de la industria, siempre poniendo al
centro al cliente; asimismo, se desarrolla toda una estrategia de promocion que permita generar
awareness por ser un producto nuevo, teniendo participacion en ferias, revistas especializadas

y desarrollando pruebas de producto en la operacion de los clientes.

A nivel financiero, para demostrar la viabilidad del proyecto, se obtiene un Valor Actual Neto
(VAN) de 1 004 959.80 y una Tasa Interna de Retorno (TIR) de 54.77% (siendo mayor que el
costo de capital - COK). Del mismo modo, se desarrollé un escenario pesimista y aun asi el
proyecto sigue con indicadores favorables, por lo que se considera que es una gran oportunidad

de desarrollo de negocio.

Palabras clave: BENTONITA PERUANA; PRECIO DE BENTONITA; BENTONITA
PARA PERFORACION MINERA; BENTONITA SODICA; RENDIMIENTO DE
BENTONITA.
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ABSTRACT

The objective of this project is to develop the marketing plan for the commercialization of
bentonite in mining exploration (B2B), applying said plan to a new company in the sector that

will be dedicated to the commercialization of additives for mining exploration.

In the market research, it was identified as an opportunity that the best positioned bentonite
(Wyoming) is having logistical problems for its distribution and marketing, generating price
premiums in the local market. It was validated that there is local bentonite (Peru) that can
achieve similar yields at a lower price, which would be highly valued by customers. In the
primary research, it was identified that what the customer values most are performance, price,
availability and after-sales. In the same way, it is a sector specialized for the same components
of the product.

It is planned to implement the company RH Drilling Supplies and market the product
R POWER GEL, which is a national, “additive” bentonite that, due to its formulation, will have

a better performance/price ratio than the best positioned bentonites on the market.

To deploy the value proposition, the product mix is developed in this document, where
emphasis is placed on the Key Account Management (KAM) strategy, which allows us to more
effectively manage the main clients in the industry, always putting to the customer center;
Likewise, an entire promotional strategy is developed to generate awareness for being a new
product, participating in fairs, specialized magazines and developing product tests in customer

operations.

At a financial level, to demonstrate the viability of the project, a Net Present Value (NPV) of
1,004,959.80 and an Internal Rate of Return (IRR) of 54.77% is obtained (being greater than
the cost of capital - COK). Likewise, a pessimistic scenario was developed and yet the project
continues with favorable indicators, which is why it is considered a great business development

opportunity.

Keywords: PERUVIAN BENTONITE; BENTONITE PRICE; BENTONITE FOR MINING
DRILLING; SODIUM BENTONITE; BENTONITE YIELD.
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GLOSARIO DE TERMINOS

Aditivo: Producto quimico que ayuda a cambiar, mejorar, potenciar alguna

caracteristica especifica de otro compuesto quimico (ej.: rendimiento).
API: Instituto Americano de Petréleo.

Bentonita “aditivada”: Bentonita natural pulverizada a un tamafio de particula especifica

y mezclada con algun aditivo (normalmente polimero) que aumenta su rendimiento.
Bentonita sddica: Tipo de arcilla donde el ion predominante es el sodio.

Brocas diamantadas: Broca de acero especial para la perforacién exploratoria minera.
Bbl / tn: Barriles por tonelada. Métrica de rendimiento de la bentonita.

Commodities: Referencia a las materias primas o productos basicos, tienen un precio

de mercado internacional.

cP: Centipoise. Unidad de medida de la resistencia de un liquido a fluir, llamada
viscosidad

Fluido de perforacién: Mezcla homogénea de aditivos quimicos que permite mejorar
el rendimiento de las brocas diamantadas en la exploracién minera. Asimismo, ayudan

a estabilizar el terreno durante el proceso de perforacion en la exploracion minera.

lon: Particula cargada eléctricamente constituida por un atomo o molécula que no es

eléctricamente neutro.

Lb / bbl: Libras por barril. Métrica de rendimiento para medir la concentracion de la
bentonita.

Mezcla polimérica: Mezcla de dos o més polimeros para obtener propiedades
especiales.

Muestra: Parte de terreno en forma de cilindros que se obtiene producto de la
perforacion con brocas diamantadas. Sirve para determinar la viabilidad de la operacion
minera, es decir, validar si es que existe alguna reserva de minerales suficiente para la

apertura de una mina.

NSF: National Sanitation Foundation, organizacion independiente que facilita el

desarrollo de estandares de seguridad y salud publica. Realiza evaluaciones, auditorias



y certifica productos/servicios que ayudan a proteger alimentos, agua, productos de

consumo y el medio ambiente.

Perforacion diamantina: Perforacién con brocas diamantadas donde se extrae la

muestra para que se analice por el &rea de Geologia.

Rendimiento: Performance de la bentonita bajo el criterio de barriles por tonelada, es
decir, cuantos barriles de fluido de perforacidn se pueden preparar con una tonelada de
bentonita.

Reologia: Ciencia que estudia la deformacion de un cuerpo por el esfuerzo aplicado.

Redmetro: Instrumento de laboratorio que se usa para medir la forma en que fluye un

liquido, mezcla o suspension bajo la accion de fuerzas externas.
RPM: Revoluciones por minuto.
Underground: Vocablo en inglés que significa subterraneo.

Viscosidad aparente (VA): Relacion entre el esfuerzo viscoso y la velocidad de

deformacion de la muestra, se calcula con ayuda del redmetro.



INTRODUCCION

El Perd es un pais minero por excelencia. Su contribucion anual al Producto Bruto Interno
(PBI) es del 15% anual en los ultimos afios, por lo que este sector representa una de principales
fuentes de empleo e inversion para el pais, contribuyendo al desarrollo constante de la

economia.

El proceso clave y que da inicio a todo el desarrollo minero es la extraccion minera. Para que esta sea
posible, es necesario realizar una serie de estudios y analisis de factibilidad para la construccion de la
mina. Esta podria ser underground (mina subterranea) o a tajo abierto (mina en superficie), lo cual

dependera de la viabilidad y concentracion de los minerales encontrados.

Para realizar la extraccion de una “muestra” (ntcleos de analisis) que determine la viabilidad
de una operacion minera, se requieren de equipos de perforacién diamantina capaces de llegar
hasta 2 500 metros lineales de profundidad, los cuales son operados por personal especializado.
Estos equipos de perforacion necesitan de un fluido que ayude a la limpieza y estabilizacion

del pozo perforado para la extraccion de la “muestra”.

Este fluido de perforacion es una mezcla homogénea de agua y aditivos en diferentes
concentraciones que cumplen funciones especificas y le brindan propiedades fisico-quimicas
que permiten tener una mejor operacion. La base de este fluido de perforacion es la bentonita.
En el mercado peruano, la mejor posicionada por su rendimiento son las bentonitas de las
canteras de Wyoming, USA. Sin embargo, en los ultimos afios, por una serie de factores
externos e internos, la disponibilidad del producto se ha visto afectada y con ello ha

incrementado su precio.

Asi, se ha identificado una oportunidad donde se puede elaborar un modelo de negocio que
ayude a resolver las principales necesidades identificadas previamente (rendimiento,
disponibilidad y precio). Dicho modelo busca enfocarse en la optimizacién de la operacion de
los clientes, siendo socios estratégicos y ofreciendo una bentonita peruana, sodica y “aditivada”
de alto rendimiento. Esta bentonita se comercializara mediante la empresa RH Drilling
Supplies, con el producto R POWER GEL.

Ante ello, se ha desarrollado el presente plan de marketing que detalla el contexto de la
industria, investigando las principales necesidades de los clientes de la empresa, y
desarrollando la propuesta de valor, asi como los analisis financieros para el despliegue de
R POWER GEL en el mercado peruano.



CAPITULO I. ANALISIS Y DIAGNOSTICO SITUACIONAL

1. Andlisis del macroentorno

Para analizar el macroentorno asociado a la comercializacion de bentonita, se desarrolla el

analisis PESTEL, que se detalla a continuacion:
1.1 Entorno politico

Tabla 1. Entorno politico
Factor Fuente Impacto Decision estratégica

Monitorear el nuevo Gobierno/Congreso porque
https://revistamineria.com.pe/ en la oferta pc_)litiga exisyen car)didatos pro mineria
o . actualidad/la-mineria-y-su- | Oportunidad/ y contra mineria, pudlend_o Jugar a favor. 0¢€n
implica cambios en la laci ¢ A contra del desarrollo de la industria. Monitorear
politica de atraccién de| ' acélg;-a(fn_-sgl-ﬁ?cgrno- Mmenaza nuevas legislaciones, asi como participar en

proyectos mineros. y-p gremios mineros para poder dar opinién ante
posibles nuevas leyes.

Nuevo
Gobierno/Congreso,

Fuente: Elaboracion propia
A nivel de entorno politico, se debe estar atento a los cambios de Gobierno y/o legislacion

porque podrian ser oportunidades o amenazas para el proyecto.
1.2 Entorno economico

Tabla 2. Entorno econémico

Factor Fuente Impacto Decision estratégica

hitps://elperuano.pe/noticia/2 Apoyar gremios, prensa, entre otros, de manera que

Estabilidad 32570-el-2024-sera-el-ano- Oportunidad | se pueda difundir la importancia de la estabilidad
econémica de-la-recuperacion- P ,
. macroecondmica lograda por el Peru.
economica/
Apoyar en gremios, prensa, entre otros, de manera
https://iimp.org.pe/raiz/miner que se pueda difundir la importancia de la mineria
S ia-representa-casi-el-15-del- en el crecimiento del pais, detallando los millones
Participacion de la R = . .
T pbi-nacional-por-actividad- | Oportunidad que ha dejado.
mineria en el PBI . . . . «
misma-e-impacto-en-otros- Desarrollar una politica gremial de “obras por
sectores-afirmo-minem impuestos” para que la poblacién pueda ver de

forma tangible los beneficios de la mineria.

https://elcomercio.pe/econo

Precio de los . - . Tener un manejo muy “fino” de los inventarios para
: mia/precios-del-cobre-y-el- | Oportunidad /
minerales es poder actuar oportunamente, con una adecuada
. oro-al-alza-por-que-eso- Amenaza : -
commodities estrategia de precios.

beneficia-al-peru-noticia/

Fuente: Elaboracion propia

A nivel de entorno econémico, se han identificado oportunidades alrededor del proyecto, por
la estabilidad economica que presenta Peru en la region, asi como la importancia de la mineria
en su PBI. Sin embargo, siempre hay que monitorear los precios de los metales porque esto

gatilla o contiene nuevas exploraciones mineras.


https://revistamineria.com.pe/actualidad/la-mineria-y-su-relacion-con-su-entorno-social-y-politico
https://revistamineria.com.pe/actualidad/la-mineria-y-su-relacion-con-su-entorno-social-y-politico
https://revistamineria.com.pe/actualidad/la-mineria-y-su-relacion-con-su-entorno-social-y-politico
https://revistamineria.com.pe/actualidad/la-mineria-y-su-relacion-con-su-entorno-social-y-politico
https://elperuano.pe/noticia/232570-el-2024-sera-el-ano-de-la-recuperacion-economica/
https://elperuano.pe/noticia/232570-el-2024-sera-el-ano-de-la-recuperacion-economica/
https://elperuano.pe/noticia/232570-el-2024-sera-el-ano-de-la-recuperacion-economica/
https://elperuano.pe/noticia/232570-el-2024-sera-el-ano-de-la-recuperacion-economica/
https://iimp.org.pe/raiz/mineria-representa-casi-el-15-del-pbi-nacional-por-actividad-misma-e-impacto-en-otros-sectores-afirmo-minem
https://iimp.org.pe/raiz/mineria-representa-casi-el-15-del-pbi-nacional-por-actividad-misma-e-impacto-en-otros-sectores-afirmo-minem
https://iimp.org.pe/raiz/mineria-representa-casi-el-15-del-pbi-nacional-por-actividad-misma-e-impacto-en-otros-sectores-afirmo-minem
https://iimp.org.pe/raiz/mineria-representa-casi-el-15-del-pbi-nacional-por-actividad-misma-e-impacto-en-otros-sectores-afirmo-minem
https://iimp.org.pe/raiz/mineria-representa-casi-el-15-del-pbi-nacional-por-actividad-misma-e-impacto-en-otros-sectores-afirmo-minem
https://elcomercio.pe/economia/precios-del-cobre-y-el-oro-al-alza-por-que-eso-beneficia-al-peru-noticia/
https://elcomercio.pe/economia/precios-del-cobre-y-el-oro-al-alza-por-que-eso-beneficia-al-peru-noticia/
https://elcomercio.pe/economia/precios-del-cobre-y-el-oro-al-alza-por-que-eso-beneficia-al-peru-noticia/
https://elcomercio.pe/economia/precios-del-cobre-y-el-oro-al-alza-por-que-eso-beneficia-al-peru-noticia/

1.3 Entorno social

Tabla 3. Entorno social

mineras-en-america-latina/

Factor Fuente Impacto Decision estratégica
Comunidades https://www.rumbominero. Realizar un protocolo de educacion e impacto real a
. com/peru/noticias/mineria/ las comunidades. Definir un porcentaje minimo de
impactadas por la - - Amenaza . . ;
o riesgos-y-oportunidades- trabajadores de la comunidad que podrian laborar en
operacion minera - o
de-la-mineria/ la operacion minera.
Tener una relacién cercana con la minera, para
https://www.gestiopolis.co ayudar a que se tengan en cuenta los principales
Manejo de m/gestion-de-stakeholders- Amenaza stakeholders: Gobierno, municipalidad, comunidad,
stakeholders errores-de-las-empresas- entre otros. Asegurar que las principales

necesidades de los stakeholders estén cubiertas para
que no se afecte la operacion.

Fuente: Elaboracion propia

A nivel de entorno social, se han identificado amenazas alrededor del proyecto, por lo que es

clave que este apoye la educacion de la poblacién en las zonas de influencia a desarrollos

mineros, asi como manejar adecuadamente sus stakeholders de forma que estos no afecten la

continuidad de la operacion.
1.4 Entorno tecnolégico

Tabla 4. Entorno tecnoldgico

Factor Fuente

Impacto

Decision estratégica

. https://www.nuevamineria
Nueva tecnologia

para la perforacion

. y-sondaje-un-salto-a-la-
minera

automatizacion/

.com/revista/perforacion- | Oportunidad /
Amenaza

Participar en foros mineros a nivel mundial, donde se
muestren nuevas tecnologias para la perforacion
minera.

En caso se desarrolle, traer esa nueva
tecnologia/producto para que aumente el portafolio de
la empresa.

https://es.weforum.org/age
nda/2023/05/las-ventas-
de-vehiculos-electricos-se-
dispararon-un-55-en-2022-
aqui-es-donde-ese-
crecimiento-fue-mas-
fuerte/

Nuevas tecnologias

han incrementado la

demanda de cobre,
uranio, litio, etc.

Oportunidad

Monitorear las politicas de inversién minera, participar
en foros donde se impulse la riqueza minera del Perd y
como esta aporta en la creacion de puestos de trabajo.

Fuente: Elaboracion propia

A nivel de entorno tecnoldgico, se han identificado oportunidades alrededor de las nuevas

industrias sostenibles que se estan desarrollando en el mundo, asi como del crecimiento de

otras economias (ej.: China, India, etc.).



https://www.rumbominero.com/peru/noticias/mineria/riesgos-y-oportunidades-de-la-mineria/
https://www.rumbominero.com/peru/noticias/mineria/riesgos-y-oportunidades-de-la-mineria/
https://www.rumbominero.com/peru/noticias/mineria/riesgos-y-oportunidades-de-la-mineria/
https://www.rumbominero.com/peru/noticias/mineria/riesgos-y-oportunidades-de-la-mineria/
https://www.gestiopolis.com/gestion-de-stakeholders-errores-de-las-empresas-mineras-en-america-latina/
https://www.gestiopolis.com/gestion-de-stakeholders-errores-de-las-empresas-mineras-en-america-latina/
https://www.gestiopolis.com/gestion-de-stakeholders-errores-de-las-empresas-mineras-en-america-latina/
https://www.gestiopolis.com/gestion-de-stakeholders-errores-de-las-empresas-mineras-en-america-latina/
https://www.nuevamineria.com/revista/perforacion-y-sondaje-un-salto-a-la-automatizacion/
https://www.nuevamineria.com/revista/perforacion-y-sondaje-un-salto-a-la-automatizacion/
https://www.nuevamineria.com/revista/perforacion-y-sondaje-un-salto-a-la-automatizacion/
https://www.nuevamineria.com/revista/perforacion-y-sondaje-un-salto-a-la-automatizacion/
https://es.weforum.org/agenda/2023/05/las-ventas-de-vehiculos-electricos-se-dispararon-un-55-en-2022-aqui-es-donde-ese-crecimiento-fue-mas-fuerte/
https://es.weforum.org/agenda/2023/05/las-ventas-de-vehiculos-electricos-se-dispararon-un-55-en-2022-aqui-es-donde-ese-crecimiento-fue-mas-fuerte/
https://es.weforum.org/agenda/2023/05/las-ventas-de-vehiculos-electricos-se-dispararon-un-55-en-2022-aqui-es-donde-ese-crecimiento-fue-mas-fuerte/
https://es.weforum.org/agenda/2023/05/las-ventas-de-vehiculos-electricos-se-dispararon-un-55-en-2022-aqui-es-donde-ese-crecimiento-fue-mas-fuerte/
https://es.weforum.org/agenda/2023/05/las-ventas-de-vehiculos-electricos-se-dispararon-un-55-en-2022-aqui-es-donde-ese-crecimiento-fue-mas-fuerte/
https://es.weforum.org/agenda/2023/05/las-ventas-de-vehiculos-electricos-se-dispararon-un-55-en-2022-aqui-es-donde-ese-crecimiento-fue-mas-fuerte/
https://es.weforum.org/agenda/2023/05/las-ventas-de-vehiculos-electricos-se-dispararon-un-55-en-2022-aqui-es-donde-ese-crecimiento-fue-mas-fuerte/

1.5 Entorno ecoldgico

Tabla 5. Entorno ecolégico

Factor Fuente Impacto Decision estratégica

https://info.nsf.org/C
ertified/PwsChemica

isti ?
El producto es natural y no dafia Is/Listings.asp?Com

- . . panyName=coretech Desarrollar un atributo que implique contar con
el medio ambiente. Asimismo, _ . e
. o &TradeName=&Che | Oportunidad una certificacion donde se demuestre que el
existen certificadoras que . _ - ; -
micalName=&Produ producto es medio ambientalmente amigable.

validan su idoneidad. ctEunction=&Plants

tate=&PlantCountry
=&PlantRegion=

Fuente: Elaboracion propia

A nivel de entorno ecoldgico, se ha identificado como oportunidad resaltar dentro de la oferta
de valor del producto certificaciones asociadas a temas de sostenibilidad reconocidas en el

mundo y que se pueden aplicar sin problemas.
1.6 Entorno legal

Tabla 6. Entorno legal
Factor Fuente Impacto Decision estratégica

https://www.culturacusco.gob.pe/
wp- Desarrollar y/o impulsar un manejo de

Legislacion asociada a la | content/uploads/2017/07/DERECH . stakeholders adecuado para poder
Oportunidad

“consulta social” O-A-LA-CONSULTA- demostrar como la mineria impacta
PREVIA_2020_publicaci%C3%B positivamente en una comunidad.
3n.pdf

Fuente: Elaboracion propia

A nivel de entorno legal, se ha identificado una oportunidad alrededor de la legislacion asociada
a la consulta social, dado que esta brinda los pasos a seguir para una nueva exploracién minera;
asimismo, identifica la poblacion afectada y se tiene que gestionar un permiso de esta para

poder avanzar con el proyecto minero.

Como conclusion, el macroentorno se presenta favorable para la comercializacion de bentonita,
dado que Perd tiene un Gobierno que en febrero 2024 ha designado a un ministro pro mineria,
lo que podria fomentar y reactivar las inversiones en exploracion minera. Este nuevo Gobierno
tendra continuidad hasta el afio 2026, garantizando estabilidad en el corto y mediano plazo. Por
otro lado, hay que monitorear el entorno para identificar las nuevas tendencias en exploracién

minera que puedan afectar el modelo de negocio.
2. Analisis del microentorno
2.1 Evaluacion y caracteristicas del sector

De acuerdo con la Sociedad de Comercio Exterior del Perd [ComexPeru] (2023):


https://www.culturacusco.gob.pe/wp-content/uploads/2017/07/DERECHO-A-LA-CONSULTA-PREVIA_2020_publicaci%C3%B3n.pdf
https://www.culturacusco.gob.pe/wp-content/uploads/2017/07/DERECHO-A-LA-CONSULTA-PREVIA_2020_publicaci%C3%B3n.pdf
https://www.culturacusco.gob.pe/wp-content/uploads/2017/07/DERECHO-A-LA-CONSULTA-PREVIA_2020_publicaci%C3%B3n.pdf
https://www.culturacusco.gob.pe/wp-content/uploads/2017/07/DERECHO-A-LA-CONSULTA-PREVIA_2020_publicaci%C3%B3n.pdf
https://www.culturacusco.gob.pe/wp-content/uploads/2017/07/DERECHO-A-LA-CONSULTA-PREVIA_2020_publicaci%C3%B3n.pdf
https://www.culturacusco.gob.pe/wp-content/uploads/2017/07/DERECHO-A-LA-CONSULTA-PREVIA_2020_publicaci%C3%B3n.pdf

- El sector minero en el Peru, se caracteriza por ser el principal generador de riqueza a

nivel nacional, representando un 16% del PBI nacional en los ultimos afios.

- A pesar de la irregular politica econémica de los Gltimos afios, se ha mantenido una

tendencia al crecimiento, teniendo una proyeccion del +2.4% para el 2024.

- En el primer semestre del 2023 se registrd un crecimiento del +11.9% acumulado al
cierre del primer semestre (crecimiento apalancado por un incremento en junio de
+22.7% cobre y + 33.5% zinc).

Adicionalmente, se obtuvo por ComexPer( (2023), las siguientes principales caracteristicas del

sector:
1. Cierre de crecimiento en 2023 de 8.3% y proyectado 2024 de 10.7% (+2.4% vs. 2022).

2. Ingreso de produccion de la mina Quellaveco a finales del 2022. Se posiciona como la

quinta en explotacion de cobre a nivel nacional.

3. Politicas economicas inestables en los ultimos afios (Gobiernos y ministerios

cambiantes).
4. Mineria ilegal, que representa el 22% del total de exportacion minera actual en el pais.
2.2 Anélisis de las 5 fuerzas de Porter

A continuacion, en la Tabla 7, se ha resumido el impacto y el sustento de cada una de las fuerzas

de Porter:

Tabla 7. Cinco fuerzas de Porter

Fuerza de Porter Nivel de impacto Sustento

Es un mercado muy de “nicho” (no se podria tener muchos competidores)
Medio y la competencia necesita tener personal con conocimiento de la industria
y especializado en los productos (escaso).

Amenaza de nuevos
competidores

La bentonita es un mineral no metalico, el cual tiene un precio de

produccidn histéricamente estable.

Poder de negociacion de Medio Por otro lado, los proveedores tienen un proceso donde le agregan aditivos
proveedores gue mejoran su rendimiento.

Finalmente, por ser un producto commodity, siempre que se importe,

podria haber un impacto en su precio por subida de fletes.

Poder de negociacion de Medio Empresas “pequefias” podrian buscar eficiencias a nivel de precio y no
los clientes valorar el rendimiento del producto.

Hasta el momento no hay sustituto viable de la bentonita. Actualmente,
Bajo esta en fase de estudio, una mezcla polimérica pero esta no esta logrando
el performance que tiene la bentonita.

Amenaza de nuevos
productos sustitutos

Hay pocas empresas, asi como especialistas con conocimiento del
Rivalidad entre Medio producto en el sector.
competidores La principal diferenciacion estd asociada a términos y condiciones

comerciales, rendimiento del producto y servicio posventa.

Fuente: Elaboracion propia



No se identifica ninguna fuerza con impacto alto, lo cual se considera positivo para el desarrollo
del proyecto, siempre considerando que la bentonita se encuentra en un mercado “nicho” donde

hay pocos “jugadores” y especialistas en la industria.
2.3 Analisis de los clientes

Los clientes serian empresas contratistas de perforacion para mineras, con las siguientes

caracteristicas:

« Empresas peruanas o extranjeras que atienden a operaciones mineras que pueden ser

gran, mediana o pequefia mineria (siempre mineria formal).
» Empresas que cuentan desde 1 hasta 100 maquinas de perforacion.
« Empresas que utilizan la bentonita como insumo para la perforacion minera.
2.4 Analisis de los competidores

Los principales competidores de la industria son:

. M&M Drilling Fluids Service S.A.C.
. Industrias Morven S.A.

1. Schlumberger del Peru S.A.

2. PTCS.AC.

3. JC Portal Drilling Supplies S.A.C.
4. CORE TECH S.A.

5. IMDEX.

6. CODRISE.
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. SUDECAP S.A.C.

Sin embargo, se ha analizado con mayor profundidad, en la Tabla 8, a los dos principales
competidores, donde se realiza un comparativo entre diversas categorias, para entender mejor

el posicionamiento del proyecto versus la competencia:

Tabla 8. Analisis de competidores

Categoria La empresa Competencia 1 Competencia 2
Nombre de la R DRILLING SUPPLIES CORE TECH IMDEX
empresa
Ubicacion LIMA LIMA LIMA

Cliente objetivo

CONTRATISTAS DE
EXPLORACION MINERA

CONTRATISTAS DE
EXPLORACION MINERA
MINERAS

CONTRATISTAS DE
EXPLORACION MINERA
MINERAS

Ao de fundacion

EN PROCESO

1996

2016




Categoria La empresa Competencia 1 Competencia 2
Especialistas en el sector. Lider de mercado. i . .
; A - Reconocimiento internacional.
Fortalezas Producto de mejor calidad y Networking. . 1
. o . Lineas de créditos.
rendimiento. Términos y condiciones.
Debilidades Falta de espalda financiera. Falta de soporte especializado. | Bentonita de bajo rendimiento.
Personalidad de Tecryca, trangmlte seguridad y Amigable con vocacion de Soluciones innovadoras y
confianza, brinda productos de I~ . - -
marca . servicio y espiritu comercial. tecnoldgicas.
calidad asegurada.
. Somos una empresa lider global
. Buscamos ofrecer siempre la - . L
Apoyar a los clientes a - - de equipos, tecnologia y servicios
s - mejor calidad y hacer las cosas A
rentabilizar sus operaciones con . de mineria (METS). Nuestras
o de manera correcta. Siendo . -
el cumplimiento de sus - . soluciones mejoran el proceso de
o abiertos y sinceros. Mostrando | ~. e -
. programas de exploracion de - identificacion y extraccion de lo
Mision - - respeto y responsabilidad por lo - -
manera satisfactoria respetando . que se encuentra bajo la superficie
h - que hacemos y por quienes -
a las comunidades y el medio . terrestre para contratistas de
. . s confian en nosotros. Somos una 98
ambiente a través de aditivos de perforacion y empresas de
empresa que crece de manera e
alto performance. - recursos. Permitimos que los
honesta, a punta de trabajo. . .
clientes sepan donde se encuentra.
Bentonitas y ad_It'IVOS para Bentonitas y aditivos para
exploracion. -
Bentonitas y aditivos para Productos diamantados exploracion.
Productos exploracion Instrumentos de mediciéﬁ Instrumentos de medicion.
P S Equipos de control de sélidos para
Productos para la Division exploracion
Minera de produccién. P
Empleados 6 60 20

Fuente: Elaboracion propia

2.5 Analisis interno de la empresa

Historia

RH Drilling Supplies nace como una idea de negocio ante la necesidad de una solucion
econdmicamente factible para la perforacion en exploracion minera con el aprovisionamiento
de bentonita de alto rendimiento especialmente disefiada para este mercado. Se cuenta con
personal experto en la industria, el cual en sus mas de 18 afios de experiencia local e
internacional ha identificado las principales necesidades de los clientes. Por otro lado, por su
experiencia laboral ha podido identificar un portafolio con los principales clientes de la
industria. Por todo lo mencionado previamente, se propone desarrollar el producto R POWER
GEL que sera el principal producto a comercializar a nivel de fluidos de perforacion.

En el anexo 1, se muestra el modelo de negocio, mediante la herramienta Canvas, donde se
detalla la propuesta de valor de la empresa que es brindar “la bentonita peruana con el mejor
rendimiento, que optimiza tu perforacion”.

Vision:

Ser la empresa de aprovisionamiento de aditivos de perforacion preferida por las contratistas
de exploracion minera en el mercado peruano para el 2026 superando sus expectativas en

términos de eficiencia y calidad.



Mision:
Somos una empresa peruana que busca apoyar a sus clientes a rentabilizar sus operaciones con

el cumplimiento de sus programas de exploracion de manera satisfactoria respetando a las
comunidades y el medio ambiente a través de aditivos de alto performance.

Valores:

« Integridad: Asegurar que nuestros clientes tengan productos de alto performance y con

certificaciones internacionales que aseguren su calidad.
« Compromiso: Brindar soluciones oportunas y eficientes a los clientes.

» Responsabilidad: Ser un agente que contribuya con la sociedad y el medio ambiente,
brindando productos ambientalmente “amigables” y certificados por la National Safety
Foundation (NSF).

« Pasion: Tener un espiritu ganador que disfruta ayudando a los clientes en soluciones de

fluidos de perforacion.

» Orientado al cliente: Entender a los clientes y colocarlos al centro, de forma que se

pueda escuchar sus necesidades para mejorar la propuesta de valor.
Organizacion y estructura

A continuacion, en la Figura 1, se ha elaborado una propuesta con los principales roles que

deberia contar la empresa cuando empiece a funcionar:

Figura 1. Estructura organizacional

Asesor Legal
Comercial Logistica y Recursos Administracién
Planificaciéon Humanos y Finanzas

Fuente: Elaboracion propia

Dentro de la estructura planificada para la primera etapa del proyecto (tres afios), se proponen
gerencias en las siguientes areas: Legal, Logistica, Recursos Humanos y Finanzas. En el caso
del area Comercial, el encargado sera un Key Account Manager especialista con mas de 18

afios de experiencia en el rubro.



Como conclusion, el microentorno se presenta favorable para la comercializacion de bentonita,
dado que se cuenta con un profesional con alto conocimiento de la industria/producto/clientes,
lo cual permite una apertura agil del mercado. Posteriormente, se estima la demanda (Capitulo
I1. Investigacion de mercado), donde se tendra un analisis cuantitativo y cualitativo sobre los

clientes, asi como sus principales necesidades.
Matriz FODA

Segun Kotler y Keller (2016, p. 49): “La evaluacion general de las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas de una empresa se le conoce como analisis FODA y es una forma de

vigilar los ambientes interno y externo del marketing”.

En la Tabla 9, se desarrolla el FODA antes mencionado asociado a la iniciativa de

comercializacién de Bentonita.

Tabla 9. Matriz FODA

Fortalezas Debilidades
1. Equipo de trabajo con méas de 18 afios de experiencia en | 1. Producto / empresa poco conocida en la industria.

la industria 2.Bajo nivel de “espalda financiera” para apalancar el
2. Conocimiento / relacion con los principales clientes de la| crecimiento de la empresa.

industria

3. Producto con buena relacién performance / precio

Oportunidades Amenazas

1. Apertura de nuevo portafolio de productos 1.Aumento de la conflictividad social, ahuyenta las

2. Internalizacion del producto en otras geografias inversiones.

3. Designacién de ministro Pro inversion minera (Febrero | 2. Movimientos del precio de los minerales, puede impactar
2024). negativamente en la demanda del producto.

Fuente: Elaboracion propia

A partir de la matriz FODA, se puede concluir que es favorable la implementacion de la
empresa debido a que se cuenta con un personal con mas de 18 afios en el mercado, que conoce
a los principales decisores de compra, y que esté en la capacidad de resolver las necesidades
de los contratistas mineros. Por otro lado, la continuidad del Gobierno hasta el 2026, y teniendo
un ministro de Energia y Minas “pro mineria” crea un entorno favorable para poder desarrollar

el proyecto.
Andlisis situacional

En febrero del 2024, se ha designado al Ing. Rébmulo Mucho, profesional reconocido en el
sector, como ministro de Energiay Minas. Esta designacion genera expectativas positivas entre
los principales stakeholders en mineria, dado que podria ayudar al destrabe de varios proyectos

mineros para el periodo 2024/2025.
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Por otro lado, al analizarse el macroentorno, en octubre del 2023, se registré un fendomeno de
El Nifio, a nivel global, lo que gener6 un cuello de botella logistico en el Canal de Panama,
afectando directamente el tiempo de entrega y precios de la bentonita americana. Esto genero
retrasos en tiempos de entrega e incremento de fletes, generando alertas para los proveedores,
pues tenian que conseguir distribuir de preferencia desde la costa del océano Pacifico para

evitar estos “cuellos de botella”, generando sobrecostos logisticos.

El incremento de precios en la bentonita americana abre una oportunidad para la importacion
de bentonitas de otros paises y/o evaluar opciones locales que puedan tener rendimientos

similares.



1. Objetivos

Objetivo general

CAPITULO II. INVESTIGACION DE MERCADO

Investigar la viabilidad del lanzamiento de una empresa a cargo de la comercializacién de

bentonita en exploracion minera.

Objetivos especificos

A nivel especifico, la investigacion debe tener objetivos como: conocer a la industria, conocer

el perfil del cliente, validar la propuesta de valor y estimar la demanda. A continuacion, en la

Tabla 10 se muestran los objetivos especificos y las herramientas de investigacion que se

usaran para validarlos.

Tabla 10. Objetivos especificos

Herramientas

Obijetivo especifico

Subobjetivos

Entrevista

Encuesta

Fuentes
secundarias

Conocer a la
industria

¢Cuénto serd la inversion en exploracion minera en los
préximos afios?

¢Cudl es el modelo de negocio para comercializacion de
bentonita?

Anélisis de la competencia.

¢Cudles son los principales proveedores?

Conocer el perfil
del Cliente

¢Quién es el decisor de compra?

¢Cual es el perfil de la empresa que compra bentonita?
¢Cual es el perfil del usuario que usa bentonita?

¢Cudl es el perfil del usuario que compra bentonita?

¢ Cudl bentonita estd comprando actualmente?

¢Qué te motivaria a comprar otro producto?

Validar la propuesta

¢Cudles son los criterios méas valorados para la compra de

¢ Cudl es el precio que pagas por la bentonita?

de valor bentonita? X
* ¢Cuéntos sacos de bentonita compras?
Estimar la demanda |+ ¢Con que frecuencia compras bentonita? X

Fuente: Elaboracion propia

2. Metodologia

La investigacion se realizd en dos etapas: una primera etapa exploratoria y la siguiente

concluyente. En la etapa exploratoria se accedio a lo siguiente:

- Fuentes secundarias.

- Entrevistas a expertos de la industria.




Esta exploracion tenia como objetivo conocer a mayor detalle el comportamiento de la
industria, principales competidores y decisores de compra. Del mismo modo se obtuvo insights
que ayudan a elaborar la propuesta de valor de este proyecto. Para el desarrollo de esta etapa
exploratoria, se tomo en cuenta las recomendaciones de Malhotra (2016, p. 106): “Entrevista
en profundidad: Entrevista no estructurada directa y personal, en la cual un entrevistador
altamente capacitado interroga a un solo individuo, para descubrir sus motivaciones, creencias,
actitudes y sentimientos subyacentes sobre un tema”.

Con respecto a la etapa concluyente, se realizaron encuestas a personas con poder decision de

compra de bentonita. Con los resultados obtenidos, se estimo la demanda que sera input para

los siguientes capitulos.

Andlisis cualitativo: Revision de fuentes secundarias

En la Tabla 11, se brinda un resumen de los principales hallazgos y su fuente, con respecto al

objetivo especifico de la industria:

Tabla 11. Hallazgos de fuentes secundarias

Fuente

Hallazgos

https://sectorminero.com.pe/exp
ectativas-optimistas-proyectan-
un-aumento-del-14-9-en-la-
inversion-minera-del-2024-en-
el-peru/
https://gestion.pe/economia/eco
nomia-peruana-empieza-el-
2024-en-azul-estos-son-los-
sectores-que-crecieron-pbi-
peru-inei-construccion-mineria-
agricultura-pesca-noticia/

Crecimiento minero esperado para este 2024 calculado en 14.9% segun el Ministerio de
Energia y Minas (MEM).

De acuerdo a esta fuente, el MEM proyecta este 2024 un crecimiento de la mineria en
14.9% vs. el 2023, debido a un aumento en la inversion y destrabes de proyectos como:
Toromocho (Junin), Chalcobamba (Apurimac) y la reposicion de Antamina (Ancash).
Considerar que, al cierre del mes de enero 2024, el sector ya registrd un crecimiento de
+3.96%, crecimiento explicado por un mayor volumen de produccion de oro (+25%),
plata (+16.6%) y molibdeno (+8-8%).

Por otro, en el sur del pais, Southern Per( planea invertir USD 400 millones en
mantenimiento de sus minas y exploracion en Michiquillay (Cajamarca).

https://energiminas.com/2024/0
2/13/romulo-mucho-nuevo-
ministro-de-energia-y-minas/

Designacidon del nuevo ministro de Energia y Minas, perfil y expectativas con este nuevo
régimen.

En esta fuente podemos validar el perfil pro minero que tiene el nuevo ministro de energia
y minas Rémulo Mucho. Graduado como ingeniero de minas en la universidad Nacional
del Altiplano, tiene experiencia en las mineras de Tintaya y Hochschild Mining, ademas
de ser viceministro en el gobierno de Alejandro Toledo (pro minas).

Como principal expectativa al crecimiento y salida de la recesion 2023, menciona que es
clave la reanudacion y apertura de mineras como: Antamina, Raura, Romina, Huancapeti,
Tantahuatay, Chalcobamba entre otras. Esto ademas de los 70 proyectos valorizados en
521 millones délares destinados a la exploracion minera para este 2024.

https://elperuano.pe/noticia/237
308-romulo-mucho-sector-
mineria-aportara-cerca-de-dos-
puntos-al-pbi-entrevista

Entrevista a Romulo Mucho sobre proyecciones del sector minera 2024.

El nuevo ministro, en una entrevista en marzo 2024, menciona ciertos pilares que

impulsaran el crecimiento del rubro para el presente afio, como lo son:

- Destrabe de proyectos mineros: Aceleramiento de Zafranal, Pampa de Pongo,
Michiquillay Rio Blanco principalmente.

- El auge de la electromovilidad a nivel mundial, el cual impulsaria la exportacién de
cobre (Pert segundo productor mas grande en el mundo). Para esto, se planea destrabar
proyectos que el gobierno anterior no saco adelante como: Toro Mocho (el cual saldria
a produccion el 01/06/202) y la reposicion de Antamina (permitiendo aumentar la vida
de la mina por 8 afios mas).

Adicional a ello, sobre la proyeccién de la mineria para este afio, menciona que hay 51

proyectos mineros por reactivar en los proximos 10 afios, pero que so6lo en el 2024, la

reactivacion de proyectos representaria cerca del 2% del PBI (solo Conga y Tia Maria
representarian 1.5 puntos).

Fuente: Elaboracion propia.
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Para analizar los objetivos especificos asociados al cliente, se desarroll6 una guia de entrevista que se encuentra en el Anexo 2. En la Tabla 12, se

muestran los principales hallazgos:

Tabla 12. Hallazgos de la entrevista

Nombre Puesto Hallazgos
« Tiene opinion favorable sobre como se desarrollara la mineria en el 2024 (se van a realizar 300 000 metros en exploracién minera. Sin embargo, recomend6
siempre monitorear el entorno politico.
« Existe bentonita local, pero con bajo porcentaje de sodio, lo cual impacta directamente en el rendimiento (bentonita local rinde 55 barriles por tonelada
versus una importada que rinde 200 barriles por tonelada)
Milton Roldan « A través de un proceso quimico se puede optimizar el rendimiento de las bentonitas nacionales, logrando a los rendimientos de la bentonita importada.
+30 afios de | CEO — Sudecap |+ Las bentonitas americanas de las minas de Wyoming estan bien posicionadas en el mercado local y mundial.
experiencia  El “journey de venta” implica un primer contacto con el gerente de operaciones (encargado de la perforacion minera) donde se muestran los atributos del
producto, se envia brochure y se gestiona citas en campo.
- El diferenciador en su negocio esta en el servicio, ayudando a los clientes a resolver problemas operativos en campo.
* El precio de venta de la bentonita americana de Wyoming en el mercado peruano es de USD 15.5.
* El costo de oportunidad (COK) de la industria es de 18%
+ Labentonita americana de las minas de Wyoming es la mas comercial y posicionada en el mercado por su alto rendimiento.
Eduardo Lazo CEQ - * Existe bentonjta sodica en Pert (Ica, Junin, Sullana) que es d.e buena calidad, pero actualmente los duefios de los yacimientos estan mezclando con bentonitas
+35 afios Ar_nencaq de menor calidad, lo que hacg que el producto no sea el mejor. _ _ _ ) ' o
Drilling Fluids |+ Lo mas valorado por los clientes es el rendimiento de la bentonita, siempre se debe poder demostrar sus propiedades fisico-quimicas (viscosidad,
rendimiento, filtrado).
 El entorno para la exploracién es favorable, basado en las invitaciones que el entrevistado recibe para campafias de perforacién, comento que se esta
abriendo una mina nueva en Zafranal (Arequipa). Adicionalmente, en las ciudades de Huaraz, Trujillo, Moguegua son zonas donde también habra
exploracion minera.
« Labentonita méas reconocida en el mercado es la Wyoming de Schlumberger
« Afirmé que ya existen la empresa Matex que vende el producto Sand drill (un sustituto de la bentonita), el cual es una mezcla de polimeros. Sin embargo,
José Maria actualmente dicha mezcla no alcanza el performance de la bentonita. Cabe mencionar, que por el tipo de mezcla la logistica seria méas sencilla comparando
Jacobo CEO - los volimenes necesarios de ambos productos para una perforacion. Seria valorado para proyectos especiales donde el acceso es complejo.
+25 afios de Consorcio JM |+ Con respecto a la relacidén que tiene con los proveedores, el “journey” consiste:
experiencia 0 Investigar el producto (esto en pruebas del proveedor y en campo)
0 Negocia condiciones comerciales
0 Esto genero recompra, y “fidelidad” con ello ya se volvié un cliente frecuente.
 Considera que lo principal para la compra de bentonita es calidad del producto, disponibilidad del producto y forma de pago (prefiere 60 a 90 dias)
+ La bentonita que compra se mueve entre 10 a 15.70 délares por saco.
» Maneja el indicador de 5 délares por metro lineal, y esto lo considera dentro de su estructura de costo.
« El contexto pais no estd ayudando a que tenga un crecimiento. Existe una reaccion social adversa por los temas medioambientales. Otros paises como Chile
y Argentina estan siendo mas atractivos para la exploracion. Asimismo, Colombia, Nicaragua, Honduras también estan favorables al entorno minero.
« Si hay estabilidad para la inversion en exploracion en Peru pero hay una demanda estable.
Idelso Portal Gerente « Existen diferentes tipos de calidad de bentonita siendo la nacional, la de peor calidad y la de mejor calidad la de Wyoming.
+ 25 afios de Comercial — |+ En el mercado de exploracion minera, los proveedores, clientes y especialistas son referentes y conocidos.
experiencia SFP Drilling |+ Los atributos més importantes para la compra de bentonita son calidad, precio y soporte técnico.
 Las condiciones comerciales que mas valora son 60 dias para el pago, “precio de mercado” y disponibilidad del producto.
 Le comunican sobre bentonita, mediante: llamadas, correo electronico, almuerzos, ferias.
« Compra bentonita en 13 ddlares el saco.
» La mejor bentonita es la de Wyoming es la de mejor rendimiento, promocion y utilizada en el mercado peruano.
José Carlos i * Se _valora que las condicion_es comerciale; sean a 60 dias, q:;do que las mina§ en P,erlu pagan a las contratistas entre 60 y 90 dias.
Portal Duer)o_JC — |+ Existen canteras _de.bentomta para tratamiento (ponerle adHEIVOS) en Colombla_\, Mexico'y Perd. -
+30 afios de Drllllpg » Sevalorael re_n,dlmlent_o del producto y que ayudg a cumpllr_ las metas operativas (metr(_)s _Ilneales de_ perfqramon). o - _
experiencia Supplies » Parala captamo_n de clientes nuevos, el on boarding se realiza mediante revistas especializadas, ferias mineras y viajando a la operacion del cliente para
demostrar la calidad del producto.
 Vende bentonita entre 13-14 dolares el saco.

Fuente: Elaboracion propia

Analisis cuantitativo: Encuestas

Para el desarrollo de las encuestas, se tomo en cuenta las recomendaciones de Malhotra (2016, p. 219): “Cada pregunta debe ser necesaria y tener

un propdsito especifico”.

Para analizar los objetivos especificos asociados a la propuesta de valor y la demanda, se desarrollé una encuesta dirigida a treinta personas con

poder decision en la compra de insumos de las principales contratistas de exploracion minera del Per(, la guia de preguntas se encuentra en el

Anexo 3. A continuacion, los principales hallazgos, asi como algunos resultados de la encuesta:

» EI 60% de las compras se realiza por personal de las areas de Logistica o Proyectos de Perforacion.

 Los principales jugadores del mercado son Core Tech (46.7%), PTC (13.3%) y Baroid (10%), los cuales concentran el 70% del mercado.

Figura 2. Encuesta — Principales competidores

Y |

46,7%

Fuente: Elaboracion propia

@ CORETECH
@® PTC
SLB
@® BAROID
@ V&M
@ CERRO MOCHO
@® MDF
@ Ninguno de los anteriores

1/2 v

* 50% de los encuestados hoy esta pagando entre USD 13 a USD 14 por saco de 22.7 kg.
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Figura 3. Encuesta — Precio promedio mercado

811 USD 8 mencs de 12USD
812USD a mencs de 13USD

13USD a menos de 14 USD
14 USD a mencs de 15USD

#1535 USD s mencs de 18 USD

Fuente: Elaboracion propia

» EI 43.3% realiza compras una vez al mes.

Figura 4. Encuesta — Frecuencia de compra

® 1vezalmes
@® 2 veces al mes

¢ 3 veces al mes
@ 4 veces al mes
@ Mas de 4 veces al mes

Fuente: Elaboracion propia

» EIl 40% de los encuestados compra hasta 1 000 sacos de bentonita por mes.

Figura 5. Encuesta — Volumen de compra

Fuente: Elaboracion propia

@ Menos de 1000

@ De 1000 a menos de 2000
&) De 2000 a menos de 3000
@ De 3000 a menos de 4000
@ Mas de 4000

* EIl 56.7% esta dispuesto a comprar el producto y 36.7% “tal vez” lo compraria.
Figura 6. Encuesta — Intencion de compra

® Si
@ Tal vez
@ No

e

Fuente: Elaboracion propia

« Las principales variables que valora el cliente son: (1) flexibilidad de pago, (2) precio y rendimiento, (3) disponibilidad y posventa.
» EI50% de los encuestados maneja lineas de crédito entre 30 a 90 dias.

» Sobre la promocion del producto, el 50% hacen contactos por ferias y eventos y 43% lo hacen por referidos (“boca a boca”).
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Determinacién de la demanda

De acuerdo con Kotler y Armstrong (2013. p. 179): “Toda empresa tiene que considerar 3
factores: tamafio y crecimiento del segmento, atractivo estructural del segmento y sus

objetivos, y los recursos con los que cuenta”.

En ese sentido, es importante resaltar que el producto R POWER GEL atiende al sector de
exploracion minera, siendo Pert un pais conocido mundialmente con potencial de distintos
yacimientos minerales, muchos de ellos todavia no explotados, asi mismo es uno de los sectores
que mayor contribuye al PBI nacional. Con respecto a los recursos financieros para poder

atender a este negocio, eso se detalla en el Capitulo 5: Implementacion y Control.

Del total encuestados (30 empresas), se encontrd que hay 27 prospectos, clientes que
respondieron que “si” o “tal vez” comprarian el producto. De estos, 17 clientes, solo
respondieron “si” por lo que son clientes potenciales de la propuesta de negocio mostrada en
la encuesta, es decir, estan interesados en comprar la bentonita R POWER GEL. Este funnel se

muestra en la Figura 7.

Figura 7. Funnel de demanda

30 Contactos

FTotal encuestados)

27 Prospectos

£SI y “Tal Ve

Clientes
17 &

Fuente: Elaboracion propia

Por lo mencionado en el Figura 7, fue input para el desarrollo de escenarios: optimista,
moderado y pesimista, dandole a cada escenario una probabilidad mas real de compra, segun
la respuesta que brindaron. Adicionalmente, se considerd la cantidad de sacos comprados,
segun la encuesta realizada en esta investigacion. Dichos escenarios se muestran en la Tabla

13 que se muestra a continuacion:



Tabla 13. Estimacion de la demanda

ESCENARIOS
PESIMISTA MODERADO OPTIMISTA
Si 50% 80% 100%
TAL VEZ 15% 25% 50%
Si 8 13 17
TAL VEZ 1 2 5
TOTAL CLIENTES 9 15 22
ESCENARIOS
PESIMISTA MODERADO OPTIMISTA
CLIENTES 9 15 22
CANTIDAD 1935 1935 1935
PRECIO (USD) 135 135 135
VENTA MES USD 235103 391838 574 695
VENTA ANO USD 2821230 4702 050 6 896 340

Fuente: Elaboracion propia

Los escenarios muestran que se podria lograr un ingreso anual que se mueve desde USD 2.8

millones (pesimista) hasta USD 6.9 millones (optimista). Lo cual demuestra que hay una

oportunidad en el mercado para poder desarrollar el negocio. Para mayor detalle sobre el

andlisis financiero, ver el Capitulo V. Implementacién y control.

Conclusiones:

A partir de la informacion relevada con los expertos, se considera que las siguientes

caracteristicas deben formar parte de la propuesta de valor:

+ Contar con bentonita nacional “aditivada” que logre alto rendimiento y sea comparable con

las que estan mejor posicionadas en el mercado (importadas de las minas de WWyoming).

Desarrollar bentonita nacional, nos ayuda a mejorar la estructura de costos (eliminamos

costos de importacién pensados inicialmente).

El desarrollo de esta bentonita nacional permitira resolver las principales necesidades
identificadas en la encuesta:

* Precio.
* Rendimiento.
« Disponibilidad.

Otro necesidad identificada en las encuestas estd asociada al servicio posventa, donde
se reafirma que se necesita a personal especializado para poder garantizar el uso mas
eficiente del producto. Actualmente, se cuenta con un profesional con mas de 18 afios

de experiencia en fluidos de perforacion.



La propuesta de valor tiene que demostrar que la bentonita nacional (“aditivada”) tiene

el mismo rendimiento que la bentonita Wyoming (mejor posicionada en el mercado).

En las entrevistas se reafirma que contar en la empresa con una persona con mas de 18

afios en el mercado, nos da un diferenciador y credibilidad con los potenciales clientes.

Hay que monitorear a Core Tech y PTC que son los principales “jugadores” del mercado

local.

Hay oportunidad para que la empresa se posicione con un precio competitivo porque
hoy el 50% de los encuestados paga entre USD 13 y USD 14; asimismo, en las
entrevistas se identifica el precio de venta en el mercado peruano entre USD 10.5 y
USD 16.

Para el posicionamiento del producto, se tiene que hacer una inversion en ferias y

eventos, dado que actualmente el 50% de los encuestados se informan por ahi.



CAPITULO IIl. PLANEAMIENTO ESTRATEGICO

1. Obijetivos de marketing

En la Tabla 14, se muestra las estrategias, Key Performance Indicator (KPI) y objetivos de
corto (CP), mediano (MP) y largo plazo (LP).

Tabla 14. Objetivos estratégicos
Objetivo

CP/ MP/ LP/

estratégico SRS SE Afol | Afo3 | Afo5
. 0 o

Incremer_lgar Posicionar como product(_) d_e alto Y%Ventas / Ventas Afio +15% +20%

facturacion rendimiento (precio/rendimiento) anterior

Incrementar market | Posicionar la bentonita R POWER GEL Facturacién Total /

0, 0, 0,
share (peruana) de alto rendimiento. Facturacion Mercado 10% 20% 30%

Camparfia comunicacional, mediante:

Posicionamiento de ) o .
ferias, visitas a cliente, pruebas a

# Clientes Top of mind / 10% 2204 35%

marca producto, “prueba la bentonita peruana” Total clientes
S . # Clientes que
Recompra Fidelizacion, fome_ntando reIaC|or_1es de recompran / # Total 40% 50% 70%
largo plazo. visitas, call to action clientes

Fuente: Elaboracion propia

Las metas se han desarrollado para corto, mediano y largo plazo van acorde al conocimiento
del mercado que tiene el personal especializado con mas 18 afios de experiencia. Asimismo,
en el Capitulo V. Téacticas de marketing se desarrolla a méas profundidad la estrategia de

producto, precio, plaza'y promocion (4p) que ayudara a cumplir dichos objetivos.
2. Estrategias genéricas y de crecimiento

En la Figura 8, se muestran las principales estrategias genéricas que deben realizar las empresas
para introducirse en el mercado.

Figura 8. Tipos de estrategias genéricas

E Ventajas Estratégicas

S
0 t Singularidad percibida Posicion de
b r por el consumidor bajos costos
) a
t ; in]c.lt:.::ét'r:g Diferenciacion Liderazgo en costos
i
v &
o Sol

c SEg:‘I:I‘IlEE Enfoque (segmentacién o especializacion)

0

Fuente: Elaboracion propia
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Para el despliegue del producto R POWER GEL, se va a desarrollar una estrategia de enfoque,
dado que el proyecto busca ingresar a un mercado acotado y especializado, donde el principal
diferenciador es tener un producto de buen rendimiento, asi como el conocimiento de la

industria (personal reconocido en la industria, con més de 18 afios de experiencia).

Para identificar la estrategia de crecimiento a utilizar, se ha utilizado la matriz de Ansoff

(creada por Igor Ansoff en 1957), la cual se detalla a continuacién en la Figura 9:

Figura 9. Tipos de estrategias de crecimiento
Productos

Actuales Nuevos

i Actuales Penetracion de mercado Desarrollo de productos

Mercados

Nuevos Desarrollo de mercados Diversificacion

Fuente: Elaboracion propia

Para el ingreso al mercado del producto R POWER GEL, se va a desarrollar una estrategia de
penetracion de mercado, para ello la empresa se va a posicionar en el mercado como
competitivos en “rendimiento/precio”; asimismo, se desarrollara una campafia de

comunicacion donde se destaque las ventajas de la bentonita peruana.
3. Segmentacion de mercado

Para la segmentacion del mercado, se han identificado los siguientes niveles:

Tipos de industria que se podria atender.

La industria que vamos atender.

Segmento de la industria, que usa la bentonita (contratistas mineros).
» Numero de contratistas mineros hay en la industria.

A continuacion, en la Figura 10 se muestra la segmentacion que se ha aplicado:
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Figura 10. Segmentacion de mercado

Industrias I Mineria : Petroleo Construccion Belleza

Contratistas

+ 3000 sacos Mas 1000 y menos de - 1000 sacos
bentonita mes 3000 sacos bentonita mes bentonita mes

i .
| Principales !
| contratistas !

|

Fuente: Elaboracion propia

Segun lo mostrado en la Figura 10, los clientes objetivos son los principales contratistas
mineros que realizan la perforacién diamantina para exploracion minera. Asimismo, en el
Capitulo 1l. Investigacion de mercado, en las entrevistas con los expertos de la industria
también se identificd este punto. Del mismo modo, en dicho capitulo en una de las preguntas
de la encuesta se determind el “tamafio” de los contratistas, para ello se ha segmentado de la

siguiente manera:
- Contratistas grandes: Méas de 3 000 sacos de bentonita mes.
- Contratistas medianos: Mas de 1 000 y menos de 3 000 sacos de bentonita mes.
- Contratistas pequefios: Menos de 1 000 sacos de bentonita mes.

Como parte del proyecto, se estard presente en todos los segmentos identificados, dado que
solamente hay 50 contratistas mineros en todo el mercado peruano. Sin embargo, la estrategia

de comercializacion se enfocara de la siguiente manera, de acuerdo al tamafio de contratista:
- Contratistas grandes: Se atendera con Key Account Manager (KAM).
- Contratistas medianos y pequefios: Se atendera con Sales Representative (SR).

La labor a realizar por los ejecutivos KAM o0 SR es vital para el desarrollo del negocio.
Asimismo, se rescata la informacién que brindan Lovelock y Wirtz (2015, pp. 280y 281) sobre

por qué los empleados son clave:

- Forman parte del producto: Las personas que ejecutan la venta, son parte del producto
porque son los encargados de generar larelacion con los clientes, explicar los beneficios

del producto y resolver cualquier consulta asociada.
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- Son la marca: Siendo las personas que atienden a los clientes, representan a la

organizacion como parte de la marca.

- Afectan la venta: Los KAM y SR son los responsables de le venta y de la relacion con

los clientes para futuras ventas.
4. Posicionamiento

Segun Kotler y Keller (2016, p. 275): “Ninguna empresa podra triunfar si sus productos y/u
ofertas se asemejan al resto del mercado”. El posicionamiento que se va a desplegar para
R POWER GEL esta asociado a un producto nacional y de alto rendimiento (comparable a las
marcas de las canteras de USA - Wyoming). Para ello, uno de los principales retos que hay que

lograr es cambiar el mindset del comprador local sobre la bentonita peruana.
Para ello, las principales acciones a desarrollar son:
- Pruebas de producto a nuestros clientes

- Desarrollo de indicadores donde nos puedan comparar con la competencia (Metro
Lineal / USD)

Cabe mencionar que el posicionamiento que se estd desarrollando busca satisfacer las
principales necesidades encontradas en el Capitulo II: Investigacion de mercado, que son el

rendimiento y la disponibilidad de la bentonita.

Dentro de los tipos de posicionamiento que desarrollan para el producto R POWER GEL, se

tiene:

- En funcién de sus caracteristicas y rendimiento/precio, es un producto nacional de alto

rendimiento.

- Basado en sus beneficios, ademas de la relacion rendimiento/precio, se van a manejar

lo siguiente:

« Condiciones comerciales competitivas: Crédito hasta 60 dias y entrega inmediata en

las instalaciones de la empresa.

 Servicio posventa: Soportado por un profesional con méas de 18 afios de experiencia

en el sector, y con visitas a la operacion si es necesario.

» Pruebas de producto y capacitaciones: Pruebas técnicas donde el cliente puede
validar el rendimiento del producto, asi mismo desarrollo de capacitaciones sobre las

principales consideraciones a tener en cuenta en la operacion.
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Los atributos que se van a desarrollar para lograr el posicionamiento antes descrito se explican
en la Tabla 15.

Tabla 15. Atributos para el posicionamiento

Atributo Palancas que lo sustentan

- Ratio rendimiento/precio como palanca diferenciadora

Conveniencia - - .
- Pruebas de producto que sustentan los indicadores rendimiento/precio

- Personal con mas de 18 afios de experiencia sustentan la propuesta de valor
Confianza - Capacitaciones y visitas a la operacion para brindar la seguridad del funcionamiento del
producto

- “Entendemos tu negocio”, por ello se brinda condiciones comerciales competitivas: Pago

Socio estratégico hasta en 60 dias y entrega inmediata con la O/C

Fuente: Elaboracion propia
Por lo antes expuesto, los atributos a desarrollar para el posicionamiento del producto son:
conveniencia, confianza, socio estratégico. Estos atributos explican el posicionamiento de
R POWER GEL como un producto de alto rendimiento (similar a los lideres del mercado) y
CON un mejor precio.

5. Estrategia de clientes

Para desarrollar las estrategias hacia el cliente, se ha identificado el ciclo de vida de este que

se muestra en la Figura 11.

Figura 11. Ciclo de vida del cliente
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Fuente: Elaboracion propia

Teniendo claridad del ciclo de vida del cliente, se desarrollan estrategias en cada etapa de forma
que se pueda mejorar al maximo la vinculacién a lograr con los clientes, y que esto se traduzca
en mas ventas y/o rentabilidad para la iniciativa. Lo antes mencionado se desarrollar en la Tabla
16.
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Tabla 16. Acciones tacticas en el ciclo de vida

Etapa del ciclo de vida Acciones tacticas a desarrollar

- Visitas a oficinas administrativas / operacién minera
- Prueba de producto

Cliente potencial - Presentacion de condiciones comerciales

- Participacion en ferias de la industria minera

- Call to action a portafolio de clientes

Primera compra - Acompafiamiento en campo para validar funcionamiento del producto

- Entrenamientos / Capacitaciones

- Invitacion a eventos (convenciones, almuerzos, ferias, etc.)

- Obsequios en fechas importantes (cumpleafios o navidad) a contactos clave (decisor de
compra)

Fidelizacion de cliente

Reactivacion de consumo
/ Retencion de cliente

Call to action a clientes que disminuyen su consumo. Entendimiento del porqué.
Desarrollo de promociones y/o pruebas de producto para validar rendimientos.

Fuente: Elaboracion propia

Cabe mencionar que para una empresa B2B, el ciclo de vida del cliente las acciones a
desarrollar en la parte de “reactivacion de consumo” y “retencidon de clientes” serian las

mismas.
Como conclusiones del Capitulo 111, se tiene lo siguiente:

- Los objetivos estratégicos que se han considerado mas relevantes son: incrementar

facturacion, incrementar market share, posicionamiento y recompra.

- La estrategia genérica a utilizar es enfoque dado que es un mercado nicho y
especializado, y como estrategia de crecimiento penetracion de mercado desarrollando

un indicador de precio/rendimiento competitivo.

- La segmentacion se centra en los contratistas mineros, todos, dado que son 50 los
principales en el mercado minero. Asimismo, los contratistas grandes se atenderan
mediante un KAM.

- El posicionamiento sera mediante un producto de alto rendimiento (similar a la mejor
posicionada: bentonita Wyoming) y nacional (que tiene una estructura de costos menor).
Asimismo, se va aprovechar el conocimiento del mercado de un personal con mas de

18 afios de experiencia en el mismo.

- Las estrategias hacia los clientes, dependen del ciclo de vida de estos. Sin embargo, se
resalta la cercania y fidelizacion que se debe tener a los mismos dado que es un mercado

nicho (todos se conocen).
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CAPITULO IV. TACTICAS DE MARKETING

1. Estrategia de producto

Para el desarrollo de la estrategia de producto se va a detallar lo asociado a: marca, atributos,

empaque, presentaciones y calidad.

Este desarrollo se considerd sobre la base de lo expuesto por Kotler y Armstrong (2013,

p. 230): “Toda empresa y mercado maduro, necesita de innovacion constante de sus productos”

para poder mantener la dindmica y seguir garantizando el crecimiento del rubro. Por ello, el

producto R POWER GEL, se ha desarrollado sobre un “producto base” existente, pero con

nuevos atributos que permiten satisfacer las necesidades actuales de los clientes.

Marca

La empresa que comercializaria el producto es RH Drilling Supplies, dicha empresa es nueva en el

mercado (en proceso de creacion) y esta apalancada en un personal con mas de 18 afios de

experiencia en el mercado. Asimismo, el producto a comercializar es R POWER GEL. Ante ello,

la estrategia seria de marca nueva, dado que la empresay el producto son nuevos en el mercado.

Adicionalmente, es importante mencionar:

La marca de la empresa esta asociada a soluciones de perforacion en exploracién

minera.
Se esta creando un logo y tipografia.
La identidad de la marca estara asociada a conveniencia, confianza y socio estratégico.

El enfoque de la marca estard asociado al desarrollo del producto R POWER GEL

(bentonita).

Atributos

Los atributos que se van a desarrollar para el producto R POWER GEL, son los siguientes:

Mejor rendimiento (barriles por tonelada), se desarrollaran pruebas de producto donde
la bentonita debera generar un indicador de rendimiento (barriles por tonelada) en un
rango entre 180 y 220 barriles por tonelada, con ello se tiene un sustento para que el
producto sea considerado de alta calidad (comparable con el mejor posicionado del

mercado bentonita Wyoming).
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« Disponibilidad, al ser un producto nacional, teniendo un adecuado plan de produccién
y manejo de inventarios se va a tener disponibilidad inmediata para los clientes.

« Producto hecho en Perd, producto nacional realizado con materias primas peruanas en
mas del 95% de la composicidn, por lo cual podriamos calificar como Marca Perd.

 Certificacion NSF, al ser una bentonita para perforacion minera tener la certificacion
NSF, posiciona a la empresa como medio ambientalmente amigable, lo cual es cada vez

un atributo mas requerido en la industria minera.
Empaque/Presentaciones

» El empaque/presentaciones es un saco de papel reforzado que evita la humedad y
permite que se conserve las propiedades fisico-quimicas de la bentonita. El saco tendra
un peso de 22.7 kg y las siguientes medidas 430x533x140 mm. En la Figura 12 se

muestra un ejemplo del saco.

Figura 12. Empaque de la bentonita

BENTONITA PREMIUM

Fuente: Elaboracion propia

Adicionalmente, los sacos se colocaran en pallets como se muestra en la Figura 13:
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Figura 13. Palletizado de la bentonita

Fuente: Elaboracion propia

Calidad

Para demostrar la calidad del producto R POWER GEL, y que sea congruente con el
posicionamiento descrito en el Capitulo I11. Planeamiento estratégico, se deben hacer una serie
de pruebas y llegar a ciertos indicadores que permitan demostrar de manera técnica la calidad
del producto, dichas pruebas se realizan con el Redmetro (para mayor detalle ver el Anexo 4.
Redmetro). El indicador seleccionado sera el rendimiento que se mide en barriles por tonelada
(bbl / tn).

Segun la norma del Instituto Americano del Petrdleo (API, por sus siglas en inglés) (13A), el
rendimiento de una bentonita para perforacion se calcula preparando una mezcla de 22.5 Ib/bbl

de bentonita, esta debe dar como minimo 15 cP de viscosidad aparente (VA).

Por ende, se puede calcular el rendimiento en unidades de barriles por tonelada (bbl/tn)
realizando mezclas con diferentes concentraciones hasta que el valor alcance los 15 cP de
viscosidad aparente. Para mayor detalle, ver el Anexo 5. Analisis de rendimiento de bentonita
“aditivada” segin norma API (13A).

Del mismo modo, para determinar la calidad se ha identificado que el producto a comercializar
se encuentra bajo la categoria de “producto ampliado”, 1a cual se detalla en el Anexo 6. Nivel

de Producto.
2. Estrategia de precio

Para desarrollar la estrategia de precios, se ha aplicado la herramienta Price brand ladder,

como se muestra en la Figura 14.
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Figura 14. Price brand ladder
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Fuente: Elaboracion propia

Ademas, se ha elaborado en la Tabla 17 un ranking de los competidores, tipo de bentonita que

ofrecen, precio, rendimiento y ratio precio/rendimiento (P/R).

Tabla 17. Ranking de competidores — Price brand ladder

RANKING nggﬂSCR_Fo TIPO PRECIO | RENDIMIENTO | RATIO P/R INDEX
1 R POWER GEL ESTANDAR 135 190 141 90%
2 MAX GEL PREMIUM 15.0 210 14.0 100%
3 QUICK GEL PREMIUM 16.5 230 13.9 110%
4 SUPER GEL ESTANDAR 11.0 150 13.6 73%
5 F-GEL PREMIUM 15.0 200 13.3 100%
6 AMC GEL ESTANDAR 13.0 170 131 87%
7 QUICK VIS ECONOMICA 9.5 120 12.6 63%
8 EXTRA DRILL GEL ESTANDAR 13.0 160 12.3 87%
9 CERRO MOCHO ECONOMICA 9.0 80 8.9 60%

Fuente: Elaboracion propia

Cabe mencionar que el analisis del rendimiento se obtuvo a partir de fichas técnicas de los
competidores que son publicas. Las fichas técnicas son documentos que muestran las
principales caracteristicas del producto, para realizar un analisis mas preciso se obtuvo fichas
técnicas de los principales competidores: F — Gel, Quick — Gel y Max — Gel, dichas fichas
técnicas se muestran en los Anexos 7, 8 y 9. En el caso de las fichas técnicas no publicas se
obtuvo el rendimiento a partir de resultados en pruebas de calidad (efectuada en condiciones

ideales y agua potable).
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Adicionalmente, se desarroll6 una categorizacion basada en el precio de mercado, donde las que
tienen precio mayor o igual a USD 14 son premium, las que tienen precio menor a USD 14 y mayor

0 igual a USD 11 son estandar y las que tienen precio menor a USD 11 son econdémicas.

Por lo que muestra en la Figura 14. Price brand ladder y en la Tabla 17. Ranking de

Competidores — Price brand ladder, obtuvimos las siguientes conclusiones:

» A nivel precios, nuestro producto se ubica en cuarta posicion con un index al 90%

considerando Core Tech (lider del mercado), con un precio de USD 13.5.

» Enelindicador precio/rendimiento (P/R), R POWER GEL es el producto mejor ubicado
en el ranking debido al precio, y con un rendimiento similar al de marcas premium,

siendo esto uno de nuestros principales diferenciadores.

+ Al estar ubicados en primera posicion a nivel ratio, se tienen argumentos sélidos para
establecer el precio como USD 13.5 (a pesar de que el cliente estaba dispuesto a pagar
menos segln las encuestas). Esto soporta de manera favorable la estrategia de

penetracion de mercado descrita en el capitulo anterior.

Al tener mejor indicador R/P que los competidores, una vez penetrado el mercado, se
tienen argumentos para reposicionarnos como marca premium y subir los precios de

manera progresiva, consiguiendo mejorar la rentabilidad de la compafiia.
3. Estrategia de plaza

Al ser una empresa nueva se tiene que generar intencion de compra con el portafolio de clientes
que se dedican a la exploracién minera. Ante ello, se desarrollard una estrategia push, que
implicara visitas a cliente y call to action. Esta estrategia sera constante en el tiempo hasta que
se gane una cartera de clientes importante. Luego se van a tener dos tipos de clientes objetivos:
(1) Portafolio de clientes de RH Supplies Drilling y (2) Open market, para cada uno de estos
clientes objetivo se desarrollara estrategias diferenciadas:

« Portafolio de clientes de RH Supplies Drilling, las estrategias a desarrollar son push,
enfocada a clientes que disminuyeron sus volimenes de compray pull que esta enfocada

a clientes més fidelizados que ya conocen los beneficios del producto.

» Open market, la estrategia a desarrollar es push dado que todos los clientes nuevos

tendran que conocer los beneficios del producto.

Los canales de distribucion a utilizar se muestran en la figura 9 y dependeran de los acuerdos

comerciales que se lleguen con el cliente:
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Figura 15. Canales de distribucion
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Fuente: Elaboracion propia

Chorrillos/Lima y en mediano plazo en la zona industrial de Arequipa.
4. Estrategia de promocion

Segun Kotler y Armstrong (2017, p. 366), la mezcla de promocion en las empresas debe
desarrollar lo siguiente: Publicidad, Promocion de Ventas, Ventas Personales, Relaciones
Publicas (PR) y Marketing directo y digital. A continuacion, se desarrolla los items que aplican

a la comercializacion de bentonita.

« Publicidad, se tendra participacion en revistas especializadas en el sector minero: Mundo

Minero y Core Drilling.

« Venta personal, el portafolio de clientes que utilizan la bentonita para la exploracion
minera sera atendido por KAM (clientes de mayor tamafio) y Sales Represantives (SR)

(clientes de mediano y pequefio tamafio).

Uno de los diferenciales es tener a personal con mas de 18 afios de experiencia en el
mercado, gracias a dicha experiencia tiene identificado el portafolio de clientes potenciales
que se deben gestionar, lo cual se muestra en el Anexo 10. Portafolio de clientes.
Adicionalmente, esta persona ha gestionado capacitaciones a clientes, tanto en el mercado

peruano como colombiano, para mayor detalle ver los Anexos 11y 12.

Asimismo, una herramienta clave para el desarrollo del trabajo de los KAM y SR seré el
envio de correos electronicos a los clientes. Para ello, se tomara en cuenta las
recomendaciones, aplicables a la comercializacion de bentonita, que brindan Chaffey y
Ellis-Chadwick (2014):

o Disefio creativo: Asociado al manual de marca que se desarrolle en RH Drilling

Supplies.
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e Relevancia: Ofrecer, de acuerdo a la segmentacion de clientes, la mejor solucién

de Bentonita local.

e Incentivo: Resaltar los principales atributos de la Bentonita, Rendimiento y
Disponibilidad.

e Seleccién y momento Oportuno: Asociado al cronograma de visitas que hace el
personal de Ventas (KAM y SR) donde se identifican las licitaciones que han

ganado los clientes y por ende la necesidad de Bentonita.

e Texto: Explicacion del producto, condiciones comerciales y complemento a los

principales beneficios que brinda el producto.

* Relaciones Publicas, segun Stanton, Etzel y Walker (2007, p. 574): “Son una herramienta
de administracion destinada a influir favorablemente en las actitudes hacia la organizacion,
sus productos y sus politicas”. Por ello, se tendra participacion en ferias mineras que estan
programadas anualmente como Perumin y ProExplo. En la Figura 16 se muestra un
ejemplo de como seria el modulo de la empresa en dichas ferias. Adicionalmente, para los
clientes mas importantes se tendra un presupuesto para gastos de representacion donde se
puedan tener reuniones con los decisores de compra para crear un vinculo/fidelizacion, se

les explique los beneficios del producto y se logre concretar la venta.

Figura 16. Stand en feria minera

Fuente: Elaboracion proia

» Marketing directo y digital, se desarrollaran un paquete de awareness que consistird en
tener un cronograma anual de: capacitaciones, invitaciones a eventos, envio de

informacion relevante de la industria/producto, entre otros.
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Adicionalmente, se ha desarrollado material de apoyo y soporte para el contacto a clientes
como se muestra en la Figura 17. En el Anexo 13, se muestra otros ejemplos de material de

merchandasing.

Figura 17. Material de soporte

PREMIUM BENTONITE

Mejor rendimiente en fus proyectos

Fuente: Elaboracién propia

El objetivo es que el material mostrado en la Figura 17, sea un apoyo para los equipos

comerciales, asi como generar mayor vinculacion con los clientes.
5. Presupuesto de Marketing

En la Tabla 18, se presenta el presupuesto de Marketing para el primer afio, donde se detallan
las principales estrategias a realizar y los gastos que estas conllevan. Las estrategias son:

“Generacion de Awareness”, “Generacion de vinculo con el cliente”, “Soporte Comercial”.

Por lo desarrollado en la Tabla 18, se identifica que USD 44 800 es el presupuesto de Marketing
para el primer afio del proyecto, dicho valor sera input para analisis posteriores. Del mismo
modo, se ha elaborado una proyeccion de gastos del segundo afio al quinto de operacion que

se detallan en la Tabla 19.
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Tabla 18. Presupuesto de marketing primer afio

Presupuesto mensual de promocidn para el primer afio (USD)

Fuente: Elaboracion propia

Estrategia Accion tactica Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov Dic Total
Participacién en ferias 18 000 18 000
Generacion de Participacion en revistas especializadas 500 500 500 1500
Awareness
Creacion e implementacion de redes sociales 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700 8400
Pasajes 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 6 000
Generacion de | Viaticos 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 3000
vinculo con el
cliente Hoteles 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 2400
Ex&menes médicos 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 2400
Disefio de plantillas de e-mailing 100 100
e-mail corporativo 100 100
Soporte
Comercial o
Merchandising 500 500
Gastos de Representacion 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 2400
Total 44 800
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Tabla 19. Presupuesto de marketing del segundo al quinto afio

Presupuesto mensual de promocion para el primer afio (USD)

Fuente:

Estrategia Accion tactica 2° 3° 4° 5°

Participacion en ferias 18 000 18 000 18 000 18 000

GeAneracmn de Participacidn en revistas especializadas 1500 1500 1500 1500

wareness

Creacion e implementacion de redes sociales 8 400 8 652 8912 9179

Pasajes 6 000 6 300 6615 6 946

Generacion de Viaticos 3000 3150 3308 3473
vinculo con el cliente | ;e 2400 | 2520 | 2646 2778
Examenes médicos 2400 2520 2 646 2778

Disefio de plantillas de e-mailing 100 105 110 116

e-mail corporativo 100 105 110 116

Soporte Comercial

Merchandaising 500 525 551 579

Gastos de Representacion 2880 3024 3175 3334

Total 45 280 46 401 47 573 48 798

Elaboracion propia

Lo mostrado tanto en las Tablas 18 y 19 sera un input para el Capitulo V. Implementacion y

control, donde se elaborara todo el andlisis financiero que determina si el negocio es viable.

Como conclusiones del Capitulo IV, tenemos lo siguiente:

A nivel de producto, se han desarrollado atributos diferenciadores como: mejor
rendimiento, disponibilidad, hecho en Perd y certificacion NSF. Estos atributos

solucionan las principales necesidades que hoy tienen los clientes.

A nivel de precio, al ser un producto nacional nos permite ser mas competitivo en el

precio, logrando tener un index de 90%.

Como estrategia comercial, se va a desarrollar como argumento de venta que la empresa es
la mejor los mejor posicionada sobre la base de la relacion precio/rendimiento (llegando a

tener mejores ratios que la mejor posicionada del mercado).

Al tener un producto nacional con buen rendimiento, tenemos dos ventajas
competitivas, la primera es que se desarrollara una estructura de costos (eliminando la
volatilidad en los productos importados) mas eficiente. La segunda ventaja es que, con
adecuado manejo de inventarios, se tiene disponibilidad inmediata del producto para el

cliente.
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- A nivel de promocion, las principales acciones se centran en “desarrollar awareness”
participando en ferias del sector, asi como en revistas especializadas. Asimismo, se
explotard el portafolio de clientes que se cuenta por tener una persona con mas de 18

afios de experiencia en el sector.

36



CAPITULO V. IMPLEMENTACION Y CONTROL

1. Supuestos generales

Con el objetivo de realizar el analisis financiero sobre la comercializacion de bentonita, se estan

considerando los siguientes supuestos:

El horizonte de la inversion sera de 5 afos.

Los costos de produccion de bentonita (materia prima, aditivos, saco) se mantiene
estable durante el proyecto.

El costo de la materia prima es USD 3.27, la cotizacion se muestra en el Anexo 14.

Costo de la bentonita como materia prima.

El tipo de cambio (T/C) se mantiene estable durante el anélisis, siendo 3.70 soles por
dolar.

El entorno politico se mantiene estable durante el proyecto.
El precio de venta de la bentonita serd USD 13.5.

La inversién considera los 90 dias que se toman los clientes en pagar méas los costos y
gastos del mes siguiente con el balance de caja mas negativo.

El Costo de Oportunidad de Capital (COK) para los analisis de rentabilidad es de 18%
(valor validado en el Capitulo II. Investigacion de mercado y en las entrevistas a

expertos). Sapag y Sapag (2008, p. 344):

Corresponde aquella tasa que se utiliza para determinar el valor actual de los
flujos futuros que genera un proyecto y representa la rentabilidad que se le debe
exigir a la inversion por renunciar a un uso alternativo de los recursos en

proyectos de similares riesgos.

Para el analisis financiero, el préstamo del banco y/o terceros sera a 3 afios con

amortizaciones iguales y con una tasa de interés de 15% (tasa de mercado actual).

2. Proyeccion de ventas

Para realizar la proyeccion de ventas se tomo como input la cantidad de clientes que obtuvimos de

la investigacion de mercado (Capitulo 11), donde se identificaron que 15 clientes comprarian el

producto, de igual manera se idéntico la cantidad de compray con ello se elabor6 la Tabla 20.
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Tabla 20. Estimacion de la demanda mensual

# Sacos Media # Sacos K S;ﬁgt::nque # Clientes Estim?;ggsD&r;?nda &
0 hasta menos de 1000 500 40% 15 3000
1000 hasta menos de 2000 1500 13% 15 2925
2000 hasta menos de 3000 2500 17% 15 6 375
3000 hasta menos de 4000 3500 17% 15 8925
Mas 4000 4000 13% 15 7800
Total 29 025.0

Fuente: Elaboracion propia

De esta manera, se ha identificado que la demanda (Q) mensual es de 29 025 sacos, este dato
sera input para los siguientes analisis a desarrollar. En la Tabla 21, se desarrolla un analisis
similar identificando la venta por trimestre (Trim).

Tabla 21. Estimacion de la demanda trimestral y anual

Estimacién Demanda (# Sacos
Mes)

Venta Mes Venta por Trim
(USD) (USD)

29 025 135 391 838 1175513 4702 050

Precio (USD) Venta Afio (USD)

Fuente: Elaboracion propia

A partir de lo desarrollado en la Tabla 21 y por ser un producto nuevo, se ha considerado que
la venta durante el primer afio tendrad una curva similar a una campana de Gauss, desarrollada
por Everett Rogers, donde comenta que los primeros en comprar seran los Innovators y Early
Adopters, una vez que estos segmentos compren, se fomentara a los demas segmentos en la
compra del producto (Early Majority, Late Majority, Laggards). Lo antes mencionado se

desarrolla en la Tabla 22:

Tabla 22. Estimacion de la demanda en el primer afio

Ventas Afiol| % Compra Z‘/le:rgmgaz Proyeccion Venta Comentario
Q1 16% 16% 188 082 Innovators y Early Adopters
Q2 34% 50% 587 756 Early Majority
Q3 34% 84% 987 431 Late Majority
Q4 16% 100% 1175513 Laggards
Total 2938781

Fuente: Elaboracion propia

Por lo tanto, la proyeccién de ventas del primer afio sera USD 2 938 78. En el segundo afio, se
lograra la venta anual identificada en la Tabla 21 que es USD 4 702 050, y entre los afios 3y 5
del proyecto, se considera un crecimiento anual de ventas de 12%, que es el estandar que se

maneja en la industria.
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Adicionalmente, a partir de las importaciones de bentonita, segun informacion de Veritrade
2023, se estima que el mercado total de bentonita para Peru fue de USD 17.9 millones, para
mayor detalle ver el Anexo 15. Importacion de bentonita Veritrade / Estimacion de mercado.
Del mismo modo, a partir de informacion interna, se ha elaborado un andlisis de market share
2024, donde se puede identificar la relevancia de los principales jugadores del mercado, dicho

analisis se muestra en el Anexo 16. Market share.
3. Proyeccion de ingresos

Por lo mencionado en el punto anterior, la proyeccion de ingresos para el proyecto es la que se

muestra en la Tabla 23:

Tabla 23. Estimacion de ingresos en el proyecto

Afo 1 Afio 2 Ano 3 Afo 4 Ano 5
# Unidades 217 688 348 300 390 096 436 908 489 336
Precio 13.50 13.50 13.50 13.50 13.50
Ingresos 2938781 4702 050 5 266 296 5898 252 6 606 042

Fuente: Elaboracion propia

El crecimiento de los ingresos para el afio 2 es mas del 60%, esto se debe a que el primer afio
se ha considerado lo identificado en la Tabla 22: estimacién de la demanda en el primer afio
(introduccion al mercado); los siguientes afios, el crecimiento es de 12% que es lo que se

maneja en esta industria.
4. Costos

Los principales costos estan alrededor de la materia prima, aditivos y empaque, este detalle se

muestra en la Tabla 24:

Tabla 24. Estimacion de costos en el proyecto

Ao 1 Afio 2 Ao 3 Afo 4 Afo 5
# Unidades 217 688 348 300 390 096 436 908 489 336
Costo Materia Prima (USD) 3.27 3.27 3.27 3.27 3.27
Costo Aditivo (USD) 25 25 25 25 25
Costo Saco 0.5 0.5 0.5 0.5 0.5
Costo Total 1 365 352 2184 563 2446710 2740 315 3069 153

Fuente: Elaboracion propia

Los costos detallados en la Tabla 24 son unitarios y aumentan en proporcion al incremento de
la venta. Considerando los ingresos y los costos mencionados en las Tablas 23 y 24, en la Tabla

25, se muestra el margen bruto del proyecto:
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Tabla 25. Margen bruto del proyecto

Margen bruto

1573 430

2 517 487

2 819 586

3157 936

3536 888

53.5%

53.5%

53.5%

53.5%

53.5%

Fuente: Elaboracion propia

El margen bruto es de 53.5%, el reto del proyecto esta en controlar los gastos y costos fijos de

manera que la iniciativa logre un EBITDA favorable.
5. Costos fijos y gastos

A nivel de costos fijos y gastos, en la Tabla 26 se detalla la proyeccion de estos para los

siguientes cinco afios.

Tabla 26. Costos fijos y gastos

Ao 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afo 5
Gastos de Venta (USD)
Gastos Transporte 678 978 1086 364 1216 728 1362735 1526 264
Gastos Palletizado 69 971 111954 125 388 140 435 157 287
Gastos Marketing 44 800 45 280 46 401 47573 48 798
Salarios 72000 74 160 90 000 92700 95481
Gastos Administrativo (USD)
Salarios 121 500 125 145 128 899 132 766 136 749
Alquileres 48000 48 000 48 000 48 000 48 000
Servicios publicos 6 000 6 000 6 000 6 000 6 000
Gastos Totales 1041249 1496 903 1661 416 1830 209 2018579

Fuente: Elaboracion propia

Considerando lo desarrollado en la Tabla 26, los principales componentes del estado de

resultados y se ha obtenido el margen neto que se muestra en la Tabla 27.

Tabla 27. Margen neto

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Ario 4 Afio 5
Ingresos 2938781 4702 050 5266 296 5898 252 6 606 042
Costo Total 1365 352 2184563 2446 710 2740315 3069 153
Gastos Totales 1041 249 1496 903 1661 416 1830 209 2018579
Utilidad antes de impuesto 532181 1020 584 1158 169 1327727 1518 309
Impuesto (30%) 159 654 306 175 347 451 398 318 455 493
Utilidad neta 372527 714 409 810719 929 409 1062 817
Margen Neto 12.68% 15.19% 15.39% 15.76% 16.09%

Fuente: Elaboracion propia.
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Los resultados de la Tabla 27 son alentadores dado que desde el primer afio el proyecto muestra utilidad neta positiva y un margen neto que se
encuentra entre 12.68% y 16.09%.

6. Proyeccion de inversion

Para considerar el monto a invertir se ha elaborado una proyeccion de ingresos, costos y gastos del primer afio, considerando dos principales

variables:
- Clientes se demoran 90 dias en pagar.
- Costos y gastos del cuarto mes.

Con lo antes mencionado, se elabor6 la proyeccion que se muestra en la Tabla 28.

Tabla 28. Proyeccion de inversion

Fuente: Elaboracion propia.

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov Dic

Ventas 62 694 62 694 62 694 195919 195919 195919 329144 329144 329144 391 838 391 838 391 838
Entrada de Efectivo 62 694 62 694 62 694 195919 195919 195919 329144 329144 329144
Costo Venta 33566 33566 33566 104 895 104 895 104 895 176 224 176 224 176 224 209 790 209 790 209 790
Gastos Totales 86 771 86 771 86 771 86 771 86 771 86 771 86 771 86 771 86 771 86 771 86 771 86 771
Impuesto Renta 13 305 13 305 13 305 13 305 13 305 13 305 13 305 13 305 13 305 13 305 13 305 13 305
Caja -133641( -133641 -33641| -142276| -142276( -142276 - 80 380 - 80 380 - 80 380 19 278 19278 19 278
Balance de Caja -133641| -267282 -00924| -543200| -685476( -827752| -908132| -988512| -1068892| -1049614| -1030335| -1011057
Caja + Capital Trabajo 1231811 1098170 964 529 822 253 679 977 537 701 457 321 376 941 296 561 315 839 335117 354 395
Inversion 1 365 453
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El monto de inversion se obtuvo a partir de la necesidad mas alta dentro del balance de caja
mensual mas los costos y gastos del mes siguiente, con esto se concluye que la inversion del
proyecto sera USD 1 365 453. Dicha inversion tendrd un componente de 50% de inversion

propia y 50% inversion de terceros.
7. Flujo de caja econémico y financiero

Para poder determinar la viabilidad del proyecto, se toma como principales indicadores el Valor
Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR). La metodologia para el calculo de
dichos indicadores se tomd de lo que desarrolla Sapag y Sapag (2008, pp. 321-329).

Consolidando, la estimacién de demanda, ingresos, costos y gastos se ha desarrollado la eva-
luacién econdmica que se muestra en la Tabla 29 y evaluacion financiera que se muestra en la
Tabla 30.

Tabla 29. Evaluacion econémica del proyecto

RH Drilling Supplies
PROYECTO DE COMERCIALIZACION DE BENTONITA
(Cifras expresadas en dolares)
CONCEPTO 0 1 2 3 4 5
INGRESOS 2938781 4702050 5266296 5898252 6606042
EGRESOS 1365352| 2184563 2446710 2740315 3 069 153
GASTOS 1041249| 1496903 1661416 1830209 2018579
IMPUESTO A LA RENTA 159654 306175 347451 398318| 455493
INVERSION DEL PROYECTO 1365 453
FLUJO DE CAJA ECONOMICO - FCE -1 365 453 372527 714 409 810 719 929 409| 1062 817
COK = 18.0%
FLUJO DESCONTADO -1 365 453 315701| 513077| 493428| 479379| 464567
VAN ECONOMICO - VANe 900 699
TIR ECONOMICA - TIRe 40.00%

Fuente: Elaboracion propia

A nivel de la evaluacion economica los resultados son favorables con un VANe de
USD 900,699 y una TIRe de 40%
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Tabla 30. Evaluacion financiera del proyecto

RH Drilling Supplies

PROYECTO DE COMERCIALIZACION DE BENTONITA

(Cifras expresadas en doélares)

CONCEPTO 0 1 2 | 3 | 4 5
INGRESOS 2938781| 4702050] 5266296 5898 252| 6606042
EGRESOS 1365352 2184563| 2446710| 2740315 3069 153
GASTOS 1041249 1496903| 1661416| 1830209| 2018579
IMPUESTO A LA RENTA 150654| 306175 347451| 398318 455493
INVERSION DEL PROYECTO 1365 453
FLUJO DE CAJAECONOMICO - FCE | -1365453] 372527| 714409] 810719] 920409] 1062817
(+) DESEMBOLSO CREDITO | 682726
(-) INTERESES 102400|  e8273] 34136
(-) AMORTIZACION 227575 227575 227575
(+) AHORRO IR A PL x INTERESES | | arsor| 25261 12630

FLUJO NETO DE FINANCIAMIENTO

| 682726 -202003] -270587| -249081]

|

FLUJO DE CAJA FINANCIERO - FCF

| -e82726] 80434

443822

561637 |

929409 | 1062817

COK =

| 18.00%

FCF DESCONTADO

| -682726] 68164

318746 341830]

479 379

464 567

VAN FINANCIERO - VANf

| 989 959 ‘

TIR FINANCIERA - TIRf

53.88% ‘

Fuente: Elaboracion propia

A nivel de la evaluacion financiera los resultados son favorables con un VANTf de USD 989 959

y una TIRf de 53.88%.

Por otro lado, en la Tabla 31 se identifico cudl seria el periodo de recupero.
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Tabla 31. Periodo de recupero del proyecto

Fuente: Elaboracion propia

FCE | 1365453 | 372527 | 714409 | 810719 929409 [ 1062817
FCEACUMULADO | -1365453 | -992026 | 278517 | s32002
Periodo Recupero 2 ANOS 4 MESES

El periodo de recupero es 2 afios y 4 meses, siendo otro indicador favorable para el proyecto.

8. Escenarios

Para reconfirmar la viabilidad del proyecto, se han desarrollado escenarios donde se mueven

variables criticas, como la “Cantidad demanda” (Q) y el precio (P). En la Tabla 32, se muestra

un resumen de dichos escenarios acompafiado con los indicadores VAN y TIR, tanto

econdmico como financiero.

Tabla 32. Escenarios para evaluar

Escenarios Variables VANe VANF TIRe TIRf
. . Mas 20% Q 0 0
Escenario Positivo USD 14 precio desde 3er. afio 1400722.03 | 1514393.23 43.67% 58.92%
Escenario actual Lo desarrollo en el proyecto. 900 699.34 989 959.06 40.00% 53.88%
Escenario Negativo | USD 13 preciodesde ler.aflo | 7930551 | 42463943 | 31.09% 40.44%
Menos 20% Q

Fuente: Elaboracion propia

Siendo el COK del proyecto 18%, incluso en el escenario negativo se obtiene una TIR superior

al COK y el VAN sigue siendo positivo. Ante ello, se considera que ante un escenario de

“estrés” el proyecto es viable y rentable para los inversionistas.

Como conclusiones del Capitulo V, se tiene lo siguiente:

- El proyecto es viable dado que se obtiene un VANe: 900 699.34, TIRe: 40.00%, VANT:
989 959.06, TIRf: 53.88%. En ambos casos, el VAN es positivo y la TIR superior a la

COK de 18%.

- Ante un escenario negativo, el proyecto continla siendo viable con un VANe:

379 302.51, TIRe: 31.09%, VANT: 444 639.43, TIRf: 40.44%.
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1.

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

 Actualmente, el Per( cuenta con un entorno favorable para la inversion minera dado

que el ministro de Energia es el Ing. Romulo Mucho, profesional reconocido en la
industria y proinversion minera. Del mismo modo, existe un portafolio de 51 proyectos
mineros por reactivar en los 10 proximos afios; de estos, se tiene conversaciones
avanzadas para destrabar los proyectos Conga y Tia Maria (que representan 1.5% del
PBI).

La demanda de minerales (oro, plata y cobre) viene al alza por el crecimiento de las
principales potencias mundiales (China, India, USA, etc.) y el desarrollo de nuevas
industrias (electromovilidad), esto genera alza del precio de dichos minerales y, con

ello, el incremento de la inversion en exploracién minera en todo el mundo.

La bentonita mejor posicionada en el mercado peruano proviene de las canteras de
Wyoming, siendo este un punto de referencia para disefiar la propuesta de valor. A pesar
de ser la mejor posicionada, existen problemas para su importacion y cuenta con el

precio mas alto del mercado.

Los clientes valoran mas los atributos de rendimiento, precio, disponibilidad y servicio
posventa, que actualmente son las principales necesidades que afrontan. Por ende, la
propuesta de valor recoge lo antes mencionado, desarrollando una bentonita de origen
nacional, “aditivada”, de alto rendimiento, que cuenta con la mejor relacion
rendimiento/precio (R/P), siendo este el principal diferenciador. De esta manera, se

optimiza la operacion de los clientes.

« Adicionalmente, para el despliegue de la propuesta, se cuenta con una persona con mas

de 18 afios de experiencia que conoce el sector, siendo esto un facilitador para ingresar
al mercado. Del mismo modo, esto brinda credibilidad a RH Drilling Supplies por la

reputacion y trayectoria que tiene en la industria.

« A nivel financiero, los indicadores de evaluacion del proyecto, VANf: 989 959.06 y

TIRf: 53.88% (COK: 18%), son favorables y dan viabilidad al proyecto. Del mismo

modo, se tiene un “periodo de recupero” en 2 afios y 4 meses.
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Recomendaciones

» Monitorear constantemente el entorno por la gran inestabilidad politica del Perd.

Asimismo, el dinamismo de la industria y los competidores.

« Para el éxito del plan de comercializacion, es clave el acompafiamiento y capacitacion
constante al equipo comercial, para ello es vital el involucramiento del CEO (més de 18

afios experiencia en el mercado).

» Monitorear constantemente el precio y los productos de los competidores para asegurar
que el principal diferenciado, indicador: rendimiento/precio (R/P), se mantenga en el

tiempo.

 Por ser una empresa nueva, la inversion en awareness es clave para ser conocida en el

mercado, por ello, se debe participar siempre en ferias y revistas de la industria.

« Desarrollar pruebas en la operacion de los clientes, donde se demuestre que la bentonita

peruana tiene un mejor indicador. rendimiento/precio (R/P) que las mejor posicionadas.

» Monitorear el portafolio de los clientes, de forma que generen recompra y relaciones de

largo plazo.

« Crear un ambiente de trabajo favorable entre el CEO, KAM y Sales Representatives
(SR) para gque puedan generar vinculos con los clientes. Del mismo modo, desarrollar

planes de sucesion con las personas de mejor rendimiento.
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Anexo 1. Canvas. Modelo de negocio

Business Model Canvas

Disefiads pars:

Disefiado por:

Fecha: Versicn:

Socios clave 'ﬂg;-:‘

Minas de BEentonita en el
Penl y en el mundo para la
extraccion del mineral
Proveedores de logisfica
que nos daran el servicio
de importacion, almacenaje
y distribucion.

Actividades clave Ax_

Estrategia Comercial —
Conocimiente del producto
Estrategia KAM para
clientes grandes.

Saoporte técnico en campo
Logistica y disiribucion

Propuestas de valor l_::b

Brindar una Bentonita de alto
rendimiento v una asesoria
especializada para optimizar
las operaciones de nuesiros
clientes.

Recursos clave %

5
e

Personal de campo

capacitado, en exploracian

minera.

KAM

Relacion con clientes

+ La relacion con clientes
grandes se realizana a
traveés de un KAM.

*  Las demas cuentas se
manejaran con un “Sale
Representative”

Segmentos de clientes E

Diferenciamos a nuesiros

clientes [contratistas mineros),

por el consumo de bolsas de

bentonita:

1. Clientes pequefios
consumo menor a 1000.

2. Clientes medianos con
consumos entre 1001 y
3000

3. Clientes grandes con

Canales .___‘:J
Venta Directa , Almacén en
Lima.

CONSUMOS Mayores a
3000 unidades.

Estructura de costos < f

)

Costo de la Bentonita nacional

Costos logisticos; Importacion, almacenaje y distribucion

Costos de Venta: Equipo Comercial

Fuente de ingresos @

*  Venta de Bentonita
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Anexo 2. Modelo de entrevistas a expertos

Guia de entrevista a experto (Gerente Teécnico, Gerente de Operaciones, Gerente
Comercial)

Nombre:

Afios de experiencia:

Linea de carrera (experiencia profesional):

1.
2.

© © N o g &

10.
11.
12.
13.
14.
15.
16.
17.

¢Como crees que sera el comportamiento de la exploracion minera en el Peru para el 2024?
¢Existe estabilidad para la inversion en exploracion minera?

¢Qué opciones de bentonita puedes encontrar para una exploracion minera en el mercado
peruano?

¢Cual es el modelo de negocio para comercializacion de bentonita?

¢Cudles son los principales competidores en el negocio de bentonita?

¢ Cuales son los principales proveedores?

¢Qué bentonita consideras de mejor calidad?

¢Qué atributos consideras mas importantes en la bentonita parta exploracién minera?
¢Cudl es el perfil de la empresa que compra bentonita?

¢Cual es el perfil del usuario del que usa la bentonita?

¢Cudl es el perfil del usuario que compra la bentonita?

¢Quién es el decisor de compra?

¢ Qué condiciones de comerciales usualmente solicitan los clientes?

¢Cuales son los criterios mas valorados para la compra de bentonita?

¢Como comunicas la propuesta de valor?

¢ Cuantos sacos de bentonita se pueden utilizar en la perforacion de un pozo exploratorio?
¢Cudl es el precio de los sacos de bentonita que actualmente estas comercializando?

Guia de entrevista a experto (fabricante de bentonita)

Nombre:

Afios de experiencia:

Linea de carrera (experiencia profesional):

1.

a ~ N

¢ Qué opciones de bentonita produces para exploracién minera?
¢Cual es el modelo de negocio para comercializacion de bentonita?
¢Cuales son los principales competidores en el negocio de bentonita?
¢ Cuéles son los principales fabricantes o competidores en Peru?
¢Cuales son los principales fabricantes o competidores extranjeros?
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10.
11.
12.
13.
14.
15.
16.

¢Cuanto es la proporcion de bentonita local vs. la importada de USA en el mercado

peruano?

¢Cual es el perfil de la empresa que compra bentonita para exploracion minera?
¢ Cudl es el perfil del usuario del que usa la bentonita?

¢Cual es el perfil del usuario que compra la bentonita?

¢ Cudl Bentonita esta comprando actualmente?

¢Quién es el decisor de compra?

¢Qué condiciones de comerciales usualmente solicitan los clientes?
¢Cuales son los criterios mas valorados por tus clientes?

¢ Cudl es el periodo de crédito que se utiliza'y por qué?

¢Qué medios usas para comunicar tu propuesta de valor?

¢Cuantos sacos de bentonita vendes al mes en promedio?
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Anexo 3. Guia de encuesta - Proyecto para la comercializacion de bentonita para

exploracion minera

1.

¢Usted decide / influye en la decision de compra de Bentonita en su empresa?
a) Decide

b) Influye

c) No decide, no influye

. ¢Que puesto tiene usted en su empresa?

a) Duefio

b) Gerente General

c) Gerente de Logistica

d) Gerente de Operaciones
e) Analista de Compras.

f) Supervisor de operaciones
9) (Abierta)

. ¢COmo accedes a la compra de bentonita para tu empresa?

a) Compra local (Pert)

b) Importacion de producto

Si su respuesta fue b), especificar el pais de origen:
* Pais de importacion: (Abierta)

. ¢Cuanto pagas por cada saco de bentonita actualmente?

a) USD11 a menos de USD12
b) USD12 a menos de USD13
c) USD13 a menos de USD14
d) USD14 a menos de USD15
e) USD15 a menos de USD16

. ¢Qué marca de bentonita compras actualmente?

a) CORETECH

b) PTC

c) SLB

d) BAROID

e) M&M

f) CERRO MOCHO

g) OTROS: (Abierta)

. ¢Con que frecuencia compras bentonita?

a) 1vez al mes

b) 2 veces al mes

c) 3 veces al mes

d) 4 veces al mes

e) Mas de 4 veces al mes

. ¢Qué cantidad de bentonita (sacos de 22.7 kg) compras al mes?

a) Menos de 1000
b) De 1000 a menos de 2000
c) De 2000 a menos de 3000
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d) De 3000 a menos de 4000
e) Mas de 4000
8. ¢ Cuantos equipos de perforacion maneja su empresa?
a) De 1 a menos de 9 unidades
b) De 9 a menos de 18 unidades
c) De 18 a menos de 27 unidades
d) De 27 a menos de 36 unidades
e) Mas de 36 unidades

Presentacion de producto

PREMIUM BENTONITE

Bentonita sddica de alto rendimiento importada (190 bbl /ton), que cumple con la normativa
API 13A y con estandares de calidad internacionales. El producto se encuentra en un saco
reforzado (22.7 kg) que sirve para que él pueda conservar sus propiedades.

9. Mencionado el punto anterior, ¢Estaria dispuesto a comprar este tipo de Bentonita?
a) Si
b) No
c) Tal vez
10. ¢ Cuanto estarias dispuesto a pagar por un saco de 22.7 kg?
a) USD12 a menos de USD13
b) USD13 a menos de USD14
c) USD14 a menos de USD15
d) USD15 a menos de USD16
e) USD16 a menos de USD17

11. Califique del 1 a 5 el nivel de importancia de los siguientes atributos. Donde 1 es nada
importante y 5 muy importante.

Nada Poco importante | Indiferente | Importante | Muy importante

Atributos importante (1) @ ®) *) ®)

Precio

Rendimiento

Servicio posventa

Flexibilidad para pagos

Disponibilidad

12. ;Cuantos sacos de esta nueva bentonita, estarian dispuestos a comprar?
a) Menos de 1000 sacos
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b) De 1000 a menos de 2000 sacos
c) De 2000 a menos de 3000 sacos
d) De 3000 a menos de 4000 sacos
e) Mas de 4000 sacos

13. ¢Con qué frecuencia comprarias esta nueva bentonita?

a) 1vez al mes

b) 2 veces al mes

c) 3 veces al mes

d) 4 veces al mes

e) Mas de 4 veces al mes

14. Califique del 1 al 5 el nivel de satisfaccion con la bentonita que usan actualmente.

Donde 1 es nada satisfecho y 5 muy satisfecho.
a) Nada satisfecho

b) Poco satisfecho

c) Indiferente

d) Satisfecho

e) Muy satisfecho

15. ¢ Cual es el principal dolor que tienes hoy en el proceso de compra de bentonita?

a) Precio

b) Rendimiento

c) Servicio posventa

d) Flexibilidad para pagos

e) Disponibilidad del producto

16. Especificar los principales motivos del dolor descrito en la pregunta anterior.

(Abierta)

17. ¢ Cuédl es el periodo de crédito actual que maneja con su proveedor?

a) De 0 a menos de 30 dias
b) De 30 a menos de 60 dias
c) De 60 a menos de 90 dias
d) De 90 a menos de 120 dias
e) Mas de 120 dias

f) No tengo crédito

18. ;Como se enterd sobre la bentonita que actualmente compra?

a) Revista especializada

b) Boca a boca

c) Facebook

d) Tik Tok

e) IG

f) Eventos y ferias mineras
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Anexo 4. Redbmetro

A continuacién, se muestra el redbmetro que es un instrumento de laboratorio que se usa para

medir la forma en que fluye un liquido, mezcla o suspension bajo la accion de fuerzas externas.
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Anexo 5. Analisis de rendimiento de bentonita “aditivada” segun norma APl 13A

Para poder medir el rendimiento de las bentonitas, se prepara la muestra a diferentes

concentraciones y se efectla el analisis de la Reologia, en un equipo llamado redmetro.

Para poder realizar este experimento, se realizan pruebas en diversos consumos de bentonita

(kg) por m3, la bentonita que tenga mejor rendimiento sera la que consuma menos kg / m3.

A continuacion, se presenta la comparacion del rendimiento de 2 bentonitas.

Interpolando obtenemos el valor del rendimiento para ambas bentonitas 38.8259 y 66.8632
kg/m3 respectivamente con cuyos valores y haciendo el cambio de unidades a barriles por

tonelada obtenemos:
m3 /38.8259 kg * 1000 kg/tn*1000L/m3*gal/3.785L*bbl/42gal =162 bbl/Tn
m3 /66.8632 kg * 1000 kg/tn*1000L/m3*gal/3.785L*bbl/42gal =94 bbl/Tn

Se puede resumir el rendimiento de la siguiente manera:

Bentonita A Bentonita B

Rendimiento (bbl/Tn) 162 bbl/Tn 94 bbl/Tn

Andlisis de resultados

1. La bentonita A supera en rendimiento a la bentonita B, por lo que para una misma
aplicacién, se requerira menor cantidad de bentonita A para preparar 162 bbl por

tonelada.
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Anexo 6. Nivel de producto

Se desarrollo un anélisis de nivel de producto, donde se determiné que el producto a

comercializar estd bajo la categoria de “Producto ampliado”, como se muestra a continuacion:

Rendimiento en
Barriles por
Beneficio principal + Estabilzar la pared dol pozo exploratono Tonelada (Ton).
+ Beatonita molkda en malla AP| 200 y empaguetada a0 ks
100 Barriles
por Ton
e + Benlonila en sa00 i mumq;m 60
r o esperado viscosidad menor a 33 sagundos poe cuarto hasta
formadar da pared PRESR Y 160 Barriles
por Ton
+ Bentonita en saco impemeabie de 22 Tkg que bande
W&%mstﬁ : wm:dum mmm
¥ con rendimiento supenor a
mawwvmumsmomm por¥an
+220
¢ Wumwam'lwq;m Barrlles
viscoskfad mayor & 35 segundos por cuarto alon y
mawywwﬁmz&m pocTon
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Anexo 7. Ficha técnica con rendimiento del producto Quik — Gel, competidor Baroid

QUIK-GEL GOLD®

QUIK-GEL GOLD® high-yield viscosifier is a selectively mined, premium
sodium bentonite designed for water well, minerais exploration and other
industrial drilling applications. QUIK-GEL GOLD high-yield viscosifier
provides an optimized grind size which results in easy mixing and rapid
hydration characteristics. The enhanced viscosity development, filtration
properties and resultant fluid stability make QUIK-GEL GOLD high-yield
bentonite viscosifier the new benchmark in the Industrial drilling
applications market.

Applications/Functions The use of QUIK-GEL GOLD viscosifier assists the following:

Viscosify freshwater-based drilling fluids
Form a low-solids, freshwater drilling fluid for general applications

+ Reduce filtration by forming a thin filter cake with low permeability

+ Improve hole-cleaning capability of drilling fluids

«  Mix with foaming agents to make "gel/foam” drilling fluids for air/foam
drilling applications

Advantages -+ NSF/ANSI Standard 60 cerlified
+ Single-sack product and cost effective
+  Optimized grind size for enhanced mixing and yield
- Easy to mix and quickly reaches maximum viscosity
« Yields more than twice as much drilling fluid of the same viscosity as
an equal concentration of API grade bentonite

Typical Properties + Appearance Fine tan to brown powder
Bulk density, b/’ 69 to 74 (compacted)
pH (3% solution) 89

Recommended  Mix slowly through a jet mixer or sift siowly into the vortex of a
Treatment  high-speed stirrer.

Approximate Amounts of QUIK-GEL GOLD High-Yield Viscosifier
Added to Freshwater

Application/Desired Result Ib/100 gal | Ib/bbl* kg/m®

Normal Drilling Conditions 15-25 6.3-105 | 1830

Unconsolidated Formations 25-40 105-16.8| 30-48

Make-Up For Gel/Foam Systems 12-15 5063 14-18

*1bbl = 42 U.S. gallons

© Copyright 2017 Maktusse
Frwr 032011 D083
QU-GEL COXD o & yadenar of raktuton

Becaum e condiions of use of this product e beyond e eier’s oot Be froduct & sckd wehoo! warmindy efher exprass of iezpied and Lpon condiSon that
Perchaser mus it own s 1o Setereare e wstatiity Ior Furchaser's apphcason Pusctems: asscss o1 rik of Uss and haseling of s mockct. Th roduct wit Su

€ dhebacten 1 et of packagng o 4 darraged. Exmupt Sor suck sepeemerd, sher is not ket for any ez cised by this product = 6 e
The stademarts and recormrrmndiation made heen e Sedarmed 1o b scoursie No guetsntes of il scouracy (s made howest
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Anexo 8. Ficha técnica con rendimiento del producto F — Gel, competidor Core Tech

CORE TECH - FLUIDOS DOE PERFORACION Versién 1.1 - Fecha de revisién: 151

KTREME s——

F-GEL

Fluids

PREMIUM HIGH YIELD
WYOMING BENTONITE

Premium high yield wyoming bentonite

""':'GEL La bentonita XTREME F-GEL es una bentonita Sédica, Wyoming, de alto rendimiento,
i v AT esta especalmente disefiada para aumentar rapidameante a viscosidad del fluido, brindar
s e

ravés de

una limpieza superior del pozo y estabilizar Jas formaciones no consolidad
una pared resistente y delgada, asl coma también ayuda a controlar |2 pérdida de

circulacon.

La bentonita XTREME F-GEL puede ser usada en
pozas de agua, perforacion honzantal dinglda y construccion

la exploracidn minera, perforacidn de

Aplicacion:

* Exploracion Minera {Extraccién de Nucleos y Perforacion Rotana).
oraclon Direccional,

oracién Honzontal Dirigida.

* Perforaciones para Voladura

* Perforacién de Pozos

» Perforacion de Monitoreo / Observacion

* Pozos de Agua Potable

» Aplicaciones de Perforacion con Gel-Espuma, Aira
» Construccién, paredes diafragma, pilotes, etc

Ventajas:

» Facllidad de mezclado y alto rendimiento.

* Velocidades da penetracion mas altas que las de Jos sistemas de bentonita regulares debido
al menor contenido de sélidos

* Porsualto rendimiento reduce los costos de transporte y almacenamiento como resultado de requesir menos
producto para el tratamiento

o Certificacidn NSF

Propiedades tipicas:

Apariencia Fisica Beige tostado claro
Densidad relativa 2.6 g/cm
Rendimiento aproximadao: 220 bblitm

www.coretech.com.pe / gdi.support@coretech.com.pe C D RE :?:g T EC H
k12




Anexo 9. Ficha técnica con rendimiento del producto Max Gel, competidor Mi Swaco

Boletin de Producto

MAX GEL

El viscosificador MAX GEL™ es una bentonita de Wyoming de primera calidad de 220 bbi
mezelada con extendedores especiales, capaz de rendir mds del doble de miscosidad que la
bentfonita Wyoming regular. El viscosificador MAX GEL es una superior bentonita de sodio
Wyoming ficil de mezclar para aplicaciones de perforacion con agua dulce y perforacién de
cafeo.

Propiedades Fisicas Tipicas

Apariencia fisica Polvo café claro/verde grisiceo
Gravedad especifica 23-25
Rendimiento aproximado .-220 bbljton
Aplicaciones

El viscosificador MAX GEL se utiliza en las siguientes aplicaciones para aumentar rapidamente la
viscasidad y brindar limpieza superior del agujero, asi como ayudar a controlar la pérdida de
circulacion, el derrumbe de la formacdion y promover la estabilidad del pozo en formaciones no
consolidadas:

¢ Tozos de agua potable

o Exploracion minera {extraccion de niicleos y perforacion rotaria)

o Perforacion direccional horizontal

o Perforaciones para voladura

* Perforacion de pozos

* Pozos de monitoreo/observacion

o Aplicaciones de perforacion con gel-espuma, aire

Ventajas
* Rinde mas rapidamente que la bentonita estandar API
* No es toxico y ha comprobado ser apto para uso en la perforacion de pozos de agua potable

o Velocidades d penetracion mas altas que las de los sistemas de bentonita regulares debido al
menor contenido de solidos

* Reduce los costos de transporte y almacenamiento como resultado de requerir menos producto
para el tratamiento

¢ Molienda mas fina para permitir un mezclado rapido

MiSWACO.

Bnfocada en o diente,
orientada hacia soluciones

62



Anexo 10. Portafolio de clientes

Lista de los principales clientes a los cuales se les puede ofrecer bentonita, siendo mineras y/o

contratistas mineras.

EXPLOMIN DEL PERU S.A.

ROCK DRILL CONT.CIV.Y MIN. S.A.C.
REMICSA DRILLING S.A.

EXPLO DRILLING PERU S.C.R.LTDA.
GEOTECNIA PERUANA S.R.LTDA
ENERGOLD DE PERU S.A.

MDH-PD S.A.C

SOCIEDAD MINERA AUSTRIA DUVAZ SAC.

SUMMA GOLD CORPORATION S.A.C.
MINERA COLQUISIRI S.A.

AK DRILLING INTERNATIONAL SA
PILOTES-TERRATEST PERU S.A.C.

JCF MINERIA'Y CONSTRUCCION S.A.C.

COMPANIA MINERA CARAVELI S.A.C.

MINERA AURIFERA CUATRO DE ENERO SOCIEDAD ANONIMA

CONETEC PERU S.A.C.

SULLCAHUAMAN DELGADO ROBERT

EMPRESA DE PERFORACION DIAMANTINA BRETSA S.A.C.

G & G SERVICIOS GENERALES SRL
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Anexo 11. Evidencia de exposiciones en Pera de expertos en fluidos de perforacion

MUD SCHOOL

>CUEL LUIL

Ing. Radl Hurtado
LOBAL 1IN MANAGES

l v GCerentes, Residentes y Supervisores
de Operaciones y Logistica.

112 Abril
@ 8:30a.m. a 2:00pm

) Lorem ipsum, Lorem ipsum XXX

< Lima - Peru

FECHA LIMITE
DE INSCRIPCION: ¥

2t Dt CORELSTECH

& www.coretech.com.pe

VIUDESGHO/O]E

Escuela de Fluidos

Expositores:

/i

14 Diciembre
© 5:30-14.00

CORELSTECH
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Anexo 12. Evidencia de exposiciones en Latinoamérica de expertos en fluidos de

perforacion

MUD SCHOOL

MUD=
Fh e

FPLUS
——T

o MV

S«_r;nu: R . - 33 18 de Abril
; B & 09:00 - 13:00 hrs

116 de Abril | & HOTELPOBLADO PLAZA
Y\ arrero 43" #4 Sur 75, Av. Poblod
6:00 - 19:00 hrs U o T Ing. Raul Hurtado Medellin - Colombia
() HOTELWAYRA CLUB e e
<= Diogonal 15N*21 - 10

Acasias -~ Meta

FECHA LIMITE DF INSCRIPCION
FECHA LIMITE DE INSCRIPCION:

Lunes 15 de Abril

o ™ n ¥
CORERFTECH St CORELS TECH

i
@ www.coretech.com.pe ) oratncl o
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Anexo 13. Ejemplos de merchandising

=]

=
POWER GEL

Lapiceros Cuadernos

Gorros

66



Anexo 14. Costo de bentonita como materia prima

Uz—" ) ——

CHTIRONN LA L 0

! - © Lima  jueves, 30 de mayo de 2024

f-_r'

-
WL RO
St

SUDECAM

0 40T BOOOLISE ¥ SEROOID Samisd (RIS, BF (HIWH0 S0WaNS 04 CONNY AQUONCITOn I Mhnokin prosids

G0N0 ) AN 08 CONEHE CODMEOndent

L rmmgn b reiand 60 s 0K (YROW o0 M NORICKOES 00 b ener i) A

SUnECcag

LOG [ODER000 a0 SO 0000 16 NRconaeent) y SRR Drn o 19y
rammposdanin | & parsia n2 Gics en ke oot Gue Raps Tk masgulacsn

0 wn eatenacs ded predacta i >
Fwr 3 Compen S0 Sesiton [Oedecing of Cheoie ecEaE stk I, w SUDECA suDECcAr
Carpo Pl 3 dhax) por Cored st ENce © e iicamerie Se gin cak Hnivice Foldde Wiltne Dintda
Gororen Gernzie On Operacioans - Cowardia |
PUld WD 00 CRpatieOUneh DGR O 1epote NOtue B Cavie. W Cot 401 1 B8 101 338 Peru
Emat O Conmony +57 120 408 1121 - 11 3

chirds mruawd ol apoyo cae olade dopaTecdd Swwrdsoin Tempore

Ararie # bargo G40 ol charnts b Sgders a1 s qacces del payech SRR (AR e L0

.3

SUGECAP

G Rl

AStVrin eretal

Cal +| mescas en?

Coradt

Jor s R RN 300



Anexo 15. Importacion de bentonita Veritrade / Estimacion de mercado

Se identifico la partida asociada al producto bentonita en la plataforma Veritrade para el 2023
y se obtuvo que hay importaciones por USD 5.8 millones siendo este precio FOB.

Afio Trimestres (Trim. Total
Trim.1 1382115
2023 Trim.2 1364 531
Trim.3 1136214
Trim.4 1936 067
Total 2023 5818 927

Se considera que el costo logistico que implica: importacion, flete, nacionalizacién e
impuestos, seguros y traslado al almacén, este alrededor del 20% (juicio experto). Esto nos
brinda un costo de la Bentonita importada de USD 6.9 millones.

Factor Nacionalizacion (costos logisticos) 20%
Costo nacionalizado 6982 712.42

35%
Tipo Venta Bentonita Peru Volumen(USD) Participacion

Venta Importado 10 742 634.50 60%
Venta Nacional 7 161 756.33 40%
Venta Total Bentonita 17 904 390.83 100%

Se toma como referencia un margen de 35% y la participacién que segin las encuestas
realizadas en el trabajo tiene cada tipo de producto (importado o nacional) y con ello se estima

que el mercado de bentonita en Per( es de USD 17.9 millones para el 2023.
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Anexo 16. Market share de bentonita

A través de un andlisis interno de las ventas de los principales “jugadores” del mercado se ha
elaborado el market share 2024. Esto incluye informacion cerrada hasta junio de 2024 y un
prondstico hasta finales de afio.

MARKET SHARE 2024

JC PORTAL Otros
6% 2%

PTC CORETECH

35%

Matex
2%

Baroid
12%

Fuente: Elaboracion propia
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