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RESUMEN EJECUTIVO

El presente Plan, nace de la inquietud de una empresa chilena del area de la
consultoria vial por retomar una primera exploracion superficial que realizé en el 2008 al
mercado peruano. En esa ocasion, desestimaron explorarlo en profundidad dadas las
condiciones que encontraron, optando por establecerse en el mercado colombiano, el
gue era estudiado en paralelo, y dentro del cual ya tienen experiencia desde el 2012.

La empresa, fundada en la década de los 90, se ha posicionado en Chile como una
consultora de ingenieria y gestion de contratos viales tanto en el sector publico como
privado. La compafia factura US$ 25 millones al afio y posee un total de 550
empleados de planta, en oficina y terreno, distribuidos entre Santiago, Antofagasta y
Bogota.

Perl es un mercado atractivo para la inversion extranjera, sin embargo, resulta
necesario considerar la practica, de algunas empresas locales, de evadir tributos, lo que
significaria una fuerte barrera de entrada a dicho mercado.

Existen oportunidades reales dentro del mercado de la consultoria vial peruana debido
al crecimiento econdomico del pais, lo que genera la necesidad de invertir en
infraestructura, sobretodo en vialidad, debido a que Peru tiene un indice deficiente en
esta area. Para acortar la brecha de desarrollo vial, el pais requiere que en el Sistema
Vial se inviertan US$ 7,7 millones. Por la urgencia anterior, es que el gobierno peruano
se encuentra comprometido, a través de varios planes estratégicos que consideran el
mejoramiento de la infraestructura de caminos y carreteras, con el fin de tener una red
vial mas eficiente y de mejor calidad.

El tamafio de mercado determinado para la empresa es de US$ 1,5 millones anuales,
en donde el grado de amenaza general del mercado es medio-alto, debido,
principalmente, a la alta rivalidad entre los competidores existentes y a la dificultad de
entrada por parte de nuevas empresas. La forma de entrada que deberia adoptar la
empresa seria una sucursal comercial en Lima con representante legal local, para luego
adjudicarse su primer contrato, en consorcio con otras empresas que tengan
conocimiento del mercado peruano.

La evaluacion econémica resulté ser rentable, con un VAN= US$ 921.000 y una TIR de
62% considerando un horizonte de 5 afos, una tasa de descuento de 16% e ingresos
anuales por US$ 1,3 millones. La empresa debiera incurrir en una inversion inicial de
US$ 270.000, la que recuperaria dentro del primer afio de trabajo. Sin embargo, el
proyecto es altamente sensible a las variaciones en los costos de los sueldos (que
representan un 80% de los costos totales), y también, a los potenciales ingresos
anuales que la empresa pudiera obtener.

Por todo lo expuesto anteriormente, se recomienda que la empresa ejecute el proyecto
de internacionalizacion hacia Peru.
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1 INTRODUCCION

1.1 Introduccién

La empresa se fundo6 en la década de los 90 para satisfacer las demandas nacionales
en la especialidad de la ingenieria vial. Dentro de sus primeros afios, se posicioné como
una consultora de ingenieria y gestion de contratos en los Ministerios de Obras Publicas
y de la Vivienda y Urbanismo. En el afio 1995 ingresé a la mineria desarrollando
proyectos viales y en el afio 1999 inicidé sus servicios en el area de Concesiones del
Ministerio de Obras Publicas. Desde el afio 1994, la empresa esta afiliada a la
Asociacion de Empresas Consultoras de Ingenieria de Chile (AIC), entidad que ha
acreditado la experiencia, asi como los antecedentes legales y financieros de la
empresa.’

A partir del afilo 2003, la compaiiia diversific6 su negocio hacia nuevos clientes
estatales y mineros lo que le permiti6 crecer y le obligdb a redefinir y fortalecer su
estructura instalando un modelo moderno para su gestion. Como parte de ello, el afio
2003 obtuvo la Certificacion ISO 9001, y cinco afios después, obtuvo la Certificacion
OHSAS 18001 vy la Certificacion 1ISO 14001, logrando con ello la puesta en marcha de
su Sistema de Gestion Integrado. También, inici6 el proceso de su planificacion
estratégica, que se basa en cuatro pilares fundamentales: Personas, Clientes, Empresa
y Procesos. Ademas, definié sus objetivos, creando indicadores y haciendo seguimiento
y control de metas con Balanced Scorecard.*

La compaiiia actualmente factura US$ 25 millones al afio y posee un total de 550
empleados de planta, en oficina y terreno, distribuidos entre Santiago, Antofagasta y
Bogota. Dentro de sus principales clientes mineros destacan: Minera Escondida,
CODELCO, ENAMI, Barrick, Anglo American, Fluor, SKM Minmetal, entre otros.
Algunos de sus contratos destacados para CODELCO son: Estudio de Ingenieria
mejoramiento Ruta B-385, sector Baquedano - Cruce B255 y Ruta B255, sector cruce
Ruta B385, Mina Gaby, Estudio de Ingenieria Carretera Maitenes - Confluencia para
Proyecto Nuevo Nivel Mina y Servicios de Topografia para proyecto Tunel de desvio
Rio Blanco, entre otros.

Durante la udltima década, el Directorio de la empresa ha estado evaluado el
internacionalizarse hacia mercados de Latinoamérica, especialmente el colombiano y el
peruano. Sus primeras aproximaciones fueron con Colombia debido, segun el Gerente
General de la empresa, a: “el potencial desarrollo econdbmico de ese pais que se
sustenta en su avance en la estabilidad institucional, las urgentes necesidades de
infraestructura que se requieren para soportar el crecimiento econdmico, y una
amistosa relacion cultural entre Chile y Colombia. Ademas, también influyé que
Colombia mira con buenos ojos el modelo chileno en el ambito de las concesiones, lo
gue ubica a la empresa en una situacion privilegiada para trabajar en ese campo
debido a la experiencia que ha ganado en el territorio nacional”. En el afio 2008, el
directorio tuvo acceso a estudios realizados por la propia empresa y por consultores
externos. A partir de éstos, un afio mas tarde se realizo la primera visita a Colombia

' INGELOG S.A, 2013.



donde se reunieron con autoridades gubernamentales de los organismos que estan a
cargo de la infraestructura vial, ademas de mantener reuniones con empresas
consultoras locales para explorar las posibilidades de una asociacién. En el afio 2012
se retomo el proyecto y en octubre de ese afio la empresa se adjudicéd un contrato de
supervisibn a una concesion vial, en asociacion con dos empresas consultoras
colombianas.

En el afio 2008, la empresa también explord, muy superficialmente, el mercado peruano
a través de una misién comercial de la AIC, Asociacion de empresas de Ingenieria de
Chile A.G. Como resultado de la visita, se vio que en ese entonces el mercado peruano
de la ingenieria vial era bastante cerrado y con una cultura que no se asimilaba con la
chilena, por lo que se decidié posponer la estrategia de internacionalizacién al vecino
pais.

Actualmente, renace la inquietud de explorar el mercado peruano debido al gran
prestigio alcanzado por la empresa a nivel nacional?, la experiencia ganada en
Colombia y al gran avance econdmico que ha vivido Pera a partir del 2005, donde
destaca siendo el pais que ha tenido los mayores incrementos porcentuales del PIB en
Latinoamérica.’

Como consecuencia de lo expuesto anteriormente, es que para tomar una decision
responsable e informada, de manera que minimice los riesgos del proceso de
internacionalizacion de la compafia hacia Peru, dentro del directorio se ha considerado
una investigacion de mercado y una evaluacidon estratégica, las cuales se desarrollan
en el presente trabajo.

1.2 Objetivos

Lo descrito anteriormente ha dado origen al objetivo general de este trabajo que radica
en desarrollar un plan de internacionalizacién de la empresa consultora vial hacia el
mercado peruano.

Ademas, con dicho objetivo, surgen otros mas especificos que se pueden resumir en:
identificar y describir en detalle el mercado potencial para la prestacion de los servicios
de ingenieria vial en Perd, proponer lineamientos béasicos para la elaboracién de una
estrategia de entrada para dicho mercado, y determinar la viabilidad econémica de la
internacionalizacion.

1.3 Alcances

El presente Plan de Internacionalizacion busca determinar el potencial del mercado de
la consultoria vial de Perq, para lo cual el desarrollo del estudio se enmarcara en la

% Encuesta de satisfaccion del cliente. Ver Anexo A
® El Banco Mundial. PIB per céapita (US$ a precios actuales). 2013.
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caracterizacion de éste, en la identificacion de las reales oportunidades para la empresa
de posicionarse en Perud, hasta determinar la mejor estrategia de entrada a dicho
mercado explicitando las barreras y riesgos de incurrir en esta internacionalizacién con
Su respectiva evaluacién econémica.

1.4 Marco conceptual

El desarrollar un plan de negocios suministra varios beneficios practicos a la empresa
otorgandole las directrices a seguir para alcanzar una determinada posicion dentro de
un mercado objetivo, debido a que entrega metas claras y medibles, aporta con
programas de accion bien definidos y, crea conciencia de las barreras a superar
indicando cémo operar en dicho mercado de manera de minimizar los riesgos y costos
asociados. El plan de negocios, a su vez, resulta ser un valioso y util instrumento de
comunicacién tanto en forma interna como externa, ademas de ser una poderosa
herramienta de control mediante la cual se pueden ir midiendo los avances del plan al
momento de ejecutarlo.*

Para todo proyecto, el planificar resulta ser fundamental, debido a que permite observar
y definir de mejor manera las tareas, asi como los tiempos y recursos asociados a cada
una de ellas. El planificar ayuda tener una vision general, ordenada y objetiva del
proyecto, con lo que se puede tomar decisiones de manera mas estructurada e
informada®.

Dentro del desarrollo del presente plan de internacionalizacion, se recurre al andlisis de
algunos indices macroeconémicos de manera de tener datos objetivos para apoyar la
definiciéon de los mercados de Latinoamérica en donde la empresa podria establecerse.
Lo anterior, se debe a que estos indicadores ayudan a tener una vision amplia sobre el
comportamiento y evolucién de la actividad econdmica de un pais en forma
cuantificable. °©

Los indices principales que se utilizaran son el PIB anual nominal del pais como un
porcentaje con respecto al afio anterior, para asi determinar el crecimiento econémico
que éste ha tenido. También, resulta necesario considerar el indice de Gini, que refleja
la desigualdad en cuanto a distribucion del ingreso dentro de la poblacion del pais
pudiendo tomar valores entre 0 y 100, donde el valor O indica que no hay dispersion en
los ingresos de los habitantes y, 100 para la perfecta inequidad. ’

Si bien existen numerosas herramientas de analisis dentro de un plan de negocios, en
esta oportunidad se recurrira al analisis PEST, el cual ha sido ampliamente usado para
explorar el entorno general del mercado en donde la empresa busca operar
considerando los factores Politicos-legales, Econdmicos, Socio-culturales vy
Tecnoldgicos.

4 El Plan de Negocios. Antonio Borello.1994.

5 Bulmash, H. Why use a business plan? Heating - Plumbing, Air Conditioning, Vancouver, v. 76, n. 3.
® La macroeconomia y los indicadores econémicos. Plataforma e-ducativa aragonesa. 2013.

’ El Banco Mundial. indice de Gini. 2013.
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También, se realizard el analisis de las 5 fuerzas de competitividad de Porter para
analizar el mercado de la consultoria vial peruana con el fin de determinar las
amenazas de posibles nuevas empresas, asi como otros servicios sustitutos dentro del
mercado, ademas de identificar el poder de negociacidon con los proveedores y
compradores v, la realidad competitiva actual del mercado.®

Otra util herramienta que se utiliza para el desarrollo de planes de negocio es el analisis
FODA, cuyo objetivo es evaluar la competitividad de una empresa en su mercado
(componentes externas) y, las caracteristicas de la propia empresa (situacion interna),
con el fin de determinar sus Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amanezas.®

En el marco del analisis economico, se evalta la rentabilidad de la inversion, en
términos cuantitativos, que debe incurrir la empresa para desarrollar su plan de
internacionalizacion hacia Peru. Para lo anterior, es que se usa el VPN (Valor Presente
Neto) y la TIR (Tasa Interna de Retorno), con el fin de determinar si el plan resulta ser
beneficioso o no para ser implementado actualmente.

1.5 Resultados esperados

Dentro de los resultados que arroja el presente estudio, y que seran de ayuda a la
gestion de la empresa, para que pueda tomar decisiones de manera informada, se
encuentran: el analisis PEST, el de las 5 fuerzas de Porter, el andlisis FODA v,
finalmente la evaluacion econdémica con los indicadores VPN y TIR junto con el andlisis
de sensibilidad, que en su conjunto son los soportes sobre los cuales se desarrolla la
estrategia de internacionalizacién de la empresa hacia Peru.

1.6 Metodologia

La metodologia a usar se basa en una investigacion descriptiva, donde primero se
define la oportunidad y se establecen los objetivos, para luego elaborar y ejecutar el
plan de investigacion que seguira el presente estudio. Dicho plan de investigacién sirve
para obtener la mayor cantidad de informacion necesaria a partir de fuentes primarias y
secundarias. Las primarias, se abordan mediante entrevistas, encuestas Yy/o
cuestionarios a personal de la empresa, a sus clientes directos, asi como a actores
protagonistas del mercado de la consultoria vial en Perd. En el caso de fuentes
secundarias, se hace una investigacion a partir de recursos disponibles, en bibliografia
actual, a partir de bases de datos y documentos de organismos gubernamentales
locales e internacionales, ademas de instituciones y empresas privadas ligadas al rubro
de la ingenieria vial.

Con toda la informacion recopilada por los medios anteriormente descritos, se
procede a realizar la evaluacion econdmica, para luego analizar en forma critica todos

® El entorno empresarial y la teoria de las cinco fuerzas competitivas. Ernesto Baena. 2003.
° El turismo rural en Andalucia. Un analisis FODA. 2011.
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los resultados de manera de obtener directrices que permitan desarrollar la estrategia
de entrada al mercado peruano.

Finalmente, se detallan los pasos a seguir para ingresar a dicho mercado, indicando
expresamente el segmento a enfocarse en el desarrollo de la consultoria (publico y/o
privado), explicitando las barreras de entrada que existen, qué tipo de competidores
enfrentard y posibilidades de actuar formando consorcio con empresas locales. *°
Para avanzar dentro de la metodologia, es necesario desarrollar los estudios que se
describen a continuacion:

- Andlisis de las condiciones macroecondmicas y de infraestructura vial en
Latinoamérica, con el fin de determinar qué paises dentro de la region actualmente
son atractivos para la inversién extranjera y poder definir y recomendar en cuales la
empresa tendria que considerar para otros posibles estudios de internacionalizacion.

- Analisis de las condiciones de Peru para la inversion extranjera, en este caso se
realizar4 un andlisis PEST (Politico-legal, Econdémico, Socio-culturales y Tecnoldgico)
de Peru. Con este estudio se caracterizara en qué pie se encuentra actualmente el
mercado peruano presentando las condiciones que debe enfrentar la empresa chilena
gue busca su internacionalizacion.

- Determinacion de las oportunidades del mercado Peruano, donde se pretende
identificar las oportunidades caracterizando las condiciones que ofrece Perl para las
inversiones chilenas, dada la situacion econdémica actual y proyectada.

- Caracterizacion y analisis competitivo del mercado de la consultoria vial en
Perd, el que se realizard mediante el estudio de las 5 fuerzas de Porter lo que permitira
tener la informacion necesaria para ir definiendo la mejor estrategia de posicionamiento
de la empresa en dicho pais, ademas de analizar las condiciones legales-tributarias
entre Chile y Perd, para finalmente indicar algunas caracteristicas propias del mercado
de la consultoria en el mercado peruano.

- Analisis competitivo de la empresa de ingenieria vial, a través de un analisis
FODA para identificar la posicion actual de la empresa desde un punto de vista interno
mediante sus fortalezas y debilidades, y de una perspectiva externa a través de las
oportunidades y amenazas que podria enfrentar. Las conclusiones de este andlisis se
complementan con los resultados obtenidos de las 5 fuerzas de Porter y del analisis
PEST, de manera de ir definiendo una estrategia de internacionalizacién hacia Peru que
considere tanto las caracteristicas de la empresa como las del mercado, ademas de la
relacion que tendra la empresa consultora con su entorno.

-Evaluacion Econdmica de posicionamiento, la que considera los andlisis de
proyecciones de ventas, de costos e inversiones necesarias para el estudio de manera
de finalizar en un analisis de sensibilidad. Ademas, se determinan algunos indicadores
econémicos como VPN y TIR, que permitan al directorio tomar decisiones con

19 Modelo de Disefio y Ejecucién de Estrategias de Negocios. 2002. Enrique Jofré.
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informacion cuantitativa, ademas de la cualitativa que tendrdn como resultado de los
analisis descritos anteriormente.

- Proposicién de estrategia para la internacionalizacién, en donde se busca
establecer recomendaciones objetivas para la empresa con el fin de establecerse en el
mercado peruano indicando la mejor forma de entrada y promocién de los servicios de
consultoria, qué tipo de financiamiento utilizar y, finalmente, definiendo los clientes a
enfocarse y qué estrategia utilizar de manera de tener sustentabilidad en el negocio.

La metodologia a utilizar tiene como principal ventaja que su estructura es clara, logica
y facil de seguir. Pero, presenta algunas limitaciones, debido que se usara analisis
FODA y PEST, donde en el primero no se presentan priorizaciones y regularmente
resulta complicado hacer consideraciones criticas, y en el segundo, se podria tener una
fase de recoleccion de informacion demasiado extensa si es que no se definen
claramente los objetivos.*

2 ANALISIS DE MERCADO

Para analizar el mercado en que operard internacionalmente la empresa, en primer
lugar se hara un analisis macro de la regidén de interés que, para fines de este estudio
es Latinoamérica, de acuerdo a lo solicitado por la compafiia. Luego de definir algunos
paises que podrian resultar interesantes de estudiar, se aplicara un analisis cualitativo y
cuantitativo para definir el mercado en el cual profundizar la investigacion. Finalmente,
se realizara un analisis PEST caracterizando el pais seleccionado del punto de vista
politico-legal, econdmico, socio-cultural y tecnolégico, ademas de estudiar la
competitividad de la empresa mediante un analisis de las 5 fuerzas de Porter.

2.1 Analisis macro del mercado de América Latina.

Para definir qué mercados actualmente resultan interesantes de explorar para
invertir en ellos, es que se recurre al Ranking Latin Business, en particular para
Latinoamérica. Este ranking, elaborado por el Latin Trade Group que proporciona
informacion, mediante indicadores objetivos de caracteristicas macro, donde es posible
conocer toda la inteligencia de mercado sobre los negocios y la tecnologia en América
Latina. El indice del Ranking 2012 mide, en lineas generales, el clima para los negocios
en 18 paises de Latinoamérica considerando cinco categorias principales: el ambiente
macroecondémico, el ambiente corporativo, la globalizacién y competitividad, el nivel de
infraestructura y el ambiente politico.™

De acuerdo a lo anterior, a continuacion se presenta la tabla 1 en donde se
resume la informacién obtenida. Cabe destacar que durante todo el analisis se
considerara a Chile y a Colombia, a pesar de que la empresa ya se encuentra operando

! Deficiencias en el uso del FODA Causas y Sugerencias. 2011. Alexis Codina Jiménez.
'2 Latin Index Chronicle 2012.
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en dichos paises, con el fin de tener puntos de comparacion debido a su experiencia en
eso0s mercados.

Tabla 1. Ranking Top 5 2012 Latin Index Business

Ranking Pais
1 Chile
2 Panama
3 Peru
4 Colombia
5 Uruguay

Fuente: Elaboracion propia basada en Latin Business Chronicle. 2012.

De la tabla anterior, se desprende que de los 5 primeros lugares, Chile es el lider
dentro de la regién, dejando a Panama, Perd, Colombia y Uruguay en las siguientes
posiciones, resultando atractivos para el inversionista al considerar Latinoamérica como
mercado potencial.

Para complementar la informacion anterior, en la tabla 2 se presenta la
informacion de poblacién, del PIB nominal per capita y el indice de Gini para las cinco
economias anteriores.

Tabla 2: PIB nominal per cépita e indice de Gini para los Top 5 del Ranking 2012
Latin Business Index.

Poblacion | PIBnominal
Pais 2012 per cépita | indice de Gini
(millones) 2012 (USS)
Chile 17,46 15.356 52,1 (2009)
Panama 3,80 9.534 51,9 (2010)
Peru 29,99 6.568 48,1 (2010)
Colombia 47,70 7.752 55,9 (2010)
Uruguay 49,06 14.449 45,3 (2010)

Fuente: Elaboracion propia basada en El Banco Mundial **

El tamafio de las poblaciones tiene un gran rango de variacion, destacando que
Panama si bien posee la menor poblacidn, es el pais que tiene el tercer mayor PIB
nominal per cépita (US$ 9.534) superando a Pert y Colombia, que poseen poblaciones
10 y 15 veces mayores, respectivamente. Chile y Uruguay sobresalen dentro de la
region con PIB nominal per capita de US$15.356 y US$14.449. Por otro lado, los 3

13 El Banco Mundial. 2013.



paises restantes presentan un PIB menor a los US$10.000, siendo Peru el que tiene el
menor, de solo US$ 6.568. No obstante, Pert es también el pais que presenta una de
las menores dispersiones de los ingresos (indice de Gini) con un 48,1. Por lo anterior, el
que Pera tenga el menor PIB, prevé una gran oportunidad, ya que tiene mucho mas
para crecer econOmicamente en comparacion con los demas y, segun expertos, un
indice Gini menor, presupone menores conflictos sociales internos.*

El tener un clima social interno mas tranquilo, con una probabilidad menor de revueltas
y paros de sectores descontentos producto de la inequidad econdmica, afectaria
directamente el normal desarrollo de los trabajos de la empresa, por ejemplo, debido a
posibles marchas y/o tomas de caminos que pudiesen impedir el trabajo de las
personas en terreno, que levantan informacion necesaria para los estudios de
consultoria.

Resulta necesario considerar la percepcion de corrupcién para cada uno de los paises
analizados, por lo que se recurre al ranking de transparencia internacional para América
realizado en el 2012, en donde Chile y Uruguay se ubican compartiendo el cuarto lugar,
Panama y Peru ocupan el lugar 15 y Colombia, se encuentra en la posicion 20 de la
region. El detalle que indica la posicion de cada pais americano, a nivel mundial como
dentro de la regién, se puede observar en el Anexo A.*

Ahora, en el grafico 1, se presenta, para cada uno de los 5 paises del analisis, la
evolucion porcentual del PIB anual nominal desde el afio 2000 hasta el 2012, con la
finalidad de analizar el crecimiento econdémico de la Ultima década y analizar la
tendencia en ese periodo.

' Milenio. China admite aumento creciente en desigualdades sociales. 2013.
'® Ranking Transparencia internacional 2012. http://www.transparency.org/cpi2012/results

8



http://www.transparency.org/cpi2012/results

Gréfico 1: Evolucién porcentual del PIB anual nominal periodo 2000-2012 para
paises Top 5, segun Ranking 2012 Latin Business Index.
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Fuente: Elaboracién propia basada en El Banco Mundial. 2013.

Del grafico anterior se desprende que a partir del afio 2003 Panama es el pais
que registra un crecimiento econémico mayor que los demas y siempre por sobre el 5%
anual, con excepcion del 2009 que se explica por la crisis mundial gatillada el afio
anterior. Peru es otro pais que destaca en la regién, ya que desde el 2006 presenta un
crecimiento relativo mayor que sus vecinos, no obstante, se vio afectado en gran
medida por la crisis financiera del 2009 en donde su crecimiento solo lleg6 a 0,9%. Un
hecho que muestra la grafica es la gran reactivacion que tuvieron Panama, Pera y
Uruguay en el 2010, afio en que lograron crecimientos sobre los 7,5 puntos
porcentuales, Considerando el ultimo afio de la medicién, es Panama es el que sigue
ocupando el primer lugar en porcentaje de crecimiento econdmico con una tasa de
10,8%, superando a su mas préoximo competidor que es Peru con un 6,3%.

Los paises que han tenido una economia mas estable son Panama, Perd, Chile y
Colombia, a los que la crisis del 2008 les golpeé menos. El caso de Panama destaca ya
gue post-crisis (2009) pudo seguir creciendo a una tasa aceptable de 3,9%.

Uruguay empez6 a tener crecimiento a partir del 2003, registrando su maxima
contraccion en el 2002 de -7,7%. Lo anterior se explica porque al finalizar la década de
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los 90, la devaluacién brasilefia afect6 la economia uruguaya debido a los acuerdos del
MERCOSUR. La gran crisis uruguaya entre el 2002 y 2003 es resultado de las
particulares situaciones de Argentina y Brasil, ademas del decaimiento de la economia
interna ocasionado por la crisis de la fiebre aftosa del 2001.*°

Existe una correlacion entre el desarrollo de infraestructura basica en un pais y
Su crecimiento econdmico en que, segun economistas, el no tener suficientemente
desarrollada la infraestructura nacional impide a que el pais pueda desarrollar de buena

forma sus ventajas competitivas y alcanzar un mayor grado de especializacion
productiva.t’

En particular, la conectividad por medio de caminos y carreteras resulta indispensable
para la integracion del sistema econdémico vy territorial de un pais, ya que permite las
transacciones entre localidades internas y de ellas con el exterior. Por lo anterior, se
puede concluir que para mantener un desarrollo econémico sostenido, tendencia que
han mantenido los mercados de Panama y Perd, la construccion y mejoramiento de
caminos es una oportunidad para la empresa, porque dichos mercados requeririan de
sus servicios de consultoria y gestion de proyectos viales.

A continuacién se presenta el grafico 2, en donde se muestra la relacién entre la
infraestructura y el crecimiento econdémico, y la infraestructura con la inequidad en la
distribucion del ingreso. Esto, debido a que se busca vincular los indices
macroecondémicos estudiados anteriormente con la infraestructura vial de manera de
incluir en el analisis una variable propia de la industria en que se ubica la empresa.

Gréfico 2: Mundo (paises seleccionados). Relacién entre stock de infraestructura,
desarrollo econémico y desigualdad del ingreso.

A. Stock de infraestructura y desarrollo econémico B. Stock de infraestructura y desigualdad del ingreso

Coeficiente de Gini

Crecimiento del PIB real pc (en porcentajes)

indice de Stock de Infraestructura (WB) indice de Stock de Infraestructura (WB)

Fuente: Infraestructura para la integracion regional. UNASUR. CEPAL. 2011

'® Una vision de la economia uruguaya en los ultimos 20 afios.
' Desarrollo de infraestructura y crecimiento econémico: revisién conceptual. CEPAL. 2004.
'® Infraestructura para la integracién regional. UNASUR. CEPAL. 2011.
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De lo anterior, se desprende que la relacibn entre crecimiento economico e
infraestructura es directamente proporcional y en el caso del indice de Gini y la
infraestructura de un pais, es inversamente proporcional. Como consecuencia de esto,
se puede inferir que el crecimiento econdmico es proporcional a la infraestructura vial y,
por el contrario el indice de Gini se relaciona de forma inversa con la vialidad existente.

Para determinar la variable de infraestructura vial que se considerara en el presente
estudio, a continuacion se adjunta la tabla 3.

Tabla 3: Indicadores generales de infraestructura vial en América del Sur.

gﬂl"ﬂ:nfﬂj# Total de Caminos Taotal de
¢ caminos \ . ,
Paise A caminos sobre  pavimentados caminos sobre
aises pavimentados o . b e blacié
soliva el fntal territorio sobre territorio poblacion
d \ m / km® m / km* m / habitante
¢ caminos
.""I.rg'cﬂtiﬂﬂ- 31, 1% Bin2 26,02 591
Bolivia (Estado 7,1% 48,38 341 5,68
Plurinacional de)
Brasil 12,2% 188,34 23.06 547
Chile 21,3% 106,59 22,73 491
Colombia 14, 1% 144,22 20,29 161
Ecuador 15,00 152,34 22,81 1,15
Guyana 23,5% 18,60 4,38 5.24
Paraguay 50,8% 72,53 36,84 4,89
Pern [3,9% 1,29 8,83 286
Suriname 25,2% 27,51 6,92 987
Uruguay 89, 0% 49,76 44,29 2,57
Venezuela
{Repiblica 37.3% 102 49 38,26 3,79

Bolivanana de)

Fuente: Infraestructura para la integracion regional. UNASUR. CEPAL. 2011

Para el presente estudio se utilizara el indice que muestra el porcentaje de caminos
pavimentados sobre el total de caminos, ya que es un indice que representa de buena
manera el estado actual de la red vial. El valor mas actual de este indice para Panama
es 42% en el 2010.7

A continuacion se presenta la tabla 4 que resume la informacion anterior.

9 El Banco Mundial. 2013.
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Tabla 4: Porcentaje de caminos pavimentados sobre el total de lared vial, de los
paises Top 5 segln Ranking 2012 Latin Business Index.

Porcentaje de
Pais caminos

pavimentados
Chile 21,3
Panama 42,0
Peru 13,9
Colombia 14,1
Uruguay 89,0

Fuente: Elaboracion propia basado en la Infraestructura para la integracion regional.
UNASUR. CEPAL. 2011

Con la finalidad de definir el ranking de atraccion para invertir, se define un indice
cuantitativo- indice de atraccion para invertir-, que refleja la atraccion para la inversion
extranjera de cada uno de los paises, ya filtrados por el Ranking Latin Business 2012.
Para esto, se ponderan las siguientes variables analizadas anteriormente: indice de
Gini, evolucion porcentual del PIB anual y el porcentaje de caminos pavimentados
sobre el total de la red vial.

En la tabla 5, se resume la informacion de asignacion de peso especifico relativo
(valores entre 1 y 5), donde 1 refleja la minima atraccion y 5, la mayor atraccién para
invertir en él. El indice de Gini, muestra cdmo esta la distribucion de los ingresos del
pais, por lo que un indice de Gini bajo se premia con una valoracién alta debido a que
la estabilidad nacional, considerando el clima social interno, resulta ser mas equilibrada
cuando la distribucion es mas equitativa. La evolucién porcentual del PIB anual, es
directamente proporcional al valor entre 1 y 5 otorgado, considerando la tendencia
observable en el grafico 1. En el caso del porcentaje de la red vial pavimentada, a un
menor porcentaje se le asigna una valoraciéon mayor debido a que la probabilidad de
desarrollar proyectos de pavimentacion es mayor.

Tabla 5: Asignacion de peso especifico relativo para los paises seleccionados,
segun cada variable analizada.

. Porcentaje de caminos
, L . .| Evolucién PIB .
Pais Indice de Gini pavimentados sobre el
porcentual anual .
total de lared vial

Chile 2 2 3
Panama 3 5 2
Peru 4 4 5
Colombia 1 3 4
Uruguay 5 1 1

Fuente: Elaboracion propia basado en gréfico 1, tabla 2 y tabla 4.
Lo ponderadores de peso especifico relativo estimado a cada variable: indice de
Gini, Evolucion PIB porcentual anual y porcentaje de pavimentacion de la red vial, son:
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15%, 35% y 50% respectivamente, siendo mayor para la variable que representa de
mejor manera a la industria donde competira la empresa. Los resultados de la
ponderacion se presentan en la tabla 6.

Tabla 6: Asignacion de peso especifico relativo a cada variable analizada aplicado

a cada pais.
.. Porcentaje de caminos indice de
P . .| Evolucién PIB . L.
. Indice de Gini pavimentados sobre el | atraccion para
Pais porcentual anual . . h
total de la red vial invertir

15% 35% 50% 100%

Chile 0,30 0,70 1,50 2,50
Panama 0,45 1,75 1,00 3,20
Peru 0,60 1,40 2,50 4,50
Colombia 0,15 1,05 2,00 3,20
Uruguay 0,75 0,35 0,50 1,60

Fuente: Elaboracién propia basada en tabla 5.

A continuacion, en la tabla 7, se indica el ranking de atraccion para invertir, de
acuerdo al indice de atraccion para invertir determinado en la tabla anterior.

Tabla 7: Ranking atraccién para invertir.

Ranking de
Pais Atraccion para
invertir
Pert 1
Colombia 2
Panama 2
Chile 3
Uruguay 4

Fuente: Elaboracion propia basada en tabla 6.

Peru, bajo el presente andlisis, resulta ser el pais con mayor indice de atraccién
para invertir. Cabe destacar la igualdad de los valores finales obtenidos en el caso de
Colombia y Panama compartiendo el segundo lugar como paises atractivos para la
inversion. En el caso de Uruguay, su alto porcentaje de pavimentacion y su negativo
comportamiento economico a principios del siglo XXI, le juega en contra y no se
recomienda como un mercado atractivo para invertir.

Finalmente, se recomienda realizar un analisis mas profundo a Per( lo que
resulta consistente con lo solicitado por la empresa. Si la empresa quisiera desarrollar
otro estudio de un mercado de América Latina para explorar, Panama seria un
candidato a considerar debido que si bien tiene una valoracion igual a Colombia, la
empresa actualmente ya se encuentra instalada en dicho mercado.
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2.2 Descripcion General de Pera: Analisis PEST

Como ya se vio en el punto anterior, Perld es la economia Latinoamericana que
actualmente es el lider de crecimiento economico de la region. No obstante, para tener
una vision mas acabada del pais, se realizara un analisis PEST que busca caracterizar
las condiciones: politicas-legales, econdmicas, socio-culturales y tecnoldgicas que
ofrece Peru para potenciales inversionistas.

2.2.1 Entorno politico-legal.

El gobierno peruano es una republica constitucional con un sistema legal basado en la
ley civil. Actualmente el Presidente es Ollanta Humala Tasso, quien esta a la cabeza del
poder ejecutivo desde julio de 2011 hasta el 2016, y al 10 de noviembre de 2013 cuenta
con una aprobacién ciudadana de 35%.%° Cabe destacar que el presidente Ollanta
Humala, quien fue el fundador del Partido Nacional Peruano el 2005, el que junto a
otros partidos de izquierda formaron la alianza Gana Per(, con la que ganaron las
ltimas elecciones. El poder legislativo peruano esté representado por el congreso que
es unicameral con 130 plazas, dentro de las cuales el Presidente y su alianza tienen la
mayor representacion. %

Las elecciones presidenciales del 2011, junto con las regionales y locales de 2010
mostraron importantes cambios lo politico, debido al debilitamiento de los partidos
politicos tradicionales y al nacimiento de movimientos regionales y locales.?

La actual estabilidad politica peruana entrega un clima de seguridad y confianza para
las inversiones extranjeras, debido a que existen garantias legislativas relacionadas con
la no discriminacién, igualdad en el trato, derecho de propiedad, derecho a utilizar el
mejor tipo de cambio y derecho de libre remesa, previo pago de impuestos.?

Perl garantiza la estabilidad juridica, mediante convenios entre el Estado y las
empresas inversionistas, que regulan el derecho de la estabilidad del régimen tributario
por un periodo de 10 afios. Ademas, de asegurar la libre disposicion de divisas, la no
discriminacion y las posibilidades de arbitraje. Dichos convenios solicitan algunas
condiciones como invertir al menos US$ 5 millones y el suscribir los convenios antes de
invertir acreditando la inversién dentro de los plazos establecidos.?

Las diferencias politicas histéricas entre Chile y Perd, ademas de la dltima demanda
maritima de Peru hacia Chile ante el Tribunal de La Haya, haria pensar que las actuales
relaciones politicas afectarian el comercio entre ambos paises. Sin embargo, el

%% Diario Gestion. Per. 2013.

1 Gufa de negocios e inversién en el Perti 2013/2014.

22 plan Estratégico Institucional 2012 — 2016. ONP. 2011.

8 Marco juridico para las inversiones chilenas en el Pert. 2007.
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comercio entre Peru y Chile se ha fortalecido y las inversiones de Chile a Peru siguen
una tendencia positiva. (Ver Anexo C).

Para complementar lo descrito anteriormente, el vicecanciller peruano Gonzalo
Gutiérrez indic6 que debido al nuevo Acuerdo de Complementacién Econdmica (ACE)
se fortalecen las relaciones economicas y comerciales entre ambos paises, lo que
necesariamente lleva a tener una buena relacién politica.?*

De acuerdo a Martin Pérez, Ministro de Comercio Exterior y Turismo, las relaciones
comerciales entre Peru y Chile estan en una excelente situacién y el “ruido politico”,
generado por la demanda peruana contra Chile por los limites maritimos ante el
Tribunal de Justicia de La Haya, no ha tenido un mayor impacto en el buen clima
comercial. Ademas, destaca que: “existen otros retos mas importantes que involucran a
ambozs5 paises como, por ejemplo, asociarse para hacer negocios con los paises de
Asia”

2.2.2 Entorno econémico

En el periodo 2003-2012, Pert es el pais latinoamericano que registra la menor
inflacion promedio, registrando una inflacion para el 2012 de 2,65% lo que denota una
estabilidad econémica mayor en relacién a otros paises de América Latina.?®

En los Ultimos 2 afos, el tipo de cambio ha sido mas bien estable moviéndose en un
rango de 2,8 a 2,5 mostrando una pequefia dispersion, lo que le otorga un grado de
tranquilidad a los potenciales inversionistas, ya que la estabilidad del tipo de cambio de
un pais es un factor esencial en el proceso de posicionarse dentro de ese mercado.*

La proyeccion de crecimiento anual promedio de Perd, realizado por el Fondo
Monetario Internacional y el Banco Mundial, entre los afios 2013-2015 indica que la
economia peruana sera la lider en Latinoamérica y llegara a un 6%, seguida por Chile
con un 4,5%.%’

A partir del 2009, Peru fue incluido dentro de los paises con clasificacion “Investment
Grade”, lo que le permite tener arbitraje en moneda local (nuevos soles) y dolares a
bajas tasas de interés traduciéndose en créditos mas accesibles y con menos
burocracia en su obtencion. Esto sin duda, hace méas atractivo el mercado para la
inversion extranjera.?®

La tasa de interés muestra las condiciones en que las empresas accederian a créditos
bancarios. En el caso de Peru, la tasa de interés activa en nuevos soles (moneda local)

24 «pcuerdo comercial Chile-Per traera buena relacion politica”. Diario Gestion. Pera. 2013

% pérez: La Politica no afecta el comercio entre Per( y Chile. Diario Gestién. Per(. 2013

%% E| desarrollo local complementario. Mario Blacutt Mendoza. 2013. Ver detalle en Anexo C.

" por qué invertir en el Pert. Pro Inversion. 2013

?8 Zapata, Rodrigo. Mercado Inmobiliario de Lima (Pert): Oportunidades y desafios para el grupo Beltec,
20009.
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el 2012 llega a un 19,1%, resultando ser mucho mayor que en Chile (10,1%) vy
Colombia (12,6%), pero registra una tendencia descendente en el periodo 2008-2012.%°

La inversion chilena directa en Peru alcanzo los US$ 11.637 millones a diciembre de
2012, lo que equivale a un 16,4% del total invertido en el exterior. Con esto, el mercado
peruano se ubica en cuarto lugar en atraccion de las inversiones de Chile en el exterior.
A pesar de que la inversion chilena directa durante el 2012 resulté ser un 59% menor al
2011, la tendencia positiva se mantiene, resultando atractivo el mercado peruano para
los empresarios chilenos. En el afio 2012 la inversion chilena directa alcanz6 los US$
477 millones, lo que significa un 5,6% del total invertido en el mundo ese afo,
destacando que el total se concentrd en el sector de los servicios. (Ver Anexo C).

Desde 1990 a diciembre de 2012, el sector que ha recibido el 57,7% del total invertido
ha sido el de servicios con un monto total acumulado de US$ 6.718 millones. El
subsector que ha mostrado un mayor crecimiento es el retail con un 39,5% y también el
otro subsector que destaca es el de Transporte, llegando a los US$ 2.086 millones, lo
gue equivale a una participacion de 31,1%. (Ver Anexo C).

De palabras del presidente peruano Alan Garcia en 2010 sobre la gestidn
macroecondémica de su pais: "Ya hemos superado a Chile en consumo de cemento, y
estamos creciendo por persona en carreteras, en puertos, en puentes, en obras de este
tipo con mucha mayor velocidad que Chile, lo cual cumple el objetivo que me habia
planteado hace cuatro afios de llevar a nuestro pais a superar el modelo chileno en
velocidad de crecimiento y de empleo”. Ademas, la economia peruana supero a la
chilena en un 1,9% en 2012, pero las proyecciones del Fondo Monetario Internacional
(FMI) indican que la diferencia aumentara. EI FMI predice que dentro de los préximos
cinco afios, la economia peruana sera un 10,5% mayor que la chilena. Junto con esto,
Pert asumirfa el cuarto lugar en América del Sur.*

La prestigiosa calificadora de riesgo, Fitch Ratings, ratific6 en noviembre de 2012
la calificaciéon de Peru en grado de inversion manteniendo la calificacion BBB para la
deuda en moneda extranjera y BBB+ para las emisiones en moneda local, reflejando la
estabilidad de su economia.?

El gobierno del Presidente Alan Garcia, fomentd la inversion privada y publica en
infraestructura, permitiendo que la economia peruana haya superado el 5% de
crecimiento promedio anual en los udltimos 20 afios. También, se han celebrado
acuerdos comerciales bilaterales incentivando grandes proyectos de inversion
privada.??

A pesar del receso ocasionado por la crisis internacional durante el 2009, desde el 2010
la actividad econémica de Pert ha superado las metas propuestas.*®

La moneda local, el nuevo sol, se mantuvo practicamente estable, apreciandose con
respecto al délar estadounidense.?

29 Memoria 2012. Banco Central de Reserva del Perd. 2013. Ver detalle en Anexo C.
% | a Segunda. 2013.
31 Gestién. 2013.
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Peru posee un régimen de impuesto estable, el que se resume en la tabla 8, a
continuacion:

Tabla 8: Resumen del régimen de impuesto en Peru.

Impuesto a: Tasa Aplicable

30.0%
Utilidades corporativas Agricultura, agroindustria y
acuicultura 15%

INGRESOS | pjyidendos 41%
Regalias 30.0%

Intereses para préstamos 4,99

otorgados del exterior e

Al valor agregado (IVA) 18.0%

A las transacciones financieras 0.005%
Temporal a los activos netos por el 0.4,
exceso de S/. 1000 000 "o

Fuente: Por qué invertir en Perd. Prolnversion. 2013.%’

Segun Prolnversion Perd, dentro de los sectores con mayor potencial para invertir se
encuentra el de la infraestructura de transporte, particularmente la vial. Lo anterior se
apoya en la tabla 9.
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Tabla 9: Nuevas inversiones en infraestructura de transportes programadas al
2016 en Peru.

Infraestructura Millones de US$
Vial 11,421.00"
Feroviara 5,300.00
Aempmuanagrgggg
pmuana543(][}
|-|,dmwanag?o[]
Total 17, 776.00
Fuente : MTC

("} Incluye obra piblica y concesiones, ejecucion de T.2T0 km de caretera pavimentada, asfaltado del 85% de la Red Vial
Macional, pavimentado del 100% de la Longitudinal de la Siera, y la construccion y rehabilitacidn de 1000 puentes.

Fuente: Porqué invertir en Per(. Prolnversién. 2013. #’

2.2.3 Entorno socio-cultural

Una de las principales reticencias de potenciales inversores chilenos en Peru, viene
dada por la creencia del sentimiento hostil de los peruanos hacia todo lo que tenga
procedencia chilena. Este sentimiento, si bien existe y en contadas ocasiones se
percibe en las calles o por parte de algunos medios de comunicacion, actualmente se
debe destacar que dicho clima es casi inexistente a la hora de hacer negocios.

Lo descrito anteriormente es apoyado por Rolando Arellano, académico y analista
peruano reconocido como una de las voces mas recurrentes a la hora de analizar a la
sociedad peruana, quien afirma: “El sentimiento que tienen muchos empresarios
chilenos que no conocen Pera es que aqui no los quieren, que los van a boicotear y que
es muy dificil trabajar, porque la animosidad que hay contra Chile es muy grande. Pero
la practica de las empresas chilenas aqui es bien diferente. Llegan y tienen muy buenos
resultados, son bastante bien acogidas. “*?

Un aspecto importante a considerar, de la idiosincrasia peruana en la forma de hacer
negocios, es que una gran cantidad de las empresas locales estan acostumbradas a
trabajar informalmente, en especial registrando una alta evasion tributaria. Debido a

%2 Revista Qué Pasa. Noviembre 2012.
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esto, la empresa tiene que saber que entra a ser parte de un mercado en que la ley no
siempre es cumplida por los participantes y la competencia por precio resultara
improductiva, teniendo que desarrollar una estrategia basada en la calidad del servicio
destacandose por alguna agregacion de valor y diferenciacion clara frente a sus
competidores.®

Otro punto a considerar es el de la corrupcién, que si bien Pert de acuerdo al Ranking
de Transparencia Internacional se encuentra por debajo de Chile y Uruguay,
ubicandose 5 lugares por sobre Colombia a nivel americano, -ver Anexo B- en el dia a
dia se encuentran situaciones en donde la corrupcién de autoridades e instituciones se
destacan®*. Sin embargo, Peri estd tomando medidas practicas y objetivas para
combatir la corrupcion que se muestran en el desarrollo de su Plan Nacional de Lucha
contra la Corrupcién 2012-2016.%

Con datos recolectados por el Censo peruano de 2007, Per( posee una poblacion total
de 27.412.157 personas, donde Lima posee el 30,8% del total. Los porcentajes de
poblacion urbana y rural son 75,9% y 24,1%, respectivamente. De la poblacién a nivel
nacional, un 49,7% son hombres, y en el caso de su capital, este porcentaje se reduce
a un 49%. *°

Por dltimo, en relacién con el mercado laboral en Perl, algunas cifras a destacar
obtenidas durante el 2012, son que el total de personas econOmicamente activas
asciende a 21.939.900 personas, de los cuales el 19,5% (4.282.000) corresponde a la
poblacién ubicada en Lima metropolitana. Por otra parte, la tasa de desempleo urbano
ese mismo afo llegé a un 4,7% y los ingresos promedios alcanzaron a los 1.141 nuevos
Soles, lo que equivale aproximadamente US$ 413. Siendo el ingreso minimo de 750
nuevos soles a junio de 2012, equivalentes a US$ 271 aproximadamente.*’

2.2.4 Entorno tecnoldgico

El factor tecnolégico, que ha tenido gran dinamismo los dUltimos afos, ofrece
herramientas de alta tecnologia para disminuir los costos operacionales. La Presidencia
del Consejo de Ministros (PCM), por medio de la Oficina Nacional de Gobierno
Electrénico e Informética (ONGEI), promueve el desarrollo electronico en el sector
publico.

Actualmente existe una mayor inversion en investigacion y desarrollo, como también en
innovacion, siendo distribuida por el Consejo Nacional de Ciencia, Tecnologia e
Innovacion Tecnoldgica (CONCYTEC), que tiene como principales obijetivos:
reglamentar, dirigir, fomentar, coordinar, supervisar y evaluar todas las acciones y
planes del Estado en el campo de la Ciencia, Tecnologia e Innovacion Tecnoldgica.

% Caso de negocios HDI Pert. 2013
% Ejemplo de corrupcién con pago de coimas.Fuente: http://www.larepublica.pe/30-10-2013/denuncian-
Esago—de—coimas—en—la—via—arequipa—Ia—joya
Plan Nacional de Lucha contra la Corrupcion 2012-2016.
% Censos nacionales 2007: XI de poblacién y VI de vivienda.
%" Instituto Nacional de Estadisticas e Informatica.
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En relacién al uso de internet, éste se ha masificado durante los ultimos afios, llegando
el 2012 a 22,4 % de los hogares siendo un 4,6 % superior al afilo anterior. Lima se
consolida como el centro con mayor cobertura, llegando a un 44,8% del total de los
hogares conectados. En relacion a la poblacion, el 39,4% de los mayores de 6 afios de
edad hace uso de Internet, de los cuales, el segmento joven entre 19 y 24 afos
corresponde al mayor porcentaje llegando a un 67,2%.%

Si bien existen algunas iniciativas que invitan al desarrollo de las TICs en las areas de
capacitacion, financiamiento, incubadoras, infraestructura y reglamentarias, éstas no
han logrado impactar fuertemente debido a que el sector se encuentra poco articulado y
con casi nula innovacién. *

Las proyecciones en relacion al acceso a banda ancha del pais, si es que las politicas
siguen sus cursos actuales, muestran que Perl se ubicard a una gran distancia
respecto al avance de América Latina y el mundo. *®

2.2.5 Conclusiones del analisis PEST

Para finalizar este analisis, y considerando todos los entornos ya analizados, se puede
concluir que de un tiempo a esta parte, Perl se ha vuelto un mercado més atractivo
para la inversion extranjera tanto por las politicas instauradas por su gobierno en donde
se destaca una mayor estabilidad y los complejos temas de corrupcion que ha vivido en
el pasado, al parecer, empiezan a quedar atras.

La estabilidad general del pais también viene determinada por los buenos resultados
econdmicos que ha tenido, principalmente, durante los Ultimos 4 afios, mostrandose
como un polo atractivo para los inversionistas extranjeros.

Ademas, la percepcion de empresarios chilenos sobre clima “antichileno” en Perd, no es
una realidad en el ambito de los negocios. Los pequefios grupos extremos que
defienden ese sentimiento nacionalista, no tendrian injerencia en las relaciones
comerciales entre ambos paises, 0o que se confirma con la cantidad de inversion
chilena en Peru y los acuerdos comerciales durante los ultimos afios. Otro tema
relevante a tener en cuenta, en cuanto a lo econémico-social, dice relacion con la
practica de algunas empresas peruanas por evadir tributos y ser parte de la corrupcién
existente, por ejemplo, viéndose involucradas en el pago de coimas, lo que seria una
fuerte barrera de entrada a dicho mercado.

En términos generales, se podria indicar que el inversionista chileno se encontrara con
una economia estable y un gobierno que avala una libre economia de mercado,
ademas de una sociedad joven en desarrollo que requiere mejoras en infraestructura y
tecnologia, para ir de la mano con la buena situacién macroeconémica del pais.

% |as tecnologias de informacién y comunicacion en los hogares. Informe técnico 2013.
% CEPLAN: Per( necesita desarrollar ecosistema de TIC's, segtn VII Foro del Futuro. Peru.com. 2013.
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2.3 Andlisis cultural entre Chile y Peru: Analisis de Hofstede

Debido a que existen diferencias entre las culturas para hacer negocios, la empresa
debe considerarlas al momento de evaluar su emprendimiento al querer instalarse en
una cultura distinta, ya que la cultura local tiene implicancias para las grandes
corporaciones y también para las empresas PYMES en Latinoamérica.*°

El trabajo del psicologo social Geert Hofstede, durante la década de los 70s, ha acogido
estas diferencias, agrupandolas en 4 dimensiones que pueden ser categorizadas en:
altas, medianas o bajas. Las dimensiones son:

distanciamiento del poder
aceptacion del nivel de incertidumbre
individualismo

masculinidad

Los resultados del estudio de Hosftede, en donde Chile y Perd quedaron dentro del
mismo grupo de analisis, que defini6 como “Paises latinos menos desarrollados”, y que
también Colombia, México, Venezuela y Portugal forman parte, arroj6 que ambos
paises comparten las siguientes caracteristicas culturales:

a. alto distanciamiento del poder
b. alta aceptacion del nivel de incertidumbre
c. bajo nivel de individualismo, y
d. todo el rango en materia de masculinidad

La dimension “distanciamiento del poder” intentaba medir en qué medida una cultura
promueve el ejercicio del poder de parte de los superiores, siendo alta en aquellas
culturas donde la inequidad es aceptada, y por lo tanto los subordinados se sienten
cc’)modoi cuando su superior toma las decisiones instruyéndolo respecto del trabajo a
realizar.

La “aceptacion del nivel de incertidumbre” se vincula con el grado en que la cultura
puede vivir con “lo nuevo o el cambio”. Cuando el nivel de incertidumbre es alto y la
cultura tiene un bajo nivel de aceptacion de incertidumbre, aumenta el nivel de ansiedad
de la gente, haciéndolos sentir incbmodos. Los empleados con bajo nivel de aceptaciéon
de incertidumbre tienden a aceptar el cumplimiento de las normas y reglas en la
empresa y son propensos a valorar la estabilidad laboral.**

% Eric Gaynor Butterfield; Jornada de Desarrollo Empresario; Junio de 2001, Argentina.

*! The Organization Development Institute International, Latinamerica.
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El “individualismo”, considera el grado en que la cultura se orienta hacia aspectos
centralizados de tipo “colectivo” por sobre la “decisién individual”. Una cultura
colectivista implica que las personas responden a otros lazos mas alla de las
organizacionales como, por ejemplo, la familia.**

Con la dimension “masculinidad”, Hofstede se refiere al grado en que una cultura se
orienta hacia estandares materiales que son cuantificables y que estan relacionados
con la ambicion de las personas (alto grado de masculinidad), mas que hacia lo
cualitativo donde las orientaciones son hacia el medio ambiente y el servicio (bajo grado
de masculinidad o alto feminismo).**

Como Chile y Perd comparten los resultados en todas las dimensiones de Hofstede, es
esperable que no existan diferencias culturales muy marcadas en general, no obstante,
como ya se vio en el numeral 2.2.3 Entorno socio-cultural del Andlisis PEST realizado,
existen algunas diferencias en este ambito que deben ser consideradas por la empresa
al momento de instalarse en el vecino pais.

2.4 Identificacién de la Demanda: Descripcion del Sector Vial en Perd.
2.4.1 Estado del Arte de la Cobertura Vial

La infraestructura de transporte terrestre peruano comprende las vias longitudinales,
transversales y puentes que interconectan los accesos a las diferentes ciudades y
poblaciones. La red vial nacional tiene principalmente tres ejes longitudinales
principales: la carretera Panamericana, la sierra y la selva. Entre los ejes transversales
principales se encuentran: la carretera central, la carretera Olmos Corral Quemado y la
Carretera Matarani — Arequipa —Puno.

El organismo del estado que esta encargado de la red vial en Peru es el Ministerio de
Transporte y Comunicaciones, cuya funcion es: “integrar interna y externamente al pais,
para lograr un racional ordenamiento territorial vinculado a las areas de recursos,
produccién, mercados y centros poblados, a través de la regulacion, promocion,
ejecucion y supervision de la infraestructura de transportes y comunicaciones.”?

Al afio 2012, Peru cuenta con una red vial total de 140.672 kilbmetros cuya
categorizacion y longitud respectiva se muestra a continuacion en Tabla 10.

2 Ministerio de Transporte y Comunicaciones. 2013.
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Tabla 10: Longitud de la red vial peruana (km) (2005-2012)

Total 75 506 79 506 B0 323 BITST 124826 125044 129162 140672
Nacicnal 16 &ar 17 &7 &3 4 PAR I} 2430 23 3% 23318 24 383
Departamental 14 251 14 251 14 437 19 695 2439 25774 25598 24735
Vecnal 47 350 47 3% 42 050 i i 13533 T3 674 a0 244 31 B4

Fuente: Ministerio de Transporte y Comunicaciones. Provias Nacional®®

De acuerdo a su funcion, la clasificacion de los caminos peruanos pueden ser:
nacionales, departamentales y vecinales.

En el periodo 2006-2011, se han intervenido un total de 7,629 Km. de carreteras
considerando las construidas, rehabilitadas y mejoradas, con una inversion total de US$
4.709 millones. Junto con eso, se hicieron intervenciones en asfalto en 10,517.50 Km.
de la Red Vial Nacional, ademas de haberse concesionado 2,994 Km. de carreteras,
equivalente a una inversion de US$ 1.172 millones. En el caso de contratos de
conservacion, 11.737 Km. de carreteras de la Red Vial Nacional han tenido
mantenimiento permanente con una inversion contratada de US$ 1.402 millones y una
ejecucion de US$ 748 millones. En el mismo periodo, fueron realizados, con dineros
publicos, un total de 23 puentes (1.749 m.) con una inversion total de US$ 418 millones
y en el caso de los caminos vecinales, un total de 10,578 Km. fueron rehabilitados,
mejorados y mantenidos con una inversion de US$ 121 millones. Finalmente, en los
caminos departamentales, 2,443 Km. fueron rehabilitados y mantenidos con una
inversion de US$ 95 millones.

Durante los dltimos 2 afios, el Ministerio ha ejecutado obras de mejoramiento y
rehabilitacion por un total de US$ 2.578 millones. Dentro de las principales obras
realizadas, en el caso de las carreteras, destaca la construccion de 738,5 km de la red
no concesionada y 316 km de la red concesionada, restando por ejecutar 1662,8 km
considerando inversion publica y privada. En el caso de caminos departamentales, se
han rehabilitado y mejorado 835 Km. equivalentes a una inversion de US$ 46 millones
y, 1,142 Km. de caminos vecinales con una inversién de US$ 42 millones.*

El estado situacional de los puentes es que se cuenta con aproximadamente 2.227
estructuras en las carreteras de la red vial nacional. En el grafico 3 se detalla el estado
de los 1674 puentes de las carreteras no concesionadas.
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Gréfico 3: Estado situacional de los puentes no concesionados.

Estructuras
modulares

Malas - cambio
estructura buenas
6% 2%

Fuente: Planificacién vial en el Per(. Ministerio de Transporte y Comunicaciones.2012*

El Programa nacional de puentes para el periodo 2012-2020 considera la atencion de
1400 puentes en distintas etapas de ingenieria. A un afio de haberse iniciado el
programa nacional de puentes (2012), donde se incurrié en una inversion de US$ 50
millones, se han instalado 43 puentes modulares (1.290 m.) y construido 11 de caracter
definitivo (346 m).*

De acuerdo al Foro Econdmico Mundial, el indice de competitividad global 2009-2010
en Infraestructura Vial para Peru es de 2.93 de un maximo de 6, donde Chile tiene un
valor de 5.79 (Ver grafico 4). Los datos anteriores reflejan la necesidad de invertir en
proyectos viales para estrechar la brecha mencionada y ser mas competitivo
integrandose con los paises fronterizos siguiendo los lineamientos suscritos en el
programa de Infraestructura de Integracién Regional Suramericana (IIRSA, 2000).%

“3 Planificacion vial en el Perd. Ministerio de Transporte y Comunicaciones.2012
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Gréfico 4: indice de competitividad en infraestructura vial en América del Sur.
2007

Calidad de la infraestructura en carreteras

Fuente: Planificacion vial en el Perd. Ministerio de Transporte y Comunicaciones. *°

En cuanto a la calidad de la infraestructura vial, ésta esta aun lejos de ser eficiente, de
acuerdo a The Global Competitiveness Report 2010-2011. A continuacion se presenta
la tablall, que muestra la cantidad de puntos obtenidos por tipo de infraestructura en
una escala de 1 a 7, donde 1 significa subdesarrollado y 7, eficiente.

Tabla 11: indice de calidad de infraestructura (¥) 2010-2011.

Pert

Ranking I Puntos

Total infraestructura (**) “
[Carreterass | 92 | 33 |
Ferrocarriles 91 19
Puertos 113 33
Aeropuertos 78 4.5

(*) Ranking de 139 paises
(**) Incluy e fransportes, telefonia y energia
Fuente: The Global Competitiveneness Report 2010 - 2011

Fuente: Planificacién vial en el Perd. Ministerio de Transporte y Comunicaciones.*

Segun estimaciones, la brecha en infraestructura es de US$ 37,7 millones, que equivale
aproximadamente al 30% del PIB nacional. De este total, el 37% corresponde a la
infraestructura de transportes, es decir un monto de US$ 13,9 millones. De los cuales,
para el Sistema Vial se necesitarian US$ 7,7 millones.*

25



2.4.2 Plan de Desarrollo Vial

El sistema vial resulta ser fundamental dentro de la estrategia de desarrollo nacional,
debido a que origina, entre otras cosas, una reduccion de los costos de transporte
incrementando la rentabilidad de las actividades productivas. Por otro lado, también
reduce los costos de transaccion de los productores rurales para su integracion a los
mercados mas desarrollados.**

Perl, como pais emergente cada vez mas globalizado y estratégicamente ubicado
frente a la cuenca del Pacifico, tiene hoy un importante y creciente trafico portuario lo
que le obliga a ser cada vez mas eficiente en el transporte hacia y desde el interior de
las regiones, como también hacia y desde paises vecinos como Bolivia y Brasil que
necesitan llevar sus productos hasta la costa del pacifico. Como reducir los costos de
transporte es una prioridad del actual gobierno del presidente Ollanta Humala, Peru
debe mejorar y mantener su red vial, construir los proyectos de infraestructura vial
necesarios para enfrentar la demanda vy, ofrecer servicios con estandares
internacionales que beneficie la competitividad nacional.*

El turismo es un gran aporte para la economia peruana, ya que posee lugares de gran
importancia dentro de Sudamérica, por ejemplo, Machu Picchu, que es un fuerte polo
de atracciéon mundial hacia el pais. No obstante, Peru retrocedio cuatro posiciones en el
ranking de competitividad turistica mundial debido, principalmente a la falta de
infraestructura para el transporte y la inseguridad llevandolo al lugar 73 en el indice
elaborado por el Foro Econémico Mundial. *°

De acuerdo al Centro Nacional de Planeacion Estratégica (CEPLAN), uno de los ejes
del Plan Bicentenario: Perd 2021, es la economia y competitividad internacional. El
crecimiento econdmico solo es factible por la construccion de vias multimodales que
interconecten las diferentes regiones para comerciar sus productos y bienes tanto al
interior como al mercado externo.*?

El Ministerio de Transportes y Comunicaciones (MTC), Provias, la Asociacion Nacional
de Transporte de Carga (ANATEC) y la Unién Nacional de Transportistas duefios de
camiones del Pera (UNT), y demas entidades relacionadas con el sector de transporte,
tienen un compromiso con su pais para legislar e implementar las diferentes
resoluciones supremas que ayuden al reordenamiento territorial en la interconexion vial
y conjuntamente aporten al crecimiento interno al posicionar a Perd como pais
estratégicamente competitivo para América y la Cuenca Asia Pacifico.*?

La planificacion vial se puede subdividir segun la funcién del camino: nacional,
departamental y vecinal.

** planeamiento de la infraestructura vial en el Perd. Colegio de Ingenieros del Peru.
“* Infraestructura vial y competitividad en Peru.
“° El Comercio. 2013
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Los Planes nacionales relacionados con la infraestructura vial son: el plan estratégico
de desarrollo nacional 2021 y el plan nacional de competitividad. Dentro de los planes
sectoriales del Ministerio de Transporte y Comunicaciones, se encuentran: el plan
intermodal de transporte 2004 — 2023: Plan Maestro, el plan de desarrollo de servicios
logisticos de transporte 2012 — 2021, el plan estratégico sectorial multianual PESEM
2012 — 2016, el programa multianual de inversion publica 2012 — 2014, y el plan de
accion anual 2012. %°

Dentro de las etapas de los planes de desarrollo de infraestructura vial, actualmente se
destaca que los planes cuentan con mayores recursos presupuestales, con prioridad
tanto en la conservacion de las inversiones, como en el desarrollo de la infraestructura
vial.

Dentro de las estrategias que se siguen por parte del estado, el financiamiento por
recursos ordinarios representa el 94.9%, por endeudamiento y donaciones, un 2.5%, y
por recursos directamente recaudados es 2.6%, del presupuesto total del afio. Ademas,
la prioridad estd centrada en recuperar los niveles de servicio de las carreteras,
mediante contratos de conservacion a mediano plazo (5 afios) y por grandes corredores
econoémico viales (entre 350 a 450 km. por contrato). Por otro lado, se incrementara
significativamente la longitud de obras de mejoramiento y rehabilitacion (asfaltados
nuevos) y se intensificara la licitacion de estudios de pre inversion e inversion (perfil,
factibilidad y definitivo). Junto con lo anterior, se suman la recuperacion del derecho de
via, el gesarrollo del Programa de Puentes y la modernizacion (Automatizacion) de
peajes.

La planificacion de la red vial departamental se basa en los siguientes ejes estratégicos
programaticos: la Planificacibn Vial Regional, el promover una cultura de
mantenimiento, tercerizar la ejecucién, institucionalizar la gestion vial y atender las
normas ambientales y sociales. Dentro del ambito operativo estan los siguientes ejes
principales: la gestion del Programa de Caminos Departamentales (PCD), gestion
técnica y gestiébn administrativa-financiera.

El PCD indica que las inversiones viales deben basarse en la elaboracion de Planes
Viales Departamentales (PVD) de mediano plazo, los cuales deberan estar articulados
con: los Planes de Desarrollo Regional y con los proyectos de Corredores Econdmicos.

En el caso de la planificacién de la red vial vecinal o rural, gestionada por los gobiernos
locales (municipalidades), se formulé el Plan Vial Provincial Participativo (PVPP),
basado en el aprovechamiento de potencialidades y evaluaciones mediante la
participacion de los usuarios de la red vial vecinal y caminos peatonales.

Dentro de las caracteristicas de las intervenciones vecinales planificadas se
encuentran: la priorizacion de obras, la no atencion por demanda aislada, la definicion
gue el espacio de trabajo es la provincia, que los gobiernos locales posean estrictos
estandares técnicos, sociales y ambientales, la contratacion de una ejecucion
tercerizada mediante empresas locales, que la rehabilitacién de caminos se acompafia
de un sistema de mantenimiento rutinario intensivo y que el empleo se realice con
enfoque de género.
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Finalmente, dentro de los retos que la infraestructura vial peruana esta enfrentando se
pueden destacar que, se debe optimizar la integracién de los caminos secundarios
hacia los grandes corredores econdmicos mejorando la articulacién de competencias y
responsabilidades entre los diferentes niveles de gobierno. Ademas, se tendra que
profundizar las asociaciones publico—privadas pasando de tener proyectos individuales
a paquetes de proyectos predefinidos con enfoque territorial. Todo lo anterior debe
hacerse priorizando la atencién de los bienes publicos, otorgando soluciones practicas
ante la dificultad de identificar las preferencias colectivas.*

2.4.3 Sector Privado

Si el cliente de la empresa consultora vial proviene del sector privado, el principal canal
es la venta directa, la que necesita del conocimiento previo de los requerimientos del
cliente, con los que se disefia una propuesta. Luego, viene la negociacion que concluye
con la toma de decisiones. El que toma la decision final sobre la contratacion de la
consultoria es el jefe de departamento, asi como el gerente general de la empresa.*’

Las empresas medianas y grandes son las que necesitan de algun tipo de asesoria
formal, por lo que los servicios de consultoria en Per( deberian enfocarse en dicho
grupo objetivo.**

Segun el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI), a junio de 2013, en Peru
existian 1.713.272 empresas, de las cuales el 99,6% son micro, pequefias y medianas,
de acuerdo a los criterios establecidos por las nuevas categorias establecidas en la
"Ley que modifica diversas leyes para facilitar la inversion, impulsar el desarrollo
productivo y el crecimiento empresarial®, promulgada en julio de 2013.%®

Esta ley indica que las micro, pequefias y medianas empresas se establecen segun sus
niveles de ventas anuales fijados en Unidades Impositivas Tributarias (UIT), cada una
equivalente a 3.650 soles (US$1.303).*

De esa manera, son microempresas las que alcanzan ventas anuales hasta por un
monto maximo de 150 UIT (US$ 195.450). Las empresas pequefias son las que tienen
ventas superiores a este valor y hasta el monto maximo de 1.700 UIT (US$ 2.215.100),
y son medianas empresas las que alcanzan ventas superiores a 1.700 UIT y hasta
2.300 UIT (US$ 2.996.900).*

El reporte del INEI indicé que, segun el segmento empresarial, el 96,2% (1.648.981) de
las empresas son microempresas, el 3,2% (54.654) pequefias empresas, el 0,2%
(3.427) medianas empresas y el 0,4% (6.210) grandes empresas.**

Las microempresas solo tienen el 5,6% de las ventas totales, mientras que las grandes
empresas concentran el 79,3% de las ventas internas y externas del pais.**

El mercado peruano se caracteriza, al igual que varios paises de la regién, por la
existencia de algunos grandes grupos econOmicos, que actuan en diversos sectores y

4" El Mercado de Consultoria en Perl. 2012
48 América Economica. 2013
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que tienen un enorme peso en la vida empresarial del pais. Algunos ejemplos pueden
ser los siguientes:**

- Credicorp: Es el mayor holding financiero de Peru, constituido por las empresas
financieras del Grupo Romero, el que tiene inversiones desde el rubro de consumo
masivo hasta el desarrollo portuario totalizando méas de 30 empresas en América Latina.

- Gloria: Esta formado por empresas de sectores productivos y comerciales,
distribucion de energia eléctrica y transporte de carga. Posee el 80% del mercado de
lacteos y derivados, el 33% del mercado azucarero, el 18% del mercado cementero y
80% del mercado de papeles y cartones.

- Grafla y Montero (G&M): Este grupo constituye la mas antigua y grande corporacion
constructora del Perl administrando seis empresas principales en el pais: GyM en el
sector construccion, GMD en temas de tecnologias de la informaciéon, GMP en servicios
petroleros, GMI relacionada con proyectos de ingenieria, Concar, encargada de la
operacion y mantenimiento de carreteras y Larcomar, dedicada a alquileres de locales
comerciales, estacionamientos y publicidad estatica. GyM tiene actividad tanto a nivel
nacional como en otros paises de la region latinoamericana.

Los sectores de mayor interés para la empresa®®, dentro del mercado peruano, serian el
de la construccion y el minero, los que se detallan a continuacion.

2.4.3.1 Sector dela construccién

Como muestra el grafico 5, el “boom” de la construccién en Perd empezé en el afio
2001. Desde entonces el sector ha pasado de producir alrededor de US$ 2.000 millones
a US$ 5.620 millones en el afio 2011.%*

9 En Chile, mercado donde la empresa ha adquirido toda su experiencia, la mayor demanda por servicios
de ingenieria, durante el afio 2010, se encuentra en la mineria y en la construccién con un 42,4% y
24,9% respectivamente. Informacion obtenida a partir de estudios internos de la empresa.
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Grafico 5: Crecimiento del PIB en el sector de la construccion. Periodo 2000-2011.
(US$ millones)
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Fuente: El Mercado de Consultoria en Pert. 2012

En el grafico 6 se puede observar que en el 2000 se inicia un periodo de dos afios de
caidas consecutivas, durante el cual se presenta una disminucidn en las inversiones
publicas y privadas a raiz de la paralizacion de los procesos de concesiones y
privatizaciones y el término de la inversion en obras publicas. Sin embargo, a partir de
octubre de 2001, el sector se recupera gracias al programa de Gobierno: “Mivivienda”,
al lanzamiento del Programa Techo Propio y al impulso de la autoconstruccion.

También han contribuido de manera importante en ese renacimiento: la inversion
privada en infraestructura con obras como el Proyecto Gasifero de Camisea y la
reforma del Aeropuerto Jorge Chavez, la construccion, mantenimiento y mejora de
carreteras y caminos rurales, asi como la mejora de distintos puertos del pais, y las dos
terminales de El Callao.**
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Grafico 6: indice de crecimiento interanual del sector construccién peruano.
(2000-2011).
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Es importante destacar que el Gobierno peruano durante el afio 2010 invirtié cerca del
8.0% del PIB en obras de infraestructura, lo cual tiene no solamente un efecto
dinamizador en el sector de la consultoria y la construccion, sino también promueve la
inversion privada en las zonas de los proyectos, cuyos montos mas altos se encuentran
en las provincias del pafs.**

La actividad de consultoria de Ingenieria de Obras en Peru esta regulada por normativa
legal y requiere de registro en CONSUCODE (Organismo Supervisor de las
Contrataciones del Estado), donde hay 6 especialidades:

- Obras Urbanas, Edificaciones y afines

- Obras Viales, Puertos y afines

- Obras de Saneamiento y afines

- Obras Electromecanicas y afines

- Obras Energéticas y afines

- Represas, Irrigaciones y afines

- Obras menores

Los principales canales de comercializacion utilizados en el sector son la venta directa y
la participacion en licitaciones publicas y privadas.
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Segun Proinversion, organizacion estatal peruana dedicada a promover la inversion en
el pais, se prevé una tendencia positiva en el crecimiento de la consultoria de ésta area
para los proximos afios, que generara empleo y un impulso para el desarrollo de
nuevas tecnologias involucradas en la actividad de ingenieria. En marzo de 2012,
Proinversion lanzé una nueva cartera de concesiones por un valor mayor de US$
10.000 millones en proyectos relacionados con diversos sectores.*

En la Tabla 12, se presentan las principales constructoras que operan en Per0.

Tabla 12: Las 5 primeras empresas constructoras en Peru.

ODEBRECHT PERU INGENIERIA Y CONSTRUCCION S.A.C
G.Y.M. SA.

TECHINT S.A.C.

CONIRSA S.A.

CBI PERUANA S.A.C.

Fuents: Pani: The Top 70.000 companies 2077

Fuente: El Mercado de Consultoria en Pert. 2012

2.4.3.2 Sector de la mineria

Peru es un pais minero, pues produce 15 metales, como oro, cobre, zinc, plomo, plata,
estafio y hierro, siendo los dos primeros los mas relevantes. Existen cerca de 60
grandes y medianas empresas y mas de 100 unidades mineras. La legislacion minera
es moderna y —como en otros sectores- otorga el mismo tratamiento a inversionistas
peruanos y extranjeros.**

Dentro del sector minero, el sector de la consultoria tiene cabida en el llamado “Plan de
Cierre de Minas”. Se trata de un instrumento de gestion ambiental previo al inicio de las
operaciones que conlleva la ejecuciéon de medidas que permiten la rehabilitacién del
entorno antes, durante y después del cierre de las operaciones mineras.**

La presentacion del Plan de Cierre es obligatoria para toda empresa minera que se
encuentre en operacion o exploracion, y es complementario al “Estudio de Impacto
Ambiental” (para minimizar los posibles impactos ambientales) y al “Programa de
Adecuacién y Manejo Ambiental” (PAMA). De este modo, dichos estudios pueden
transformarse en oportunidades de negocios para los servicios de consultoria del medio
ambiente y otros, siendo solicitados por empresas interesadas en actividades de
exploracion en los sectores mineros, hidrocarburos y electricidad.**
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El sector de la explotacibn minera es uno de los principales motores de la economia
peruana, como muestra el grafico 7. En 2010 se atribuye a dicho sector una produccion
bruta de mas de US$ 4.000 millones. Al relacionar esta cifra con los cerca US$ 2.500
millones que se producian en 2000, se evidencia el crecimiento constante que este
sector ha tenido en la tltima década.**

Grafico 7: Crecimiento del PIB en el sector minero
peruano. Periodo 2000-2011. (US$ millones)

5.000

4070 4103 4ppn

4.000 3a3p  —0d0 L780

2.000

1.000

0 T T T T T T T T T T

2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 DB 2002 2010

Fuente: El Mercado de Consultoria en Pert. 2012

Resulta importante mostrar el crecimiento interanual que ha tenido el sector minero.
Como se puede apreciar en el grafico 8, entre el 2001 y el 2005, el crecimiento ha sido
considerable, superando el 5% todos los afios. Aunque a partir del afio 2009 el
crecimiento es muy inferior, sin embargo el sector sigue manteniendo una tendencia de
expansion. No obstante, su crecimiento futuro vendra condicionado por la resolucion de
los conflictos sociales que acompafian buena parte de los nuevos proyectos mineros.**
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Gréfico 8: indice de crecimiento interanual del sector minero peruano (2000-2011).
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Fuente: El Mercado de Consultoria en Pert. 2012

En la Tabla 13, se presentan las principales empresas mineras que operan en Per0.

Tabla 13: Las 5 primeras empresas mineras en Peru.
SOUTHERN PERU COPPER CORPORATION SUC. DEL PERU
CIA. MINERA ANTAMINA S A.

MINERA YANACOCHA S.R.L.
SOCIEDAD MINERA CERRO VERDE S.AA.
MINERA BARRICK MISQUICHILCA S.A.

Fuente: Peri: The Tap 710.000 companies 2077

Fuente: El Mercado de Consultoria en Peru. 2012

2.4.4 Sector Publico

Los procesos publicos de adjudicaciones vy licitaciones estan regidos por la Ley de
Contrataciones y Adquisiciones del Estado (LCAE), Ley 26850 de 1998 y su reglamento
(DS N° 013-2001-PCM). Desde el 2008, el organismo encargado de supervisar las
licitaciones es el Organismo de Supervision de la Contratacién del Estado (OSCE)
(http://portal.osce.gob.pe/osce/)
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Para participar de los procesos de licitaciones, la empresa consultora debe inscribirse
en el Registro Nacional de Proveedores (RNP), a través del Consejo Superior de
Contrataciones y Adquisiciones del Estado. EI RNP tiene vigencia de 1 afio y acepta la
inscripcién de empresas que no tengan domicilio en Perd.**

Los documentos minimos necesarios a presentar son: RUC (Registro Unico de
Contribuyente), DNI (Documento Nacional de Identificacion), poderes de representacion
inscritos en la Superintendencia Nacional de los Recursos Publicos (SUNARP), ademas
de otros especificos con los cuales se calificar4d la capacitacion técnica y de
contratacion, la solvencia econémica y si la organizacion que tiene la empresa resulta
suficiente para la licitacibn. También, la empresa consultora tendrd que llenar el
“Formulario para la Inscripcién como Proveedor de Servicios” y otros formularios de
servicios institucionales.**

La forma de llamar a un proceso de seleccion por parte del Estado, es por medio de la
publicacién en el Sistema Electronico de Adquisiciones y Contrataciones del Estado
(SEACE). Cuando las entidades del Estado requieren comprar o contratar, deben
convocar un proceso de seleccion (excepto para el caso de Convenio Marco y
Exoneraciones). Los tipos de procesos de seleccion estan basados directamente en el
costo estimado del bien o servicio, y estos procesos pueden ser: Licitacion Publica,
Concurso Publico, Adjudicacién Directa Publica, Adjudicacion Directa Selectiva y
Adjudicacién de Menor Cuantia.**

Los valores referenciales para cada tipo de Proceso de Seleccién en el sector servicios,
se ilustra en el grafico 9.

Gréfico 9: Proceso de seleccion segun valor referencial para servicios
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Fuente: El mercado de Consultoria en Peru.
Segun el tipo de procedimiento, se distinguen**

- Procedimientos clasicos: En este tipo, se evalla la calidad, el plazo, y el precio. Los
principales rubros contratados a diciembre de 2011 son los bienes (43.2%), los servicios
(23,2%) y las obras (14,2%).

- Procedimientos especiales: Son para Petropera y pueden ser de Competencia Menor,
Competencia Mayor y Contrataciones Directas.

- Subasta Inversa: Es una oferta publica, con calidad y plazos prefijados, en la cual los
participantes ofertan mediante lances sucesivos, los menores precios: Valor Referencial
(el estimado por la Entidad Publica) versus Valor Adjudicado (o Valor de Buena Pro). En
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este tipo de oferta, se discute sélo el precio en donde se adjudicara la Buena Pro a la
propuesta de menor costo. Esta modalidad puede ser presencial o electronica a través
del Sistema Electrénico de Adquisiciones y Contrataciones del Estado (SEACE).

- Convenio Marco: el CONSUCODE convoca a una Licitacion o Concurso Publico, para
seleccionar a los proveedores que cumplen con ciertos requisitos. Se le da mayor
ponderacion a la calidad por sobre el precio. Los productos y ofertas de los
seleccionados son publicados en un Catalogo Electronico, a partir del cual cada entidad
publica realizara su pedido. Un Convenio Marco tiene una duracion minima de 6 meses
y maximo de 1 afo.

Todo proceso de compra se divide en: la convocatoria, la presentacion de propuestas,
la buena pro y la firma del contrato.

Las etapas en el proceso de seleccién son:*

1. Compra de las bases por parte de la empresa licitante, que contienen el tipo de
proceso, el calendario, el valor referencial, las especificaciones técnicas, los
documentos que se deben presentar, la forma de entrega de las propuestas y los
criterios de calificacion y evaluacion. Para comprar las bases el postor debe contar con
el certificado de inscripcion vigente en el Registro Nacional de Proveedores y presentar
los documentos requeridos.

2. Presentacion de consultas, dudas, sugerencias y observaciones de los postores.

3. Integracion de bases para producir una versibn mejorada que contempla las
consultas y sugerencias y de los postores.

4. Presentacion de propuestas.

Para la asignaciéon de la buena pro -adjudicacién- se evallan las propuestas, tanto
técnicas como econdémicas, con base a determinados factores y criterio para asignarles
su respectivo puntaje. EI método de evaluacion y calificacion de propuestas debe
objetivamente permitir una seleccion de la calidad y tecnologia requeridas, dentro de los
plazos mas convenientes y al mejor costo total.**

En el caso de la contratacién de servicios, los factores tenidos en cuenta en la
evaluacion técnica son: calidad de la propuesta, postor, personal propuesto, plan de
trabajo e innovacién tecnoldgica, si aplica. En la evaluacién financiera se considera el
precio final y la oferta de financiamiento, si procede.**

Tras varias modificaciones en el tiempo con respecto a la Ley n® 27143, Ley de
Promocién Temporal del Desarrollo Productivo Nacional, entré en rigor el Articulo 6 de
la Ley N° 28242, cuyo texto indica que “en los procesos de adquisicion de bienes y
servicios para el otorgamiento de la buena pro, se agregara un 20% adicional a la
sumatoria de la calificacion técnica y econdmica obtenida por los postores de bienes y
servicios44elaborados dentro del territorio nacional, conforme al Reglamento de la
materia”.

Uno de los requisitos que deben cumplir las empresas que resulten ganadoras de la

buena pro, es que el postor ganador presente la constancia de no estar inhabilitado

para contratar con el Estado. Esta constancia es emitida por OSCE y tiene una vigencia
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de 30 dias desde su emisién. Adicionalmente, se deben presentar las garantias que
aseguren la ejecucion y cumplimiento del contrato; éstas son, la carta fianza, la poliza
de caucion y una garantia de fiel cumplimiento por el 10% del monto total del contrato
con vigencia hasta su finalizacion. Por ultimo, se debe presentar el contrato asociativo
en caso que se actle con consorcio.**

A continuacion se presenta el grafico 10, en el que se puede observar la cantidad de
presupuesto ejecutado respecto del total, para los distintos niveles de gobierno de Pera.

Gréfico 10: Presupuesto y ejecucion del gasto de inversion por niveles de
gobierno (2011).
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Fuente: El Mercado de Consultoria en Pert. 2012

Cabe destacar que al final del afio 2011, solamente poco mas del 50% del presupuesto
ha sido realmente ejecutado. Por lo tanto, existen grandes oportunidades para la venta
de servicios al Gobierno central. En cuanto al gobierno local, las diferencias son todavia
mayores, ya que el presupuesto realmente ejecutado es muy inferior al disponible. Los
gobiernos regionales son los que disponen del menor presupuesto, no obstante, de
igual manera existen oportunidades debido a que se ejecuta parcialmente el
presupuesto comprometido.*

La oferta total potencial de contratos de consultoria ofrecidos por parte del Ministerio de
Transporte y Comunicaciones, observa en el Plan anual de contrataciones de Provias
Nacional 2013, considerando tipos de procesos cOomo: concursos internacionales,
concursos publicos, y las adjudicaciones directas y selectivas, excluyendo todas
aquellas de menor cuantia. Ademas, de dicho Plan se filtran las licitaciones segun el
objeto de contratacién, considerando solamente los de servicios y consultorias de
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obras, excluyendo los de bienes y las de obras. Hechos los filtros anteriores, el valor
estimado total de las licitaciones asciende a US$1.898 millones.*®

En el caso de Provias Descentralizado, que administra y realiza inversiones en los
caminos de tipos departamentales y vecinales, la inversion total 2012 ascendié a
US$105 millones >*

En conclusion existen grandes oportunidades para las empresas tanto peruanas como
extranjeras, para la venta de servicios a la administracion publica ya que solamente la
mitad del presupuesto real del afio 2011 ha sido ejecutado, lo que denota, también, la
debilidad de las empresas presentes en el pais a presentar proyectos y licitaciones
publicas. Junto a lo anterior, se debe de considerar la gran brecha de infraestructura en
el pais, siendo un objetivo clave para la inversién publica a corto plazo.*

2.4.5 Marco Legal y Normativa Vial

En toda la normativa que se indicara a continuacion, existen decretos supremos,
resoluciones directorales, decretos de ley, leyes, resoluciones ministeriales y
resoluciones supremas. Todos los cuales pueden ser revisados en la pagina web del
Ministerio de Transporte y Comunicaciones. *

Dentro de las normas legales, que son de interés para la empresa, existen normas de
caracter general y otras propias del sector. Considerando las primeras, hay normativas
que rigen la administraciébn publica, la organizacion y funcion del Ministerio de
Transporte y Comunicaciones, ademas de las presupuestales y de administracion
interna. En el caso de las normas del sector de transportes interesan las de transporte y
transito terrestre dentro de las cuales se encuentran las que otorgan un marco general
a la circulacion terrestre, otras que rigen el servicio y el transito del transporte terrestre,
el reglamento de licencias de conducir, las normas sobre vehiculos, las referentes al
Seguro Obligatorio de Accidentes de Transito (SOAT), las que regulan todo el marco
general, ademas del transporte internacional y del transporte de materiales y residuos
peligrosos. Junto a todo lo anterior, hay que mencionar que se debe de revisar también,
toda la normativa relativa a caminos y ferrocarriles.

Ademas de lo nombrado previamente, es necesario que se estudie la normativa socio-
ambiental, de manera de conocer las regulaciones sociales, ya que los proyectos en
que la empresa participara estan directamente relacionados son la comunidad, siendo
ésta uno de los principales stakeholders.

Por otro lado, a la que se le debe dar una atencion mayor y debe ser material de
consulta diaria, es la relativa a la infraestructura vial. Dicha reglamentacién es,
primeramente, de caracter general y técnico. En el caso de las técnicas, éstas se
pueden agrupar en normas técnicas: provias nacional y provias descentralizado.
También, la normativa de infraestructura vial se puede clasificar segun la red vial

*0 plan anual de contrataciones Provias Nacional 2013.
1 Memoria anual 2012. Provias descentralizado.
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nacional, pesajes y dimensiones, peajes y provias nacional y descentralizado. Dentro
de las dos ultimas se puede encontrar informacion relativa a la organizacion y funciones
y su administracion interna.

2.5 Andlisis de la Competencia: Descripcion de la Oferta de Servicios de
Ingenieria Vial en Peru.

Para determinar la competencia, primero se determinard el tamafio del mercado
objetivo (US$) y luego se realizara el Analisis de las 5 fuerzas competitivas de Porter.

2.5.1 Determinacion del tamafio del mercado objetivo.

Un elemento que se considerara para determinar el tamafio del mercado objetivo es el
nivel de facturacion de las principales empresas del sector de la consultoria en Perd. En
2009, los ingresos de esas compafiias ascendieron a US$1.687 millones. Este valor
incluye los ingresos de todas las areas de negocio, que podrian ser diferentes a la
consultoria, pero para los objetivos del presente plan se considerardn que otro tipo de
ingreso son despreciables.

Dentro de las principales empresas de consultoria en ingenierfia se encuentran:**

Cesel S.A: (http://lwww.cesel.com.pe)

Firma privada peruana de ingenieria de consulta, con gran desarrollo de complejos
proyectos de ingenieria multidisciplinarios, y con presencia en Peru y Latinoamérica. En
sus comienzos se dedicé con mayor énfasis a disefios civiles y estructurales, asi como
a proyectos portuarios y de industria pesada. Posteriormente, fue cubriendo
practicamente todo el rango de servicios de consultoria en ingenieria: carreteras,
sistemas de transmision y distribucibn de energia eléctrica, agua potable y
alcantarillado, terminales portuarios maritimos y fluviales, generacion hidroeléctrica y
térmica, medio ambiente, mineria, siderurgia, irrigaciones, hospitales y centros de salud,
aeropuertos, edificaciones, presas y tuneles, mecanica e industria pesada,
hidrocarburos, refinerias, conservacion de energia, control y telecomunicaciones.

Tecsur S.A: (http://www.tecsur.com.pe)

Estd especializada en operaciones y proyectos de ingenieria mediante el disefio,
ejecucion de obras y servicio logistico en los diversos sectores productivos. Sus
servicios de ingenieria estan enfocados en la elaboracion de estudios definitivos y
replanteo de proyectos integrales; asesoria en calidad de energia de sistemas
eléctricos y estudios de compensacion de energia reactiva y ahorro de energia. Sus
clientes principales son las empresas eléctricas, empresas petroleras y de gas,
empresas mineras, construccion, industria, e instituciones.

GMI S.A. Ingenieros Consultores: (http://www.gmisa.com.pe/)

Empresa consultora de ingenieria que forma parte del Grupo Grafia y Montero. Esta
especializada en ingenieria, supervision, geomatica y medioambiente. De esta manera,
brinda una serie de servicios relacionados con la consultoria: estudios de pre-Inversion,
anteproyectos de Ingenieria o Ingenieria Preliminar, estudios de pre-Factibilidad,
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estudios de factibilidad, estudios definitivos a nivel de licitacién, disefios ejecutivos a
nivel de construccion, supervision de estudios definitivos y/o disefios ejecutivos,
supervision de obras, gerencia de proyectos, gerencia de construccion, asesoria
especializada. GMI S.A. esta afiliada con la empresa ECOTEC, dedicada a la
consultoria en medio ambiente y al desarrollo de proyectos de Ingenieria en
Saneamiento Ambiental. Brinda una gama de servicios cuya finalidad es la proteccion
ambiental en los sectores principalmente, minero, hidrocarburos, eléctrico, agricola,
industrial, turismo y transporte. Realiza estudios de evaluacién y monitoreo de impacto
ambiental, gerencia y supervision de proyectos de ingenieria y acompafiamientos
ambientales a empresas nacionales e internacionales; y disefia medidas de mitigacion
para controlar la contaminacién ambiental.

A continuacion se presenta el grafico 11, en el cual se puede ver que los mayores
ingresos del sector provienen de las areas de consultoria en ingenieria, consultoria
integral y consultoria en Tecnologias de la Informaciéon y Comunicacion.

Grafico 11: Tamafo del mercado considerando la facturacion de las principales
empresas de consultoria en Pert (2009) (miles de US$)

MERCADD TOTAL DE
COMNSULTORLA

Consultoria en Ingenieria

Consultoria Integral, RRHH y
ofras

Consultora en TIC

Contabilidad y asesoria tributaria

Asesoria legal

Consultoria en Marketing

1] 200.000 400.000 &00.0DD =00.000 1.000.000 1.200.000 1.400.0D00 1.600.000 1.800.000
Tasa oo cambio apliicada affo 2008 UIS§1=5.3,011
Fuente: El Mercado de Consultoria en Pert. 2012

A partir del grafico 12, se puede deducir que, para el 2009, la distribucion de las
principales empresas segun sus areas de especializacion son: el 32% se dedican a la
consultoria en ingenieria, el 31% a la consultoria integral y de RRHH y un 25% a las
tecnologias de la informacion y la comunicacién.**
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Gréfico 12: Distribucion segun areas de especializacién de las principales
empresas de consultoria en el Pera, 2009. (%)
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Fuente: El Mercado de Consultoria en Perd. 2012

La consultoria en ingenieria asciende a US$ 539,8 millones aproximadamente para el
afio 2009. Para estimar, el valor al afio 2012, se supone que el crecimiento porcentual
de la longitud de las carreteras en Peru, responderia de la misma forma que las ventas
efectuadas por las consultoras en ingenieria, por lo anterior y gracias a la tabla 10,
resulta que el aumento entre 2009 y 2012 es de 12,7%. Ahora, aplicando este
porcentaje, el tamafio del mercado en el 2012 resulta ser de US$ 608,4 millones y
estimando que un 10% de esos ingresos corresponderian a areas de infraestructura y
gestion de contratos del &rea vial®, la empresa entraria a competir a un mercado de
US$ 60,8 millones.

Para determinar el porcentaje de ese mercado que le corresponderia a la empresa, se
recurre a informacion del mercado chileno, a manera de tener un referente de la
participacion de la empresa dentro de su mercado. En el grafico 13 se presenta el valor
promedio de ventas en el periodo 2003-2004-2005, de las empresas del rubro inscritas
en la Asociacién de Ingenieros Consultores (AIC).

°2 Porcentaje estimado de acuerdo al Plan Comercial Colombia 2013 de INGELOG. Debido a que son
mercados similares considerando la evolucién del PIB anual y el porcentaje de carreteras pavimentadas.
(Ver gréfico 1 y tabla 4, respectivamente)
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Gréfico 13: Ventas promedio de las empresas del rubro de consultoria en
ingenieria vial inscritas en AIC. Chile. Periodo 2003-2004-2005
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Fuente: Informe: Diagndstico de la Situacion actual. 2007. INGELOG

Del grafico anterior se concluye que la participacién de la empresa es de un 2,5%°>
respecto al total, lo que llevandolo al caso del mercado peruano corresponderia a un
total de US$ 1,5 millones. Cabe destacar que el porcentaje se obtuvo de valores
promedios, a 13 afios de la fundacion de la empresa, pero el instalarse en un nuevo
mercado, significaria tener una participacion menor debido al desconocimiento de éste
y a los altos costos de aprendizaje asociados.

En 2012, la empresa se instal6 en un nuevo mercado, Colombia, junto a 2 socios
locales a gestionar la concesién Girardot - lbague - Cajamarca, proyecto de USD 6
millones y una duracion de 5 afios, proyectando ventas promedio de US$ 1,2 millones,
lo que resulta ser muy similar a los US$ 1,5 millones considerando que el mercado
colombiano y peruano son parecidos en cuanto a tamafo. Por la experiencia anterior,
es que es aceptable considerar la participacion propuesta de US$1,5 millones anual, en
donde los costos de aprendizaje no serian de gran incidencia debido a la experiencia ya
ganada en mercados extranjeros.

°3 Cabe destacar que un estudio realizado por la AIC, considerando todas las empresas consultoras de
ingenieria, en donde se analizé tamafio de las empresas en base a las HH, a INGELOG le corresponde
un 3,6%, Al considerar un 2,5% se esté siendo conservador, recogiendo potenciales costos al instalarse
dentro de un mercado nuevo.
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2.5.2 Analisis de las 5 Fuerzas de Porter

Lo que busca este analisis es caracterizar la industria de la consultoria vial, desde la
influencia de 5 fuerzas competitivas, que serviran para determinar la estrategia de la
empresa para establecerse en el mercado peruano. Las 5 fuerzas que se estudiaran
son: la amenaza de nuevos competidores (barreras de entrada), el nivel de rivalidad
entre los competidores, el poder de negociacion de los proveedores, el poder de
negociacion de los consumidores y la amenaza de ingreso de productos sustitutos.

El que la empresa esté consciente de estas cinco fuerzas y sepa como le influyen,
puede ayudarle a comprender la estructura del sector en el cual compite y elaborar una
posicion que sea més rentable y menos vulnerable a las eventuales amenazas.*

2.5.2.1 Amenaza de entrada de nuevos competidores (Barreras de entrada)

Las principales barreras de entrada para la empresa radican en la burocracia del
sistema publico, los costos de aprendizaje por entrar a un mercado nuevo, que
dependeran en gran medida en la forma de entrada que adopte la empresa. También,
Entre Chile y Perl existe un Acuerdo de Libre Comercio que entré en vigencia el 1 de
marzo de 2009, y en el cual a las empresas de servicios chilenas en Peru se le otorga
un trato nacional®, sin embargo, el que muchas empresas en Per(, alin operen en
negro, evadiendo los impuestos (IGV®®), cosa que es un practica muy comun, hace que
la empresa deba disefar una estrategia de entrada basada en calidad como elemento
diferenciador mas que en precio, considerando también que dicha practica no es ética
por los valores que rigen el trabajo de la empresa.®

Por otro lado, las compariias extranjeras se estan globalizando y se sienten atraidas a
entrar en mercados econémicamente atractivos como el peruano.

Por los puntos expuestos anteriormente, esta amenaza se estima de nivel alto.

2.5.2.2 Nivel de rivalidad entre los competidores

Las principales empresas, competidores directos, se encuentran representadas por la
Asociacion Peruana de Consultoria (APC), las que atienden tanto al sector publico
como al privado.*

Las empresas consultoras viales peruanas asociadas a la APC pueden catalogarse en
dos grupos. Dentro del primer grupo de nivel internacional, se encuentran las firmas
CESEL INGENIEROS y la firma GMI S.A., Ingenieros Consultores con planteles de 800
a 1500 personas y oficinas en varios paises de América Latina. En el caso de las que
conforman el segundo grupo, que poseen una planta de 40 a 150 empleados y cuentan
con experiencia internacional en América Latina, se destacan HOB Consultores S.A,;

> | as cinco fuerzas competitivas que le dan forma a la estrategia.
° Acuerdo de Libre Comercio Chile- Pert.
*® Impuesto a las ventas. Corresponde al IVA en Chile.
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Acruta & Tapia Consultoria Integral de Ingenieria; CPS de Ingenieria S.A.C.; Alpha
Consult S.A.; Vera & Moreno S.A., Consultores de Ingenieria; Barriga Dall'Orto S.A.
Ingenieros Consultores y Geoconsult S.A.>’

Las firmas extranjeras, especialmente espafolas y colombianas, son
sucursales de empresas medianas y grandes establecidas en sus respectivos paises.
Las sucursales en Peru, con excepcion de Ayesa Peru S.A.C. y Técnica y Gestion de
Proyectos S.A (Typsa), tienen oficinas medianas basando su experiencia en sus
oficinas principales en el extranjero.>

El tamafio del mercado donde compiten esas empresas es de US$ 60,8 millones
aproximadamente, por lo que la competencia es ardua y por consiguiente la rivalidad
entre ellas resulta ser alto, no tan solo por el tamafio del mercado, sino que también,
porque puede que existan empresas que evaden los impuestos a las ventas.®

2.5.2.3 Poder de negociacion de proveedores

Dentro de los principales proveedores para desarrollar un estudio de ingenieria, la
empresa requiere subcontratar servicios de laboratorios de suelos, hormigones vy
asfaltos, y generalmente, dependiendo de la demanda de trabajo, empresas de
topografia y medioambientales, ademas de profesionales expertos como arquedlogos.

Generalmente, la balanza del poder de negociacion se inclina hacia la empresa
consultora, en vez de los proveedores de servicios, ya que, a través de ella es que los
proveedores, empresas mas bien de caracter pequefio, pueden tener oportunidades de
trabajo y, generalmente, poseen muchos competidores, por lo que cambiarse de
proveedor no resultaria dificil. No obstante, si la relacion de trabajo con el proveedor
permanece en el tiempo, reemplazarlo es mas complicado debido al conocimiento
mutuo que va incrementando el costo de sustitucion.

En este caso, considerando que la empresa ya se encuentra trabajando en el mercado
por un tiempo tal que el costo de sustitucion es elevado, el poder de negociacion de
proveedores se considera medio.

Algunos potenciales proveedores, ubicados en Lima, para la empresa son:

Laboratorios:

Tecnovias S.R.L: Es una de las empresas lider en servicios de control de calidad
multidisciplinario que participa en el control de mecéanica de suelos, concreto y asfalto.
(http://www.tecnovias.com/)

Lemicons: Laboratorio de Ensayo de Materiales, Ingenieria y Construccion.
(http://www.lemicons.com/)

*" Entrevista al Ingeniero Luis Vera Barandarian, Presidente de la Asociacién Peruana de Consultoria.
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Geofal S.A.C: Es una empresa privada que se dedica a prestar servicios de ingenieria
geotécnica, consultoria y laboratorio de mecanica de suelos concreto y pavimentos.
(http://www.geofal.com.pe)

NR Consultores S.A.C: Empresa de geotecnia y laboratorio de suelos con experiencia
profesional en proyectos de Geologia y Geotecnia, siempre en la busqueda y aplicacion
de nuevos sistemas de trabajo para atender y aplicarlos segun los requerimientos de
los clientes.(http://www.nrgeotecnia.com)

Topografia:

Planet Consultores: Empresa que brinda servicios de Topografia, Geodesia,
Geotecnia, Geomecanica, Supervision de Obras y Laboratorio de Suelos a empresas
Consultoras, Constructoras, Mineras y Entidades en general.
(http://www.planetconsultores.com)

Surveying Peru S.A.C: Empresa que presta servicios de Topografia, Geodesia y
Geotecnica en General y presta asistencia técnica en obras de
carreteras, canales, lineas de transmision, centrales hidroeléctricas, montajes, tuberias
HDP y mineria.

INGECON S.A.C: Empresa especializada en trabajos de: Geodesia satelital, Topografia
digital, Geotecnia, Batimetria, Hidrologia, Hidraulica, Control de erosion, Sedimentacion,
Socavacion, y Supervisién de proyectos topograficos.

2.5.2.4 Poder de negociacion de los clientes

En este punto, hay que hacer una distincion sobre si el cliente es el estado por medio
del Ministerio de Transporte y Comunicaciones, o0 bien, una empresa privada minera o
constructora.

Si es el Ministerio, el poder de negociacion frente a €l es casi nulo, debido a que las
bases de licitacion de los contratos de consultoria son bastantes rigidas, al igual que la
normativa que rige las posibles modificaciones de ella. Por otro lado, las negociaciones
de plazos y las disminuciones o aumentos de obra, por ejemplo, resultan casi
inoperantes o bien dentro de un limite muy acotado que esta en directa relacion con el
presupuesto adjudicado.

Si los clientes son privados, la normativa que rige es la civil, por lo que la amplitud para
negociar radica en la disposicién que tengan ambas partes y siempre el medio donde
moverse es mas amplio que en el ambito publico. En el caso de las empresas privadas,
existe mucho menos burocracia por lo que los tiempos de negociaciéon y toma de
decisiones son menores, y por ser la ingenieria vial un area de ingenieria de
especialidad, la empresa consultora tiene una posicién similar al cliente en cuanto al
poder de negociacion. Sin embargo, muchas empresas medianas y grandes que
requieren los servicios de consultoras de ingenieria, consideran que los servicios son
como un commodity en donde, muchas veces, les interesa mas que la calidad, el

45


http://www.geofal.com.pe/
http://www.planetconsultores.com/

tiempo de respuesta, contratando servicios de ingenieria de menor calidad y mas
econdémicos.

Como conclusion, el poder de negociacion es mayor por parte del cliente, pudiendo
clasificarse como alto. Luego, la empresa debe promocionar su valor agregado al
servicio de consultoria y diferenciarse de los competidores, de manera de sobresalir de
la masa y no ser catalogado como un commodity.

2.5.2.5 Amenaza de ingreso de productos sustitutos

La sustitucion de un servicio de ingenieria que contempla el disefio vial o la gestion de
contratos de ingenieria vial, dependera de quien es el cliente. Si el cliente es el Estado
por medio del Ministerio de Transporte y Comunicaciones, la sustitucion es casi nula,
debido a que el estado debe licitar las consultorias en donde los proveedores, que
estan registrados en la lista oficial del Registro Nacional de Proveedores, son las Unicas
empresas que pueden competir.

Por otro lado, si el cliente es privado, ya sea alguna empresa minera o constructora, los
disefios y/o gestién de infraestructura vial podrian internalizarlos desarrollandolos con
personal propio, sin embargo, el area vial es un area de la ingenieria bastante
especializada en donde el recurso humano calificado y con experiencia es escaso, lo
qgue le significaria un alto costo a la minera o constructora considerando los montos
gue debiera invertir para crear un equipo y/o mantenerlo. Por lo anterior, a la empresa
constructora 0 minera, le convendria subcontratar el desarrollo de la ingenieria a una
empresa consultora.

Por lo descrito, el nivel de amenaza de un servicio sustituto dependera de en qué
porcentaje la empresa distribuye sus ventas entre lo publico y lo privado. En esta
oportunidad, considerando que mas de un 70% de las ventas de la empresa en Chile se
enfocan en organismos estatales, y que en el mercado peruano posiblemente se
desarrolle de la misma forma, la amenaza se considera baja.

2.5.2.6 Conclusiones del andlisis de las 5 fuerzas de Porter

Del andlisis del modelo de las 5 fuerzas de Porter, es posible concluir que la expectativa
de rentabilidad en el corto plazo (5 afios) en el mercado de la consultoria en ingenieria
vial, se estima como mediana-alta. La rivalidad entre competidores, actualmente se
considera alta intensidad debido a la alta especializacion de los servicios ofrecidos y
gue algunas empresas trabajan evadiendo impuestos, ademas de la alta atraccion del
rubro para muchas firmas debido al crecimiento del sector de la infraestructura vial Si
bien el poder de negociacion de los proveedores es medio, podria ser alto si es que
ellos adquieren o desarrollan tecnologias que resulten en ventajas competitivas dentro
del mercado vial. Por otro lado que el sector vial sea controlado en su mayoria por el
Estado, hace que las posibilidades de mejorar los servicios entregados realizando
innovacion e inversion en tecnologias para ser mas eficientes, esté condicionado por el
limitado presupuesto que el Estado posee.
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Como resumen del analisis de las 5 fuerzas de competitividad de Porter, a continuacion
se presenta la tabla 14 que resume la informacion:

Tabla 14: Andlisis de las 5 fuerzas de Porter aplicadas a la industria de la
consultoria de ingenieria vial en Pera.

FUERZAS DE PORTER GRADO DE AMENAZA|TENDENCIA
Entrada de nuevos competidores ALTO Ala baja
Rivalidad entre los competidores ALTO Constante
Poder de negociacion de proveedores MEDIO Constante
Poder de negociacion de los compradores ALTO Constante
Productos sustitutos BAJA Constante
GENERAL MEDIO-ALTO Constante

Fuente: Elaboracion propia.

3 PROPUESTA DE ESTRATEGIA DE ENTRADA AL MERCADO PERUANO,
LINEAMIENTOS BASICOS.

3.1 Analisis de la Empresa: Encuesta de Autodiagndstico.

Para conocer la situacion interna de la empresa en relacién con su madurez para
enfrentar la internacionalizacion hacia otros mercados, es que en el presente estudio se
aplicéd la “Encuesta de Autodiagnoéstico para la Pyme: Accesos a nuevos mercados”,
desarrollada por el Ministerio de Industria, Energia y Turismo de Espafia.

La Encuesta de Autodiagnostico es un cuestionario de 25 preguntas, distribuidas en
siete areas clave de la empresa: estrategia, liderazgo y organizacion, financiamiento,
productos y procesos, marketing, innovacion tecnolégica y cooperacion y alianzas. Los
resultados que se obtienen de la encuesta es la valoracion por cada area indicando si la
estructura empresarial, la gestion y la actitud frente a determinadas situaciones
empresariales, se corresponden o no con las identificadas en empresas espafiolas, que
ya estan presentes en mercados internacionales.

°% Autodiagnéstico para la Pyme.
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El resumen de las principales conclusiones de la encuesta, que fue aplicada al gerente
general de la empresa el 4 de Septiembre de 2013, se presenta a continuacion en el
grafico 14°°,

Gréfico 14: Situacion actual de las distintas areas de la empresa para la
internacionalizacion
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Fuente: Informe Autodiagnéstico para internacionalizacion de la empresa.
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A continuacion, se presenta un resumen de los resultados cualitativos del informe por
cada &rea encuestada.

3.1.1 Direccion Estratégica

La empresa esta haciendo mas de lo que es habitual en empresas similares y la actitud
que tiene es la adecuada para proyectar la internacionalizacion, pero debe empezar a
explorar y estudiar mucho mas estructuradamente potenciales mercados externos.

En cuanto a su planificacion, la empresa es privilegiada al tener instalado un sistema de
gestion integrada y Balanced Scorecard lo que le permite tener instrumentos e
indicadores de gestion a los que se les puede hacer seguimiento para evaluar hacia
donde esta yendo la organizacion y poder adelantarse a los cambios del entorno.

3.1.2 Liderazgo y organizacion
Se requiere reforzar ain mas la estructura de personal, integrando de buena manera a

personas que se dediquen en forma exclusiva a tratar temas relacionados con la
internacionalizacion, tanto en Chile como en el mercado extranjero.

*¥ Todos los resultados de la encuesta se encuentran en el Anexo D.
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La persona encargada de ver temas de internacionalizacion deberia tener acceso al
directorio en forma directa y coordinada, ya que al instalarse en nuevos mercados, se
generardn nuevas obligaciones en todas las &reas de la empresa. Se recomienda
mantener un didlogo horizontal y vertical fluido en pos de nutrir el trabajo en equipo.

Capacitar el personal existente y/o contratar personal experto sera un deber de la
empresa puesto que al internacionalizarse aparecen nuevas tareas. La formacion tiene
que incluir tanto factores idiométicos y culturales como técnicas de comercio exterior:
medios de cobro, documentacion, transporte, logistica, divisas, aduanas, etc.

En cuanto a la estructura de recursos humanos se recomienda: que se obtengan
estructuras flexibles, adaptables a los cambios y que el potencial profesional de las
nuevas incorporaciones sea alto.

3.1.3 Financiamiento

Los inicios de la internacionalizacién son lentos y se requiere invertir gran cantidad de
dinero para abrir nuevos mercados, por lo que se recomienda contar con un
presupuesto preliminar exclusivo para estos fines, al menos, durante los 2 primeros
anos.

El abrirse a nuevos mercados ayudara a la diversificacion geografica, permitiendo tener
una situacion financiera mejor distribuida y menos riesgosa.

3.1.4 Productos y procesos

Si la empresa no consigue diferenciarse para tener una ventaja competitiva fuerte, va a
necesitar un gran esfuerzo para mejorar en todas las aristas de su empresa y servicio:
organizacion, calidad, precio, servicio post venta, etc. Las mejoras, aunque sean
pequefias, en cada una de las dimensiones competitivas, ayudaran a avanzar mucho
en el mercado global y en el interno, potenciando la busqueda por el liderazgo de la
industria.

Se estima que la empresa tiene un 20% de capacidad sobrante, la que puede ser
utilizada para vender servicios en el exterior, ademas que se encuentra en una buena
situacion con respecto a la calidad de procesos. Por lo anterior, se recomienda explorar
nuevos mercados utilizando la posicion actual, sacando partido a todo el esfuerzo
realizado y la experiencia ganada durante afios en el mercado nacional.

3.1.5 Marketing

La salida al exterior va a comprometer mas recursos financieros y humanos, por lo
tanto, esta todavia mas justificada la inversion previa en conocer las necesidades de
sus clientes y del mercado siguiendo con la politica de realizar estudios de mercado
antes de iniciar la accion.

Si la empresa evalla y hace un seguimiento sistematico sobre la atencidén que presta a
sus clientes seguramente la calidad de la atencion sera buena. Esto es especialmente
atil en la actividad internacional, en la cual los clientes siempre tienen una sensacion de
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incertidumbre mas acentuada. La seguridad de los clientes de que siempre va a haber
alguien al otro lado del teléfono (o del correo electrénico) hace mucho por las ventas
internacionales.

En cuanto a la promocion y publicidad, tal vez se tenga que hacer un pequefio esfuerzo
en el extranjero colaborando con algun distribuidor en alguna accion puntual, aunque
esto tenga mas efecto sobre la moral del distribuidor que impacto sobre los clientes
finales.

3.1.6 Innovacion tecnolégica

El exceso de flexibilidad en la adaptacion podria impedir, paraddjicamente, crecer mas
en el &mbito internacional. Se recomienda centrar las habilidades en desarrollar uno o
dos servicios, dentro de la linea de negocios, con caracteristicas universales.

El uso de las tecnologias de la informacion por parte de la empresa, le facilitara
enormemente el contacto internacional. Se ha demostrado que el uso de estas nuevas
tecnologias en aspectos comunicativos fomenta el entendimiento y la colaboracién a
través de ambientes culturales diferentes, reduciendo las barreras geograficas y los
costos asociados.

Los directivos, de las empresas con proyeccién internacional, son los que mas tiempo
deberian dedicarle a la actualizacion de los conocimientos de informatica y
telecomunicaciones.

3.1.7 Cooperacion empresarial

Con la salida al exterior, la empresa no deberia descartar previamente ninguna
posibilidad de apoyo y cooperacion institucional, publica o privada que le pueden ser
atiles en terrenos como la innovacién, la homologacion, el registro de marcas, la
transferencia tecnoldgica, etc. Se recomienda tener una actitud mas abierta frente a la
cooperacion, ya que una de las orientaciones y tendencias fundamentales en el &mbito
nacional e internacional es el de fomentar la cooperacion entre empresas de todo el
mundo.

3.2 Anéalisis FODA

Para diagnosticar la situacion actual de la empresa, se desarrolla un analisis FODA
(Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas), el que entregara como resultado
una visién de las propiedades internas de la empresa y de como es la relacion de ella
con su entorno. La perspectiva interna se obtiene a partir de la evaluacion de las
fortalezas y debilidades, y la dimension externa, al determinar las oportunidades y
amenazas en relacion a su entorno.

En la Tabla 15 se resumen las perspectivas internas y externas de la empresa:
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Tabla 15: Analisis FODA.

INTERNAS

EXTERNAS

Fortalezas

Oportunidades

® Experiencia, conocimiento y prestigio
dentro de la industria de ingenieria
vial chilena (publica y privada)

® Crecimiento acelerado con buenos
resultados financieros.

@ Empresa joven (22 afios).
Competidor con similar facturacion al
2007: Len & Asociados (38 afios)

@ Soélida estructura organizacional y
buena base de profesionales y
funcionarios.

® Alta planificacion estratégica
mediante un Sistema de Gestion
Integrado y utilizacion de Balanced
Scorecard.

® Experiencia de internacionalizacion
en Colombia.

® Crecimiento econémico y estabilidad
politica de Peru.

® Gran inversion en infraestructura vial
en Perq, llegando al 2016 con 85% de
caminos asfaltados (US$ 11.421
millones)

e Calidad de infraestructura poco
eficiente en mercado objetivo. En
periodo 2010-2011 Peru obtuvo 3,3
[puntos enescalade 1 a 7.

Tener trato de empresa nacional
debido al Acuerdo de Libre Comercio
Chile-Peru

Debilidades

Amenazas

® Baja capacidad para captar nuevos
clientes.

® Desconocimiento de la cultura de
negocios peruana.

o Desconocimiento de la empresa por
parte de instituciones financieras e
inversionistas peruanos.

® Desconocimiento de las leyes,
regulaciones y normativas de Peru.

® Aprensiones por conocimiento de
experiencias negativas de
consultoras chilenas en Peru.

® Definir si consolidarse en Colombia o
explorar nuevos mercados

® Industria altamente sensible a los
cambios de la economia del pais.

® Dificultades para encontrar socios
adecuados para formar consorcios.

® Competencia que evade impuestos y
cae en corrupcion

Fuente: Elaboracion propia.
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3.2.1 Conclusiones del analisis FODA

De este analisis se puede observar que la empresa posee solidas fortalezas,
destacando su nivel de gestidn y prestigio nacional y, a pesar de que cada mercado es
distinto y tiene sus particularidades, la empresa ya se encuentra operando en otro pais,
lo que le aporta experiencia sobre el proceso de internacionalizacion. Las principales
debilidades de la empresa, son el desconocimiento del nuevo mercado y las
aprensiones gque conlleva instalarse alli debido a experiencias negativas de otras
consultoras chilenas que se encuentran en Per(.®°

Con respecto al entorno, Peru presenta grandes oportunidades macroeconémicas y
también particulares dentro del sector debido al compromiso pais por las inversiones en
infraestructura vial a mediano plazo. En cuanto a las amenazas, éstas deberian
enfrentarse, primero entrando al mercado en un momento en que la economia de Peru
se encuentre en crecimiento y con estabilidad debido a que la inversibn en
infraestructura es una de las areas que primero se reciente cuando hay desaceleracion
del crecimiento o crisis. Por otro lado, la dificultad de lograr encontrar un adecuado
socio para instalarse en el mercado peruano, podria disminuirse si la empresa
aprovecha sus redes de contacto con las consultoras chilenas que ya se encuentran
instaladas alli trabajando de forma colaborativa. Finalmente, en cuanto a la gran
amenaza de los competidores que tienen la practica de evadir impuestos, la empresa
debe de tener cuidado en elegir tanto a sus proveedores y clientes, ademas de buscar
una forma de diferenciarse por medio de la calidad y no por competencia en precio.

3.3 Ventajas Competitivas

Después de haber revisado el Analisis FODA, en conjunto con las conclusiones del
analisis del mercado desarrollado en capitulo anterior, las principales ventajas
competitivas de parte de la empresa, que se observan, y que le ayudaran a integrarse
al mercado de la consultoria de ingenieria vial en Peru son:

e Enfrentar bajos costos fijos debido a que es una empresa mediana y joven en
relacion a sus competidores.

e Gran flexibilidad, debido a su tamafio mediano, lo que les favorece para

adaptarse a los cambios del mercado.

e Alta calidad de profesionales de planta con vasta experiencia en proyectos
viales, que han prestado servicio tanto a clientes publicos como privados.

% Entrevista al Gerente General de la empresa consultora vial.
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e Alto involucramiento del directorio en la gestion diaria de la empresa, ya que sus
integrantes son gerentes activos de la organizacion.

e Mayor experiencia y conocimiento del area de la consultoria en las concesiones
de autopistas, ya que el Sistema de Concesiones en Chile opera desde 1991 y
en Perq, a partir del afio 2000.

e Enfrentar menores costos de aprendizaje, en cuanto a la gestion de instalarse en
un nuevo mercado en comparacion con otras empresas que no tengan este
conocimiento, ya que la empresa posee experiencia previa de
internacionalizacion en Colombia.

e Tener Conocimiento de principales clientes mineros que operan con los cuales
han tenido larga relacion en Chile.

e Poseer un Sistema de Gestidn Integrado, lo que le brinda una estructura sélida a
la hora de tomar decisiones, lo que junto a la utilizacion de las Balanced
Scorecard le sirven como carta de navegacion para llevar en forma eficiente y
controlada el cumplimento de las metas propuestas.

3.4 Lineamientos generales para la implementacién de la Estrategia

Ahora se presentan los lineamientos generales de cémo la empresa debiera instalarse
en el mercado de la consultoria vial en Peru, los que recogen las conclusiones de todos
los andlisis previos presentados en este plan de negocios, ademas de la experiencia
gue ha tenido la empresa con su internacionalizacion en el mercado colombiano.

3.4.1 Formade Entrada

Dentro de las formas de entradas que existen para acceder a un mercado internacional
se pueden nombrar las siguientes: exportacion, contratacion llave en mano, licencia,
franquicia, joint ventures y propietario total mediante una sucursal comercial. Debido a
gue la empresa presta servicios de ingenieria, en donde la calidad del trabajo tanto en
terreno como en gabinete, realizado por especialistas es fundamental y, a que la
empresa desea instalar su cultural laboral traspasando la vision y mision de su trabajo,
las posibilidades se reducen a exportar, hacer joint ventures e instalar una sucursal
comercial.

A continuacion se presenta la tabla 16, en donde se detallan las ventajas y desventajas
de cada forma de entrada para tomar una decisién sobre la que mejor se adecue en
esta situacion.
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Tabla 16 Posibles formas de entrada al mercado peruano

FORMA DE ENTRADA VENTAJAS DESVENTAJAS

® Problemas de comunicacién por distancias
geograficas con clientes y proveedores

@ Restringiria al minimo su capacidad
potencial de negocio, debido a que sdélo
podria exportar ingenieria vial y no
servicios de topografia ni gestion de

® Bajainversidninicial.

Exportar servicios L
® Conocimiento del mercado

mediante curvas aprendizaje

contratos
® Asumir potenciales problemas o costos de
tecnologia
@ Acceder al conocimiento del
mercado por medio del ® Posibilidad de perder el control de la
socio, disminuyendo los empresay alejarse de la estrategia
] sotos de aprendizaje
loint Venture ® Absorver la experiencia del
socio ® Dificultad de aunar estrategias y compartir
® Compartir los costos y misma visién y valores

riesgos

® Experiencia previaen
Colombia @ Costos y riesgos medios
Propietario total |® Autonomiay flexibilidad

(sucursal comercial)
® Aprender del mercado

mediante curvas aprendizaje

Fuente: Elaboracién propia basada en International Business. Dowling et al. Octava
Edicion.

De acuerdo a lo anterior, por presentar mayores ventajas y menores desventajas, la
empresa debiera adoptar como forma de entrada una sucursal comercial, ya que
ademas de tener experiencia previa®*, no pierde el control de su estrategia, sus valores
corporativos y formas de trabajo, los que le han hecho ganar una posicion de prestigio
dentro del mercado de la ingenieria vial en Chile, la que espera se vea reflejada en su
guehacer diario dentro de este nuevo mercado.

La empresa debiera instalarse en la capital, Lima, debido a que esa ciudad concentra
geograficamente a la mayoria de las empresas y las oficinas gubernamentales con las
gue podria tener relaciones de tipo administrativas o laborales. Ademas, la red de

1 La empresa ya cuenta con experiencia en el proceso de formacion de una sucursal comercial en
Colombia ingresando al mercado mediante un consorcio con Restrepo y Uribe y el Grupo Metro de
Colombia para gestionar la Concesion Girardot — Ibagué — Cajamarca, con una duracién de 5 afios y un
valor aproximado de US$ 6 millones.
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contactos que pueda hacer es significativamente mayor en ese lugar, junto con que en
Lima se encuentra la mayor concentracion de la fuerza laboral, con y sin calificacion.

Ademas, dadas las caracteristicas del mercado peruano y el desconocimiento por parte
de la empresa en relacion a la forma de hacer negocios en dicho pais, es que se
recomienda que la entrada sea via una sucursal comercial en Lima, para luego
presentarse a licitaciones mediante consorcios con empresas locales, de manera de
aprovechar la experiencia de su socio, ademas de su conocimiento acabado de la
industria de la consultoria y de los aspectos culturales, administrativos y éticos de las
personas y las organizaciones con que la empresa debera relacionarse.

A través del consorcio, que es asimilable a un joint venture, pero por un periodo
definido por el contrato en el que se presenten juntos, no perdiendo asi el foco de su
estrategia, le permitirA a la empresa reducir considerablemente los costos de
aprendizaje, disminuyendo los riesgos de instalarse por si sola en el mercado.

En Perl se reconocen diversas formas empresariales, entre las que estan: la sociedad
anonima, sociedad comercial de responsabilidad limitada, sociedad colectiva, sociedad
civil de responsabilidad limitada, sociedad en comandita por acciones, asociaciones en
participacion, consorcios y sucursales. %

El Ministerio de Relaciones Exteriores del Perl permite que una empresa extranjera
invierta en su pais sin requerir una autorizacion previa, bastando sélo una comunicacion
de que la inversion se ha realizado. Por otro lado, este organismo indica que la
inversion extranjera que se efectte en moneda libremente convertible, debe ser
canalizada a través del Sistema Financiero Nacional, destacando que la totalidad de las
utilidades pueden ser repatriadas sin limitacién alguna.

Los impuestos a que se veria afectada la sucursal son los mismos a que se somete una
sociedad peruana.®®

Las potenciales compafias locales para hacer consorcio deberan poseer caracteristicas
similares, o superiores, a la empresa chilena que busca la internacionalizacién, en
cuanto a facturacion anual, cultura organizacional, valores corporativos y ética, ademas,
resultaria beneficioso conseguir una asociacién con una empresa multinacional que
tenga presencia en otros mercados de Latinoamérica, debido a que a futuro, y dadas
las perspectivas de internacionalizacion de la empresa, el contar con un socio con
presencia en otros mercados, le significara tener un valioso intangible para futuras
evaluaciones de nuevos mercados.

La principal ventaja que tendrian las empresas locales para asociarse con la empresa
chilena, radica en el gran aporte de la reconocida experiencia en gestion de contratos
de concesiones que la empresa chilena ha adquirido en el territorio nacional®, con la

®2 cémo constituir una empresa en el Pert. Ministerio de Relaciones Exteriores del Pert. Ver Anexo E.

%3 \er Tabla 8.

® En Chile el sistema de Concesiones empezé en 1991 con la Ruta 5 centro sur, programa
aeroportuarios y rutas transversales.
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gue el consorcio se veria potenciado a la hora de postular a contratos en Perd, ya que
en ese pais los contratos de concesiones llevan operando poco tiempo®. Cabe
mencionar que los temas relativos a concesiones, Chile ha sido un pionero y esta la
vanguardia dentro de Latinoamérica. Junto con lo anterior, a las empresas peruanas
podria interesarle tener un socio chileno, debido a que se podrian diversificar
geograficamente y ampliar su cartera de proyectos en un pais en el que aun no tienen
presencia dentro de Latinoamérica.

Dentro de algunos posibles socios que la empresa podria evaluar, se encuentran: Cesel
S.A y GMI S.A Ingenieros Consultores que son empresas grandes que cuentan con
planteles de 800 a 1500 personas Yy oficinas en varios paises de América Latina. En el
caso de empresas medianas, que poseen una dotacién de 40 a 150 personas y cuentan
con experiencia internacional en América Latina, se destacan: HOB Consultores S.A.;
Acruta & Tapia Consultoria Integral de Ingenieria; CPS de Ingenieria S.A.C.; Alpha
Consult S.A.; Vera & Moreno S.A., Consultores de Ingenieria; Barriga Dall'Orto S.A.
Ingenieros Consultores y Geoconsult S.A.%°

3.4.2 Recursos Humanos

Para instalarse en el mercado peruano, de acuerdo a experiencias de otras empresas>,
resulta importante tener una persona, que represente a la empresa, a tiempo completo
y que oficie como representante legal de la empresa, ademas sea el director o gerente
de negocio vinculandose permanente entre la oficina local y la central ubicada en Chile,
ademas de representar a la empresa en el mercado local y tenga el contacto directo
con el socio elegido. Este cargo es fundamental y de caracter critico, aunque se tenga
que incurrir en un pago de salario alto, es clave para las pretensiones de la empresa y
para evitar pérdidas de tiempo importantes en cuanto al aprendizaje cultural del medio
local. Por lo mismo, se recomienda que dicha persona sea, de preferencia peruana, o
bien con una gran trayectoria y conocimiento sobre el rubro de la consultoria en
ingenieria vial. Para la contrataciébn de este cargo la empresa debe contratar los
servicios profesionales de alguna consultora de seleccion y reclutamiento de personal®’

Algunos requisitos y responsabilidades minimas para el cargo de Director Comercial
son:

- Profesional peruano con estudios universitarios (Profesional afin al area
comercial: Ing. Comercial o Ing. Civil).

- Deseable poseedor de grado de Magister en negocios.

- Experiencia comprobable de 10 afios en cargos comerciales como Gerente de
empresas comerciales y/o productivas. Conocedor del mercado de la consultoria
vial local.

- Ingles Nivel Intermedio-Avanzado.

® |a primera concesién vial en Per( fue la red N 5 en 2000.
® Entrevista al Ingeniero Luis Vera Barandarian, Presidente de la Asociacién Peruana de Consultoria.
®" para mayor informacién ver punto 4.4 Inversiones.
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- Manejo de Excel y Project a nivel Intermedio-Avanzado.

- Determinar las empresas idoneas con las que asociarse en consorcio para
postular a licitaciones de contratos de ingenieria vial.

- Sera responsable de elaborar ofertas técnicas y econOmicas para ser
presentadas en licitaciones.

- Debera establecer los objetivos para gestionar las acciones necesarias para el
cumplimiento de los contratos en plazo, costo y calidad.

- Debera mantener relacion periddica informando y reportando el estado de la
sucursal a la Gerencia General.

- Conocer los aspectos ambientales, de seguridad y legales inherentes a su area
de trabajo.

El director, descrito anteriormente, deberd conformar un equipo minimo que dependera,
obviamente de los requerimientos de los contratos en que participe, pudiendo estos ir
variando en el tiempo. Sin embargo, para instalarse, la empresa debe considerar al
menos los siguientes cargos: en una primera instancia se debe considerar un
Coordinador comercial, quien tendra como funcion principal apoyar al Director en la
preparacion de propuestas y en la resolucion de temas logisticos. Este cargo tiene que
ser definido por el Director Comercial una vez que la empresa se adjudique un contrato.
Luego, en un tiempo a definir por el Director, resultard necesario el contar con un
asistente administrativo a medida que el manejo del flujo de documentos comience a
ocupar parte importante del tiempo del Director y/o Coordinador comercial.

Los demas cargos estaran determinados por los requerimientos especificos que se
estipulen en el o los contratos en que la empresa vaya a participar. Siempre resultara
necesario evaluar estratégica y econémicamente si cada cargo debe internalizarse o
subcontratarse, siempre y cuando las especificaciones del contrato asi lo permitan.

Para seleccionar al Director comercial para Peru, se recomienda la contratacion de una
empresa consultor especialista en contratacion de recursos humanos de alta direccién,
de manera que, ademas de seleccionar al candidato idoneo para el cargo, le ayude a la
empresa a definir el mejor perfil considerando los requerimientos internos y del
mercado.

4 EVALUACION ECONOMICA

En esta etapa de este Plan de Negocios, se incluye el ciclo de ventas estimado que
tendria la empresa y que sera la base sobre la cual se efectuara el posterior andlisis
econdémico. Luego, se presentan los proyectos minimos necesarios para que la
empresa pueda establecerse y comenzar a operar en el mercado de la consultoria vial
peruana. Los proyectos que se consideran son: la implementacion de la sucursal
comercial y del campamento, el traslado de personal chileno a Peru en forma perioédica
y la Contratacion de personal administrativo, profesional y asesor en Peru.
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4.1 Ciclo de ventas

El ciclo de ventas total se considera para un periodo de 69 meses, en los que dentro de
los primeros 9, se llevardn a cabo actividades tendientes a adjudicarse el primer
contrato. En la Tabla 18, se puede apreciar el cronograma de las principales actividades
las que corresponden a: traslado a reuniones previas, reclutamiento del representante
legal de la empresa en Perq, instalacion de la sucursal comercial en Lima, busqueda de
empresas para realizar consorcios y participar activamente en licitaciones de contratos
del area vial. Por lo anterior, la evaluacion economica tendra un horizonte de 60 meses
(5 afios) desde la adjudicacion del primer contrato.

Ahora, debido a que es necesario contar con algun contrato especifico para realizar la
evaluacion, es que en el presente estudio se estima que el primer contrato adjudicado
en PerQ es asimilable al primer contrato de la empresa obtenido en Colombia, en el que
debera disponer de un campamento-oficina ubicada estratégicamente dependiendo de
la zona en que se desarrolle el contrato. En esta evaluacion, se considera que la
empresa se adjudica el contrato a partir del cuarto mes de haberse instalado en la
sucursal de Lima (Ver Tabla 18).

Por otro lado, los sueldos minimos en Pert y Colombia son similares: US$ 270 y US$
307 aproximadamente, por lo que se consideraran los valores de las remuneraciones
reales de Colombia (2012) en US$, ademdas, se considerardn los costos de
equipamiento de oficina y de campamento necesario para el desarrollo del primer
contrato adjudicado. Los valores anteriores fueron obtenidos directamente de la
empresa.®

En cuanto a la maduracion del negocio, se optd, en conjunto con el Gerente General de
la empresa, hacer un andlisis econ6mico con estrategia conservadora, en el que
figurara so6lo un contrato adjudicado dentro del horizonte de estudio por US 6,5 millones
(caso similar a su experiencia en mercado colombiano), resultando ingresos anuales
por US 1,3 millones. Ademas, cabe destacar que si bien los ingresos debieran
reajustarse al menos por el IPC anual, esto también se desestimé con el fin de ser
consistentes con esta estrategia por lo que la evaluacion se realizara con los US1,3
millones en ventas anuales sin reajustes.

4.2 Implementacion de la sucursal comercial y del campamento

La finalidad de este proyecto es disponer de una oficina completamente equipada en la
ciudad de Lima, para atender los requerimientos de los futuros clientes, ademas de
servir de domicilio local para el representante legal de la empresa. Este lugar fisico
ayudara para posicionar a la empresa dentro del mercado peruano y desde el cual se
gestionara el trabajo local, ademas de ser el vinculo con la casa matriz en Chile.

% nformacién recolectada de los flujos de caja del contrato: Interventoria Concesién Vial Girardot —
Ibagué Cajamarca. Colombia.
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Los beneficios que traeria este proyecto, ademas de lograr el posicionamiento de la
empresa, es que le permitira captar y ampliar la potencial cartera de clientes junto con
conocer la cultura peruana y el mercado de la consultoria vial en Perd, lo que se
traducira en tener beneficios econémicos debido a tener alcance aun mercado mayor
del actual.

El representante legal contratado estara a cargo de desarrollar este proyecto, con la
permanente colaboracion de algin encargado en la oficina en Santiago quien sera
designado por el directorio. El plazo de ejecucién total no debe sobrepasar los 4 meses
a partir de la contratacion del Representante Legal.

Las principales actividades que se deberan realizar son: explorar y determinar la oferta
de arrendamiento de oficinas considerando las posibles ubicaciones recomendadas por
el Representante legal, arrendar la oficina, implementar y equipar la oficina y actualizar
la pagina de manera que exista un link con la informacion relativa a la operacion en
Peru.

Los principales costos asociados son:

Inversion inicial:

e US$ 10.500: equipamiento: computadores (3), disco duro externo 3 Tb (1)
teléfono fijo (1), teléfonos moviles (2),multifuncional (1), proyector (1), cafetera (1)
y microondas (1)

e US$ 8.600: Compra de softwares: Office 2010 Home & Business (3), Microsoft
Project Professional 2010 (2) y Autocad 2013 (2).

e USS$ 800: Instalacion y Montaje Red de Sistemas y Servidor ( incluye la conexién
a internet, el router inalambrico, el cable de red y la mano de obra)

e USS$ 3.600: garantia (3 meses de arriendo)

e USS$ 3.000: mejoras de la oficina.

e USS$ 200: actualizacion de la pagina web en Chile.

Total: US$26.700 durante el primer mes.

Costos fijos de equipamiento:

e US$ 1.200/mes: arriendo de oficina amoblada. Sector San Miguel (71 m2 con
estacionamientos e internet).6?

e USS$ 800/mes :Pdliza de seguro

e USS$ 300/mes: Articulos de oficina: papeleria, tarjetas de presentacion, brochure,
lapices, carpetas, tinta para impresora, archivadores, corcheteras, clips, post it,
perforadoras y otros.

®Fuente: http://urbania.clasificados.pe/alquiler-oficina-san-isidro-lima-1072905
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e US$ 400/mes: servicios basicos (internet, luz, agua, gas y teléfono)
e US$ 270/mes: orden y limpieza de instalaciones.
e US$ 100/mes: actualizacion de pagina web.

Total: US$ 3.070/mes

En el caso del campamento, la implementacion de éste se detalla en el Anexo F, pero el
resumen es:

Subtotal Inversiones: US$ 40.435 en el primer mes de operacion que corresponde al
cuarto mes de la instalacion en Lima.

Subtotal Otros Costos: US$ 11.350/mes = US$ 635.600 (al cabo de los 5 afios del
contrato, considerando que el contrato se inicia al cuarto mes de la instalacion en Lima)

Total implementacion del campamento: US$ 51.785 el primer mes y después US$
11.350 hasta el mes 60, totalizando US$ 687.385.

4.3 Traslado de personal chileno a Peru en forma periodica.

La finalidad es que determinado personal de la empresa de la oficina en Santiago viaje
a la sucursal comercial en Lima para estandarizar procedimientos y metodologias de
trabajo, ademas de traspasar la vision, mision, estrategia y valores de la empresa, para
estar alineados.

Dentro de los beneficios que traeria este proyecto se encuentran: el aumentar la
eficiencia y los margenes de ganancia, debido a que la sucursal peruana adoptara la
experiencia adquirida de la forma de trabajar de la oficina chilena, captar y mantener la
confianza con los clientes ya que ellos veran un real compromiso de la casa matriz
viendo que estan preocupados por la calidad de los trabajos realizados en Peru.

El representante legal estara a cargo del traslado del personal, junto con asistentes
administrativos de Santiago y de Lima. Las personas que tendrian que viajar a la
sucursal serian: el Gerente General, el Gerente de Ingenieria y el Gerente de
Contratos, en distintas etapas y periodos de tiempo durante la instalacion de la
empresa en Per(, que dependera de los tipos y cantidad de contratos que se hayan
adjudicado. Este proyecto se debera realizar cada vez que resulte necesario, lo que
sera determinado por el Representante legal en Peru y el Directorio de la empresa.

Las principales actividades a realizar son: explorar la oferta de arriendo de casas,
departamentos y hoteles considerando el conocimiento del Representante Legal,
arrendar el lugar de estadia del personal visitante y trasladar dicho personal dentro de
la ciudad, ya sea desde el aeropuerto hacia la oficina, el lugar de estadia u otro lugar de
reuniones con clientes.
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Se considera gue el Gerente General viajara una vez al mes, y los otros Gerentes una
vez cada 2 meses. Aunque la periodicidad de traslado a lo largo del tiempo pareceria
alta, cabe destacar que el cargo necesario a trasladar transitoriamente a Lima podria
variar, dependiendo de alguna condicién especifica que determine el Representante
Legal con el Directorio, por lo que para tener flexibilidad en cuanto a quién trasladar,
para la evaluacion econdmica se considerara, segun lo expuesto anteriormente, 2 viajes
al mes.

Los principales costos asociados, considerando un viaje de una persona en avion por 5
dias de alojamiento, dentro de un mes, en un hotel tres estrellas:

e USS$ 712/visita/persona: ticket econdmico ida y vuelta en avion Santiago-Lima via
www.lan.com (tasas incluidas).

e USS$ 375/visita/persona: arriendo de pieza en hotel 3 estrellas con desayuno.70

e USS$ 350/visita/persona: alimentacion y traslados internos.

Total: US$ 1.437/visita/persona.

Los meses en que vaya solo el Gerente General el traslado tendran un costo de US$
1.437/mes. Los meses en que vayan, también, los Gerentes de Contratos y de
Ingenieria, el traslado de todos desde Santiago a Lima, tendrd un valor de
US$4.311/mes.

4.4  Contratacion de personal administrativo, profesional y asesor en Perl

Los objetivos de este proyecto son reclutar y contratar el personal adecuado y requerido
segun las bases de licitacion del contrato adjudicado. Por lo que el personal a contratar
gue pase a formar parte de la empresa o bien sea subcontratado, serd una decision que
el Director Comercial debera evaluar cuando corresponda.

En este proyecto, se espera que la sucursal comercial de la empresa en Lima cuente
con los administrativos, profesionales y asesores adecuados para desarrollar sus
operaciones en el mercado de la consultoria vial peruana, cumpliendo con toda la
normativa y estandares legales y técnicos vigentes.

A través de las personas contratadas, se espera que la empresa logre un
posicionamiento dentro del mercado, ya que ellas son parte fundamental en la
estrategia de desarrollo la empresa. También, se espera tener personal suficientemente
calificado de manera de aumentar la participacion en el mercado incrementando la
competitividad, ademas de aumentar la confianza de los clientes y proveedores.

Los encargados directos de este proyecto seran el Director Comercial de la sucursal
peruana con la aprobacion del Gerente del area involucrada. El plazo de ejecucion es
variable y dependera, en gran medida, de la cantidad y tipo de contrato adjudicado,

" Fuente: http://www.casabellaperu.net/sanisidro/
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pero sera necesario un asistente administrativo cuando el volumen de documentos y su
gestion le ocupe gran cantidad de tiempo al Director Comercial o al Coordinador
Comercial frenando su desempefio comercial. Asi mismo, es fundamental también el
contar con apoyo contable desde el cuarto mes, en el cual se adjudicaria el primer
contrato, por lo que se considera contratar una empresa con experiencia en manejo de
contabilidad. Se estimara, en este plan de internacionalizacion, vincular un asistente al
cuarto mes de operacion de la sucursal.

Las principales actividades a considerar son: determinar la necesidad real de
contratacion de administrativos, profesionales y asesores, definir el perfil de cargo
idoneo, determinar la metodologia de seleccion y, finalmente, realizar la contratacion.

A continuacién se indican los costos de personal considerando que la empresa se
adjudica un contrato al cuarto mes desde su instalacion.

Los principales costos fijos mensuales son:

En oficina de la sucursal comercial:

Costos fijos en personal:

e USS$ 9.000/mes: Representante Legal y Director Comercial

e USS$ 6.000/mes: Coordinador Comercial

e USS$ 700/mes: Asistente administrativo a partir del cuarto mes.

e USS$ 1000/mes: Outsourcing contable a partir del cuarto mes.

e US$ 2.000/mes: Asesoria laboral, tributaria y legal (abogado). Este se contrata
por evento con un costo de US$ 100/hora. Se estiman 20 horas en promedio por
mes.

Subtotal costos fijos en personal: US$ 17.000/mes los 3 primeros meses y US$
18.700/mes a partir del cuarto mes.

En campamento del contrato Tipo (Ver detalle en Anexo F):

Costos fijos en personal:

e US$49.870

Subtotal costos fijos en personal: US$ 49.870

Total Costos fijos en personal: US$ 17.000/mes los tres primeros meses y desde el
cuarto, US$ 68.570.

45 Inversiones
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Se llevaran a cabo 4 tipos de inversiones: la primera es la Inversion previa, en la que se
considera que el Gerente General acompafiado por otro miembro del directorio, asistan
a reuniones previas para conocer la ciudad, potenciales socios, ademas de las
empresas privadas (proveedores, clientes y empresa de seleccion de personal) y
organismos del estado con los que tendran relacion a futuro. Por lo anterior es que se
estable un item de “traslado a reuniones previas” el que incluye el traslado ida y vuelta
de dos personas Santiago-Lima, 2 veces al mes, por 5 dias cada vez, por un periodo de
5 meses antes de establecerse. El costo por persona por viaje es de US$1.437, segun
lo detallado en el punto 4.2 del presente Plan de Negocios. Otro item dentro de la
inversion previa, se considera el costo de la consultora de reclutamiento y seleccion que
ayudara a definir el perfil del cargo y a seleccionar al representante legal para la
Sucursal Comercial en Lima. Este costo oscila entre 2 a 2,5 veces el sueldo bruto del
cargo, y para el presente analisis se considerara que sera de 2,5 veces, por lo que
resulta ser de US$ 22.500.

Algunas consultoras de Head Hunting multinacionales que operan en Lima son:

e Adecco (http://www.adecco.com.pe)
e PricewaterhouseCoopers (http://www.pwc.com.pe)
e Grafton Recruitment EST S.A (http://www.grafton.cl)

La segunda inversion es la relativa al establecimiento de la Sucursal Comercial, la
tercera, que se llevard a cabo al cuarto mes, para implementar el campamento
correspondiente al primer contrato adjudicado por la empresa en consorcio vy,
finalmente la inversion correspondiente al capital de trabajo inicial, el que se determino
considerando todos los costos fijos de los primeros 4 meses, bajo el supuesto que en
cuarto mes la empresa empieza a tener ingresos debido a la adjudicacién del contrato.
Todo lo anterior se resume en la tabla 17.
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Tabla 17: Inversiones

Inversion previa uss
Traslado a reuniones previas 28.740
Reclutar al Representante Legal 22.500
Subtotal Inversion previa (1) 51.240
Sucursal Comercial en Lima
Equipamiento 10.500
Compra softwares 8.600
Inst. y Montaje Red de Sistemas 800
Garantia de arriendo 3.600
Mejoras varias 3.000
Subtotal Sucursal Comercial en Lima (2) 26.500
Campamento
Computadores (compra) 11.350
Scanner - Impresoras - Periféricos (compra) 1.110
Topografia (compra) 10.580
Sofware: Project - Autocad - Office (compra) 7.720
Camaras Fotografia - Video Portatil (compra) 815
Equipos de Video Peajes (compra) 8.860
Subtotal Campamento (3) 40.435
Capital de trabajo inicial
Costos Fijos Oficina (4 meses) 77.980
Costos Fijos Campamento (1 mes) 61.220
Traslados ida y vuelta Santiago-Lima 11.496
Subtotal Capital de trabajo (4) 150.696

TOTAL INVERSIONES (1) + (2) + (3) + (4)
Fuente: Elaboracion propia.

En el presente estudio se considera que el capital de trabajo a partir del afo 1
corresponde a un 5% de los ingresos anuales y se asume que la empresa invertira
dicho valor en forma anual. Como los ingresos se estiman en US$ 1,3 millones anuales
(Ver 4.6 Estado de Resultados y Flujo de Caja), es que la inversion en capital de trabajo
anual es de US$ 65.000.

A continuacion, en la tabla 18, se presenta el cronograma de las principales actividades
gue la empresa debe realizar antes de adjudicarse el primer contrato.
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Tabla 18: Cronograma de Actividades previas a la adjudicacion del primer

contrato.
L meses

Actividad 112131alsl6l7]8l9 Responsable
Traslado a reuniones previas Gerente General
Reclutar al Representante Legal Gerente General
Instalar Sucursal Comercial en Lima Representante Legal
Buscar empresas para consorcios Representante Legal
Participacion en Licitaciones Representante Legal
Adjudicacién primer contrato Representante Legal

Fuente: Elaboracion propia

46 Organigramade la empresa en el mercado peruano
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4.7 Estado de Resultados y Flujo de Caja

Para calcular los ingresos operacionales, se considera que la empresa se adjudicara un
contrato de similares caracteristicas con el que ingresé a Colombia (US$ 6 millones por
5 afios, dando un promedio de US$1,2 millones), y segun lo determinado en el 2.4.1
Tamafio del mercado, donde se obtuvo una potencial participacion de US$ 1,5 millones
al afo, resulta razonable estimar un contrato anual por US$1,3 millones. En la Tabla 19
se presenta el resumen del Estado de resultados y el Flujo de Caja.

65



Se utilizé una tasa de descuento de 16% anual, la que fue determinada por el método
CAPM (Capital Assets Pricing Model):"*

Como los ingresos de la empresa son por concepto de servicios, no habra acumulacion
de inventario, luego la inversién en capital de trabajo so6lo considerara las cuentas por
cobrar.

Tabla 19: Estado de resultados y Flujo de Caja.

Afio 0 (US$) Afio 1(USS$) Afio2(USS$) Afio3(USS) Afio 4 (US$) Afio 5 (USS)

Ingresos operacionales 1.300.000 1.300.000  1.300.000 1.300.000  1.300.000
Costos de Venta (variables) 0 0 0 0 0
MARGEN DE CONTRIBUCION 1.300.000 1.300.000 1.300.000 1.300.000 1.300.000
Costos Fijos " 830258 1.030.368" 1.030.368° 1.030.368° 1.030.368
EBITDA 469.742 269.632 269.632 269.632 269.632
EBITDA (%) 36,13% 20,74% 20,74% 20,74% 20,74%
Depreciacion 28.275 29.756 29.015 29.163 29.133
UTILIDAD BRUTA 441.467 239.876 240.617 240.469 240.499
18% Impuesto 79.464 43.178 43.311 43.284 43.290
UTILIDAD NETA 362.003 196.698 197.306 197.184 197.209
UTILIDAD NETA (%) 27,85% 15,13% 15,18% 15,17% 15,17%
Depreciacion 28.275 29.756 29.015 29.163 29.133
INVERSIONES 268.871 65.000 65.000 65.000 65.000 65.000
Inversidn previa 51.240 0 0 0 0 0

Sucursal Comercial en Lima 26.500 0 0 0 0 0
Campamento 40.435 0 0 0 0 0

Capital de trabajo 150.696 65.000 65.000 65.000 65.000 65.000

FLUJO DE CAJA NETO -268.871 325.278 161.454 161.321 161.348 161.342
FLUJO DE CAJA ACUMULADO -268.871 56.407 217.861 379.182 540.530 701.872

Fuente: Elaboracién propia

De la tabla anterior, se rescata que al primer afio se tiene una utilidad neta del 27,85%,
y a partir del segundo, se reduce a un 15% anual aproximadamente. Ademas, destaca
gue la empresa tendria flujos de caja positivos a partir de su primer afio de operacion.

48 Indicadores econdmicos

Para realizar la evaluacion financiera del presente Plan de Internacionalizacién de la
empresa de ingenieria vial hacia Peru, se ocupa el método de la rentabilidad.
Especificamente, se usara el valor presente neto (VPN), ademas de calcular la Tasa
Interna de Retorno (TIR), como un indicador de decisibn. También se presentaran la
inversion total requerida al afio cero junto con el Periodo de Recuperacion de dicha
inversion.

Para la evaluacién se ha considerado un horizonte de cinco afios, para los cuales se ha
calculado el correspondiente flujo de caja libre presentado en el punto anterior. Se
calculara el Valor Terminal de la empresa que corresponde al valor al quinto afio de la
corriente de flujo de efectivo futuro a partir de ese afio creciendo. Se estima que el flujo

" Ver Anexo G.
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de caja aumentara a partir del quinto afio a perpetuidad, con tasa constante de 5%
anual, valor que resulta esperable para el crecimiento del pais en el préximo lustro.”

En la Tabla 20 se presentan los indicadores econdémicos para la evaluacion del
presente Plan de Internacionalizacién hacia Pera. El Valor Terminal de la empresa (VT),
al final del quinto afio se determina utilizando la siguiente expresion:

1+¢
d-g

VT = FCN, x

Donde:

VT= Valor terminal.

FCN5= Flujo de Caja Neto al afio 5.

g= Tasa de crecimiento a perpetuidad = 0,05.

d= tasa de descuento = 0,16.

Reemplazando las variables anteriores, se tiene:

tasa perpetua (g) 0,05
tasa descuento (d) 0,16
FCN5 (USS) 161.342
VT (USS) 1.540.085

El Valor Actual Neto Total (VAN TOTAL) se obtiene de la suma del Valor Presente Neto
Terminal (VPNT) y el Valor Presente Neto Puro (VPNP).

El VPNT, se obtiene a partir del VT aplicando la tasa de descuento:

VPNT =—L_
(1+d)
Resultando,

VPNT = US$ 733.255

Ahora, el Valor Presente Neto Puro de los flujos de caja determinados en la Tabla 19,
para la tasa de descuento de 16% anual, resulta:

VPNP = US$ 187.978

Finalmente, el VAN TOTAL resulta;

2 El viceministro de economia Carlos Casas comenté que se proyecta un crecimiento de 5.7 % entre los
afios 2012 y 2014 y de 5.6 % entre los afios 2015 y 2019. http://www.terra.com.pe/buenas-
noticias/noticias/acc685/peru-continuara-como-lider-crecimiento-economico-con-baja-inflacion-hasta-
2019.html
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VAN TOTAL= US$ 921.233

Tabla 20: Indicadores Econdmicos

HORIZONTE DE EVALUACION (afios) 5
TASA DE DESCUENTO 16%
VALOR TERMINAL DEL NEGOCIO (USS) 1.540.085
VPN FLUJO DE CAJA PURO (USS) 187.978
VPN VALOR TERMINAL (USS$) 733.255
VAN TOTAL (USS) 921.233
TIR FLUJO DE CAJA PURO 34,72%
TIR TOTAL (incluye valor terminal) 61,31%
INVERSION INICIAL REQUERIDA (USS) 268.871
PRI (Periodo de Recuperacion de Inversion Inicial) (Afios) 1
INVERSION TOTAL REQUERIDA (USS) 481.700
PRI (Periodo de Recuperacion de Inversion Total) (Afios) 2

Fuente: Elaboracion propia.

De la tabla anterior, se concluye que el proyecto es rentable, por tener un VAN positivo,
lo que se corresponde con una TIR mayor a la tasa de descuento. Se requiere una
inversion inicial de US$ 268.871, la que se recuperaria dentro del primer afio de trabajo.

4.9 Analisis de Sensibilidad

Existen tres itemes que resultan necesarios de analizar: el primero tiene relacion con
los costos de remuneraciones del personal necesario para todo el proyecto, ya que
representan un 80% del total de los costos’®, y el segundo es el valor del contrato de
entrada adjudicado, ya que en este estudio, es la Unica forma de ingresos que tiene la
empresa, por lo que analizar su comportamiento es fundamental. Por otra parte, es
razonable ver coOmo se comporta el proyecto con respecto a la variacion de la tasa del
tipo de cambio.

Se tomara como situacion base de comparacion, el flujo de caja y los indicadores
calculados en los puntos 4.6 y 4.7 del presente estudio. Luego, se analizaran dos
escenarios desfavorables posibles: primero en donde los costos de los sueldos
aumenten en un 10% (escenario 1), y en donde se disminuye en un 10% el valor de los
ingresos del contrato de entrada (escenario 2).

La tabla 21 presenta el resumen de los indicadores econémicos obtenidos para la
situacion base y para los dos escenarios definidos anteriormente. El detalle del Estado
de Resultados y Flujos de Caja para cada uno de los escenarios se presenta en el
Anexo H.

3 Ver el Consolidado de Costos del Anexo G.
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Tabla 21: Indicadores econdémicos de la situacion base y otros 2 escenarios.

ESCENARIO | ESCENARIO
BASE 1 2
+10% sueldos [-10% ingresos

HORIZONTE DE EVALUACION (afios) 5 5 5
TASA DE DESCUENTO 16% 16% 16%
VALOR TERMINAL DEL NEGOCIO (USS$) 1.540.085 896.026 584.585
VPN FLUJO DE CAJA PURO (USS) 187.978 -39.578 -118.496
VPN VALOR TERMINAL (USS$) 733.255 426.610 278.329
VAN TOTAL (USS) 921.233 387.032 159.833
TIR FLUJO DE CAJA PURO 34,72% 11,68% 0,93%
TIR TOTAL (incluye valor terminal) 61,31% 38,51% 27,35%
INVERSION INICIAL REQUERIDA (US$) 268.871 286.438 268.871
PRI (Periodo de Recuperacion de Inversion Inicial) (Afos) 1 2 2
INVERSION TOTAL REQUERIDA (USS) 481.700 499.267 460.417
PRI (Periodo de Recuperacion de Inversion Total) (Afios) 2 4 5
SENSIBILIDAD 121,05% 163,04%

Fuente: Elaboracion propia.

En la tabla anterior,

VPN FLUJO DE CAJA PUROgscenario
VPN FLUJO DE CAJA PUROg 55

SENSIBILIDAD =1 —

De la tabla anterior, cabe destacar la alta sensibilidad de rentabilidad en relacion a los
sueldos como los ingresos. También, resalta el hecho que en los escenarios
desfavorables, el proyecto ya no sea rentable si se considera sélo el flujo de caja puro
que seria la condicibn mas conservadora. Por otro lado, en ambos escenarios
propuestos, el Periodo de Recuperacion de la Inversion, es mayor al horizonte de
evaluacion, debido a que el proyecto logra rentabilidad en el largo plazo determinado
por el Valor Terminal.

Se concluye que la rentabilidad del proyecto es mas sensible a los ingresos que la
empresa puede tener anualmente, ya que el impacto de una disminucién de éstos en un
10% (escenario 2) hace disminuir el VPN Flujo de Caja Puro en un 163,04%, mientras
que un 10% de aumento en los costos de remuneraciones (escenario 1) hace disminuir
el VPN Flujo de Caja Puro en un 121,05%.

Los resultados anteriores muestran que la rentabilidad del proyecto se ve afectada
fuertemente bajo variaciones tanto de los ingresos como de los costos de los sueldos,
por lo que resulta necesario determinar cual es el punto critico de variacion, expresado
en porcentaje, tanto de los ingresos anuales, como de los pagos de remuneraciones.
Para lo anterior, se lleva a la condicion limite de VPN Flujo de Caja Puro = 0, haciendo
variar porcentualmente el aumento de los sueldos y luego, disminuyendo los ingresos.
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El porcentaje de variacion critico, en el caso de un aumento de los costos de
remuneraciones, es de 13,4%. Por otro lado, ese porcentaje para el escenario critico
considerando una reduccién de los ingresos anuales, es de un 9,7%. El detalle de los
Estados de resultados y flujos de caja para ambas situaciones criticas se encuentran en
el Anexo H.

Dado lo anterior, se concluye que el proyecto es extremadamente sensible a pequefias
variaciones de costos de las remuneraciones y de los ingresos anuales, por lo que la
empresa debiese tener controlado estas dos variables que son de cardcter critico y
determinantes en la rentabilidad del proyecto.

5 CONCLUSIONES

Para finalizar este Plan de internacionalizacién de una empresa de ingenieria vial hacia
Peru, es necesario realizar una serie de conclusiones y recomendaciones, las que se
detallan a continuacion.

Las conclusiones se obtienen al considerar los resultados de todos los andlisis
realizados en el presente estudio: el andlisis macroeconémico de Latinoamérica y, en
particular, del mercado de la consultoria vial en Perq, el analisis PEST, el de las 5
fuerzas competitivas de Porter, el FODA de la empresa, la Encuesta de
Autodiagnéstico, la Encuesta de satisfaccion del cliente, la estrategia de entrada al
mercado vy, finalmente, la correspondiente evaluacion econémica con su respectivo
analisis de sensibilidad . Por otro lado, el tener el conocimiento del estado actual de la
infraestructura vial en Perlu y, el conocer las politicas de estado que consideran el
desarrollo de esta area, hacen que se tenga una vision global y, a la vez, especifica,
sobre las reales oportunidades de que la empresa se internacionalice.

Una primera conclusion es que de un tiempo a esta parte, Perl se ha vuelto un
mercado mas atractivo para la inversién extranjera tanto por las politicas instauradas
por su gobierno, y por el crecimiento econémico alcanzado dentro de la regién, en
donde se destaca una mayor estabilidad y los complejos temas de corrupcién que ha
vivido en el pasado, al parecer, empiezan a quedar atras.

La percepciéon de algunos empresarios chilenos sobre el clima “antichileno” en Peru, no
es una realidad en el ambito de los negocios. No obstante, un tema econdémico-social
importante para ser considerado en cualquier inversion hacia el mercado peruano esta
relacionado con la practica de algunas empresas locales de evadir tributos, lo que seria
una fuerte barrera de entrada a dicho mercado.

Dentro de las oportunidades que ofrece el mercado peruano, se encuentra su actual
desarrollo en infraestructura vial, que es deficiente y no se condice con el crecimiento
econdémico que ha alcanzado. Lo anterior denota una necesidad de invertir en proyectos
viales para mejorar la calidad y alcance de la red vial para ser mas competitivo dentro
del mercado latinoamericano. Para enfrentar dicha brecha, se necesita que en el
Sistema Vial se inviertan US$ 7,7 millones.
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El gobierno peruano tiene distintos planes estratégicos de desarrollo que consideran, de
alguna manera el desarrollo vial, el que va de la mano con el crecimiento econémico
que el pais esta enfrentando. Dentro de estos planes, destaca que actualmente se
cuenta con mayores recursos presupuestales, donde la prioridad esta tanto en la
conservacion de las inversiones, como en el desarrollo de la infraestructura vial.

Las prioridades a nivel de estado estan centradas en recuperar los niveles de servicio
de las carreteras, mediante contratos de conservacion a mediano plazo (5 afios) y por
grandes corredores economico viales (entre 350 a 450 km. por contrato). Por otro lado,
se incrementara significativamente la longitud de obras de mejoramiento y rehabilitacion
(asfaltados nuevos) y se intensificara la licitacion de estudios de pre inversion e
inversion (perfil, factibilidad y definitivo). Junto con lo anterior, se suman la recuperacion
del derecho de via, el desarrollo del Programa de Puentes y la modernizacion
(Automatizacién) de peajes.

En el area privada, la empresa tiene oportunidades de negocio, principalmente, en el
sector de la construccién y de la mineria. En el primer caso, es importante destacar que
el Gobierno peruano durante el afio 2010 invirtid cerca del 8.0% del PIB en obras de
infraestructura, lo cual tiene no solamente un efecto dinamizador en el sector de la
consultoria y la construccion, sino también promueve la inversion privada en las zonas
de los proyectos. Ademas, se prevé una tendencia positiva en el crecimiento de la
consultoria de ésta area para los proximos afios, que generara empleo y un impulso
para el desarrollo de nuevas tecnologias involucradas en la actividad de ingenieria. En
el caso de la mineria, uno de los principales motores de la economia peruana que ha
tenido crecimiento constante en la Ultima década, existen oportunidades dentro de la
presentacion del Plan de Cierre de mina, ya que es obligatorio para toda empresa
minera que se encuentre en operacion o exploracion, y es complementario al “Estudio
de Impacto Ambiental” (para minimizar los posibles impactos ambientales) y al
“Programa de Adecuacion y Manejo Ambiental” (PAMA). De este modo, dichos estudios
pueden transformarse en oportunidades de negocios para los servicios de consultoria
del medio ambiente y otros.

Dentro del ambito publico cabe destacar que al final del afio 2011, solamente poco mas
del 50% del presupuesto ha sido realmente ejecutado. Por lo tanto, existen grandes
oportunidades para la venta de servicios al Gobierno central, local y regional.

El tamafio de mercado para la empresa dentro de la consultoria vial peruana asciende a
un total de US$ 1,5 millones anuales, lo que resulta razonable dada su experiencia de
entrada en un mercado asimilable econémicamente como el colombiano.

El grado de amenaza general del mercado de la consultoria vial en Peru es medio-alto,
debido principalmente a la alta rivalidad entre los competidores existentes y a la
dificultad de entrada de nuevos competidores, lo que esta dado por el desconocimiento
de un mercado que tiene practicas propias como es el conocer muy bien previamente a
las personas con que se va a negociar, ademas de entrar en un mercado en donde la
evasion tributaria podria ocurrir y ocasionar una pérdida de competitividad por precio de
venta del servicio. El punto a favor es que el grado de amenaza de productos sustitutos
es bastante bajo debido a la especializacion necesaria en mano de obra, que es
escasa, como a los costos de las empresas por internalizar el servicio de consultoria
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vial, y a que el estado debe licitar este tipo de contratos y actuar sélo como mandante y
revisor.

De los resultados de la encuesta de autodiagnostico, la empresa se encuentra en buen
pie para internacionalizarse, sobre todo por tener un solido prestigio alcanzado a nivel
nacional (validado por la encuesta de satisfaccion del cliente), ademas de tener un
sistema de gestidn integrado y de planificacion estratégica que orienta su trabajo largo
plazo. Por otro lado, cabe destacar que existen oportunidades de mejoras en las areas
de colaboracién interempresas, buscar nuevas formas de financiamiento y tener una
politica de innovacién establecida.

Una de las fortalezas que la empresa debe explotar es su actual experiencia
internacional, adquirida en el mercado colombiano. Por otro lado, la dificultad de lograr
encontrar un adecuado socio para instalarse en el mercado peruano, podria disminuirse
si la empresa aprovecha sus redes de contacto con las consultoras chilenas que ya se
encuentran instaladas alli trabajando de forma colaborativa.

La forma de entrada que deberia adoptar la empresa seria una sucursal comercial en
Lima con representante legal local, para luego adjudicarse su primer contrato en
consorcio con otras empresas que tengan conocimiento del mercado local,
aportandoles a ellas la experiencia dentro del area de consultoria vial adquirida en
Chile, en particular, en las concesiones, en donde Chile lleva ventaja dentro de la
region.

En la evaluacién econémica realizada, se considerd un horizonte de 5 afios y una tasa
de descuento de 16%. Se asumid que la empresa demoraria cuatro meses en
adjudicarse un contrato desde que establezca su sucursal comercial, por el que
recibiria pagos anuales por US$ 1,3 millones. De la situacion base anterior, el proyecto
resulta ser rentable con un VAN = US$ 921.233 y una TIR de 61,31%, destacandose
que al primer afio se tiene una utilidad neta del 27,85%, y a partir del segundo, se
reduce a un 15% anual aproximadamente. Ademas, la empresa tendria flujos de caja
positivos a partir de su primer afio de operacion, y la inversion inicial requerida seria de
US$ 268.871, la que se recuperaria al primer afio. Esto Ultimo esta de acuerdo al
periodo de recuperacion de la inversion que la empresa realizé en Colombia, que fue de
10 meses.

No obstante lo anterior, el proyecto es altamente sensible a las variaciones en los
costos de las remuneraciones (que representan un 80% de los costos totales), y
también, a los potenciales ingresos anuales que la empresa pueda obtener. Se
determind que el porcentaje de variacion critico, en el caso de un aumento de los
costos de remuneraciones, es de 13,4% vy, en una reduccion de los ingresos anuales,
es de un 9,7%. Dado lo anterior, la empresa debiese tener controladas estas dos
variables que son de caracter critico y determinantes en la rentabilidad del proyecto.

Finalmente, se concluye que las oportunidades de inversion en el mercado de la
consultoria vial peruana son reales y se recomienda su internacionalizacién, y que para
llevarse a cabo, la empresa debe de invertir primero en ubicar al Representante legal de
la sucursal comercial, quien sera el cargo clave y determinante en el futuro del
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emprendimiento internacional. Este cargo ayudara a decidir sobre la o las empresas
con las que hara consorcio y que deben de compartir los mismos valores éticos y vision
a largo plazo que la oficina central en Chile.

Para lograr que la sucursal en Lima adquiera metodologias de trabajo y la cultura de la
empresa nacional, resulta indispensable el traslado de personal chileno hacia Pera. Por
otro lado, la sucursal comercial, por medio del Director Comercial (representante legal)
y del coordinador comercial, debe estar evaluando permanentemente varias
licitaciones, ya que si se aumentan los ingresos anuales, adjudicAndose nuevos
proyectos similares al contrato de entrada, o bien explorando otras areas buscando la
diversificacion, haran que la empresa se consolide y pueda enfrentar de mejor manera
posibles fluctuacion en los sueldos del personal, que es un activo clave para tener un
servicio de calidad y diferenciador.

73



6 BIBLIOGRAFIA

1 Ingelog S.A. 2013. [En linea], http://www.ingelog.com/, [Consulta 15 octubre 2013].

3 El Banco Mundial. PIB per capita (US$ a precios actuales). 2013. [En linea],
http://datos.bancomundial.org/indicador/NY.GDP.PCAP.CD, [Consulta 15 octubre
2013].

4 Borello,  Antonio, (2004), El plan de  negocios. [En linea],
http://books.google.cl/books?id=9GnvdQknUelC&pg=PA33&Ipg=PA33&dqg=beneficios+
hacer+plan+negocios&source=bl&ots=Fb9_AQ_6U&sig=wV5idcF2JwD509c72x1mIOyG
XoM&hl=es419&sa=X&ei=knlhUo_BLYLE9gS8goDIBQ&ved=0CFoQ6AEwWBQ#v=0nepa
ge&qg=beneficios%20hacer%20plan%20negocios&f=false, [Consulta 15 octubre 2013].

5 Bulmash, H. Why use a business plan?. 2002. The University of Queensland Library.
[En linea], http://search.proquest.com.ezproxy.library.uq.edu.au/docview/225199760,
[Consulta 11 noviembre 2013].

6 La macroeconomia y los indicadores economicos. Plataforma e-ducativa aragonesa.
2013. [En linea], http://e-
ducativa.catedu.es/44700165/aula/archivos/repositorio//1000/1041/html/index.html,
[Consulta 15 octubre 2013].

7 El Banco Mundial. indice de Gini. 2013. [En linea],
http://datos.bancomundial.org/indicador/S1.POV.GINI, [Consulta 15 octubre 2013].

8 Ernesto Baena, (2003), El entorno empresarial y la teoria de las cinco fuerzas
competitivas, Scientia et Technica Afio IX, No 23, Diciembre 2003. UTP. ISSN 0122-
1701, [en linea], https://www.u-cursos.cl/fau/2008/1/DIH
606/1/material_docente/objeto/1957, [Consulta 15 octubre 2013].

9 Millan V., Genoveva et al., (2011), El turismo rural en Andalucia. Un analisis FODA.
[en linea],
http://ucs.br/etc/revistas/index.php/rosadosventos/article/viewFile/1140/pdf 53 [Consulta
15 octubre 2013].

10 Jofré, Enrique. 2002. Modelo de Disefio y Ejecucion de Estrategias de Negocios. [En
linea], http://www.dii.uchile.cl/~ceges/publicaciones/ceges35.pdf [Consulta 15 junio
2013].

11 Jiménez, Alexis Codina. 2011. Deficiencias en el uso del FODA Causas Yy
Sugerencias. Revista Ciencias Estratégicas. 89-100. [En linea],
http://search.proquest.com.ezproxy.library.uq.edu.au/docview/916923582/abstract?acco
untid=14723 [Consulta 23 junio 2013].

12 Latin Index Chronicle 2012. [En linea],
http://www.latinbusinesschronicle.com/esp/frontpage.aspx, [Consulta 25 octubre 2013].

74


http://www.ingelog.com/
http://datos.bancomundial.org/indicador/NY.GDP.PCAP.CD
http://books.google.cl/books?id=9GnvdQknUeIC&pg=PA33&lpg=PA33&dq=beneficios+hacer+plan+negocios&source=bl&ots=Fb9_AQ_6U&sig=wV5idcF2JwD5o9c72x1mlOyGXoM&hl=es419&sa=X&ei=knlhUo_BLYLE9gS8goDIBQ&ved=0CFoQ6AEwBQ#v=onepage&q=beneficios%20hacer%20plan%20negocios&f=false
http://books.google.cl/books?id=9GnvdQknUeIC&pg=PA33&lpg=PA33&dq=beneficios+hacer+plan+negocios&source=bl&ots=Fb9_AQ_6U&sig=wV5idcF2JwD5o9c72x1mlOyGXoM&hl=es419&sa=X&ei=knlhUo_BLYLE9gS8goDIBQ&ved=0CFoQ6AEwBQ#v=onepage&q=beneficios%20hacer%20plan%20negocios&f=false
http://books.google.cl/books?id=9GnvdQknUeIC&pg=PA33&lpg=PA33&dq=beneficios+hacer+plan+negocios&source=bl&ots=Fb9_AQ_6U&sig=wV5idcF2JwD5o9c72x1mlOyGXoM&hl=es419&sa=X&ei=knlhUo_BLYLE9gS8goDIBQ&ved=0CFoQ6AEwBQ#v=onepage&q=beneficios%20hacer%20plan%20negocios&f=false
http://books.google.cl/books?id=9GnvdQknUeIC&pg=PA33&lpg=PA33&dq=beneficios+hacer+plan+negocios&source=bl&ots=Fb9_AQ_6U&sig=wV5idcF2JwD5o9c72x1mlOyGXoM&hl=es419&sa=X&ei=knlhUo_BLYLE9gS8goDIBQ&ved=0CFoQ6AEwBQ#v=onepage&q=beneficios%20hacer%20plan%20negocios&f=false
http://search.proquest.com.ezproxy.library.uq.edu.au/docview/225199760
http://e-ducativa.catedu.es/44700165/aula/archivos/repositorio/1000/1041/html/index.html
http://e-ducativa.catedu.es/44700165/aula/archivos/repositorio/1000/1041/html/index.html
http://datos.bancomundial.org/indicador/SI.POV.GINI
https://www.u-cursos.cl/fau/2008/1/DIH
http://ucs.br/etc/revistas/index.php/rosadosventos/article/viewFile/1140/pdf_53
http://search.proquest.com.ezproxy.library.uq.edu.au/indexinglinkhandler/sng/au/Jim$e9nez,+Alexis+Codina/$N?accountid=14723
http://search.proquest.com.ezproxy.library.uq.edu.au/pubidlinkhandler/sng/pubtitle/Revista+Ciencias+Estrategicas/$N/286202/DocView/916923582/abstract/$B/1?accountid=14723
http://search.proquest.com.ezproxy.library.uq.edu.au/docview/916923582/abstract?accountid=14723
http://search.proquest.com.ezproxy.library.uq.edu.au/docview/916923582/abstract?accountid=14723
http://www.latinbusinesschronicle.com/esp/frontpage.aspx

13 El Banco Mundial. 2013. [En linea], http://datos.bancomundial.org [Consulta 15
octubre 2013].

14 Milenio. 2013. China admite aumento creciente en desigualdades sociales. [En
linea],http://www.milenio.com/cdb/doc/noticias2011/ead0fb4996ed7c27al43be6e0d857
91a [Consulta 15 octubre 2013].

15 Ranking Transparencia internacional 2012. [En linea],
http://www.transparency.org/cpi2012/results, [Consulta 15 noviembre 2013].

16 Una vision de la economia uruguaya en los ultimos 20 afios. [En linea],
http://www.carle-
andrioli.com/espanol/boletines/nuevos/UnaVisionDeLaEconomiaUruguayaEnLosUltimos
20Anios.pdf [Consulta 29 octubre 2013].

17 Rozas, Patricio y Sanchez, Ricardo. 2004. Desarrollo de infraestructura y crecimiento
econdémico: revision conceptual. CEPAL. . [En linea], http://www.eclac.cl/cgi-
bin/getProd.asp?xml=/publicaciones/xml/8/19838/P19838.xml&xsl=/drni/tpl/p9f.xsl&base
=/drni/tpl/top-bottom.xsl. [Consulta 25 octubre 2013].

18 Infraestructura para la integracion regional. UNASUR. CEPAL. 2011. [En linea],
http://www.cepal.org/transporte/noticias/noticias/7/45477/UNASUR-Infraestructura.pdf
[Consulta 15 octubre 2013].

19 El Banco Mundial. 2013. [En linea], http://datos.bancomundial.org [Consulta 15
octubre 2013].

20 Diario Gestion. Peru. 2013. [En linea], http://gestion.pe/politica/aprobacion-ollanta-
humala-se-recupera-cinco-puntos-35-noviembre-2080614 [Consulta 15 noviembre
2013].

21 Guia de negocios e inversibn en el Pera 2013/2014. [En linea],
http://www.rree.gob.pe/promocioneconomica/invierta/Documents/guianegocios2013MINI
STERIO-RREEbaja.pdf [Consulta 29 octubre 2013].

22 Plan Estratégico Institucional 2012 - 2016. ONP. 2011. [En linea],
http://www.peru.gob.pe/docs/PLANES/82/PLAN_82_ EI Plan_Estrat%C3%A9gico_Instit
ucional_2012-2016_2011.pdf [Consulta 29 octubre 2013].

23 Benavides, Eduardo y Loret de la Mola, Jaime. Marco juridico para las inversiones
chilenas en el Peru.. 2007. [En linea],
http://www.sofofa.cl/BIBLIOTECA _Archivos/Eventos/2007/04/17_BenavidesLoret Per%
C3%BA.pdf [Consulta 29 octubre 2013].

24 Acuerdo comercial Chile-Peru traera buena relacion politica. Diario Gestién. Peru.

2013. [En linea], http://gestion.pe/noticia/252867/acuerdo-comercial-chile-peru-traera-
buena-relacion-politica [Consulta 07 noviembre 2013].

75


http://www.milenio.com/cdb/doc/noticias2011/ead0fb4996ed7c27a143be6e0d85791a
http://www.milenio.com/cdb/doc/noticias2011/ead0fb4996ed7c27a143be6e0d85791a
http://www.transparency.org/cpi2012/results
http://www.carle-andrioli.com/espanol/boletines/nuevos/UnaVisionDeLaEconomiaUruguayaEnLosUltimos20Anios.pdf
http://www.carle-andrioli.com/espanol/boletines/nuevos/UnaVisionDeLaEconomiaUruguayaEnLosUltimos20Anios.pdf
http://www.carle-andrioli.com/espanol/boletines/nuevos/UnaVisionDeLaEconomiaUruguayaEnLosUltimos20Anios.pdf
http://www.eclac.cl/cgi-bin/getProd.asp?xml=/publicaciones/xml/8/19838/P19838.xml&xsl=/drni/tpl/p9f.xsl&base=/drni/tpl/top-bottom.xsl
http://www.eclac.cl/cgi-bin/getProd.asp?xml=/publicaciones/xml/8/19838/P19838.xml&xsl=/drni/tpl/p9f.xsl&base=/drni/tpl/top-bottom.xsl
http://www.eclac.cl/cgi-bin/getProd.asp?xml=/publicaciones/xml/8/19838/P19838.xml&xsl=/drni/tpl/p9f.xsl&base=/drni/tpl/top-bottom.xsl
http://www.cepal.org/transporte/noticias/noticias/7/45477/UNASUR-Infraestructura.pdf
http://gestion.pe/politica/aprobacion-ollanta-humala-se-recupera-cinco-puntos-35-noviembre-2080614
http://gestion.pe/politica/aprobacion-ollanta-humala-se-recupera-cinco-puntos-35-noviembre-2080614
http://www.rree.gob.pe/promocioneconomica/invierta/Documents/guianegocios2013MINISTERIO-RREEbaja.pdf
http://www.rree.gob.pe/promocioneconomica/invierta/Documents/guianegocios2013MINISTERIO-RREEbaja.pdf
http://www.peru.gob.pe/docs/PLANES/82/PLAN_82_El_Plan_Estrat%C3%A9gico_Institucional_2012-2016_2011.pdf
http://www.peru.gob.pe/docs/PLANES/82/PLAN_82_El_Plan_Estrat%C3%A9gico_Institucional_2012-2016_2011.pdf
http://www.sofofa.cl/BIBLIOTECA_Archivos/Eventos/2007/04/17_BenavidesLoret_Per%C3%BA.pdf
http://www.sofofa.cl/BIBLIOTECA_Archivos/Eventos/2007/04/17_BenavidesLoret_Per%C3%BA.pdf
http://gestion.pe/noticia/252867/acuerdo-comercial-chile-peru-traera-buena-relacion-politica
http://gestion.pe/noticia/252867/acuerdo-comercial-chile-peru-traera-buena-relacion-politica

25 Pérez: La Politica no afecta el comercio entre Pertu y Chile. Diario Gestion. Peru.
2013. [En linea], http://gestion.pe/noticia/361235/perez-politica-no-ha-afectado-
comercio-entre-peru-chile [Consulta 07 noviembre 2013].

26 Blaccut M., Mario. El desarrollo local complementario. 2013. [En linea],
http://www.eumed.net/libros-gratis/2013/1252/estabilidad-economica-inflacion.html
[Consulta 21 octubre 2013].

27 Por qué invertr en el Perd. Pro Inversion. 2013. [En linea],
http://www.proinversion.gob.pe/RepositorioAPS/0/0/JER/PRESENTACION_PAIS/2013/
PPT_Por%20que%?20invertir%20en%20Peru_2013 mayo.pdf [Consulta 15 octubre
2013].

28 Zapata, Rodrigo. Mercado Inmobiliario de Lima (Pera): Oportunidades y desafios
para el grupo Beltec, 20009. [En linea],
http://www.tesis.uchile.cl/tesis/uchile/2009/zapata_r/sources/zapata_r.pdf [Consulta 22
octubre 2013].

29 Memoria 2012. Banco Central de Reserva del Perd. [En linea],
http://www.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Memoria/2012/memoria-bcrp-2012-5.pdf
[Consulta 22 octubre 2013].

30 La Segunda. 2013. [En linea],
http://www.lasegunda.com/Noticias/Economia/2013/09/881789/las-razones-del-milagro-
peruano-que-amenaza-el-liderazgo-economico-de-chile [Consulta 21 octubre 2013].

31 Gestion. ElI diario de Economia y negocios de Per(d. [En linea],
http://gestion.pe/economia/fitch-ratings-podria-elevar-calificacion-crediticia-peru-
2074230. [Consulta 21 octubre 2013].

32 Revista Qué Pasa. Noviembre 2012. [En linea],
http://www.quepasa.cl/articulo/actualidad/2012/11/1-10602-9-el-problema-con-chile-es-
del-inconsciente-peruano.shtml. [Consulta 15 noviembre 2013].

33 Beltran, Angel. Caso de negocios HDI: Pert. 2013. Universidad de Chile

35 Plan Nacional de Lucha contra la Corrupcion 2012-2016. [En linea],
http://anticorrupcion.regionpiura.gob.pe/recursos/documentos/Plan%Z20Nacional%?20de
%20Lucha%20Contra%20la%20Corrupci%C3%B3n%202012-2016.pdf. [Consulta 15
noviembre 2013].

36 Censos nacionales 2007: Xl de poblacion y VI de vivienda. [En linea],
http://censos.inei.gob.pe/Anexos/Libro.pdf . [Consulta 30 octubre 2013].

37 Instituto Nacional de Estadisticas e Informatica. [En linea],
http://www.inei.gob.pe/estadisticas/indice-tematico/ocupacion-y-vivienda/. [Consulta 30
octubre 2013].

38 Las tecnologias de informacion y comunicacion en los hogares. Informe técnico
2013. Instituto  Nacional de  Estadistica e Informatica. [En linea],

76


http://gestion.pe/noticia/361235/perez-politica-no-ha-afectado-comercio-entre-peru-chile
http://gestion.pe/noticia/361235/perez-politica-no-ha-afectado-comercio-entre-peru-chile
http://www.eumed.net/libros-gratis/2013/1252/estabilidad-economica-inflacion.html
http://www.proinversion.gob.pe/RepositorioAPS/0/0/JER/PRESENTACION_PAIS/2013/PPT_Por%20que%20invertir%20en%20Peru_2013_mayo.pdf
http://www.proinversion.gob.pe/RepositorioAPS/0/0/JER/PRESENTACION_PAIS/2013/PPT_Por%20que%20invertir%20en%20Peru_2013_mayo.pdf
http://www.tesis.uchile.cl/tesis/uchile/2009/zapata_r/sources/zapata_r.pdf
http://www.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Memoria/2012/memoria-bcrp-2012-5.pdf
http://www.lasegunda.com/Noticias/Economia/2013/09/881789/las-razones-del-milagro-peruano-que-amenaza-el-liderazgo-economico-de-chile
http://www.lasegunda.com/Noticias/Economia/2013/09/881789/las-razones-del-milagro-peruano-que-amenaza-el-liderazgo-economico-de-chile
http://gestion.pe/economia/fitch-ratings-podria-elevar-calificacion-crediticia-peru-2074230
http://gestion.pe/economia/fitch-ratings-podria-elevar-calificacion-crediticia-peru-2074230
http://www.quepasa.cl/articulo/actualidad/2012/11/1-10602-9-el-problema-con-chile-es-del-inconsciente-peruano.shtml
http://www.quepasa.cl/articulo/actualidad/2012/11/1-10602-9-el-problema-con-chile-es-del-inconsciente-peruano.shtml
http://anticorrupcion.regionpiura.gob.pe/recursos/documentos/Plan%20Nacional%20de%20Lucha%20Contra%20la%20Corrupci%C3%B3n%202012-2016.pdf
http://anticorrupcion.regionpiura.gob.pe/recursos/documentos/Plan%20Nacional%20de%20Lucha%20Contra%20la%20Corrupci%C3%B3n%202012-2016.pdf
http://censos.inei.gob.pe/Anexos/Libro.pdf
http://www.inei.gob.pe/estadisticas/indice-tematico/ocupacion-y-vivienda/

http://www.pcm.gob.pe/wp-content/uploads/2013/03/TIC-Oct-Nov-Dic-2012.pdf
[Consulta 30 octubre 2013].

39 CEPLAN: Peru necesita desarrollar ecosistema de TIC's, segun VII Foro del Futuro.
Peru.com. 2013. [En linea], http://peru.com/actualidad/cyberperiodista/ceplan-peru-
necesita-desarrollar-ecosistema-tics-segun-vii-foro-futuro-noticia-149485. [Consulta 30
octubre 2013].

41 The Organization Development Institute International, Latinamerica. [En linea],
http://www.theodinstitute.org/joomla/que-dicen-los-expertos-en-empresas-y-do/10-
autores/60-hofstede-geert.html) [Consulta 28 febrero 2014].

42 Ministerio de Transporte y Comunicaciones de Perd. [En linea],
https://www.mtc.gob.pe/portal/nosotros.htm. [Consulta 30 octubre 2013].

43 Planificacion vial en el Perd. Ministerio de Transporte y Comunicaciones.2012. [En
lineal, http://web.mintransporte.gov.co/pvr/data/DOCUMENTS/foro/vial_peru.pdf.
[Consulta 30 octubre 2013].

44 Planeamiento de la infraestructura vial en el Perd. Colegio de Ingenieros del Pera.
[En linea],
https://www.google.cl/url?sa=t&rct=j&gq=&esrc=s&source=web&cd=1&ved=0CCwQFjAA
&url=http%3A%2F%2Fwww.mtc.gob.pe%2Fportal%2Ftransportes%2Fcaminos_ferro%?2
FSeminario%25202010%2FEXPOSICIONES%2520%2520SEMINARIO%2520DIA%25
20DE%2520CAMINO%25202010%2F9%2520Planeamiento%2520del%2520Desarrollo
%2520de%25201a%2520Infraestructura%2520Vial.ppt&ei=RkdxUseeOMfbkQfn2IFY&us
g=AFQJCNHmMYZ2NK_BJZ3JOpnBgSv1ZvNuCFQ&sig2=XjB5JUCXIKWhf7jcc12F5A.
[Consulta 30 octubre 2013].

45 Infraestructura vial y competitividad en Perd. Asociacion Nacional del Transporte
Terrestre de Carga. . [En linea], http://www.anatec-
peru.com/anatec/publicaciones/infraestructura_vial/ [Consulta 14 noviembre 2013].

46 ElI Comercio. 2013. [En linea], http://elcomercio.pe/economia/1546705/noticia-peru-
retrocedio-cuatro-posiciones-ranking-competitividad-turistica-mundial [Consulta 30
octubre 2013].

47 Armajach, Jaime Romeo. El Mercado de Consultoria en Perd. 2012. Oficina
Econdmica y Comercial de la Embajada de Espafia en Lima. [En linea],
http://www.icex.es/icex/cma/contentTypes/common/records/mostrarDocumento/?doc=4
244831 [Consulta 03 noviembre 2013].

48 Mas del 99% de las empresas del Peru son pequefias y medianas. Ameérica
Econdmica. 2013. [En linea], http://www.americaeconomia.com/economia-
mercados/finanzas/mas-del-99-de-las-empresas-del-peru-son-pequenas-y-medianas
[Consulta 03 noviembre 2013].

77


http://www.pcm.gob.pe/wp-content/uploads/2013/03/TIC-Oct-Nov-Dic-2012.pdf
http://peru.com/actualidad/cyberperiodista/ceplan-peru-necesita-desarrollar-ecosistema-tics-segun-vii-foro-futuro-noticia-149485
http://peru.com/actualidad/cyberperiodista/ceplan-peru-necesita-desarrollar-ecosistema-tics-segun-vii-foro-futuro-noticia-149485
http://www.theodinstitute.org/joomla/que-dicen-los-expertos-en-empresas-y-do/10-autores/60-hofstede-geert.html
http://www.theodinstitute.org/joomla/que-dicen-los-expertos-en-empresas-y-do/10-autores/60-hofstede-geert.html
https://www.mtc.gob.pe/portal/nosotros.htm
http://web.mintransporte.gov.co/pvr/data/DOCUMENTS/foro/vial_peru.pdf
https://www.google.cl/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=1&ved=0CCwQFjAA&url=http%3A%2F%2Fwww.mtc.gob.pe%2Fportal%2Ftransportes%2Fcaminos_ferro%2FSeminario%25202010%2FEXPOSICIONES%2520%2520SEMINARIO%2520DIA%2520DE%2520CAMINO%25202010%2F9%2520Planeamiento%2520del%2520Desarrollo%2520de%2520la%2520Infraestructura%2520Vial.ppt&ei=RkdxUseeOMfbkQfn2IFY&usg=AFQjCNHmYZ2NK_BJZ3JOpnBgSv1ZvNuCFQ&sig2=XjB5JUCxIKWhf7jcc12F5A
https://www.google.cl/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=1&ved=0CCwQFjAA&url=http%3A%2F%2Fwww.mtc.gob.pe%2Fportal%2Ftransportes%2Fcaminos_ferro%2FSeminario%25202010%2FEXPOSICIONES%2520%2520SEMINARIO%2520DIA%2520DE%2520CAMINO%25202010%2F9%2520Planeamiento%2520del%2520Desarrollo%2520de%2520la%2520Infraestructura%2520Vial.ppt&ei=RkdxUseeOMfbkQfn2IFY&usg=AFQjCNHmYZ2NK_BJZ3JOpnBgSv1ZvNuCFQ&sig2=XjB5JUCxIKWhf7jcc12F5A
https://www.google.cl/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=1&ved=0CCwQFjAA&url=http%3A%2F%2Fwww.mtc.gob.pe%2Fportal%2Ftransportes%2Fcaminos_ferro%2FSeminario%25202010%2FEXPOSICIONES%2520%2520SEMINARIO%2520DIA%2520DE%2520CAMINO%25202010%2F9%2520Planeamiento%2520del%2520Desarrollo%2520de%2520la%2520Infraestructura%2520Vial.ppt&ei=RkdxUseeOMfbkQfn2IFY&usg=AFQjCNHmYZ2NK_BJZ3JOpnBgSv1ZvNuCFQ&sig2=XjB5JUCxIKWhf7jcc12F5A
https://www.google.cl/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=1&ved=0CCwQFjAA&url=http%3A%2F%2Fwww.mtc.gob.pe%2Fportal%2Ftransportes%2Fcaminos_ferro%2FSeminario%25202010%2FEXPOSICIONES%2520%2520SEMINARIO%2520DIA%2520DE%2520CAMINO%25202010%2F9%2520Planeamiento%2520del%2520Desarrollo%2520de%2520la%2520Infraestructura%2520Vial.ppt&ei=RkdxUseeOMfbkQfn2IFY&usg=AFQjCNHmYZ2NK_BJZ3JOpnBgSv1ZvNuCFQ&sig2=XjB5JUCxIKWhf7jcc12F5A
https://www.google.cl/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=1&ved=0CCwQFjAA&url=http%3A%2F%2Fwww.mtc.gob.pe%2Fportal%2Ftransportes%2Fcaminos_ferro%2FSeminario%25202010%2FEXPOSICIONES%2520%2520SEMINARIO%2520DIA%2520DE%2520CAMINO%25202010%2F9%2520Planeamiento%2520del%2520Desarrollo%2520de%2520la%2520Infraestructura%2520Vial.ppt&ei=RkdxUseeOMfbkQfn2IFY&usg=AFQjCNHmYZ2NK_BJZ3JOpnBgSv1ZvNuCFQ&sig2=XjB5JUCxIKWhf7jcc12F5A
https://www.google.cl/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=1&ved=0CCwQFjAA&url=http%3A%2F%2Fwww.mtc.gob.pe%2Fportal%2Ftransportes%2Fcaminos_ferro%2FSeminario%25202010%2FEXPOSICIONES%2520%2520SEMINARIO%2520DIA%2520DE%2520CAMINO%25202010%2F9%2520Planeamiento%2520del%2520Desarrollo%2520de%2520la%2520Infraestructura%2520Vial.ppt&ei=RkdxUseeOMfbkQfn2IFY&usg=AFQjCNHmYZ2NK_BJZ3JOpnBgSv1ZvNuCFQ&sig2=XjB5JUCxIKWhf7jcc12F5A
http://www.anatec-peru.com/anatec/publicaciones/infraestructura_vial/
http://www.anatec-peru.com/anatec/publicaciones/infraestructura_vial/
http://elcomercio.pe/economia/1546705/noticia-peru-retrocedio-cuatro-posiciones-ranking-competitividad-turistica-mundial
http://elcomercio.pe/economia/1546705/noticia-peru-retrocedio-cuatro-posiciones-ranking-competitividad-turistica-mundial
http://www.icex.es/icex/cma/contentTypes/common/records/mostrarDocumento/?doc=4244831
http://www.icex.es/icex/cma/contentTypes/common/records/mostrarDocumento/?doc=4244831
http://www.americaeconomia.com/economia-mercados/finanzas/mas-del-99-de-las-empresas-del-peru-son-pequenas-y-medianas
http://www.americaeconomia.com/economia-mercados/finanzas/mas-del-99-de-las-empresas-del-peru-son-pequenas-y-medianas

50 Plan anual de contrataciones Provias Nacional 2013. [En linea],
http://www.proviasnac.gob.pe/frmConcursosyLicitaciones.aspx?idmenu=979 [Consulta
03 noviembre 2013].

51 Memoria anual 2012. Provias descentralizado. [En linea],
http://www.proviasdes.gob.pe/mem_anual/MemoriaAnual2012.pdf [Consulta 03
noviembre 2013].

54 Porter, Michael. 2008. Las cinco fuerzas competitivas que le dan forma a la
estrategia. Harvard Business Review. [En linea],
http://www.unipiloto.edu.co/resources/files/09022012082835211.pdf [Consulta 05
noviembre 2013].

55 Acuerdo de Libre Comercio Chile- Peru. [En linea],
http://www.aduana.cl/aduana/site/artic/20070711/asocfile/20070711115113/tlc_chile_pe
ru_final.pdf [Consulta 05 noviembre 2013].

58 Ministerio de Industria, Energia y Turismo de Espafia. Encuesta de Autodiagnostico
para la Pyme: Accesos a nuevos mercados. [En linea],
http://servicios.ipyme.org/autodiagnostico/ [Consulta 10 julio 2013].

62 Coémo constituir una empresa en el Perd. Ministerio de Relaciones Exteriores del
Perd. [En linea], www.rree.gob.pe/.../.COMO-CONSTITUIR-EMPRESA-PERU.docx
[Consulta 10 noviembre 2013].

64 Gatica S, Mauricio. 2010. Evolucion del Sistema de Concesiones. Coordinacion de
Concesiones de obras publicas. Gobierno de  Chile. [En  linea],
http://www.concesiones.cl/publicacionesyestudios/seminariosytalleres/Documents/Evolu
cion%20Sistema%20de%20Concesiones.pdf [Consulta 12 noviembre 2013].

65 Rufian L, Dolores. 2002. Politicas de concesion vial: andlisis de las experiencias de
Chile, Colombia y Pera. CEPAL. ) [En linea],
http://www.eclac.org/publicaciones/xml|/1/9751/sgp16.pdf [Consulta 12 noviembre 2013].

74 Presencia de Inversiones Directas de Capitales Chilenos en Pera 1990 — Diciembre

2012. [En linea], http://www.direcon.gob.cl/2013/07/presencia-de-inversiones-directas-
de-capitales-chilenos-en-peru-1990-diciembre-2012/ [Consulta 21 octubre 2013].

78


http://www.proviasnac.gob.pe/frmConcursosyLicitaciones.aspx?idmenu=979
http://www.proviasdes.gob.pe/mem_anual/MemoriaAnual2012.pdf
http://www.unipiloto.edu.co/resources/files/09022012082835211.pdf
http://www.aduana.cl/aduana/site/artic/20070711/asocfile/20070711115113/tlc_chile_peru_final.pdf
http://www.aduana.cl/aduana/site/artic/20070711/asocfile/20070711115113/tlc_chile_peru_final.pdf
http://servicios.ipyme.org/autodiagnostico/
http://www.concesiones.cl/publicacionesyestudios/seminariosytalleres/Documents/Evolucion%20Sistema%20de%20Concesiones.pdf
http://www.concesiones.cl/publicacionesyestudios/seminariosytalleres/Documents/Evolucion%20Sistema%20de%20Concesiones.pdf
http://www.eclac.org/publicaciones/xml/1/9751/sgp16.pdf
http://www.direcon.gob.cl/2013/07/presencia-de-inversiones-directas-de-capitales-chilenos-en-peru-1990-diciembre-2012/
http://www.direcon.gob.cl/2013/07/presencia-de-inversiones-directas-de-capitales-chilenos-en-peru-1990-diciembre-2012/
http://www.direcon.gob.cl/2013/07/presencia-de-inversiones-directas-de-capitales-chilenos-en-peru-1990-diciembre-2012/
http://www.direcon.gob.cl/2013/07/presencia-de-inversiones-directas-de-capitales-chilenos-en-peru-1990-diciembre-2012/

7 ANEXOS
7.1 Anexo A: Encuesta de satisfaccion al Cliente.
La encuesta fue realizada, en forma online durante el mes de septiembre de 2013, a 7

Inspectores Fiscales de Estudios del Departamento de Proyectos Viales Interurbanos
de la Direccion de Vialidad del Ministerio de Obras Publicas de Chile.

P1

¢Hace cuanto tiempo lleva contratando los
servicio de INGELOG?

Respondido: 7 Omitido: 0

Menos de un
afo

Entre un afo
y tres afos

Entre tre
ano y cinco
anos

Entre cinco
anos y 10
anos

Mas de diez
afos

0% 20% 40% 60% 80% 100%
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P2

En general, ;Con qué frecuencia contrata
los servicios de INGELOG?

Respondido: 7 Omitido: 0

Unavez al
mes

Una vez cada
Seis meses

Unavez al
ano
Menos de
una
vez al afio
0% 20% 40% 80% 20% 100%
P3
¢Cual es su grado de satisfaccion general
con los servicios de INGELOG?
Respondido: 7 Omitido: 0
Completamente
satisfecho
Indiferente -
Insatisfecho
Completamente

insatisfecho

0% 20% a0% 60% 80% 100%
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P4

Mucho mejor

Algo Mejor

Mas o menos
igual

Algo peor

Mucho peor

Ho lo s

PS5

Seguro que
=i

Probablemente
=i

Puede que
si, puede que
no

Probablemente
no

Seguro que
no

En comparacion con otras alternativas de
consultoras viales, los servicios de
INGELOG son ...

Respondido: 7 Omitido: 0

0% 20% 4% 60% B0%

¢ Contrataria usted los servicios de
INGELOG de nuevo?

Respondido: T Omitido: 0

0% 20% a0% 60% 80%

81

100%

100%



PB

¢ Recomendaria usted INGELOG a otras
personas?

Respondido: 7 Omitido: 0

Si

Probablemente
sl

No estoy
seguro

Probablemente
no

No

=]
ES

20% 40% 60% B80% 100%
P7

¢ Qué grado de importancia le da usted a los
siguientes aspectos a la hora de contratar
los servicios de INGELOG?... ;Y cudl es su
grado de satisfaccion en esos mismos
aspectos con los servicios recibidos?

Respondido: 7  Omitdo: 0

Grado de importancia al contratar:
caisacer NN

servicio
o

precioicalida

d

sequrcascn NN
el trabajo
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Experiencia

Equipo de
trabajo

Compromiso

de entregas

Relaciones

de trabajo
0% 20% 40% 60%

0 Muy importantz [ Importante @9 Poce importante [ Mo importa

80% 100%
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Calidad del
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el trabajo

Experiencia
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P8

Valoracién de los servicios. Teniendo en
cuenta su experiencia mas reciente con los
servicios de INGELOG, por favor, indique
su grado de satisfaccién, de acuerdo a los
siguientes items:

Respondido: T Omitido: 0

Calidad

Relacion
precio/calida
d

Responsabilid
ad

Tiempo de
ejecucion

Dizsponibilida
dy
accesibili...
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Informes
escritos

Informes
digitales

Manejo de
impactos
ambientales

Manejo salud
¥y seguridad

Coordinacion
de los
servicios

Competitivida
d de los
servicios

Planificacion
de los
trabajos
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Toma de
decisiones
oportunas

Proactividad
en
soluciones

Personal
calificado

]
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De la atencién de las personas que trabajan
en INGELOG, ;Qué tan satisfecho se
encuentra usted con...?

Respondido: T Omitido: 0

Amabilidad
en el trato

Manejo de
informacion

Conocimiento
del tema

Disponibilida
ddela
atencion

Agilidad de
la atencion
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Plazos de
respuesta

Solucion de
problemas

Identificacio
n del
personal

Profesionalis
mo

Etica
profesional

Uniformidad
de criterio
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Aplicacion
de
normativas

Compromiso

0% 20% 40% 60% 20% 100%

Muy Ingatisfeche [ Insatiefecho B Indiferente [ Satisfeche [l WuvSatisfecho

Mo aplica

P10

¢ Tiene algan comentario, opinion u
observacién (en detalle o general) que le
gustaria hacer a INGELOG sobre sus
servicios? ;En qué cree que INGELOG se
diferencia de sus competidores?

Respondido: 7 Omitido: 0

En general, toda empresa de ingenieria, debe mejorar permanente, sea actualizacion de conocimientos,
estrategias, etc.

Debe introducir mejoras importantes en el area de mecanica de suelos v geotecnia.

INGELOG DILATA DEMASIADO EL TERMING DEL CONTRATO - SU ORGANIZACION DIRECTIVA

La planificacidn de trabajos v coordinacidn con especilistas subcontratados puede mejorar, optimizando
asilos tiempos de respuesta hacia los especialistas revisores.

MO

Mo
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7.2 Anexo B: Ranking de transparencia internacional 2012.

x| % =
s | & _ 7
> [ =2 3
£ | 8 z8 <
3| 8 35 T
O x O O
9 1[Canada 84
15 2|Barbados 76
19 3|United States 73
20 4|Chile 72
20 4|Uruguay 72
22 6|Bahamas 71
22 6[Saint Lucia 71
33 8|Puerto Rico 63
36 9[Saint Vincent and the 62
41 10|Dominica 58
48 11|Costa Rica 54
58 12|Cuba 48
69 13|Brazil 43
80 14| Trinidad and Tobago 39
83 15|El Salvador 38
83 15|Jamaica 38
83 15(Panama 38
83 15|Peru 38
88 19|Suriname 37
94 20|Colombia 36
102 21]Argentina 35
105 22(Bolivia 34
105 22|(Mexico 34
113 24|Guatemala 33
118 25|Dominican Republic 32
118 25|Ecuador 32
130 27|Nicaragua 29
133 28|Guyana 28
133 28|Honduras 28
150 30[Paraguay 25
165 31 |Haiti 19
165 31|Venezuela 19

Fuente: Ranking Transparencia Internacional 2012.
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7.3 Anexo C: Graficos macroeconémicos de Peru.

Grafico 15: América Latina: inflaciéon promedio 2003-2012 (%)
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Fuente: Banco Central de Reserva del Pert. 2013.%°

Gréfico 16: Inflacion en Peru periodo 2003-2012 (%)
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Gréfico 17: Tipo de cambio nominal e intervencion en el mercado cambiario
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Fuente: Memoria 2012. Banco Central de Reserva del Peru. 2013.%°

Grafico 18: Tasa de interés de referencia del Banco Central de Reserva de Perl
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Tabla 22: Tasas de interés para operaciones en nuevos soles (porcentaje)

2008 2009 2010 2011 Jun.2012 Dic.2012
Interbancaria 6,5 1,2 3,0 4,2 4,2 4.3
Depdsitos hasta 30 dias 6,5 1,2 2,2 39 3,8 3,5
Depdsitos a plazo de 181 a 360 dias 6,3 3,6 3.8 47 4,3 4,2
Activa preferencial corporativa 7.5 1,7 3.6 5,4 5,1 5,1
FTAMN 1/ 225 19,3 22,8 21,3 19,7 191

1/ Es la tasa activa promedio de mercado en moneda nacional de las operaciones realizadas en los dltimos 30 dias dtiles.
Fuente: BCRP, Superintendencia de Banca, Sequros y AFP.

Fuente: Memoria 2012. Banco Central de Reserva del Pert. 2013.%°

Tabla 23: Tasa de interés para operaciones en nuevos soles (porcentaje)

2008 2009 2010 20m Jun.2012 Dic.2012

Tasa libor a 3 meses 1,8 0,3 0,3 0,6 0,5 0,3
Interbancaria 1.0 0,2 1,1 0,3 1,9 1,1
Depositos hasta 30 dias 0,9 0,4 09 0,7 1,4 1,4
Depositos a plazo de 181 a 360 dias 4,5 2,4 1,7 1,6 1,7 1,7
Activa preferencial corporativa 5,2 1,2 2,1 24 3.4 4,2
FTAMEX 1/ 10,5 8,0 7.9 6,8 8,0 8.2

1/ Es la tasa activa promedic de mercado en moneda extranjera de las operaciones realizadas en los dltimos 30 dias dtiles.
Fuente: BCRP, Superintendencia de Banca, Seguros y AFP.

Fuente: Memoria 2012. Banco Central de Reserva del Perd. 2013.%°
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Gréfico 19: Inversidn directa de capitales chilenos a Pera. (1990 - dic 2012) (US$

millones)
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Fuente: DIRECON. 2013.”

Grafico 20: Inversién de capitales chilenos a Peru. Estructura sectorial (1990 — dic
2012) (%)

Agropecuario
0,7%

Mineria
0,9%

Fuente: DIRECON. 20137

* presencia de Inversiones Directas de Capitales Chilenos en Pert 1990 — Diciembre 2012.
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7.4 Anexo D: Informe de Autodiagndstico para la internacionalizacion.

INFORME FINAL DEL AUTODIAGNOSTICO

AUTODIAGNOSTICO
A continuacioén se detalla el resultado obtenido en el autodiagnostico para su empresa:

DIRECCION ESTRATEGICA

Reflexion de futuro

Horizonte temporal

Su empresa esta haciendo ya més de lo que suele ser habitual en las empresas de su
tipologia con proyeccion internacional. Esa actitud es correcta. Una minima perspectiva
temporal de la evolucion de su empresa, dos afios mas alla del ejercicio en curso, es un
comportamiento correcto.

Alcance

Su empresa va por el buen camino, pero hoy por hoy esto es ya insuficiente. Debe
empezar a analizar también la evolucion de su sector y del entorno econémico nacional
e internacional. Las empresas mas internacionalizadas de su tipologia lo hacen
mayoritariamente, muy por encima de otro tipo de empresas.

Planificacién

Profundidad del anélisis

Su empresa lo hace muy bien. Las empresas de su tipologia con proyeccion
internacional utilizan mayoritariamente sus contactos externos (clientes, proveedores,
competidores, etc.), como fuente de informacién para la elaboracion de la estrategia y
manejan indicadores de gestion para su seguimiento. Ademas, sus directivos son los
que se valen en mayor medida de instrumentos e informacion para prever el futuro de la
organizacién y adelantarse a los cambios del entorno. El Unico riesgo es no saber poner
limite a la recopilacion de informacién (que, por definicién, es infinita) y dedicar mas
recursos de los necesarios. Dada su privilegiada posicion le invitamos a que coopere
con empresas menos "sistematizadas" y les dé algunos indicadores, fuentes de
informacion y métodos de analisis que considere mas relevantes.

Grado de formalizacion

Si Ud. no es exportador, por lo menos tendra claro que debe hacer un buen plan de
salida al exterior antes de lanzarse a la aventura. Y eso ya es mucho. En cualquier
caso, tiene un comportamiento superior a la media y estara seguramente peleando por
mantener un equilibrio entre burocracia y accion. Como ya tendra ideas concretas sobre
este punto, le invitamos a que comparta, con otras PYME menos avanzadas, como
consigue ese equilibrio.
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LIDERAZGO Y ORGANIZACION

Estructura y Capacidad Organizativa

Liderazgo

Situacion tipica de empresa espafiola. La cupula, ademas, suele ser familiar (con algun
adoptado, de larga trayectoria en la empresa). No le impedira empezar a vender fuera,
pero la exportacion bien hecha le exigira tomar un montén de decisiones estratégicas y
reforzar la estructura de personal. En una PYME todo el mundo estd muy ocupado,
sobre todo la cupula con la concentracion de decisiones actual. Pretender
internacionalizarse "con lo puesto” es voluntarista y casi nunca funciona. La presencia
en el exterior va a introducir mas tension en la toma de decisiones de su empresa y
debera integrar bien a la persona que se incorpore para estas funciones.

Coordinacion Interna

Esta Ud. como la mayor parte de las empresas espafiolas. La cupula directiva se suele
coordinar bastante bien. Esto no le impedira salir al exterior si permiten que el nuevo
responsable de exportacion participe de ese ambiente tan "coordinado". Debe tener
claro que la exportacion va a generar nuevo trabajo a todos los departamentos de la
empresa, y les va a exigir un sobreesfuerzo de coordinacién. Es inevitable y esta Ud.
avisado. Las empresas de su tipologia con proyeccion internacional son las mas
inclinadas, entre las empresas espafiolas, al dialogo horizontal y vertical y al trabajo en
equipo.

Formacién y Recursos Humanos

Formacion de los recursos existentes

Ahora tiene frente a si un proyecto especifico muy concreto: formarse en aspectos
internacionales, empezando por Ud. como Gerente y siguiendo por el personal de la
empresa. Esta formacién tiene una doble vertiente: idiomas (y no sélo para los mas
directamente implicados en el proceso de internacionalizacion) y técnicas de comercio
exterior (medios de cobro, documentacién, transporte, logistica, divisas, aduanas, etc.)
para su personal administrativo. Debe saber que las empresas de su tipologia con
proyeccién internacional son de las mas preocupadas por la formacion de su personal y
la transmision interna de conocimientos y experiencias.

Recursos Humanos

Su empresa esta ante una magnifica oportunidad de crecer a tenor de las nuevas
necesidades. Intentar sacar adelante el proyecto de internacionalizacion requiere
recursos especificos. Si no los tiene dentro, debera incorporarlos para que el proyecto
salga adelante con un minimo de fluidez y en tiempo razonable. Ya le avanzamos que
la necesidad minima de personal para la actividad exterior es un responsable comercial
(que tendra que viajar mucho) y una persona de apoyo en el interior para los aspectos
administrativos y de atencion y seguimiento de clientes. Y preste atencion, ademas, a
dos aspectos de alta consideracion en lo relativo a los recursos humanos de las
empresas de su tipologia con proyeccién internacional: 1: Que se obtengan estructuras
flexibles, adaptables a los cambios; 2. Que el potencial profesional de las nuevas
incorporaciones sea alto.
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FINANCIACION

Financiacion

Situacion Financiera

Los inicios de la internacionalizacion son lentos y hay que gastar dinero para abrir
mercados (personal, viajes, adaptacion de productos, comunicaciones, catalogos, etc.).
Aunque su empresa no tiene problemas financieros es muy importante, a efectos de
programacion y control, que cuente con un presupuesto preliminar destinado a esta
actividad para los dos primeros afos. Es una buena herramienta de trabajo. Si su
empresa es ya muy exportadora le invitamos a que coopere con otras menos
avanzadas, indicando cudles fueron las principales partidas de gastos en el inicio de su
actividad exportadora, aquellas que tuvo que vigilar especialmente y aquellas otras en
las que considera que no conviene escatimar recursos.

Estructura Financiera

Dejando aparte la inversién inicial (los dos primeros afos), la apertura de mercados le
permitira, probablemente, una situacion financiera mas desahogada. En primer lugar,
en contra de lo que pueda parecer, se suele cobrar a menores plazos que en el
mercado interno. Y esto tanto en paises avanzados en donde los clientes suelen pagar
antes que en Espafia como en los no desarrollados en

los que las ventas suelen realizarse con instrumentos de cobro practicamente a la vista
(créditos documentarios e incluso pagos anticipados). En segundo lugar, porque el
comercio CON EL exterior no suele generar mucho volumen de existencias, ya que se
produce lo justo para la venta (al menos al principio). Y, en tercer lugar, los clientes
suelen ser mejores, con lo cual su deuda serd mas facilmente financiable.

PRODUCTOS Y PROCESOS

Productos

Amplitud de Gama de Productos

Si Ud. no esta exportando una buena proporcion de sus ventas, que es dudoso, debe
saber que lo podra conseguir con relativa facilidad, al menos desde el punto de vista de
la competitividad del producto (salvo que sea un producto muy tipico espafiol). A veces
le habra asaltado la duda de si podria sobrevivir en el mercado con una gama tan
estrecha. La exportacion le confirmara que si, convirtiendo a su empresa en un
especialista-producto sin fronteras. Si la suya es ya una empresa altamente
exportadora, le invitamos a que coopere con otras empresas menos avanzadas en este
terreno, ofreciéndoles algunos consejos sobre las ventajas que ha visto en la
especializacion a la hora de salir a nuevos mercados o de cémo llegé a la conclusion de
las ventajas de esa especializacion.

Ventajas Competitivas

No esta su empresa mal situada para salir al exterior y seguro que encuentra mercados.
Si no consigue Ud., o no considera apropiado, avanzar por la linea de la diferenciacion,
va a necesitar un esfuerzo consciente en mejorar en todas las vertientes de su empresa
y producto: organizacion, calidad, precio, servicio, etc. Las mejoras, aunque sean
pequefias, en cada una de las dimensiones competitivas, le haran avanzar mucho en el
mercado global y en el interno hasta le pueden hacer imbatible.
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Procesos

Capacidad Productiva

Se trata de una situacidbn muy tipica de empresas que se plantean seriamente su salida
al exterior. Y no es una mala posicion de partida. Intente vender en el exterior hasta
aprovechar ese 20% de capacidad sobrante, lo que le permitira ganar mucho dinero y
afrontar un mejor futuro de su empresa (y abordar, en su caso, una posible ampliacion
de capacidad). Cuando esté a tope se le ocurriran muchas ideas.

Calidad de Proceso

Su empresa esta en la parte alta en este terreno y, si no ha salido fuera todavia, est4 en
un magnifico trampolin para hacerlo. Es Ud. una de las mejores empresas de su sector
en Espafia, y es hora de sacar partido a todo el esfuerzo de preparacion realizado. Pero
no se olvide de los aspectos medioambientales; la inmensa mayoria de las empresas
de su tipologia con proyeccion internacional los tienen en cuenta (con el mayor nivel
entre las empresas espafiolas). Si su empresa esta ya muy internacionalizada, ¢tiene
algun consejo, receta o experiencia que ofrecer a las empresas menos avanzadas en
implantacion de sistemas de calidad de proceso o de producto?

MARKETING

Relacion Comercial

Identificacién de Necesidades

Estos buenos habitos, por encima de la media, le van a ser de gran utilidad para
introducirse en los mercados exteriores. La salida al exterior va, por definicién, a
comprometer mas recursos financieros y humanos. Por tanto, esta todavia mas
justificada la inversién previa en conocer las necesidades de sus clientes y del
mercado. Como su empresa esta habituada a realizar estudios de mercado antes de
iniciar la accion, le invitamos a que coopere con empresas que no han desarrollado este
saludable comportamiento ofreciendo alguna indicacién practica de utilidad en este
terreno.

Sistemas y Servicios de Ventas

Si evalla y hace un seguimiento sistematico sobre la atencion que presta a sus clientes
seguramente la calidad de la atencion sera buena. Esto es especialmente util en la
actividad internacional, en la cual los clientes siempre tienen una sensacion de
incertidumbre mas acentuada. La seguridad de los clientes de que siempre va a haber
alguien al otro lado del teléfono (o del correo electrénico) hace mucho por las ventas
internacionales. Dado que su empresa esta en una situacién de privilegio, debe tener
alguna receta que ofrecer a empresas menos avanzadas para montar buenos sistemas
de atencidn al cliente.

Promocion y Publicidad

Sus acciones promocionales son realmente tipicas. Es lo que hacen la mayor parte de
las PYME, incluso muchas a las que les va muy bien. Este tipo de accion promocional
no le impedird exportar, incluso exportara mucho, aunque su catalogo debera estar
impecablemente traducido y algunas de las ferias tendran que ser en el exterior. Quiza
tenga que hacer un pequefio esfuerzo en el extranjero colaborando con algun
distribuidor en alguna accion puntual, aunque esto tenga mas efecto sobre la moral del
distribuidor que impacto sobre los clientes finales.
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INNOVACION TECNOLOGICA

Incorporacion de Tecnologias

Tecnologia Productiva

Hay que darles la enhorabuena. Sus potenciales clientes en el extranjero le van a hacer
ejercitar sus habilidades con profusién. Hara buenos negocios. Pero no se deje volver
loco tratando de complacer a todo el mundo. El exceso de flexibilidad en la adaptacion
le puede impedir, paradojicamente, crecer mas en el ambito internacional. Centre sus
habilidades en desarrollar uno o dos productos, dentro de su linea de negocios, con
vocacion universal. Dado que su empresa es buena en esto, ¢podria ofrecer algun
consejo o receta a otras empresas menos eficientes en este terreno?

Tecnologias de la Informacion

Su empresa trata de no perder rueda en este terreno (seguro que aguanta). Aparte de
la importancia de estas tecnologias en aspectos mas generales de produccion y
direccion, el uso de las mismas les facilitard enormemente el contacto internacional. Se
ha demostrado que el uso de estas nuevas tecnologias en aspectos comunicativos
fomenta el entendimiento y la colaboracién a traves de ambientes culturales diferentes.
Tanto el alejamiento fisico y psicoldgico intrinseco en las operaciones internacionales
como el coste se reducen considerablemente gracias a las nuevas tecnologias de
comunicacién, como es el caso del correo electronico. Las empresas que usan bien las
nuevas tecnologias tienen, por tanto, menos barreras para vender fuera. Sigan en esa
direccién. Como informacion adicional le indicamos que los directivos de las empresas
de su tipologia con proyeccion internacional son de los que mas tiempo dedican a la
actualizacion de los conocimientos de informéatica y telecomunicaciones.

Politica de Innovacion

Investigacion y Desarrollo

Su empresa tiene una posicion muy normal entre las PYME en el contexto mundial. Uno
de los aspectos positivos de la salida a los mercados internacionales es que ayuda a la
empresa a conocer cuales son los campos en los que tiene futuro (posibilidades de
competir a medio y largo plazo) y en los que no lo tiene. De modo que, indirectamente,
le ayudara a seleccionar las areas en las que su empresa debera ir concentrando los
esfuerzos de investigacion y desarrollo y, casi con seguridad, le invitara a ampliarlos de
una manera natural. Como informacion adicional le sefialamos que las empresas de su
tipologia con proyeccion internacional son de las méas volcadas en proyectos de
desarrollo tecnoldgico.

Proteccion de la Innovacion

Si no la consideran de gran valor es porque seguro no lo tiene: ni valor ni patrimonio
intelectual ni comercial. Es una situacion bastante comun. Muchas PYME no tienen
tecnologia propia susceptible de ser protegida. Si la tienen puede que no consideren
apropiado el patentarla y hacerla asi de dominio publico. Con las marcas suele suceder
algo similar. No siendo conocida por el gran publico, ni susceptible de promocionar por
limitaciones de presupuesto, no se le suele conceder mucho valor.

El que tenga registrada alguna marca es algo positivo, aunque su valor sea reducido.
En los aspectos internacionales es aun mas valorado, no porgue su marca vaya a
alcanzar mas renombre fuera, sino porque el poseer una marca adecuada, a la que su
empresa preste suficiente cuidado, les va a ayudar a centrar todas sus actividades de
produccion y comercializacion. Les servira para transmitir la imagen gue necesita
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proyectar entre sus allegados comerciales mas directos (aunque sélo sean sus
distribuidores). Por supuesto, al salir a vender al exterior, deberan registrar dicha
imagen también en esos mercados.

COOPERACION EMPRESARIAL

Politicas de Cooperacién

Cooperacion Formal

Y ya que su empresa tiene "tecnologia” cooperadora, le invitamos a que haga honor
una vez mas a esta habilidad, aportando a empresas mas escépticas algunas ideas que
inciten a la cooperacién interempresarial sacadas de su experiencia o bien aspectos
practicos que su empresa usa frecuentemente al enfocar estos temas.

Cooperacion No Formal

La relacion que su empresa mantiene con sus clientes y proveedores es de alto
"standing” y su entendimiento es natural en el ambiente en que se mueve. Aunque su
empresa se desenvuelva en Espafa sin problemas, tanto con acuerdos formales como
informales, en el exterior puede que le sea més dificil trabajar con los no formales. Las
pautas culturales y, por tanto, los comportamientos esperados, van con seguridad a
variar respecto a lo que su empresa estd acostumbrada. Para que ambos se eviten
desagradables sorpresas, es mejor que plasmen su cooperacion en un documento
detallado.

Posibilidades de Cooperacién

Cooperacion Institucional

La actitud abierta de su empresa ante cualquier oportunidad que aparezca es
razonable. Pero las oportunidades, como Ud. bien sabe, no suelen venir solas. Cara a
la salida al exterior, no deberia descartar previamente ninguna posibilidad de apoyo y
cooperacion institucional, publica o privada.

Existen multiples programas de ayuda y cooperacidon que le pueden ser Utiles en
terrenos como la innovacion, la homologacion, el registro de marcas, la transferencia
tecnoldgica, etc. Dedique tiempo

a ver lo que hay en este terreno, pues se puede estar perdiendo posibilidades de
cooperacion interesantes, y no sélo para el mercado exterior.

Conocimiento de las Posibilidades de Cooperacion

Si en algin momento la cooperacion, empresarial o con instituciones publicas o
privadas, entra en sus planes, vuelva a estas paginas, que le seran de ayuda. Aparte de
esto, lo Unico que podemos decirle es que tenga una actitud mas abierta frente a la
cooperacion, ya que lo mas probable es que encuentre algin programa de su interés.
En cualquier caso, debe saber que una de las orientaciones fundamentales en el ambito
nacional e internacional es el de fomentar la cooperacion entre empresas de todo el
mundo, y esto es valido tanto entre empresas de la Unién Europea como con empresas
de paises menos desarrollados. Y nos atrevemos a aventurar que esta orientacién va a
persistir durante décadas. Por tanto, hay y va a haber mucho apoyo para facilitar esa
cooperacion.
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7.5 Anexo E: Como constituir una empresa en el Perd.

El Perd brinda un nuevo mecanismo para la estabilidad legal de la inversion extranjera,
otorgando garantias, libertades y derechos.

Las inversiones extranjeras que se efectlen en el pais no requieren autorizacion
previa, s6lo basta una comunicacion que sefiale que la inversion se ha realizado.

La inversion extranjera que se efectie en moneda libremente convertible, debera ser
canalizada a través del Sistema Financiero Nacional. Las utilidades en su totalidad
pueden ser repatriadas por los inversionistas extranjeros sin limitacion alguna.

Este folleto contiene los lineamientos generales de como se establece una empresa en
el Perd. Los principales procedimientos que deben realizar en este contexto también se
encuentran sefalados.

I. EMPRESAS NUEVAS O SUCURSALES

Los inversionistas y/o empresas extranjeras tendrdn que decidir si operan a
través de la constitucion de una empresa nueva o de una sucursal.

Las leyes del Peru reconocen diversas formas empresariales, entre las que estan
la sociedad anénima, sociedad comercial de responsabilidad limitada, sociedad
colectiva, sociedad civil de responsabilidad limitada, sociedad en comandita por
acciones, asociaciones en participacion, consorcios y sucursales.

De las formas societarias antes mencionadas tenemos que las Sociedades
Andnimas y las Sucursales de empresas extranjeras son las mas usadas en el
pais, por las ventajas que otorga.

A. SOCIEDAD ANONIMA

1. Denominacion

La sociedad andnima podra adoptar cualquier denominacion, pero debera figurar
necesariamente la indicacion Sociedad Andnima, o las iniciales "S.A.".

2. Capital

El capital social esta representado por acciones nominativas y se integra por
aportes de los socios, quienes no responden personalmente por las deudas
sociales.

Para que se constituya la sociedad es necesario que tenga su capital suscrito
totalmente, y cada accion suscrita pagada, por lo menos, en un 25%. No
existiendo un monto minimo de capital.
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3. Accionistas

El nimero de accionistas no puede ser menor a 2 personas naturales o juridicas,
residentes o no residentes.

4. Constitucion

Existen dos formas de constituirse, en un sélo acto (Constitucion Simultanea), o
en forma sucesiva (Constituciéon por Oferta a Terceros). En ambos casos es
imprescindible la intervencion del Notario Publico. También, en ambos casos, los
fundadores de la sociedad deberan entregar al Notario los documentos e
informacion necesarios para poder iniciar su constitucion.

a) Constitucion Simultanea

El aporte de capital social debe ser depositado en una cuenta abierta en
una Institucion Financiera del Perd. Una vez efectuado el depésito, los
fundadores redactaran la Minuta de Constitucion, la cual debera estar
debidamente refrendada por un abogado, y la llevaran asi firmada al
Notario, quien la elevard a Escritura Publica, con la finalidad de que se
inscriba en el Registro Mercantil correspondiente al lugar donde se
constituya.

b) Constitucion por Oferta a Terceros

Los fundadores deberan redactar un programa de constitucion que
llevardn al Notario para efectos de legalizar sus firmas. Una vez
legalizadas las mismas, se depositara en el registro mercantil a efectos de
proceder a su publicacion posterior, con la finalidad de encontrar
potenciales suscriptores. La asamblea de suscriptores debera realizarse
en el lugar y hora establecido en el programa, o en su defecto, en los que
sefale la convocatoria que hagan los fundadores. Dentro de los 30 dias
siguientes a la celebracion de la asamblea, la persona o personas
designadas, otorgaran la Escritura Publica de Constitucion de la sociedad,
la cual deberéa inscribirse en el Registro Mercantil del domicilio de la
sociedad.

5. Costos de Organizacién

Los Gastos acarreados por efectos de la constitucion de la empresa son los
siguientes:

o Gastos Notariales, estan referenciados por el monto de capital y por la

extension de la Escritura Publica.
o Gastos Registrales, la tasa a pagar es el 3/1000 del capital social.
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e Otros gastos, comprende la inscripcion del nombramiento de Directores,
pago de honorarios de abogado, notario, etc.

6. Tiempo de Duracién

El tiempo de duracion es indeterminado, salvo que en los Estatutos se
establezca lo contrario.

7. Aportes

Los aportes pueden ser efectuados en moneda nacional y/o extranjera, asi como
en bienes fisicos o tangibles, o en contribuciones tecnologicas intangibles, que
se puedan presentar bajo la forma de bienes fisicos, documentos técnicos e
instrucciones; con la finalidad de que sean susceptibles a ser valuados. Los
aportes no dinerarios seran revisados por el Directorio.

8. Organos de la Sociedad

8.1 Junta General de Accionistas, es la reunidbn de los accionistas
debidamente convocada, para decidir asuntos propios de su competencia.
Este 6rgano decide por mayoria, teniendo en cuenta el namero de
acciones en que se encuentra dividido el capital. Es el 6rgano maximo de
la sociedad.

8.2 Directorio, es elegido por la Junta General de Accionistas, debiendo
ser inscrita dicha designacién en el registro mercantil del lugar donde se
encuentra domiciliada la sociedad. Para ser director no se requiere ser
accionista; salvo que el Estatuto disponga lo contrario, asimismo, puede
ser Director un extranjero no domiciliado. El nimero de directores sera
fijado en el estatuto, y en su defecto, lo determinara la Junta General. El
namero de directores no podra ser inferior a tres. El directorio tiene las
facultades de representacién legal y de gestion necesarios para la
administracion de la sociedad dentro de su objeto.

El Directorio esté obligado a formular la memoria, los estados financieros y
la propuesta de aplicacion de las utilidades en caso de haberlas. Los
documentos anteriormente sefialados deberan reflejar en forma clara y
precisa, la situacion econdmica y financiera de la sociedad, las utilidades
obtenidas o las pérdidas sufridas y el estado de sus negocios.

8.3 Gerencia, el gerente es nombrado por el directorio, salvo que el
estatuto reserve esa facultad a la Junta General. Pueden existir varios
gerentes, si asi lo determina el estatuto o lo acuerda la Junta General, la
duracion del cargo es por tiempo indefinido, salvo disposicion contraria del
estatuto o que el nombramiento se haga por un plazo determinado. Las
atribuciones del gerente se estableceran en el estatuto o al ser nombrado,
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de lo contrario, se presume que el gerente esta facultado para la ejecuciéon
de los actos y contratos ordinarios correspondientes al objeto social.

9. Requisitos Contables

Las empresas se encuentran obligadas a llevar libros de contabilidad
considerados como principales, los cuales deberan estar en castellano y
en moneda nacional, salvo que sean empresas que hayan suscrito
contratos especiales con el Estado y por tal motivo puedan llevar su
contabilidad en moneda extranjera. Los principales libros contables son
los siguientes:

o Libro de Inventario y Balances

e Libro Diario

e Libro Mayor

e Libro de Planillas de Sueldos y/o Salarios
e Libro de Actas

e Libro Caja

e Registro de compras

e Registro de ventas

Los libros para ser utilizados se deben legalizar ante el Notario Publico,
excepto el de Planillas, el cual se legalizara ante el Ministerio de Trabajo y
Promocion Social, pagando la tasa correspondiente en el Banco de la
Nacion.

10. Utilidades

Soélo podran ser pagados dividendos sobre las acciones en razén de
utilidades obtenidas o de reservas de libre disposicién, siempre que el
patrimonio no sea inferior al capital social. La distribucién de dividendos a
los accionistas se realizard en proporcion a las sumas que hayan
desembolsado y al tiempo de integracion al capital social.

B. SUCURSALES
Las empresas extranjeras pueden libremente establecer sucursales en el
Peru, debiendo inscribirlas en el registro del lugar de su funcionamiento en
el pais.
La escritura publica debera contener cuando menos:
a. El certificado de vigencia de la sociedad principal en su pais

de origen con la constancia de que su pacto social ni su
estatuto le impiden establecer sucursales en el extranjero;

105



b. Copia del pacto social y del estatuto o de los instrumentos
equivalentes en el pais de origen; y,

c. El acuerdo de establecer la sucursal en el Perl, adoptado
por el érgano social competente de la sociedad que indique:
el capital que se le asigna para el giro de sus actividades en
el pais, la declaracion de que tales actividades estan
comprendidas dentro de su objeto social; el lugar del
domicilio de la sucursal; la designacion de por lo menos un
representante legal permanente en el pais; los poderes que
le confiere; y su sometimiento a las leyes del Pera para
responder por las obligaciones que contraiga la sucursal en
el pais.

El representante legal nombrado en el Perd, debera tener poderes
suficientes para resolver cualquier cuestion relacionada con las
actividades de la empresa, para obligar a la sociedad por las operaciones
que realice la sucursal y las generales de representacion procesal que
exige la ley.

[I. CONTRATOS ASOCIATIVOS

Los contratos asociativos crean y regulan la participacion e integracion en
negocios o empresas determinadas, en interés comun de los intervinientes. Este
tipo de contrato, no genera una persona juridica, debera constar por escrito y no
esta sujeto a inscripcién en el Registro.

Existen 3 formas de contratos asociativos: el contrato de asociacion en
participacion, el consorcio y el joint venture. Se considerara inversion extranjera
directa a los recursos destinados a los contratos mencionados anteriormente,
que otorguen al inversionista extranjero una forma de participacién en la
capacidad de produccion, sin que ello suponga aporte de capital y que
corresponde a operaciones comerciales de caracter contractual a través de las
cuales el inversionista extranjero provee bienes o0 servicios a la empresa
receptora a cambio de una participacion en volumen de produccion fisica, en el
monto global de las ventas o en las utilidades netas de la referida empresa
receptora.

[ll. FORMALIDADES ADMINISTRATIVAS

En adicion a los requisitos legales mencionados anteriormente, existen ciertas
formalidades que deben ser cumplidas por las empresas extranjeras que deseen
establecer empresas nuevas o sucursales.

A. REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES (RUC)

La Superintendencia Nacional de Administracién Tributaria (SUNAT), tiene entre
otras funciones la de registrar a los contribuyentes, otorgandoles el certificado
gue acredite su inscripcion en el Registro Unico de Contribuyentes.
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Para su obtencion se deberé presentar lo siguiente:

e Minuta de constitucion

e Recibo de agua o luz del domicilio fiscal.

e Formato de inscripcién de RUC de la SUNAT

« Documento de identidad en original del representante legal

* Si el tramite lo realiza una tercera persona debera presentar una carta
poder simple otorgada por el representante legal, el documento de
identidad en original de la tercera persona.

Las empresas que inicien operaciones, por el solo mérito de su inscripcion
en el Registro Unico de Contribuyentes - RUC, obtendran en forma
automatica su registro en los Ministerios competentes, asi como las
autorizaciones y permisos o licencias sectoriales necesarias para iniciar
sus actividades, ademdas el registro correspondiente en el Instituto
Peruano de Seguridad Social - IPSS, sin perjuicio del tramite que dichas
empresas deberan efectuar ante la Municipalidad.

Se encuentran fuera del beneficio sefialado anteriormente las siguientes
actividades:

1. Actividad Industrial:

a. Produccion de armas, municiones o explosivos;

b. Confeccidn de prendas de uso militar o policial; v,

c. Elaboracion de productos e insumos quimicos que se
encuentran fiscalizados por dispositivos especiales.

Para el inicio de este tipo de actividades, las empresas, luego de
inscribirse en el RUC, deberan someterse a la verificacion de la Direccion
Nacional de Industrias del MITINCI y obtener su autorizacion expresa,
luego de realizar los tramites necesarios ante las entidades competentes
del Ministerio del Interior y Ministerio de Defensa, segun corresponda.

2. Actividades Comerciales y de Servicios

d. Comercializacion de productos e insumos quimicos que se
encuentran fiscalizados por dispositivos especiales; dichas
empresas para iniciar actividades, luego de su inscripcion en
el RUC, deberan seguir el mismo procedimiento sefialado en
el ultimo parrafo del inciso c) del numeral 1.

e. Comercializacion de plaguicidas, productos farmacéuticos y
biolégicos de uso veterinario, alimentos para animales;
dichas empresas para iniciar sus actividades, luego de su
inscripcion en el RUC, deberan previamente obtener la
autorizacion correspondiente del Servicio Nacional de
Sanidad Agraria - SENASA.

107



f. Comercializacion de flora y fauna que se encuentren
fiscalizados por dispositivos especiales y por la Convencion
sobre el Comercio Internacional de Especies Amenazadas
de Flora y Fauna Silvestre; dichas empresas para iniciar
actividades, deberdn obtener previamente la autorizacion
correspondiente del Ministerio de Agricultura.

g. Servicios de vigilancia y seguridad; dichas empresas para
funcionar, luego de su inscripcion en el RUC, deberan
obtener la autorizacion correspondiente del Ministerio del
Interior.

h. Servicios de fumigaciones de naturaleza agropecuaria;
dichas empresas para iniciar sus actividades, luego de su
inscripcion en el RUC, deberadn previamente obtener la
autorizacion correspondiente del Servicio Nacional de
Sanidad Agraria - SENASA.

3. Actividades Turistica

I. Agencias de viajes y turismo; las mismas que para el inicio
de sus actividades, luego de inscritas en el RUC, deberan
presentar ante la Direccibn Nacional de Turismo la Carta
Fianza a que hace referencia el Articulo 7 del Decreto
Supremo N° 021-92-ICTI.

j. Establecimientos de hospedaje que pretendan ostentar clase
y categoria de acuerdo a la legislacion vigente, los cuales
deberan solicitar su clasificacion y categorizacion ante la
Direccion Nacional de Turismo, luego de inscritos en el RUC.

k. Casinos de juego; los mismos que deberan cumplir con los
requisitos establecidos en su respectiva ley y normas
reglamentarias y complementarias.

|. Tragamonedas, los mismos que deberan cumplir con los
requisitos establecidos en el "Reglamento de Uso vy
explotaciéon de Tragamonedas".

m. Restaurantes que pretendan ostentar categoria de 1 a 5
Tenedores y/o ser calificados como turisticos, deberan
solicitar su categorizacién ante la Direccion Nacional de
Turismo, luego de su inscripcion en el RUC.

n. Servicios de alojamiento; los mismos que, para iniciar
actividades, luego de su inscripcion en el RUC, deberan
solicitar su autorizacion al Organo competente de acuerdo al
Decreto Supremo N° 10-95-MITINCI.

4. Servicio de Transporte terrestre Interprovincial e Internacional
0. Transporte regular de pasajeros;

p. Transporte turistico de pasajeros; vy,
g. Transporte de carga.
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Para el inicio de este tipo de actividades, las empresas, luego de inscritas
en el RUC, deberan solicitar la Concesion de Ruta, Permiso de Operacion
o Constancia de Empadronamiento, segun corresponda, ante la Direccion
General de Circulacion Terrestre.

5. Actividades vinculadas a la Salud
o Cementerios y Crematorios

En todos los demas casos de establecimientos vinculados a la
salud, la sola inscripcidon en el RUC bastara para que éstos puedan
iniciar formalmente sus actividades, sin necesidad de realizar
ningun tramite adicional o paralelo.

6. Actividades Agroindustriales

a. Procesamiento de flora y fauna silvestre, dichas empresas
para el inicio de sus actividades deberan previamente
obtener, luego de su inscripcion en el RUC, la autorizacion
de la instancia correspondiente del Ministerio de Agricultura.

b. Beneficio de ganado y aves, dichas empresas para el inicio
de sus actividades deberan previamente obtener, luego de
su inscripcion en el RUC, la autorizacion sanitaria del
Servicio Nacional de Sanidad Agraria - SENASA.

c. Produccion de plaguicidas de origen vegetal, dichas
empresas para el inicio de sus actividades deberan
previamente obtener, luego de su inscripcion en el RUC, la
autorizacion sanitaria del Servicio Nacional de Sanidad
Agraria - SENASA.

B. REGISTRO DE INVERSION EXTRANJERA

Las inversiones extranjeras destinadas al capital de una empresa,
asi como las formalizadas contractualmente con una empresa
peruana, incluyendo las asociaciones en participacién y cualquier
otra forma de asociaciones de riesgo también deberan registrarse
ante la Comisibn Nacional de Inversiones y Tecnologias
Extranjeras -CONITE. Para tal efecto, se debera presentar una
solicitud, adjuntando la siguiente documentacion, segun el tipo de
aporte efectuado:

1. Aportes en moneda libremente convertible:

En los casos de constitucibn de empresas, inversiones en
bienes ubicados fisicamente en el territorio nacional y en
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contratos de asociacion o similares, se acompafiara copia
del documento o documentos que certifiquen la canalizacion
de los aportes a través del Sistema Financiero Nacional, en
los que debe figurar el nombre o razon social del
inversionista como girador en el exterior, contra cuenta
abierta en banco o entidad financiera del exterior a nombre
de la empresa receptora de la inversion.

Cuando los aportes son destinados a la constitucion de
empresas, podra acreditarse el giro a nombre del mandatario
o apoderado del inversionista, debiendo -certificarse tal
condicion.

2. Aportes producto de la capitalizaciébn de obligaciones privadas
con el exterior:

Debera acreditarse la existencia de la obligaciéon pendiente
de pago, mediante presentacion de copia de los documentos
contables correspondientes.

3. Aportes en bienes fisicos o tangibles, inclusive en el caso de
contratos de asociacion en participacion o similares:

Se acompanfara copia de la factura comercial, libre de pago,
y de la pdliza de importacién emitida por la Administracion de
la Aduana correspondiente.

4.Aportes en contribuciones tecnolégicas intangibles:

Se acompariara copia del certificado de registro de marca,
patente u otro elemento de propiedad industrial, expedido
por el Instituto Nacional de Defensa de la Competencia y
Proteccion a la Propiedad Intelectual (INDECOPI) que
acredite el derecho, vigente, a nombre del inversionista, asi
como copia del Acta de la Junta de Directorio o de la Junta
de Accionistas, donde conste la confirmaciéon de la
valorizacion efectuada, o copia del contrato correspondiente,
en el caso de asociaciones en participacion o similares.

5. Aportes en moneda nacional con derecho a giro, por concepto de
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utilidades, dividendos, regalias u otro tipo de acreencias
devengadas:

Deberd acreditarse, mediante copia de los documentos
contables pertinentes, la disponibilidad de los recursos con
derecho a giro. Adicionalmente, en el caso de regalias,
debera adjuntarse copia de la Resolucién de Registro, ante
el organismo nacional competente, del contrato que generd
la obligacion.

Ademas, para todos los casos se adjuntaré:

Copia de la Escritura Publica de Constitucién de la nueva
empresa o de la sucursal, segun corresponda, con la
constancia de inscripcion en el Registro respectivo.

Copia del asiento contable de capitalizacion.

En el caso de joint ventures contractuales, debera
acompanfarse copia del correspondiente contrato.

C. LICENCIA MUNICIPAL DE FUNCIONAMIENTO

Sirve para efectos de poder funcionar comercialmente, y se solicita ante la
Municipalidad de la jurisdiccién, donde esté ubicada la sociedad.

D. REGISTRO PATRONAL

Formato otorgado por el Instituto Peruano de Seguridad Social (IPSS)

RUC

Libro de Planillas sellado por el Ministerio de Trabajo
Licencia de funcionamiento o Registro Industrial segun sea el caso.
Libreta Electoral del representante legal.
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7.6 Anexo F: Remuneraciones y Equipos para contrato de entrada Tipo.

CARGO/ OFICIO T/IE,E\I/I\;’L\IET_A(CL:JIS%,;I CANTIDAD DEDICACION VALC()SS;?TAL
PERSONAL PROFESIONA
Director del Proyecto 6.200 1 50% 3.100
Subdirector Técnico-Operativo 5.300 1 100% 5.300
Subdirector Financiero 4.800 1 50% 2.400
Ingeniero Residente Técnico 3.300 2 100% 6.600
Ingeniero Residente Ambiental 3.300 1 100% 3.300
Ingeniero Residente Geologo 2.300 1 20% 460
Ingeniero Auxiliar 1.500 1 100% 1.500
Ingeniero Catastral o geodesta 3.000 1 100% 3.000
Especialista Estructuras 2.600 1 50% 1.300
Especialista Geotecnia, Suelos 3.400 1 25% 850
Especialista Pavimentos 3.400 1 10% 340
Especialista Tuneles 5.400 1 50% 2.700
Especialista Hidraulica 2.500 1 25% 625
Especialista Ambiental 4.500 1 25% 1.125
Especialista Electromecéanico 6.600 1 25% 1.650
Especialista DGV 2.800 1 10% 280
Abogado especialista Derecho Administrativo 3.100 1 50% 1.550
Coordinador Social 2.000 1 100% 2.000
Auditor en Area de Sistemas ylo pesaje y/o tarifas 2.300 1 50% 1.150
Topoégrafo 1.400 1 100% 1.400
Laboratorista 1.400 1 100% 1.400
Cadenero | 750 1 100% 750
Cadenero Il 580 1 100% 580
Inspectores 1.400 2 100% 2.800
Conductores 540 3 100% 1.620
Secretaria 620 1 100% 620
Servicios Generales Campamentero 470 1 100% 470
Auxiliar Administrativo 1.000 1 100% 1.000
TOTAL COSTOS DE PERSONAL CONTRATO 49.870
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UNIDAD

VALOR (US$)

CANTIDAD

VALOR TOTAL

(US$)

INVERSIONES CAMPAMENTO

Computadores (compra) Gl 11.350 1 11.350
Scanner - Impresoras - Periféricos (compra) Gl 1.110 1 1.110
Topografia (compra) Gl 10.580 1 10.580
Sofware: Project - Autocad - Office (compra) Gl 7.720 1 7.720
Camaras Fotografia - Video Portatil (compra) Gl 815 1 815
Equipos de Video Peajes (compra) Gl 8.860 1 8.860
SUBTOTAL INVERSIONES (1) 40.435
OTROS COSTOS MENSUALES

Moto (Inspector) U/mes 150 1 150
Equipos de video peajes (mantenimietno y lecturd Gl/mes 780 1 780
Vehiculos (alquiler ymantenimiento) Gl/mes 5.210 1 5.210
Alquiler y Dotacidn Oficina en la zona del

proyecto Gl/mes 1.000 1 1.000
Transportes varios Gl/mes 1.000 1 1.000
Reproduccién documentos, planos, etc Gl/mes 520 1 520
Edicion de informes Gl/mes 520 1 520
Comunicaciones Gl/mes 780 1 780
Equipo de laboratorio Gl/mes 1.390 1 1.390
SUBTOTAL OTROS COSTOS MENSUALES (2) 11.350
TOTAL EQUIPAMIENTO CAMPAMENTO = (1) +(2) 51.785

113




7.7 Anexo G: Detalle de los calculos del flujo de caja.

1.- Estimacion de Costos Fijos

a.- Sueldos: Incluyen costos de prevision, salud, alimentos, transporte y elementos de
seguridad.

Afio 1 Afio2 | Afio3 | Aflo4 | Afo5
PROYECTO wss) | wuss) | uss) | wss) | Uss)
OHCINA
Representante Legal 108.000| 108.000| 108.000( 108.000| 108.000
Coordinador Comercial 72.000( 72.000( 72.000| 72.000| 72.000
Asistente administrativo 8.400( 8.400( 8.400| 8.400| 8.400
Outsourcing contable 9.000( 12.000( 12.000| 12.000| 12.000
Asesoria laboral, tributaria y legal 24.000( 24.000( 24.000( 24.000| 24.000
Subtotal Oficina (1)| 221.400(224.400|224.400|224.400|224.400
CAMPAMENTO
Director del Proyecto 27.900| 37.200( 37.200| 37.200| 37.200
Subdirector Técnico-Operativo 47.700( 63.600| 63.600| 63.600( 63.600
Subdirector Financiero 21.600( 28.800( 28.800| 28.800| 28.800
Ingeniero Residente Técnico 59.400( 79.200| 79.200| 79.200| 79.200
Ingeniero Residente Ambiental 29.700( 39.600| 39.600| 39.600| 39.600
Ingeniero Residente Geologo 4.140| 5.520| 5.520| 5.520| 5.520
Ingeniero Auxiliar 13.500( 18.000( 18.000| 18.000| 18.000
Ingeniero Catastral o geodesta 27.000( 36.000( 36.000| 36.000| 36.000
Especialista Estructuras 11.700| 15.600| 15.600( 15.600( 15.600
Especialista Geotecnia, Suelos 7.650| 10.200( 10.200( 10.200| 10.200
Especialista Pavimentos 3.060( 4.080( 4.080| 4.080| 4.080
Especialista Tuneles 24.300( 32.400( 32.400( 32.400| 32.400
Especialista Hidraulica 5.625( 7.500( 7.500| 7.500| 7.500
Especialista Ambiental 10.125] 13.500( 13.500| 13.500( 13.500
Especialista Electromecéanico 14.850] 19.800| 19.800( 19.800| 19.800
Especialista DGV 2.520 3.360 3.360 3.360 3.360
Abogado especialista Derecho Administrativo 13.950| 18.600| 18.600( 18.600| 18.600
Coordinador Social 18.000| 24.000( 24.000| 24.000| 24.000
Auditor en Area de Sistemas y/o pesaje ylo tarifad 10.350| 13.800| 13.800| 13.800( 13.800
Topografo 12.600( 16.800( 16.800| 16.800| 16.800
Laboratorista 12.600( 16.800( 16.800| 16.800| 16.800
Cadenero | 6.750| 9.000| 9.000| 9.000| 9.000
Cadenero |l 5.220| 6.960| 6.960( 6.960( 6.960
Inspectores 25.200( 33.600| 33.600| 33.600| 33.600
Conductores 14.580| 19.440| 19.440( 19.440( 19.440
Secretaria 5.580 7.440 7.440 7.440 7.440
Senvicios Generales Campamentero 4230( 5.640( 5.640| 5.640| 5.640
Auxiliar Administrativo 9.000| 12.000| 12.000| 12.000| 12.000
Subtotal Campamento (2)| 448.830|598.440(598.440(598.440|598.440

TOTAL SUELDOS (1) +(2)| 670.230] 822.840| 822.840 822.840| 822.840|
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b.- Traslado de personal chileno a Pert en forma periédica

| Afio 1 (Us$) [ Afio 2 (US$) | Afto 3 (US$) [ Ao 4 (US$)| Afio 5 (US$)]

Personal
Gerente General 17.244 17.244 17.244 17.244 17.244
Gerente de Contrato 8.622 8.622 8.622 8.622 8.622
Gerente de Ingenieria 8.622 8.622 8.622 8.622 8.622
Total 34.488 34.488 34.488 34.488 34.488
c.- Arriendos y equipamientos:
[uss/mes  [Adio 1 (Us$) | Afio 2 (Us$) | Ao 3 (US$)| Ao 4 (US$) | Afio 5 (USS)|
OFICINA
Arriendo 1.200 14.400 14.400 14.400 14.400 14.400
Péliza de seguro 800 9.600 9.600 9.600 9.600 9.600
Articulos de oficina 300 3.600 3.600 3.600 3.600 3.600
Servicios basicos 400 4.800 4.800 4.800 4.800 4.800
Limpieza instalaciones 270 3.240 3.240 3.240 3.240 3.240
Actualizacién pagina web 100 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200
Subtotal equipamiento Oficina (1) 3.070 36.840 36.840 36.840 36.840 36.840
CAMPAMENTO
Moto (Inspector) 150 1.200 1.800 1.800 1.800 1.800
Equipos de video peajes (mantenimiento y lectura) 780 6.240 9.360 9.360 9.360 9.360
Vehiculos (alquiler ymantenimiento) 5.210 41.680 62.520 62.520 62.520 62.520
Alquiler y Dotacién Oficina en la zona del proyecto 1.000 8.000 12.000 12.000 12.000 12.000
Transportes varios 1.000 8.000 12.000 12.000 12.000 12.000
Reproducciéon documentos, planos, etc 520 4,160 6.240 6.240 6.240 6.240
Edicion de informes 520 4,160 6.240 6.240 6.240 6.240
Comunicaciones 780 6.240 9.360 9.360 9.360 9.360
Equipo de laboratorio 1.390 11.120 16.680 16.680 16.680 16.680
Subtotal equipamiento Campamento (2) 11.350 90.800 136.200 136.200 136.200 136.200
TOTAL (1) +(2)| 14.420| 127.640| 173.040| 173.040 173.040| 173.040
e Consolidado de Costos Fijos
Afio 1 (US$) | Afio 2 (US$) | Afio 3 (US$) | Afio 4 (US$) | Afio 5 (US$)
Costos Arriendo y equipamiento 127.640 173.040 173.040 173.040 173.040
Costos de Sueldos 668.130 822.840 822.840 822.840 822.840
Costos Traslados Santiago-Lima 34.488 34.488 34.488 34.488 34.488
TOTAL COSTOS FLJOS 830.258 1.030.368 1.030.368 1.030.368 1.030.368

Cabe destacar que los Costos de Sueldos representan un 80% de los Costos Totales.
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2.- Depreciacion:

Para depreciar los activos fijos, se consideraron aquellos que aportan al negocio y se
les aplicé una depreciacion de tipo lineal, en que la tasa de depreciacion anual se
estimé en la méxima que permite la Superintendencia Nacional de Aduanas y
Administracion Tributaria de Pertd (SUNAT) y que asciende a un 20% para todos los
tipos de activos fijos depreciables, que en este caso son: edificio, equipamiento o
magquinaria y vehiculo.”

tasadep.| Afol | Aio2 | Aho3 | Alio4 | Afo 5
Anual | (USS) | (USS) | (USS) | (USS) | (USS)
Arriendo 20% 2.880 | 2.304 | 2.419 | 2.396 | 2.401
Equipamiento 20% 2.100 | 1.680 | 1.680 | 1.680 | 1.680
Compra softwares 20% 1.720 | 1.376 | 1.376 | 1.376 | 1.376
Inst. y Montaje Red de Sistemas 20% 160 128 128 128 128
Mejoras varias 20% 600 480 480 480 480
Subtotal Oficina (1) 7.460 | 5.968 | 6.083 | 6.060 | 6.065
Moto (Inspector) 20% 240 312 298 300 300
Equipos de video peajes (mantenimiento y lectura) 20% 1.248 | 1.622 | 1.548 | 1.562 | 1.560
Vehiculos (alquiler y mantenimiento) 20% 8.336 | 10.837| 10.337 | 10.437 | 10.417
Alquiler y Dotacién Oficina en la zona del proyecto 20% 1.600 | 2.080 | 1.984 | 2.003 | 1.999
Transportes varios 20% 1.600 | 2.080 | 1.984 | 2.003 | 1.999
Comunicaciones 20% 1.248 | 1.622 | 1.548 | 1.562 | 1.560
Computadores (compra) 20% 2.270 | 1.816 | 1.816 | 1.816 | 1.816
Scanner - Impresoras - Periféricos (compra) 20% 222 178 178 178 178
Topografia (compra) 20% 2.116 | 1.693 | 1.693 | 1.693 | 1.693
Camaras Fotografia - Video Pértatil (compra) 20% 163 130 130 130 130
Equipos de Video Peajes (compra) 20% 1.772 | 1.418 | 1.418 | 1.418 | 1.418
Subtotal Campamento (2) 20.815| 23.788( 22.932| 23.103| 23.069
TOTAL (1) +(2) | 28.275| 29.756| 29.015| 29.163| 29.133]

3.- Tasa de Descuento’®:

Para la determinacion de la tasa de descuento se utiliza la férmula del modelo CAPM
(capital assets pricing model):

Kp= Rf + 8 (Rm—Rf)

Donde,
Kp= Tasa de descuento.

Rf= Tasa libre de riesgo. Se usa tasa BCU del Banco Central de Chile a 10 afios
(2012)"'= 2,42%

® Fuente: http://www.sunat.gob.pe/legislacion/oficios/2006/oficios/i1962006.htm
"® Fuente: http://lwww.eclac.cl/publicaciones/xml/5/38555/Manual63.pdf
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Rm= Tasa de riesgo de mercado. Se utiliza la tasa promedio de crédito de
financiamiento a empresas medianas’®= 12,43%

B = indice de riesgo sectorial (consultoria de ingenieria). Se usara el promedio del
sector de ingenieria y construccién determinado por Damodaran. ”° = 1,28.

Ahora, el kt resulta ser 15,23%.

Para efectos de este Plan, se usara una tasa de descuento de 16%.

7.8 Anexo H: Andlisis de sensibilidad. Estados de resultado y Flujos de Caja
paratres escenarios desfavorables.

a.- Escenario 1: Aumento de los costos de sueldos en un 10%.

Afio 0 (US$) Afio 1(USS$) Afio2(USS$) Afio3(USS) Afio4(US$) Afio 5 (US$)

Ingresos operacionales 1.300.000 1.300.000  1.300.000 1.300.000  1.300.000
Costos de Venta (variables) 0 0 0 0 0
MARGEN DE CONTRIBUCION 1.300.000 1.300.000 1.300.000 1.300.000 1.300.000
Costos Fijos " 897071 1.112652° 11126527 1.112.652" 1.112.652
EBITDA 402.929 187.348 187.348 187.348 187.348
EBITDA (%) 30,99% 14,41% 14,41% 14,41% 14,41%
Depreciacion 28.275 29.756 29.015 29.163 29.133
UTILIDAD BRUTA 374.654 157.592 158.333 158.185 158.215
18% Impuesto 67.438 28.367 28.500 28.473 28.479
UTILIDAD NETA 307.216 129.225 129.833 129.712 129.736
UTILIDAD NETA (%) 23,63% 9,94% 9,99% 9,98% 9,98%
Depreciacion 28.275 29.756 29.015 29.163 29.133
INVERSIONES 286.438 65.000 65.000 65.000 65.000 65.000
Inversidn previa 51.240 0 0 0 0 0

Sucursal Comercial en Lima 26.500 0 0 0 0 0
Campamento 40.435 0 0 0 0 0

Capital de trabajo 168.263 65.000 65.000 65.000 65.000 65.000

FLUJO DE CAJA NETO -286.438 270.491 93.981 93.848 93.875 93.869
FLUJO DE CAJA ACUMULADO -286.438 -15.947 78.035 171.883 265.757 359.627

" Fuente: http://si3.bcentral.cl/Boletin/secure/boletin.aspx?idCanasta=HH0651217
Fuente: http://www.corfo.cl/sala-de-prensa/comunicados/comunicados-de-prensa/corfo-cuadruplica-
entrega-de-garantias-para-creditos-a-pymes
® Fuente: http://people.stern.nyu.edu/adamodar/
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b.- Escenario 2: Disminucion de los ingresos en un 10%.

Afio 0 (USS) Afio 1(USS) Afio 2 (USS) Afio 3 (USS) Afio 4 (USS) Afio5(USS)

Ingresos operacionales 1.170.000 1.170.000 1.170.000 1.170.000  1.170.000
Costos de Venta (variables) 0 0 0 0 0
MARGEN DE CONTRIBUCION 1.170.000 1.170.000 1.170.000 1.170.000 1.170.000
Costos Fijos " 830258 1.030.368"° 1.030.368° 1.030.368° 1.030.368
EBITDA 339.742 139.632 139.632 139.632 139.632
EBITDA (%) 29,04% 11,93% 11,93% 11,93% 11,93%
Depreciacion 28.275 29.756 29.015 29.163 29.133
UTILIDAD BRUTA 311.467 109.876 110.617 110.469 110.499
18% Impuesto 56.064 19.778 19.911 19.884 19.890
UTILIDAD NETA 255.403 90.098 90.706 90.584 90.609
UTILIDAD NETA (%) 21,83% 7,70% 7,75% 7,74% 7,74%
Depreciacion 28.275 29.756 29.015 29.163 29.133
INVERSIONES 268.871 58.500 58.500 58.500 58.500 58.500
Inversion previa 51.240 0 0 0 0 0

Sucursal Comercial en Lima 26.500 0 0 0 0 0
Campamento 40.435 0 0 0 0 0

Capital de trabajo 150.696 58.500 58.500 58.500 58.500 58.500

FLUJO DE CAJA NETO -268.871 225.178 61.354 61.221 61.248 61.242
FLUJO DE CAJA ACUMULADO -268.871 -43.693 17.661 78.882 140.130 201.372

c.- Escenario critico 1: Aumento de los costos de sueldos en un 13,4%

Afio 0 (US$) Afio 1(USS$) Afio 2 (USS$) Afio 3 (USS) Afio 4 (US$) Afio 5 (USS)

Ingresos operacionales 1.300.000  1.300.000  1.300.000  1.300.000  1.300.000
Costos de Venta (variables) 0 0 0 0 0
MARGEN DE CONTRIBUCION 1.300.000 1.300.000  1.300.000 1.300.000  1.300.000
Costos Fijos " 9142437 11350517 11350517 1.135.051" 1.135.051
EBITDA 385.757 164.949 164.949 164.949 164.949
EBITDA (%) 29,67% 12,69% 12,69% 12,69% 12,69%
Depreciacion 28.275 29.756 29.015 29.163 29.133
UTILIDAD BRUTA 357.482 135.193 135.935 135.786 135.816
18% Impuesto 64.347 24.335 24.468 24.442 24.447
UTILIDAD NETA 293.135 110.859 111.466 111.345 111.369
UTILIDAD NETA (%) 22,55% 8,53% 8,57% 8,56% 8,57%
Depreciacion 28.275 29.756 29.015 29.163 29.133
INVERSIONES 286.438 65.000 65.000 65.000 65.000 65.000
Inversion previa 51.240 0 0 0 0 0

Sucursal Comercial en Lima 26.500 0 0 0 0 0
Campamento 40.435 0 0 0 0 0

Capital de trabajo 168.263 65.000 65.000 65.000 65.000 65.000

FLUJO DE CAJA NETO -286.438 256.410 75.615 75.481 75.508 75.503
FLUJO DE CAJA ACUMULADO -286.438 -30.028 45.587 121.068 196.576 272.078
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d.- Escenario critico 2: Disminucion de los ingresos en un 9,7%

18%

Afio 0 (USS) Afio 1(USS) Afio 2 (USS) Afio 3 (USS) Afio 4 (USS) Afio5(USS)

Ingresos operacionales 1.173.620
Costos de Venta (variables) 0
MARGEN DE CONTRIBUCION 1.173.620
Costos Fijos " 830.258"
EBITDA 343.362
EBITDA (%) 29,26%
Depreciacion 28.275
UTILIDAD BRUTA 315.087
Impuesto 56.716
UTILIDAD NETA 258.371
UTILIDAD NETA (%) 22,01%
Depreciacion 28.275
INVERSIONES 268.871 58.681
Inversion previa 51.240 0
Sucursal Comercial en Lima 26.500 0
Campamento 40.435 0
Capital de trabajo 150.696 58.681
FLUJO DE CAJA NETO -268.871 227.965
FLUJO DE CAJA ACUMULADO -268.871 -40.906
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1.173.620
0
1.173.620

1.030.368"

143.252
12,21%
29.756
113.496
20.429
93.066
7,93%
29.756
58.681
0

0

0
58.681
64.141
23.235

1.173.620
0
1.173.620

1.030.368"~

143.252
12,21%
29.015
114.237
20.563
93.674
7,98%
29.015
58.681
0

0

0
58.681
64.008
87.243

1.173.620
0
1.173.620

1.030.368"

143.252
12,21%
29.163
114.088
20.536
93.553
7,97%
29.163
58.681
0

0

0
58.681
64.035
151.278

1.173.620
0
1.173.620
1.030.368
143.252
12,21%
29.133
114.118
20.541
93.577
7,97%
29.133
58.681

0

0

0

58.681
64.029
215.307



