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RESUMEN EJECUTIVO

Dentro de la economia peruana, la mineria es uno de los rubros mas importantes
ya que presenta el 11% del PBI del pais. Uno de los principales objetivos es mejorar
la competitividad minera a nivel mundial, esto con el fin de que las empresas
optimicen al maximo sus ventajas. Esto se debe a la produccion de metales como
Cu, Zn, Pb los cuales se encuentran en aumento a nivel nacional, a pesar de esto
existen grandes fluctuaciones en los precios y un aumento grande en la demanda
de materias primas, lo cual ha impactado el valor de las exportaciones. Por todo
esto se buscan implementar nuevas estrategias las cuales ayuden contener y bajar
los costos relacionado con la gestion de los activos fisicos de mantenimiento. Cabe
destacar que solo en la region norte del Peru el mercado alcanza un tamano
alrededor de los USD 28.084.799,80.

Dentro de las medidas implementadas por sector se han incorporado buenas
practicas tecnoldgicas en los aspectos operacionales, a partir de esto es que nace
la propuesta del negocio “PdM Peru”, el cual busca desarrollar capacidades técnicas
y ofrecer servicios especializados en mantenimiento predictivo. La empresa tiene
como clientes compafias mineras de mediano y gran tamarfio ubicadas en la Region
Norte del Pais, y técnicos y profesionales de dicho rubro. Dentro de los principales
servicios a ofrecer se encuentran servicios de ingenieria, capacitacion y certificacion
y un laboratorio de analisis de fallas desarrollado en dos etapas llegando a cubrir
una gestion total de mantenimiento de activos soportado por un software de gestion

y monitoreo online de activos de nuestros clientes.

Dentro del informe se presentan el cdmo se manejara las operaciones, el plan de
marketing en detalle, también la descripcidn de la empresa y su propuesta de valor.
Por otro lado, se evalua la factibilidad y viabilidad econémica del proyecto el cual
requiere de una inversion inicial de USD 210.937,3 los cuales se recuperan despues

de 27 meses de funcionamiento. Obteniendo un van de USD 3.170.847 y una TIR
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de 185% para el plazo de evaluaciéon de 5 afos, por lo que se considera una
oportunidad “Atractiva” y generadora de valor.

.  OPORTUNIDAD DE NEGOCIO
En un mercado cambiante debido a las fluctuaciones de los precios de las materias
primas, las empresas mineras buscan de forma constante producir de forma mas
eficaz y eficiente. Las empresas mineras que cuentan con un programa de
mantenimiento preventivo saben que por si solos no son suficientemente eficaces
para evitar fallas en los activos y costos asociados. En la actividad minera las
empresas reconocen que, para mantener una rentabilidad, necesitan evitar el

tiempo de inactividad, ya sea inesperado o de otro tipo.

En la actualidad la mayoria de las compafias mineras operan utilizando un
programa de mantenimiento preventivo basico o un enfoque de mantenimiento
reactivo. Este enfoque solo funciona para activos no criticos que tienen bajos costos
de reemplazo y no interrumpen la seguridad ni la confiabilidad general de las

operaciones.

Existen tres tipos basicos de mantenimiento: el correctivo, el preventivo y el
predictivo, cada cual implican una organizacion y tareas distintas. Un buen
programa de mantenimiento debe ser capaz de conjugar los tres tipos
de mantenimiento. Cada tipo de mantenimiento sera ideal en un tipo de situacion en
funcion de distintos factores como el econdmico, la planificacion, el personal
disponible, la ocurrencia de fallos, el tiempo de trabajo, la cantidad de repuestos,
etc. De cualquier manera, un buen programa de mantenimiento debe ser capaz de
conjugar los tres tipos de mantenimiento de la mejor manera posible para permitir
alargar la vida util de los activos que conforman la planta y equipos de manera

economica y eficiente.



El mantenimiento preventivo es un conjunto de técnicas que tiene como finalidad
disminuir y/o evitar las reparaciones para asegurar la total disponibilidad y
rendimiento al menor costo posible. Para llevar a cabo esta practica se requiere
rutinas de inspeccion y renovacion de los elementos malogrados y deteriorados.
El mantenimiento predictivo se basa en la realizacion de un seguimiento del estado
de los equipos, mediante monitorizaciones que permiten realizar sustituciones y
reparaciones cuando estos no se encuentren en buen estado, reduciendo fallos

imprevistos por medio de un programa de deteccion de anomalias.

El mantenimiento correctivo es aquel en que solo se interviene en el equipo después
de su fallo. Es evidente que sélo es recomendable en aquellas situaciones en que
los elementos sean de bajo costo y baja criticidad de funcionamiento.

La forma mas proactiva y optimizada de gestionar el mantenimiento de equipos y
otros activos es a través del mantenimiento predictivo y que sdélo en la region norte
del pais el tamafio de mercado alcanza los USD 28.084.799,80, y con posibilidades

de expansion a la region centro y sur.

Un enfoque de mantenimiento predictivo requiere no soélo la capacidad de
monitorizar continuamente el rendimiento de los activos por medio de sensores para
la monitorizaciéon de vibraciones, sino también un motor predictivo que pueda
procesar los datos de entrada y proporcionar respuestas inteligentes de forma
automatica. Para que la estrategia sea eficaz, los datos recopilados y las respuestas
resultantes deben capturarse y procesarse en un sistema racionalizado de gestion
de activos de la empresa a fin de garantizar el cumplimiento, la eficacia de la

informacion comercial y la satisfaccion del cliente.

Segun una investigacion de la consultoria estadounidense ARC Advisory Group del
afno 2015, el 82% de los activos tienen un patrén de fallos aleatorios, lo que hace
que las estrategias de mantenimiento preventivo sean ineficaces a la hora de

gestionar el tiempo de inactividad de los equipos y maximizar su vida util. En un
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escenario de mantenimiento predictivo, se instala un sensor para monitorizar el

rendimiento de un equipo clave. Después de comparar los datos histéricos con los

datos operativos en tiempo real, una alerta activa el software de gestion de activos

empresariales de una organizacibn de servicios publicos para programar

automaticamente a un técnico con el conjunto de habilidades y las piezas correctas

para reparar el activo defectuoso. Con un sistema integrado de gestion de activos

empresariales que funciona de forma uniforme con una solucion de analisis

predictivo, se elimina el tiempo de inactividad, se maximiza la eficiencia y se

desarrolla una cadena de eventos que unifican y optimizan todo el proceso, desde

la gestion de inventarios hasta los recursos humanos.

2.1

Il. ANALISIS DE LA INDUSTRIA, COMPETIDORES, CLIENTES

Industria

El negocio se situa en la industria de mantenimiento minero, como empresa
proveedora de servicios para la industria minera de tamafio medio y grande
del Peru, quienes poseen recursos para mantencién de plantas y equipos
mineros y la necesidad de sacar mas provecho de sus activos fijos existentes.

Tras la ralentizacion de la actividad minera y la baja en la ejecucion de
proyectos como consecuencia de la caida en los precios de los commodities,
el control se ha hecho mas fuerte sobre las inversiones en bienes de capital
y la mantencién de equipos y maquinarias como aspecto esencial. La caida
en costos de capital que experimenta la industria ha hecho que se ponga mas
énfasis en la importancia del mantenimiento, sin embargo, es un factor en el
cual hay que poner foco de forma permanente, porque la productividad de

una faena minera es lo mas importante siempre.



Estas compafias mineras, en general, gestionan el mantenimiento de forma
compartida con terceros, es decir, asignan algunas de las etapas a empresas
colaboradoras. Siendo en la gran mayoria de las companias la tendencia que
la gestion del mantenimiento sea compartida, con una o mas empresas

colaboradoras.

Cada afio millones de dolares son gastados en el mantenimiento de los
equipos industriales mineros. Aunque en los ultimos afios han existido
impresionantes progresos en la ingenieria de mantenimiento de estos
equipos, aun se considera un reto debido a factores como la complejidad del
proceso en la industria minera, la competitividad en el sector, los costos y la

seguridad asociados.

A lo largo de los ultimos afios el mantenimiento en mineria ha sufrido
notables cambios. Hoy en dia el objetivo principal es mejorar la calidad del
producto, aumentar la seguridad de los participantes en las actividades

productivas y, sobre todo, maximizar la vida util de la maquinaria.

Francisco Tangari menciona: “La evolucion del concepto de mantenimiento
en mineria ha hecho que lo correctivo pase a ser, de una u otra
forma, predictivo. Es decir, esta es una herramienta necesaria para
poder bajar costos y aumentar la confiabilidad de los equipos, y que incluye,
también, la optimizacion en el disefio de las maquinas”. Bajo ese contexto,
existen programas de monitoreo predictivo que tienen como fin reducir la

inversion en reparacion de equipos.

Actualmente, el mantenimiento predictivo (PdM) es la herramienta mejor
implantada en el marco de la industria mundial. Se estima que entre un 56 y
64% de las plantas industriales del mundo tienen implementada alguna
herramienta de PdM. En paises desarrollados cerca del 77% tienen un

programa de mantenimiento predictivo establecido y en funcionamiento.



2.1.1 Analisis macroentorno
Para realizar el analisis del macroentorno donde se desarrollara la empresa
se hace uso de la metodologia PESTEL para identificar los principales
riesgos, exigencias y oportunidades de los factores de influencia: politico,
economico, social, tecnoldgico, ecologico y legal.

Politico

e Los proveedores de servicios mineros concentrados en el sur, 391 de
un total de 6.000, exigen la creacion de un cluster de proveedores
mineros con sede en Arequipa, para atender al resto del pais y paises
vecinos, como Antofagasta en Chile.

e La tendencia global actual es que las empresas mineras apuesten por
recurrir a pequefios proveedores de la zona de influencia minera como
un mecanismo para obtener un buen clima social para sus actividades.
Esto supone un reto para las 1.635 empresas proveedoras mineras
del Peru para que desarrollen bienes y servicios innovadores.

e La eleccion presidencial en el Peru se realizo el 5 de junio de 2016, en
segunda vuelta fue elegido el presidente Pedro Pablo Kuczynski de la
agrupacion politica peruanos por el cambio, actualmente la
presidencia lo asume el vicepresidente Martin Vizcarra, quien
mantiene las prioridades de inversidbn en educacion, inversiones
extranjeras y programas de fomento al emprendimiento.

e Las elecciones de los nuevos gobiernos regionales y locales se
llevaron a cabo el 9 de diciembre y el 7 de octubre del 2018, siendo
elegidas autoridades que promueven la inversion minera y el
emprendimiento local en la region norte del pais.

e Las empresas mineras también realizan inversiones sociales directas
para beneficiar a las comunidades que se encuentran a su alrededor.
En 2016, la inversién social de las empresas mineras ascendio a 623

millones de soles. Esta inversion se destind principalmente a
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incrementar la productividad local mediante cursos de gestion
empresarial y donacion de capital semilla, y cerrar brechas de
infraestructura a través de la construccion de reservorios y proyectos

de electrificacion rural.
Econdmico

e La economia peruana crecera en torno al 4,7% en el periodo 2019 -
2022, de acuerdo con las proyecciones hechas por entidades de cierta
solvencia y seriedad (FMI, MEF y LatinFocus Consensus Forecast).

e La economia mundial se encuentra en una nueva etapa de menor
crecimiento econdmico denominada nueva normalidad.

e Un entorno econdémico local e internacional menos favorable esta
llevando a las corporaciones (grandes companiias) peruanas a elevar
el plazo promedio que tardan en pagar a sus proveedores, segun un
estudio del Banco Central de Reserva (BCR). Asimismo, para el sector
analizado, el plazo promedio de las cuentas por cobrarse mantuvo
bajo y menor a los dos meses al término del 2015.

e A lafecha, los precios de materias primas han mostrado correccion y
posiblemente continuen a la baja en linea con la menor demanda
externa de China, afectando indirectamente a los proveedores de la
industria minera.

e Desde 2011, el PBI chino ha comenzado a desacelerarse, quien
representa un 40% de participacion en consumo mundial de metales
creando una potencial mezcla de exceso de oferta y debilitamiento de
la demanda en los mercados de metales basicos (cobre, plomo, zinc),
que se ha reflejado en la caida de sus precios, creando la necesidad
de optimizar los procesos mineros y tener un mejor control en gestion

de activos.
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Sociocultural

e Lalicencia para operar es uno de los principales riesgos en la industria
minera. La mejor manera de prevenirlo es que las mineras transmitan
entre sus stakeholders (comunidades, clientes, proveedores y
gobiernos) la idea de que la mineria es una actividad absolutamente
necesaria y valiosa para la sociedad; y que toda la industria viene
operando de forma responsable, cuidando el medio ambiente y
salvaguardando la integridad de sus trabajadores.

e En cuanto al factor demografico, segun Deutsche Bank (2016), la ratio
de productividad laboral medido entre la poblacién en edad de trabajar
(35-54 anos) con respecto a poblacion de 0 a 24 afios y los mayores
de 65 afos, se encuentra en el punto de decadencia y tendera a
disminuir hacia 2050 por debajo del promedio mundial. Este cambio
demografico en las tres proximas décadas podria modificar la
estructura de la economia (menor empleo y consumo), impactando en
el crecimiento del PBl mundial y la disminucién del comercio
internacional.

e En el sector minero, empresas proveedoras y empresas de
actividades conexas la regulacion social se relaciona con la seguridad
industrial, la salud de los trabajadores y la proteccidén del ambiente. En
la mediana y gran mineria, OSINERGMIN, OEFA y SUNAFIL son las
instituciones encargadas de efectuarlas.

Tecnologico

e El fin del periodo de auge ha hecho que las empresas redefinen sus
estrategias de costos. Ciertamente, este esfuerzo debera estar
acompanado de transformaciones tecnoldgicas que se orienten a
alcanzar mayores niveles de productividad, enfocandose en la

eliminacién de practicas ineficientes, en mantener la continuidad de la
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inversion en innovacién y optimizar el manejo de los recursos
humanos y los costos salariales.

Las empresas necesitan estar en constante innovacion para ganar
mas contratos mineros. Ciertas empresas ya tienen unidades
dedicadas de forma exclusiva al desarrollo de nuevos productos y
servicios para atender al sector, como Scania, Total Perd y San
Martin.

Falta de mecanismos para unir al proveedor con las empresas
mineras, el Estado y las universidades. No existe ninguna institucion
intermedia que esté dispuesta a liderar esto.

Con la transformacion digital, las empresas han comenzado a requerir
empleados con mayores habilidades tecnologicas y especializacion,
es por esto que hay una tendencia a apostar por atraer una fuerza

laboral millenial.

Ecoldgico

Legal

Ley que crea el Sistema Nacional de Evaluacion Ambiental (OEFA)
(D.S. No 001-2010-Minam).

Ley de Gestion Integral de Residuos Sdlidos, D.L. N° 1278
Reglamento de la Ley de Gestion Integral de Residuos Sdlidos, D.S.
N° 014-2017-MINAM.

Reglamento Nacional de Gestion y Manejo de los Residuos de
Aparatos Eléctricos y Electronicos, D.S. N° 001-2012-MINAM.

Norma Técnica Peruana del Cdédigo de Colores para el
Almacenamiento de Residuos, N.T.P. N° 900.058.2005.

R.M. N° 375-2008-TR Norma basica de ergonomia y de procedimiento
de evaluacion de riesgo disergonomico.
Ley 29783 de Seguridad y Salud en el Trabajo.
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Ley N° 30222, modifica diversos articulos de la Ley de Seguridad y
Salud en el Trabajo, Ley N° 29783.

Decreto supremo 006-2014-TR, que modifica el Reglamento de la Ley
de Seguridad y Salud en el Trabajo (Decreto Supremo 005-2012).
D.S. 005 — 2012 — TR Reglamento de la Ley de Seguridad y Salud en
el Trabajo.

D.S. 024-2010-EM Reglamento de Seguridad y Salud Ocupacional en
Mineria.

D.S. N° 023-2017-EM - Modifican diversos articulos y anexos del
Reglamento de Seguridad y Salud Ocupacional en Mineria.

Ley General del Ambiente — Ley N° 28611.

Ley General de Aguas — D.S. 261-69-AP.

Ley General de los Residuos Sdlidos — Ley N° 27314

Reglamento de la Ley General de Residuos Solidos — D.S.N 57-2004-
PCM.

R.M. N° 312-2011/MINSA “Protocolos de Examenes Médicos
Ocupacionales y Guias de Diagndstico de los Examenes Médicos
Obligatorios por Actividad.

13



Tabla N°01. Conclusiéon analisis PESTEL

Inestabilidad politica que desincentiva la inversién Apuesta por el empresario local Mantener participacion activa para
privada y el emprendimiento local. para generar buen clima social. lograr un cambio rapido a reformas de
politicas éticas y transparentes.
Estado, Gobiernos regionales y Participar de eventos locales,
municipales de turno que fomentan BT EIESIEETST] E EEGITE
el emprendimiento. promueven el emprendimiento y
desarrollo.

Continuidad de la guerra comercial lo que El ministerio de Economia y Seguimiento permanente de los

ocasionaria mayor incertidumbre de inversiones. Finanzas ha anunciado un principales indicadores econémicos
crecimiento econdmico del 4% del para la mejor toma de decisiones de
PBI para el 2019. crecimiento y expansion.

Falta de didlogo y transparencia hacia los Lucha contra la corrupcién. Estar al pendiente ante cualquier
stakeholders noticia favorable para tomar contacto
Des estancamiento de cartera y presentar nuestro servicio hacia el
proyectos mineros, por falta de nuevo cliente.
permisos sociales y ambientales.

Tecnolégico Falta de mecanismos para unir al proveedor conlas  Cumplir con la innovacién e Nuevas estrategias adoptadas por el WA EIAREEE R IT R ERRET |
empresas mineras, el Estadoyy las universidades. implementacion de nuevas tecnologias sector minero destinada a optimizar [Ne[ER[sEe]J Se el o[ lelel 1S
de acuerdo a las etapas de crecimiento costos establecidos.

planteadas.

Ecolégico Cumplir con los estandares Apoyar, realizar seguimiento y control
medioambientales nacionales. de los planes ambientales..

Legal Cumplir con las leyes y normas en Fortalecimiento del marco legal e Asesorarse legalmente de los
aspectos laborales, tributarios, entre institucional del sector minero. estatutos actuales y propuestos, que
otros. involucra el funcionamiento como los

alcances del servicio.

Conclusién Plan de Mitigacién Plan de operaciones Plan de Marketii Realizar administracion estratégica
Desarrollar un plan de administracion de riesgos, Elaborar e implementar un Sistema de - Construccién y gestién de equipo para apoyar la implementacion de las
tanto para seguir el desempleo como para Gestidn Integrado de calidad, seguridad comercial: estrategias en corto y largo plazo.
identificar oportunamente nuevos riesgos que y salud ocupacional, medioambiental y - Gestién de relaciones con clientes.

puedan surgir. responsabilidad social . - Construccién de imagen de marca.

Fuente: Elaboracion propia.

2.1.2 Analisis microentorno
Para analizar el entorno competitivo o entorno inmediato y todos los aspectos
relacionados de forma permanente con la empresa y que influyen tanto en
las operaciones diarias como en los resultados, se hace uso de la
metodologia PORTER.

14



Tabla N° 02. Analisis de PORTER

- Nuevas estrategias de costos de los clientes basado en outsourcing y RSE con las empresas
Amenaza nuevos locales

entrantes - Altas barreras de entrada alta por el Know How requerido para obtener cada certificacién y
capital requerido

Altos costos de cambio, por pérdida de Know How y tiempo de traslape
Poder de los clientes - Las compaifiias mineras fijan el precio, al tener un proceso de licitacion.
No existe posibilidad de integracion por parte del cliente.

- Existe gran disponibilidad de equipos y materiales en el mercado
- Las empresas certificadores son internacionales
- Baja oferta de personal especializado

Poder de los
proveedores

Amenaza de nuevos
sustitutos

- Gran disponibilidad de proveedores de mantenimiento correctivo.

Existen 5 empresas proveedoras que compiten en la Regién Norte
Rivalidad entre - Las actuales empresas enfocan sus esfuerzos para mantener su cartera de clientes en la

competidores regién central
Bajas barreras de salida ya que la inversién en activos fisicos es menor

Fuente: Elaboracion propia.

El analisis realizado del panorama del microentorno, se detalla cada fuerza

de acuerdo a la metodologia de PORTER:

Amenaza de nuevos entrantes (Medio): Las barreras de entrada para
ingresar a este mercado son altos, por tratarse de un servicio especializado
donde requiere un alto Know How referido a mantenimiento predictivo
acreditado por certificados internacionales como ASNT, ASME, API entre
otras, de las que los costos de certificacion son altos. En cuanto a la inversion
inicial que se requiere es media, siendo el monto de USD 93.000,0 para
adquisicion de activos fijos dentro de ellos los equipos de monitoreo. Por otro
lado, el fomento tanto del estado como la empresa privada hacia el
emprendimiento local, aumentan la posibilidad de creacién de nuevos

negocios orientados hacia ese mismo sector.

Poder de los clientes (Alta): Debido a la envergadura de las companias
mineras, éstas realizan la contratacién de empresas contratistas a través de
un proceso de licitacion, siendo ellos quienes fijan el precio dependiendo del
alcance y plazo del proyecto, siendo incluso participes de estos procesos

empresas transnacionales. Plazos cortos y cambio frecuente de proveedor le
15



generan altos costos de cambio debido a la pérdida de data y profesionales
que con conocimiento de las condiciones de sus activos fijos en terreno. En
otro sentido la posibilidad de que las compafias mineras quieran integrar
esta actividad a sus procesos es nula, debido al incremento de tiempo,
recursos y especialistas conllevando a un aumento de sus costos de

operacion.

Poder de los proveedores (Media): En cuanto a la disponibilidad para la
adquisicidn de equipos especializados para ofrecer el servicio en terreno y
de los equipos de laboratorio existe gran disponibilidad de oferentes en el
mercado. El principal recurso para el funcionamiento del negocio es el
recurso humano especializado del cual existe baja oferta a nivel nacional.

Amenaza de nuevos sustitutos (Baja): Principalmente referido a los otros
tipos de mantenimiento a activos mineros existiendo gran oferta y mas baja
especializacion en el mercado de forma atomizada y que no llegan a cubrir

la necesidad del cliente.

Rivalidad entre competidores (Alta): Por la presencia de 5 empresas
proveedoras de este servicio en la region norte del pais, siendo ademas las
primeras empresas proveedoras de los nuevos proyectos mineros, recién
construidos. Las bajas barreras de salida les ofrecen mayor participacion y

flexibilidad a las empresas existentes, por la menor inversién en activo fijo.
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Conclusion analisis microentorno

Industria atractiva por ser una industria en crecimiento, los actuales
competidores no presentan reconocimiento en el mercado, tener barreras de
entrada alta para obtener la certificacién de la institucion internacional ASNT
Nivel Il (20 personas en Peru) y bajas barreras de salida porque la inversion
en activos es media y la persona certificada puede laborar de forma

dependiente (con alta demanda) y como consultor.

Por el nuevo ciclo econémico que presenta la industria minera en
Latinoamérica desde el 2013 las compafias mineras han cambiado de
estrategia a subcontratar empresas para optimizar sus procesos. En ese
sentido y por los conflictos sociales acontecidos en la Region se da prioridad
a la contratacion de proveedores locales mientras que los competidores

actuales no son de la Region Norte.

Tamano de mercado

Para determinar el tamano de mercado se hace una estimacion en base a nidmero

total de empresas mineras y sus empresas proveedores o contratistas (Fuente:

Ministerio de Energia y minas - MINEM). El numero total de empresas mineras

(requieren los 3 servicios):

Cajamarca: 8 (2 gran mineria, 6 mediana mineria)
La Libertad: 21 (3 gran mineria, 18 mediana mineria)

Piura: 6 (1 gran mineria, 5 mediana mineria)

El numero total de empresas proveedoras relacionadas a la industria minera

(requieren los 3 servicios):

Cajamarca: 51
La Libertad: 79
Piura: 17

Lima: 100 (10% que atienden la region norte del Pais)
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Una estimacién promedio, por la cantidad de equipos a realizar el servicio de
ingenieria en un proyecto minero USD 550.000 y por la inspeccion por cada equipo

de sus contratistas USD 1.146. La frecuencia de inspeccion es de 1 vez al afno.

Para el servicio de capacitacion y certificacion por persona y analisis de laboratorio
es de USD 689 y USD 877 respectivamente.

El tamano total de mercado actual para los 3 servicios brindados asciende a USD
28.084.799,80 adicionalmente existe un panorama de fuertes inversiones en nuevos

proyectos de construccion en la Regién Norte del pais.

Durante su conferencia en el PDAC 2019 en la ciudad de Toronto, Canada, el
presidente del BCR estimd que el Peru recibira una inversion minera que sumara
5,700 millones en el 2019 y 6,100 millones de USD en el 2020, superando la cifra
del 2018 de 5,000 millones.

2.2 Competidores
Los competidores de PdM Peru, son las empresas proveedoras mineras que
brindan el servicio de mantenimiento predictivo, analisis de laboratorio y
certificacion en ensayos no destructivos que atienden a las medianas y
grandes compainias mineras y profesionales independientes del area de
mantenimiento de la region norte del pais.

A continuacién, se presenta la comparacién de servicios ofrecidos por los

competidores directos y PdM Peru. Sé6lo Manpredict y Global Suppliers son

de Cajamarca y Trujillo respectivamente el resto se encuentran en Lima.
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Tabla N°03. Comparacion de servicios entre competidores

ot 3
Competidores ~ ZAAvewnss  MTGIT GLOBAL (3 #PdM
Afio de creacién 1985 1996 2014 2011 2010 2018
Certificacion NDT v v
Certificacién reglamentaria v v
Certificacién soldadura v
Mantenimiento preventivo v v
Mantenimiento predictivo v 4 4 4 4 4
Mantenimiento correctivo v
Control de soldadura v v v v v v
Analisis de Laboratorio v v v v v
T +" Certifcacion elementos e+ Estructuras marinas e Instalaciones . o itoreo basadoen  + Certificacion elementos de « Venta de equipos * Certificacion elementos de
1zaje, grdas'y gperadores off%hore, pugn.tes Y e.qmclos. condiciones izaje, grias y operadores de inspeccién izaje, gruas y operadores
Otros * Ventadeequiposy * Unidades moviles utilizadas para el cortificacion elementos de + Venta de elementos y *  Inspeccion y recuperacion
materiales de inspeccion transportg de combus.tlbIes, gas, izaje, gruas y operadores accesorios de izaje de GETS
magquinaria pesada, trituradoras, * Inspeccién y recuperacién * Venta de pinturas

Iln?as ferrovla.nas, gruas m(Ivales, de GETS
gruas de camiones y todo tipo de
sistemas de elevacion.

Fuente: Elaboracion propia.

Analisis de competidores
a) Caracterizacion: A continuacion, se caracteriza a los competidores directos
presentes en la Region Norte, existen también indirectos, que realizan control
de calidad, empresas que solo certifican y empresas especializadas por tipo
de equipos (ej. mantenimiento predictivo de bombas y equipos eléctricos)

presentes en otras regiones.
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Tabla N°04. Principales caracteristicas de competidores

/\ ApEMINsA

GROUP OF COMPANIES

Oficina central en Lima

33 afios de experiencia

+ de 100 empleados

Atiende diferentes sectores industriales

Estructura organizacional horizontal
Cuenta con acreditacién internacional
por API, ASTM y AWS.

Ofrece certificaciones, servicios
predictivos y venta de equipos.

nnovations /nc

Oficina central en Lima
15 afios de experiencia
Atiende diferentes sectores industriales

Presencia a nivel global.
NDT Innovations is devoted to excellence
in all aspects of Materials Inspection.

Oficina en Cajamarca

Entre 1-10 empleados

4 afios en funcionamiento

Ofrece asesorias y servicios predictivos

Estrategia competitiva centrada en la gestion
de activos.

Experiencia sélo con empresas proveedoras
mineras.

Afiliado a la cdmara de comercio de Cajamarca

GLQBAL

Oficina en Trujillo

Entre 1-10 empleados

7 afios de funcionamiento

Atiende diferentes sectores industriales

Estrategia competitiva centrada en la
inspeccion de elementos y equipos de
izaje.

Experiencia sélo con empresas
proveedoras mineras.

GLOBAL &

ENGINEERING SUPPORT SAC ¥

Oficina central en Lima
8 afios de experiencia
Atiende diferente sectores industriales

Ofrece servicios predictivos, venta de
equipos, soporte técnico en Asesoria,
Consultoria, Auditoria y Supervisién de
proyectos

Fuente: Elaboracion propia.

b) Fortalezas / Debilidades: A continuacion, se presenta las principales

fortalezas y debilidades de cada competidor segun al desempeio de sus

operaciones y alcance.

Tabla N°05. Fortalezas y debilidades de competidores

COMPETIDORES

FORTALEZAS

DEBILIDADES

A\ ADEMINSA

GROUP OF COMPANIES

* 33 afios de experiencia y acreditacion

por API, ASNT y AWS.

*  Presencia en el mercado en nacional e

internacional.

Reputacion debilitada por servicios
deficientes en aspectos de
Reportabilidady calidad de inspeccién.
No cuenta con Software de gestion de
informacidn

*  Respaldo internacional de Niveles IlI

(USA).

. Mantiene alianza con la empresa SGS

del Perd.

No cuenta con Software de gestidn de
informacion.

Direccidn centralizada del proyecto
desde Lima.

*  Tiene prioridad en una licitacién por

ser empresa local.

. Concentra mayor esfuerzo en

marketing y comercializacién.

No cuenta con acreditacion por ASNT.
Menor tiempo de funcionamiento (desde
2018).

GLOBAL

SUPPLIER S&P SAC

. Experiencia con compafiias mineras y

empresas proveedoras.

. Mayor presencia en mantenimiento

predictivo y certificacion de izaje.

No cuenta con acreditacion por ASNT.
Reputacién debilitada por servicios
deficientes en aspectos de
Reportabilidad y calidad de inspeccién.

BAL &

ENGINEERING SUPPORT SAC N

. Experiencia con compafias mineras y

empresas proveedoras.

. Especializada en control de calidad en

soldaduras y materiales en diferentes
sectores industriales.

Actualmente no tiene presencia en la
region Norte.

Direccidn centralizada del proyecto
desde Lima.

Fuente: Elaboracion propia.
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c) Matriz de comparacién: Para la elaboracion de la matriz de perfil competitivo
se considera los factores mas relevantes considerados por responsables de
las areas de mantenimiento mina, donde se evalua las principales

caracteristicas de cada competidor.

Tabla N°06. Matriz de perfiles competitivos

7 3 4 6

Confiabilidad 8

Experiencia (Afios) 3 3 1 1 1

Calidad del servicio 1 2 1 1 2

Tipo de clientes 3 3 1 2 3

Certifica a personal 1 0 0 0 0
Conveniencia 2 2 4 3 2

Ubicacion 1 1 2 1 1

Precio 1 1 2 2 1

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla N°07. Rangos de evaluacion

Confiabilidad
Experiencia (Afios) 0 afios Menor a 10 afios Menor a 20 afios Mayor a 20 afios
Calidad del servicio Mala Regular Buena -
Tipo de clientes - Profesional Mediana mineria Gran mineria

independiente

Certifica a personal No Si - -
Conveniencia

Ubicacion - Otra ciudad Cajamarca -

Precio - Elevado Medio -

Fuente: Elaboracion propia.
De acuerdo a la matriz se puede concluir que los competidores que representan una

mayor amenaza al modelo de negocio son ADEMINSA y Manpredict con una

calificacion de 8 y 3 en confiabilidad, y 2 y 4 en conveniencia respectivamente.
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Mapa de posicionamiento
Para el posicionamiento definido por los clientes, se ha definido las variables mas

representativas que son confiabilidad en el servicio prestado y conveniencia de

contratacion, elaborado a partir de la tabla N°6 y N°7

Figura 01. Mapa de posicionamiento relativo

Confiabilidad

A Apeminsa - FPAM

GROUP OF COMPANIES

nnnnnnnnnnn

Conveniencia

Fuente: Elaboracion propia.

De acuerdo a la estrategia de PdM Peru y el posicionamiento a lograr, se tiene como
principales competidores a ADEMINSA en confiabilidad y a MANPREDICT en
conveniencia, lo que se traduce en mantener la operatividad de los activos mineros

de nuestros clientes, logrado a partir del siguiente plan de accion:
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Tabla N°08 Acciones para alcanzar el posicionamiento deseado

POSICIONAMIENTO

VARIABLE ACCION
DESEADO

Garantia por servicio | A través de un|Se pretende llegar a la
reembolso econdmico o | mente del cliente como una
un servicio de re | empresa fiable y calificada.
inspeccion del activo
minero.

Tiempo de respuesta | Con el soporte del|Llegar a tener la mayor

sistema de gestion y
ubicacion estratégica de

capacidad de respuesta en
tiempo y soporte técnico en

la empresa. base a las prioridades de los
clientes.

Especializacion Brindando las | Se  pretende ser una
facilidades en | empresa con capacidades
capacitaciones y | de plantear las mejoras
certificaciones de | soluciones y soporte para

nuestro recurso humano
especializado de campo
y relatores de aula (2
certificaciones anuales

por colaborador).

nuestros clientes.

Innovacioén

A través de las alianzas
estratégicas con
instituciones y el
incentivo a la
investigacion gracias a
del

las facilidades

Posicionarse como una
empresa que se mantiene a
la vanguardia en nuevas
metodologias y técnicas de

inspeccion.
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laboratorio de analisis

de fallas

2.3

Fuente: Elaboracion propia.

Clientes

Para poder seleccionar el segmento de clientes objetivo se ha realizado una
segmentacion fisica (especificamente por tamafo de la operacion y su
ubicacion geografica) y por comportamiento (beneficio que recibe el cliente
para los servicios de ingenieria y laboratorio). Mientras que para el servicio
de capacitacidon y certificacion se ha segmentado por demografia
(especificamente nivel de educacion y tipo de profesion), y por psicografico

(especificamente por el tipo de uso y la actividad que desarrolla).

Dentro del sector industrial, el segmento elegido a donde se va a dirigir y
focalizar los esfuerzos es el subsector mineria de tamafo medio y grande
clasificado segun Osinergmin segun la capacidad de produccion (Ver Anexo
N°4) de la Regién Norte del pais comprendido principalmente por los
departamentos de Cajamarca, La Libertad y Piura por la cantidad y cercania

de las operaciones mineras.

Los usuarios o consumidores de acuerdo al servicio, se puede sefalar a los
responsables de las areas de mantenimiento mina, dentro de ellos se
encuentran los superintendentes y gerentes de mantenimiento de compafiias
mineras, asi también como empresas proveedoras mineras para los servicios
de ingenieria y laboratorio. Mientras que para el servicio de capacitacion
involucra a los profesionales independientes, jefes de operaciones,

supervisores de guardia, y técnicos mecanicos.
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Para la caracterizacion de los clientes, una correcta identificacion y

conocimiento de sus necesidades se hace uso de variables de segmentacion

para los dos tipos de clientes objetivos.

Segmento empresas: El modelo de negocio realiza las transacciones por la

prestacion de servicios de capacitacion, servicios de ingenieria y laboratorio

entre empresas titulares mineras y empresas proveedoras. Clientes B to B.

Tabla N°09. Segmentacion clientes B to B

Caracteristicas fisicas

Cultura organizacional

p
Busqueda de beneficio

Industria

Y

* Compaiiias
mineras metalicas
y no metadlicasde
tamario medioy
grande

* Ubicadasenla
Region Norte del
pais

/

4 N

* Estandaresde
SSOMA

* Politicasde
capacitaciény
mejora continua

* EmpresaRSE

%

4 N

* Estandaresde
calidad, asesorias,
cumplimientos,
entre otros

N /

* Laactividad
principal de la
empresaes la
exploracion,
explotacion,
beneficioy
transporte.

* Osuactividad es
conexa a las
actividades

mineras o
\ proveedor.

~

/

Fuente: Elaboracion propia.
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Segmento personas: El modelo de negocio también realiza transacciones por

la prestacidon de servicios de capacitacion, servicios de ingenieria y

laboratorio a profesionales y técnicos del area de mantenimiento y

produccion industrial independientes o particulares. Clientes B to C.

Tabla N°10. Segmentacion clientes B to C

Regidén

Educacion/Profesidn
-

Tipo de uso

J

&

Actividad

/

Region Norte del
Peru

~

4 N

Profesionales
Ingenierosy técnicos
de drea de
Mantenimiento
mecdnico y soldadura

- /

-

\

Capacitaciony
certificacion
Servicio de
Ingenieria

~

/

-

N

Agroindustria
metalmecanica

~

Fuente: Elaboracion propia.
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DESCRIPCION DE LA EMPRESA Y PROPUESTA DE VALOR

3.1 Modelo de negocios
El modelo de negocio considera formar un consolidado multiservicio que
entregue una solucion completa a los problemas de mantenimiento de
plantas y equipos que experimentan los responsables de esta area, es decir,
entregarles un servicio integral en gestion de activos y evitar los costos de

transaccion y burocraticos al contratar empresas de forma individual.

La forma en se generan los ingresos se considera por cada vez que se realice
el servicio de ingenieria on site, por las capacitaciones y certificaciones y
analisis de laboratorio realizado en nuestras instalaciones.

El plan de negocio solo considera desarrollar como parte operativa el

mantenimiento predictivo.

Para realizar la gestién de activos de forma integral se tiene que realizar los
3 tipos de mantenimiento, para lo que se debe formar alianzas con empresas

que complementen el servicio de mantenimiento predictivo.

1. Mantenimiento preventivo, por lo general las empresas mineras
cuentan con esta area y colaboradores que lo realizan. El servicio
ofrecido se enfoca al asesoramiento que le ayuden a optimizar sus
procesos.

2. Mantenimiento predictivo, es en esta area donde pensamos
centrarnos como negocio (core de negocio). Las empresas
mineras consideran indispensable este tipo de servicio por lo que
contratan a empresas especializadas.

3. Mantenimiento correctivo, esta etapa del manteamiento se llega a
incluir por que la tendencia de los nuevos clientes es requerir un
equipo operativo y no solo entregarle las fallas que este presenta
a través del informe del mantenimiento predictivo. Como esta etapa

requiere de una gran inversion economica por el alto requerimiento
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en inversion en activos fijos es que se considera realizar alianzas

estratégicas con una empresa de ese sector.

Para soportar el funcionamiento de este modelo es que se considera utilizar
un software de gestion de activos, que las empresas que brindan este tipo de
servicios no cuentan y que en ocasiones las empresas demandantes si las
cuentan, pero limitan su uso, perdiendo asi informacion valiosa y tiempo en

gestionarla.

El modelo de negocio esta orientado en llegar a implementar el
Mantenimiento predictivo 4.0 en las compafias mineras demandantes,
donde los activos puedan de ser controlados de forma online y en tiempo

real.
A continuacién, se presenta el modelo CANVAS de PdM Peru, donde se

detalla la propuesta de valor y los demas elementos para el funcionamiento

del modelo de negocio.
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Figura N° 02. Modelo CANVAS PdM Peru

Socios Clave

<
K0

Universidad
Nacional de
Trujillo.

Empresade
mantenimiento
correctivo.

Consultorade
mantenimiento
preventivo.

Actividades Clave xg

- +D
- Programa de training y
carrera.
Mantener Alianzas
estratégicas
Gestion de proyectos

Recursos Clave Q
(F

- Acreditaciones

- Know How

- Equipos para andlisis e
inspeccion técnica

- RRHH especializado

Propuesta de
Valor

Servicio confiable de
mantenimiento
predictivo de activos
fisicos y certificacion
de competencias, que
permitan desarrollar
en el tiempo un plan
matriz dindmico que
sustente una correcta
ejecucion alineada con
las estrategias globales
de mantenimiento y
del negocio.

Relacién con
Clientes

&

Privacidad de data
Confiabilidad
Socio estratégico
en productividad

Canales :ZD

Oficina

Pagina web

Eventos del sector
Convenio (CIP, Institutos)
Asociaciones (CAMIPER)
Plataforma e- learning
Plataforma ERP

Segmentos De
Clientes

f

X

Compainiias
mineras de
tamafio medioy
grande y sus
empresas
proveedores
Profesionalesy
técnicos del drea
de
mantenimiento
y produccién
Industrial.

Estructura De Costos

- Acreditaciones

- RHH especializado

- Equipos para andlisis e
inspeccién técnica

0 Fuente De Ingresos

Proyectos de mantenimiento
Capacitacionesy certificacion
Investigaciones metalurgicas

(Analisis de materiales)

&

Fuente: Elaboracion propia.

Propuesta de valor: Ofrecer un servicio confiable en mantenimiento predictivo

de activos fisicos mineros a partir de técnicas de ensayos no destructivos

(END) y ensayos destructivos realizados en nuestro propio laboratorio de

investigaciones metalurgicas y el servicio de capacitacion en técnicas

predictivas que comprende desde la capacitacion, evaluacion y certificacion

de personal de acuerdo a estandares internacionales de la ASNT, ASME y

API. Todos los servicios anteriormente descritos se desarrollan a partir un

plan mantenimiento alineado con las estrategias y metodologias de

mantenimiento del cliente.

Segmento de clientes: Nuestros segmentos de clientes son las compafiias

mineras de tamafo medio y grande, clasificado por osinergmin de acuerdo a
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su capacidad de produccién mayor a 5000 TMD (Ver punto 2.3) ubicadas
geograficamente en la Region Norte del Pais y sus empresas proveedoras
quienes tienen que cumplir con los mismos estandares del titular minero. Y
el segmento intermediario que son los profesionales y técnicos de las areas

de mantenimiento y produccion industrial.

Alianzas clave: Uno de los pilares esenciales del modelo de negocio debido
al alto Know how del servicio y la innovacion que requiere, por lo que uno de
los principales socios es la Universidad Nacional de Truijillo, que cuenta con
la formacion de estos profesionales y ademas con un nuevo laboratorio de
ensayos no destructivos recién implementado también para investigacion. El
modelo de negocio contempla una vision mas general del mantenimiento por
lo que no cierra la posibilidad de integrarse con empresas consultoras de
mantenimiento preventivo y empresas que se dediquen al mantenimiento
correctivo, para poder ofrecer al cliente un pack completo e integrado a

nuestros clientes.

Actividades clave: Uno de nuestros principales recursos es el factor humano,
por ese motivo es importante su retencion gracias a los programas de training
y desarrollo de carrera, dando el soporte para su desarrollo profesional y
desempefio laboral. Fomentando siempre el interés por la innovacion y
desarrollo en todas las areas de la organizacién brindando las facilidades
para su ejecucidn e intercambiar experiencias y conocimientos con

instituciones relacionadas gracias a nuestras alianzas estratégicas.

En cuanto se refiere a la gestion de proyectos, éste esta orientado a la
administracion y manejo de la data con ayuda de un software de gestion y
trabajar bajo la metodologia del Asset Management: Gestion, reportabilidad,
mejora y proyeccion en el tiempo de acuerdo con las estrategias que vaya
adoptando el cliente.
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Recursos clave: El servicio ofrecido es de alta especializacion y técnico por
lo que el principal recurso es el factor humano, profesionales competentes
de las areas de Ingenieria mecanica, mecanica eléctrica y metalurgica que
se desempefan en el area de mantenimiento predictivo ademas con
habilidades de gestion de proyectos. Por lo que también se considera la
formacion de profesionales jovenes con excelencia académica por medio del

area de gestion del talento en alianza con la Universidad Nacional de Trujillo.

Contar con las acreditaciones nacionales e internacionales, como soporte a
nuestros a nuestros procedimientos y personal técnico calificado quienes

garantizan y certifican las inspecciones realizadas y al personal.

Relacion con clientes: Busca conectarnos con nuestros clientes de manera
directa, personalizada y a largo plazo, construyendo un vinculo de
confiabilidad se da por un cuidado en la relacion con cada uno de nuestros
clientes. Un aspecto clave de esta relacion es la privacidad de la data que
nos encontremos trabajando con cada uno de nuestros clientes. Lo anterior,
busca convertirnos en socios estratégicos en productividad de nuestros

clientes.

Canales: Queremos convertirnos en socios estratégicos de nuestros clientes

es por lo que ampliamos al maximo las vias de comunicacion:

e Oficina: Lugar fisico en que los actuales y futuros clientes pueden
conocer sobre PdM Peru, ésta se encontrara ubicada en Truijillo.

e Pagina web: Sitio electronico que permitira conocer de manera
remota los servicios y atributos de PdM Peru. Paralelamente permitira
que cada cliente ingrese como usuario pudiendo acceder el estado de
avance del servicio contratado. Considera versiones en inglés y

espanol, y de formato responsivo.
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e Eventos del sector: Uno de los espacios de mayor relevancia para
lograr una alta fidelizacion de marca son los eventos del sector, siendo
estas las plataformas donde los clientes llegaran a conocernos como
especialistas. En cada evento se considerara como una activacion de
marca, entregando papeleria, presentando videos, y contando con la
presencia de profesional del rubro minero e industrial y personal
administrativo.

e Convenio (CIP, Institutos): La tecnologia y avances del rubro
pueden jugar un gran rol al momento de gestionar los activos de las
empresas por lo que nuestro vinculo con instituciones es clave. En
este caso nuestra accion es traspasar la investigacion a las faenas y
mejorar los flujos de trabajo. Por otro, vemos la oportunidad que
futuros profesionales del sector conozcan desde temprano nuestra
marca.

e Asociaciones (CAMIPER): Incorporarnos asociaciones de prestigio
en el rubro permite llegar de manera directa a profesionales que toman
decisiones de contratos y servicios.

e Plataforma e- learning: Es uno de los canales claves ya que permite
ampliar el rango de accion en uno de nuestros servicios claves como
es la capacitacion de capital humano avanzado. Plataforma
electronica que aloja diversos formatos de contenidos (videos,
presentaciones, ejercicios, etc.) para la formacion y educacion
continua de profesionales del rubro.

Plataforma ERP: En este sistema de planificacion empresarial el cliente

podra consultar y comentar distintos aspectos de los servicios contratados

por medio de chat o conversacion electronica.

Estructura de costos: Los principales costos asociados para el

funcionamiento y continuidad de PDM Peru y su distribuciéon para su

seguimiento y control estan dados en lineas generales de la siguiente forma:
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3.2

e Costos fijos: Contratos de arriendo y mantenimiento, gastos de
marketing y gastos generales.
e Costos variables: Sueldos de RRHH especializado, aval, insumos y

gastos requeridos por proyecto.

Estructura de ingresos: Los flujos de los ingresos de PDM Peru, resulta por

la facturacion de los siguientes 3 servicios ofrecidos:

e Servicio de inspeccion técnica de mantenimiento predictivo.

e Por la capacitacion, evaluacion y certificacion de personal en técnicas
no destructivas.

e Por investigaciones metalurgicas de muestras tomadas u otorgadas

por el cliente y analizadas en laboratorio.

Descripcidn de la empresa
Para poder definir la identidad de PdM Peru, los planes estratégicos para
lograr los objetivos a futuro y las estrategias de crecimiento y desarrollo se

declara los principios de la empresa a continuacion.

Mision
Ser el socio clave de nuestros clientes para que obtengan el maximo
rendimiento de sus activos, a través de asesorias, ensayos e inspecciones

técnicas, capacitaciones y certificaciones.

Vision
Ser reconocidos como la empresa de mayor confiabilidad en la gestion de
mantenimiento minero mediante la aplicacion de técnicas predictivas y la

capacitaciéon en metodologias de inspeccion.
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Objetivo
Reducir o mitigar los tiempos muertos de los componentes o equipos
mineros, al pronosticar futuras fallas a través de técnicas y metodologias por

medio de un plan logrando maximizar su vida util.

Valores
- Respeto por las normas y politicas
- Transparencia en nuestras relaciones
- Apoyo a nuestros clientes
- Mejora continua e innovacion
- Proteger el medio ambiente
- Compromiso de dar lo que ofrecemos
- Respeto por las ideas de los demas
- Vocacion por aprender

Para poder identificar las actividades de la empresa y como genera valor para

el cliente y la misma generando un margen a través de su ventaja

competitiva, se hace uso de la cadena de valor.
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Figura 03. Cadena de Valor PDM Peru
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CADENA DE VALOR

CAPACITACION Y
CERTIFICACION DE
PERSONAL

Acreditacion.
Disefio y
elaboracion de
cursos.

Disefio y

ON SITE

Capacitacion y
entrenamiento de
inspectores
técnicos.
Implementacién
de software de
gestion.

INVESTIGACIONES
METALURGICAS

Analisis de
campo.
Analisis de
laboratorio
Investigacion y
desarrollo.

MARKETING Y
VENTAS
Construccion y
gestion de equipo
comercial

Gestién de
relaciones con
clientes

SERVICIOS POST
VENTAS

Medicién de la
satisfaccion del
cliente

Atencién a
UEELRY

MARGEN

Inspeccion técnica
Gestion y
reportabilidad
oportuna.
Organizacion.

Capacitacion a
analistas.
Gestién de
procedimientos
por software.

elaboracion de
plataforma e-
learning.
Dictado de
cursos.

sugerencias del
Construccion de cliente

imagen de marca

Fuente: Elaboracion propia.

Dentro de las actividades de apoyo para el funcionamiento de PDM Peru, se
encuentran actividades transversales que sirven de soporte a las actividades
principales, dentro de ellas estan:

Direccién, La Gerencia de PDM Peru es la encargada de la toma de
decisiones estratégicas alineadas a la mision y vision de la organizacion,
quienes junto a las demas Gerencias y jefaturas se realizaran actividades de
planeacion de los actuales y futuros proyectos junto a su respectiva gestion
de calidad, se revisara mensualmente los resultados financieros, contables y
legales con las respectivas areas.

Recursos humanos, relacionados con los

Comprenden aspectos

colaboradores del negocio, tales como la seleccion, formacion, retribucién e
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incentivos. Quienes tendran por objetivo contratar a los mejores
colaboradores, brindar una formacién continua de acuerdo a sus
competencias con el fin de retener al recurso humano especializado a través

de incentivos y el mejor ambiente de trabajo para su 6ptimo desempefio.

Tecnologia, Comprende aquellas actividades cuya misiébn es mejorar los
procesos, lo que implica por un lado su practicidad y por otro la aplicacion de
las mas modernas tecnologias en el campo del mantenimiento predictivo en
la industria minera, y el tratamiento de la informacién para mejorar los

procesos de control y de marketing del negocio.

Soporte técnico, Por el Nivel [t ANST END en Visual (VT), Liquidos
Penetrantes (PT), Particulas Magnéticas (MT), Radiografia (RT) y
Ultrasonido (UT). Quien tiene como primer paso elaborar, revisar y aprobar
la practica escrita para la calificacion del personal en END. Este es un
procedimiento firmado por un Nivel lll, que se presenta al cliente para que
tenga la certeza de que se cuenta con un sistema elaborado y soportado para
la ejecucion de estos ensayos. Para cada uno de los ensayos no destructivos
(método y técnica) a aplicar se debe preparar un procedimiento de END.
Brindar los servicios de capacitacion y calificacion de personal en las técnicas
descritas lineas arriba y brindar soporte por visitas.

Las actividades imprescindibles para la transformacion de los inputs en
outputs o actividades principales para la generacién y entrega al cliente y la
asistencia posterior a la venta de PDM Peru son:

Capacitacion y certificacion de Personal, Que comprende sub actividades de
obtencién y sostenimiento de la acreditacion por la Asociacion Americana de
Ensayos no Destructivos (ASNT) y la Asociacion Americana de Ingenieros
Mecanicos (ASME) para otorgar este tipo de servicio y dar garantia a
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nuestros clientes. Elaborar y mantener actualizados los cursos a impartir, asi

como el mejoramiento y disefo de la plataforma educativa online.

On site, Otorgar los recursos y facilidades para la capacitacion y
entrenamiento de los inspectores técnicos para cumplir con las normas de
inspeccion y llegar a las soluciones acertadas y oportunas gracias a la
implementacion y personalizacion del software de gestion a cada realidad de
los proyectos. El jefe o responsable de proyecto es quien organiza y busca
la mejor forma de atender la necesidad del cliente que puede ir cambiando

en magnitud y requerimiento.

Investigaciones metalurgicas, contempla sub actividades realizadas en
terreno para la toma de muestras y que a su vez comprende la recopilacion
de informacion técnica de disefio, materiales, condiciones de operacion y
antecedentes del equipo fallado, asi como una inspeccién visual en aquellos
casos que se justifique para recopilar en sitio todas las evidencias relevantes,
posteriormente toda la informacion recopilada se lleva al Laboratorio donde
se realiza el analisis de falla, analisis metalograficos y ensayos destructivos
entre ellos pruebas de traccion, compresion, impacto, creep, dureza y
doblado. Para la gestidn y reporte se realiza por medio de un software que
organiza la informacion de cada prueba para cada investigacion y permite la
disponibilidad inmediata para envio al cliente.

Marketing y ventas: En primera instancia construye la marca PdM Peru para
distintos formatos, tanto impresos como digitales, para ello también corrobora
que “PdM Peru” se encuentre libre en el registro de marcas del Peru. Por
otro, contempla la construccion y desarrollo del equipo comercial que cumple

funciones de fuerza de venta y relacion con clientes.

Servicios post ventas: Aspecto clave si queremos convertirnos en socios

clave de nuestros clientes, construyendo una relacién a largo plazo con
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opciones de recompra. Entre los servicios de post ventas se encuentran la
medicion de la satisfaccion del cliente y la atencién de quejas y sugerencias
del cliente.

Para poder identificar con claridad la ventaja competitiva de PDM Peru, se
hace un analisis de los recursos y actividades para poder encontrar la
competencia central, mediante el analisis VRIO.

Tabla N°11. Analisis VRIO

RECURSO/ ACTIVIDAD VALOR RARO IMITABLE | OCUPARLA IMPLICANCIA COMPETITIVA

Certificacion ASNT S| S| S| S| Ventaja competitiva
temporal

Alianzas con Universidad, S| S| NO NO Ventaja competltlva
empresay consultora sostenible

Software de gestion de S| S| S| S| Ventaja competitiva
activos temporal

1&D+i S| S| NO S| Ventaja conrjnpetmva
sostenible

RRHH especializado Sl Sl S| Sl Ventaja competitiva
temporal

Fuente: Elaboracion propia.

VALIOSO: Actualmente las compafias mineras cuentan con areas de
mantenimiento de equipos, donde se ha ido cambiando la forma de actuar de
forma reactiva a una proactiva siendo el mantenimiento predictivo
imprescindible para estas empresas por la gran inversion en activos y los

riesgos muy altos ante una eventual falla.

RARO: La forma de desarrollo se adapta a la estrategia corporativa del
cliente, al presentarle una solucion flexible y complementaria permitiéndole

abarcar la gestion integral del ciclo del mantenimiento.

IMITABLE: Por la forma como hoy en dia se compite en este mercado se

puede percibir que los actores no presentan una estrategia competitiva clara
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y un segmento de clientes amplia. Nosotros nos enfocamos en uno de los
principales segmentos con un enfoque claro de especializacion soportado
por un software que ademas de agilizar la gestion nos permita utilizar la

informacion en 1&D e innovacion.

ORGANIZACIONAL: PdM Peru tiene la capacidad de explotar los recursos
estratégicos y las habilidades para realizar las actividades claves para

alcanzar sus ventajas competitivas.

Como conclusién del analisis VRIO, el modelo propuesto presenta
competencias centrales que le pueden generar ventajas competitivas
sostenibles principalmente en realizar investigacion y desarrollo e innovacion

y alianzas estratégicas formadas.

Después de haber revisado los factores externos e internos de PDM Peru, se
detalla a continuacion el analisis FODA, con el objetivo de poder realizar una
planificacion a partir de las estrategias establecidas después del analisis

situacional.
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OPORTUNIDADES
Nuevas estrategias de outsourcing y prioridad en
contratacién a proveedores locales.
Experiencia insatisfecha de los clientes con las
empresas actuales.
Uso de tecnologia para optimizar procesos.
Alta probabilidad de concretar alianzas estratégicas.
Optar por fondos de financiamiento de los
programas de fomento empresarial.

AMENAZAS

. Conflictos sociales que retrasen la construccion de los
nuevos proyectos mineros.

. Estrategias de reaccion de la competencia.

. Inestabilidad politica y econdmica nacionales e
internacionales que frenen el crecimiento de la
industria minera.

. Eventos no deseados que ocasionasen dafio de
personas, medio ambiente y equipos.

Tabla N°12. Analisis FODA

FORTALEZAS
Modelo flexible adaptable a las preferencias
del cliente.
Utilizacién de Tl y politicas de I&D e

innovacion.

Bajas barreras de salida.

Enfocado en un solo nicho de mercado y uno
de los mas rentables.

ESTRATEGIAS OFENSIVAS (FO)
F1- 02 Mantener un servicio cercano y utilizar
procesos de mejora continua en base a los niveles
de satisfaccion del cliente.

F2-03 Utilizar y mantenerse actualizados en
herramientas tecnolégicas.

F4- 01-04 Crear plan de RSE para mantener
presencia y las buenas relaciones.

F4 — 05 Contar con un plan de negocio claroy
vigente.

ESTRATEGIAS DEFENSIVAS (FA)

F4- A1-A3 Elaborar planes de contingencia ante
conflictos sociales e inestabilidad politica y
econémica.

F3-A1-A2-A3 Mantener vigente una estrategia de
salida.

F4-A4 Crear e implementar un Sistema de Gestién
de Seguridad y Salud Ocupacional y Medio
ambiente.

Fuente: Elaboracion propia.

Estrategias ofensivas

DEBILIDADES
Marca sin reputacién por ser nueva.
Desconfianza por parte de los socios
estratégicos en la etapa inicial.
Ser avalado de forma temporal por un Nivel
Il por la ASNT, ASME y API para estar
acreditados (para iniciar la fecha estimada).

ESTRATEGIAS ADAPTATIVAS (DO)
D1-01-02 Realizar actividades de Marketing para
lograr ser reconocidos en el mercado.

D2-04 Mostrar responsabilidad y transparencia a
través de politicas de gobernanza corporativa bien
establecidas.

D3- O5 Certificar a un socio como Nivel Ill por la
ASNT, ASME y API en las técnicas basicas.

ESTRATEGIAS DE SUPERVIVENCIAS (DA)

D1- A2 Revisar el modelo de negocio frente a las
necesidades y circunstancias del momento.
D2-D3- A3-A4 Mantener en stand-by las
operaciones hasta que las condiciones se
muestren favorables.

- Mantener un servicio cercano y utilizar procesos de mejora continua
en base a los niveles de satisfaccion del cliente, por ser empresa de
la zona de influencia y mantener un radio cercano de las principales
compafias mineras y al revisar las conformidades de servicio nos
permitira dar una pronta respuesta a nuestros clientes.

- Utilizar y mantenerse actualizados en herramientas tecnoldgicas,
tanto para los servicios ofrecidos a nuestros clientes como

capacitaciones on-line, servicios de ingenieria que permitan el

monitoreo a través de sensores en tiempo real e investigacion y

desarrollo en nuestro laboratorio, integrando y compartiendo toda la

informacion a través de una sola plataforma.
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Crear plan de RSE para mantener presencia y las buenas relaciones,
para generar valor no sélo interno sino te todos los stakeholders de
PdM Peru, que nos permita un crecimiento y desarrollo organico.

Contar con un plan de negocio claro y vigente, para poder participar
de los programas de financiamiento empresarial otorgados tanto por
estado peruano como por asociaciones privadas del sector minero que

impulsan las capacidades productivas y empresariales.

Estrategias adaptativas

Realizar actividades de Marketing, para lograr penetracion de
mercado en la zona norte del pais, y poder lograr un reconocimiento
de marca por nuestros clientes objetivos aprovechando la prioridad
que se le estda dando al empresariado local y la experiencia
insatisfecha generada principalmente por la falta de confiabilidad.
Mostrar responsabilidad y transparencia a través de politicas de
gobernanza corporativa bien establecidas, para poder generar
confianza no sélo en nuestros socios claves, sino que también se vea
reflejado hacia nuestros clientes desde las primeras negociaciones.
Certificar a un socio como Nivel Il por la ASNT, ASME y API en las
técnicas basicas, para tener total autonomia del negocio de
mantenimiento predictivo y respaldo técnico oportuno.

Estrategias defensivas

Elaborar planes de contingencia ante conflictos sociales e
inestabilidad politica y econdmica, ante la recesion de nuevos
proyectos enfocar esfuerzos y mantener y redistribuir recursos con el
fin de mantener los proyectos y clientes que se cuenta.

Mantener vigente una estrategia de salida, ante la eventualidad de un
escenario desfavorable que nos permita la mayor recuperacién de lo

invertido y el valor generado.
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- Crear e implementar un Sistema de Gestion de Seguridad y Salud
Ocupacional y Medio ambiente, por ser uno de los pilares claves para
seleccidon de empresas contratistas y dar garantia a nuestros clientes
a través de certificaciones internacionales como las ISOs.

Estrategias de supervivencia

- Frente a las necesidades cambiantes de los clientes y condiciones
externas, revisar el modelo de negocio para verificar si la propuesta
de valor que se quiere entregar, llega a los segmentos de clientes
elegidos por los canales seleccionados y poder corregir o redisefiar el
modelo.

- Al estar frente a periodos de baja actividad o inactividad por las
caracteristicas especificas del sector minero y la inestabilidad politica
y econdmica el negocio puede quedar en “Stand-by” durante un
tiempo ya que los costos fijos son bajos.

3.3 Estrategia de crecimiento o escalamiento
La estrategia de crecimiento de PdM Peru va a estar dada en dos etapas,

dando inicio a la segunda etapa en el tercer afio de funcionamiento.

ETAPA 1
La primera etapa del negocio se encuentra enfocada en brindar servicios de
capacitacion y certificacion en Ensayos no destructivos Nivel | y I,
certificacidon especifica de basado en las normas internacionales ASNT, API
y ASME.

En paralelo también se va a desarrollar los servicios de ingenieria en campo
contando con inspectores Nivel | y Il para atender inicialmente a las empresas
contratistas de diferentes proyectos mineros comenzando por servicios

prestados como la inspeccion de camiones de gruas y tanques de
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3.4

almacenamiento, aqui ya se incluye el servicio de mantenimiento completo
por lo que las alianzas estratégicas ya deberian estar consolidadas.

En esta etapa se debe implementar el sistema de capacitacion online y el
sistema de gestion de activos para empezar a recolectar la informacion y

tener una base de datos de todos los proyectos.

ETAPA 2

La segunda etapa del negocio consiste en implementar el area de Innovacion
y desarrollo que funcionara junto con el laboratorio de analisis de falla, que
funcionara después de tener implementado el sistema de gestion e
informacion con el objetivo de optimizar los servicios a través de nuevas

tecnologias predictivas y automatizar la gestion de informacion.

RSE y sustentabilidad

Con ayuda de la matriz de grupo de interés nos facilita comprender los
impactos de la empresa a sus entornos en el proceso de creacion de valor,
se evalua la interaccion entre PdM Peru y los diferentes grupos con quienes

se interrelaciona en las diferentes actividades durante el funcionamiento.
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Tabla N°13. Matriz de grupos de interés

GRUPO DE INTERES

SUBGRUPO

TEMA DE INTERES

ODS IMPACTADO

EMPLEADOS Administrativos Equidad de género Igualdad de género.
Técnicos Inclusion social Trabajo decente y
Bienestar laboral crecimiento econémico.
Reduccion de las
desigualdades.
CLIENTES Compaifiias Transparencia Paz, justicia e
mineras y | Responsabilidad instituciones solidas
profesionales Satisfacciéon del
independientes cliente
Innovacion
PROVEEDORES Fabricantes de | Investigacion y | Alianzas para lograr los
equipos desarrollo objetivos
especializados Intercambio de
conocimiento
SOCIEDAD Zona de influencia | Responsabilidad Industria, innovacion e
social y ambiental infraestructura.

Accidn por el clima.

Fuente: Elaboracion propia.

Para poder cumplir con cada uno de los grupos de interés en los que se genera

mayor impacto se ha desarrollado un plan de actividades que se puedan

administrar, gestionar y difundir.
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Tabla N°14. Plan de actividades RSE

Area ] [ Foco ] [ Acciones

L . Précticas de Marketing Definir politicas de marketing, los lineamientos formulados
Relacién con Clientes o, i .
por la organizacién para cumplir las metas y objetivos de

marketing y lograr relaciones rentables a largo plazo.

Elaborar y difundir declaracién de imparcialidad, PDM
Perd comprende la importancia de la imparcialidad y la
posibilidad de potenciales conflictos de interés durante la
realizacién de certificacién de personal y activos mineros.
Y que para asegurar un comportamiento independiente e
imparcial en todas las actividades de forma global

contard con un programa de cumplimiento de control
interno.

Elaborar y difundir Cédigo de conducta, ética profesional
y derechos humanos a todos los colaboradores de PDM
Perd desde su ingreso a la organizacién haciéndoles
entrega de éstos documentos junto con cartillas de las
politicas de la empresa que serdn portadas junto a su
credencial y colocando banners dentro de las instalaciones
de PDM Perd.

Elaborar un plan de intercambio profesional, como
oportunidad para que dichos profesionales puedan
desarrollar sus habilidades, romper prejuicios, capacidad
de resolver situaciones nuevas y complejas, ampliar red

de contactos y fortalecer relaciones con proveedores en
un programa de duracién de 15 dias a 1 mes.

Liderazgo y Planificacién Gobernanza y Etica empresarial

Relacién con proveedores Desarrollo de Proveedores

e Realizar eventos de trabajo en equipo \
Implementar planes de inclusién social y equidad de ‘
genero, PDM Peri comprende la importancia de la

inclusién y diversidad cultural para alcanzar un lugar de
trabajo donde la comunicacién sea abierta donde se
aporten ideas y sean valoradas. Dentro del programa se
consideran actividades como: talleres, cursos, manuales de
temas relacionados entre otros. /

Relacién Con Colaboradores Relaciones Laborales

/ . . ; . .
Gestion del Medioambiente Uso y disposicién de Realizar y aplicar estédndares internos de Seguridad,
Salud Ocupacional y Medio Ambiente y planes de

roductos quimicos
P q contingencia, contemplando desde las actividades de
adquisicién, transporte, uso hasta su disposicién final

segura.
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Relacién con la comunidad
o sociedad

Involucramiento

Elaborar planes para promover una industrializacién inclusiva y
sostenible, mediante la promocién de actitudes y conductos
socialmente aceptadas y valoradas por la localidad, la adquisicion
de bienes y servicios locales, contratacién de personal local,
proyectos de accién entre otras. Apoyar el desarrollo de
tecnologias, la investigacién y la innovacion del area de
mantenimiento predictivo con actividades como ponencias,
brindando casos de investigacidn para tesis de pre y posgrado e
investigacién de mejores materiales y metodologias a aplicar.

4orchi6n Yy

Comunicacién

Mecanismos de comunicacién
interno y externos de la empresa

Establecer canales de comunicacién para informar Ics\
actividades realizadas a nivel interno y externo, PDM

Peru considera uno de los pilares bdésicos la comunicaciéon
para el buen funcionamiento de la organizacién por lo

que se debe definir una estrategia de comunicacién ara
dar a conocer las actividades que se desempefian, nuevas
politicas, cambios de lineamientos, eventos futuros a
desarrollar, actividades sociales entre otros haciendo

sentir a nuestros colaboradores como el activo mds mas
importante de la empresa y sentirse parte de una
empresa con buena reputacién dentro de la socieddd./

Fuente: Elaboracion propia.
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IV. PLAN DE MARKETING

4.1

4.2

Resumen
Como se ha descrito previamente, el mercado al que se desea ingresar se
destaca por ser activo, requiere de proveedores de servicios profesionales e
integrales.

Nuestro plan de marketing se establece en base a tres etapas, nuestro mayor
pasivo es una marca desconocida.
Una vez superada la etapa de introduccion se buscara aumentar la

participacion de mercado.

Este plan de marketing abarca los tres servicios que ofrece PdM Peru mas

los otros dos que resultan de sus alianzas.

Objetivos de marketing
Los objetivos se van definiendo en base a las etapas de la empresa.

Introduccion:

e Insertar la marca PdM Peru en el mercado.

e Lograr prueba y recompra de los servicios.
Crecimiento:

e Retencion y aumento de la compra (clientes actuales).

e Aumentar participacion de mercado (nuevos clientes)

e Consolidar posicionamiento (confiabilidad: alto, conveniencia:
medio).

Madurez:

e Maximizar utilidades, pero defendiendo la participacién de mercado.
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4.3

4.4

Desarrollo de marca
Al momento de diseinar PdM Peru consideramos relevante potenciar dos
aspectos de la marca: 1. Crear un lazo de confianza con el sector minero

peruano y 2. Definirse y presentarse como una empresa peruana.

PERU

La marca PdM Peru en sus dos variaciones, fondo de color y blanco.

Fuente: Elaboracion propia.

La marca hace directa referencia a los servicios que presta, Predictive
Maintenance (PdM) corresponde a la sigla en inglés de Mantenimiento
Predictivo. Luego, se incorpora la palabra Peru como una manera de
vincularse al mercado estrechando el lazo de confianza.

Es importante la cercania que puede proyectar la marca con los distintos
grupos de interés. La sociedad u opinion publica son claves, para ello

ademas de adoptar los colores nacionales se agrega la palabra Peru.’

Estrategia de segmentacion

En base al tamafio del mercado, desarrollo de la industria y nivel de recursos
en transaccién, se propone una estrategia de segmentacién en base a tipo
de clientes. En nuestro analisis de clientes hemos identificado que PdM Peru

! La marca PdM Peru se encuentra libre en la Superintendencia Nacional de los Registros

Publicos, organismo encargado de la inscripcion de marca en el Peru.
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4.5

comercializara con clientes tipo empresa (B2B) y profesionales (B2C). Para

cada uno de estos segmentos generamos una propuesta de valor.

En el caso de B2B vemos que al ser una empresa de tamafio medio y grande
se debe aplicar una estrategia de servicio, enfocada en la calidad del servicio
y su prestigio. En este segmento desarrollaremos la estrategia de usuario, ya

que son ellos quiénes tendran el poder de decisién de compra.

Por otro lado, para el segmento B2C en que consideramos variables como:
region, educacion / profesion, busqueda de beneficio e industria.

Buscaremos generar una estrategia de precio.

Estrategia de usuario
Esta estrategia busca llegar a quienes tienen el poder de decision en
compainias de tamafio medio y mayor. Esta estrategia se basa en la

confianza, capacidades profesionales y word of mouth.

Es por ello por lo que parte de nuestras actividades de marketing buscaran
generar un vinculo estrecho con este grupo clientes (B2B y B2C) por medio
de actividades de extension en universidades (apelando al reconocimiento y
alma mater) de la zona norte del pais y otras instituciones. En este item
consideramos la realizacién de seminarios especificos del area mineria que
consideren invitados internacionales, conversatorios sobre la actualidad
minera del norte del Peru, stands de informacion sobre los servicios que
presta PdM Peru, todos ellos seran alojados por la Universidad Nacional de
Truijillo.

Paralelamente, y en un formato escrito, haremos publicaciones de caracter
investigativo en publicaciones y revistas especializadas del rubro,
comentarios y opiniones de los profesionales de PdM Peru sobre la
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4.6

actualidad de la mineria. Por otro lado, agregaremos contenido digital de
manera periddica a nuestras redes sociales y plataformas, entrevistas a
expertos, contenidos digitales de capacitacién a distancia, e informaciones

varias.

Estrategia de servicio

PdM Peru ofrece 5 servicios en total, considerando los 3 primeros como
servicios propios e independientes los 2 ultimos como servicios que
completan la gestion total de mantenimiento gracias a las alianzas
estratégicas formadas. Convirtiéndose en un aliado integral de las empresas
mineras del Peru.

Los servicios ofertados son:

1. Capacitacion y certificacion: Servicios que buscan formar capital
humano avanzado para el rubro de la mineria. Desarrollar ensayos no
destructivos con liquidos penetrantes, particulas magnéticas,
inspeccion visual, ultrasonido. Ademas, busca entregar certificaciones
reglamentarias como: APl 1104 — 570 — 653 — 510- 576 y ASME Serie
B30 - B31.3 - B31.11.

2. Servicios de ingenieria: Corresponden a inspecciones técnicas On
Site en un formato por contrato — que considera planta de procesos y
equipos moviles — y por servicio prestado — que considera inspeccion
individual de equipo.

3. Analisis de falla: Investigaciones metalurgicas tanto en analisis de
campo como analisis de laboratorio. También considera servicio de
laboratorio  metalurgico como: END, ensayos mecanicos,
metalografia, fractografia y analisis quimicos.

4. Servicios de mantenimiento preventivo: Corresponden a asesorias de
gestion de mantenimiento de activos, que le ayuden a optimizar sus

procesos.

50



4.7

5. Servicios de mantenimiento correctivo: Esta etapa del mantenimiento
se llega a incluir por que la tendencia de los nuevos clientes es requerir
un equipo operativo y no sélo entregarle las fallas que este presenta
a través del informe del mantenimiento predictivo. Como esta etapa
requiere de una gran inversion economica por el alto requerimiento en
inversion en activos fijos es que se considera realizar alianzas

estratégicas con una empresa de ese sector.

Estrategia de precio
Los servicios que presta PdM Peru se caracterizan por diferenciacion
buscando el aumento de productividad de nuestros clientes, especificamente

por medio de los servicios de mantenimiento predictivo de los activos.

A modo de diferenciacion en el mercado es que PdM Peru ha adoptado
precios intermedios en relacion a sus competidores. En base al mapa de
posicionamiento nos basamos en un alto grado de confiabilidad que es
acompanado por un grado medio de conveniencia, entregamos servicios mas

completos que nuestros competidores y a un menor precio.

La diferenciacion de PdM Peru se materializa en una importante cantidad de

recursos humanos destinados a cada nuevo proyecto:

51



Tabla N°15. Recursos humanos por proyecto.

Jefe 1
Supervisores 2
Administrador 1

Inspectores 5

Fuente: Elaboracion propia.

Los precios de PdM Peru se incrementaran anualmente en base al IPC de
Peru.

Los precios que hemos definido se basan en una investigacion de mercado.
A pesar de ostentar una propuesta de valor valiosa y diferenciada es que se
establecen precios de nivel intermedio (en relaciéon a la competencia). Esta
estrategia de precio buscara incrementar su participacion de mercado.

Los servicios prestados se proyectan con un pago a 30 dias.

Tabla N°16. Estructura de precios:

RRHH e insumos de laboratorio 70%
Gastos generales 15%
Utilidades 15%

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla N°17. Precio por servicio:

Mediana y Gran mineria
Capacitacion y certificacion
Curso ASNT
Curso API
Curso ASME
Servicios de ingenieria Gran mineria
Por contrato
Prestado
Servicios de ingenieria Mediana mineria
Por contrato
Prestado
Laboratorio
Investigaciones metalurgicas

Servicio prestado

Fuente: Elaboracion propia.

4.8 Estrategia de distribucion
La estrategia de distribucion es de nicho.

Precio promedio USD

689,85
529,54
1.190,00

350,00

730.000,00

1.827,83

382.758,00

958,38

990,00

800,00

e A partir de ello se establecen como canales de distribucion y ventas:

e Sitio web y plataformas digitales
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e Presencia en actividades de extension departamento de Metalurgica -
Universidad Nacional de Truijillo.
e Contacto directo (fono y correo electrénico) y fuerza de venta en

terreno.

Este mapa de flujo describe cobmo se generan los encargos y proyectos a

desarrollar por PdM Peru:

Mercado Objetivo

Enventosy

o Fuerza de
Seminraios en

Pagina Web Prensa y Publicidad Enventos y Ferias

y RRSS Tradicional del Sector Venta (terreno)

Univerisdades

Gerencia
Comercial

Gerencia de
Proyectos

Figura 04. Diagrama de distribucion.

Fuente: Elaboracion propia.

4.9  Estrategia de comunicacion y ventas
Busca resaltar los atributos que conforman la ventaja competitiva.

e Profesionales de excelencia: son nuestros primeros embajadores,
quienes le dan una cara y personalidad a la marca, tomamos sus
testimonios para generar lazos de confianza con nuestros usuarios.

e Servicios: generamos contenidos que expliquen de manera simple
nuestros servicios y beneficios.

e Excelencia: difundimos la investigacion académica del sector minero.

e Rubro mineria: nos insertamos en el rubro participamos de sus

eventos y destacamos nuestro origen, pertenencia al Peru.
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4.10 Presupuesto de marketing y cronograma

Esta proyeccién de actividades traduce la estrategia de marketing a acciones

concretas. Las actividades de marketing se organizan en base a su

frecuencia teniendo como objetivo principal la participacion de mercado, su

respectivo aumento y consolidacion.

Tabla N°18. Presupuesto de marketing y cronograma:

Presupuesto de marketing y cronograma

Actividad Valor Fecha
usD desembolso
Desarrollo y disefio 604 1 vez
marca

Creacion sitio web 1,000 1vez

Brochure + papeleria 2,000 anual

Promocion en redes 6,000 anual
sociales

Publicacion en revistas y 6,000 anual
prensa

Realizacién de seminarios 10,000 anual
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Participacion en 6,000 anual

seminarios
Participacion en ferias 10,000 anual
Visitas a faenas de 12,000 anual
personal
Actualizacion sitio web 5,00 cada 3 afnos

Fuente: Elaboracién propia

Tabla N°19. Descripcidn de actividades de marketing.

Descripcion actividades marketing

Actividad Descripcién

Desarrollo y disefo Disefio y desarrollo de identidad visual, coherente en
marca todas sus plataformas y formatos, ésta hace directa
relacion con los valores, servicios que ofrece y el

posicionamiento que se quiere alcanzar.

Creacion sitio web Canal de comunicacion mas importante. Espacio
electronico que reunira parte importante de PdM Peru,
historia y mision, recursos claves y servicios. Estos
codigos visuales actuaran como referente para el resto

de las plataformas electronicas y redes sociales.
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Brochure + papeleria

Promocioén en redes

sociales

Publicacién en

revistas y prensa

Realizaciéon de

seminarios

Disefio y desarrollo coherente con la marca que revela
cada uno de los servicios que ofrece PdM Peru. Para
una mejor comprension se explican graficamente cada

uno de los servicios de la oferta.

Se considera como un canal de comunicacion
relevante debido a su constante actualizacion e
interaccidn con los clientes. En base a la segmentacion
de nuestros clientes y usuarios generamos contenidos

especificos para cada uno de esos segmentos.

Este canal de distribucion tiene directa relacion con el
posicionamiento que se quiere alcanzar: especialistas
en los mantenimientos predictivos. Participamos en

medios especializados de mineria.

Actividad anual que busca traer al Peru la actualidad
del rubro minero internacional y especificamente de los
mantenimientos predictivos.

Esta actividad se desarrolla en colaboracion al
Departamento de Metalurgia de la Universidad
Nacional de Trujillo y considera la presentacion de un
experto internacional, un par de expertos nacionales y
un publico técnico y profesional del rubro minero.
Contaremos con una gran presencia de la marca PdM

Peru.

57



Participacion en

seminarios

Participacion en

ferias

Visitas a faenas de
personal

Insertar a nuestros profesionales en eventos mineros,
quienes por medio de una estrategia de “embajadores”
entregaran una promocion de la marca y nuestra oferta

de servicios.

Despliegue de nuestra fuerza de venta en eventos

profesionales del rubro minero en el Peru.

Despliegue de nuestra fuerza de venta en faenas
mineras de la zona norte del Peru. Siendo una de las
actividades claves de fidelizacion de marca busca
promocionar nuestros servicios a nuestros clientes y

usuarios directos.

Fuente: Elaboracion propia.
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V. PLAN DE OPERACIONES

Se utilizara una estrategia basada en la formacion de alianzas. Hacia adelante con
empresas de mantenimiento correctivo y hacia atras con empresas consultoras de
mantenimiento correctivo especificamente, con el fin de ofrecer un servicio mas
atractivo para la industria. Para poder lograr esto y que PdM Peru se mantenga a la
vanguardia en el mantenimiento predictivo se formara una alianza con la

Universidad Nacional de Trujillo.

Estrategia, alcance y tamafio de las operaciones. PdM Peru, al contar con estas
alianzas estratégicas llevara a cabo actividades como empresa integradora y
orquestadora enfocandose en los cuatro pilares de Asset Management. Estos son:
Gestion, Reportabilidad, Mejora y Proyeccion (Especificados en la Parte Il). El
alcance de los servicios de ingenieria y laboratorio de analisis de fallas tiene un
alcance geografico limitado el cual se centraliza en la ciudad Cajamarca debido a
que tiene una ubicacion equidistante a los principales centros mineros (Mapa, Figura
N°5 en la Parte Il). En cuanto a las capacitaciones, estas se encuentran disponibles
en dos formatos de manera presencial y online, por lo que se pueden ofrecer

capacitaciones a nivel nacional.

En cuanto a los flujos de las operaciones, los servicios de PdM Peru comprende dos
procesos el de ingenieria y laboratorio, y el de capacitacion y servicio de ingenieria.
Ambos procesos utilizan el mismo software para la gestion e integracién de
informacion (Detalle esta en la Parte Il, Figura N°6 yN°7). La duracién de los cursos
se encuentra especificada en el Anexo 2.

En cuanto al plan de desarrollo e implementacién, para dar inicio a las operaciones
se establecen 6 meses de preparacion (Carta Gantt, Tabla N°20 en la Parte Il). En
cuanto al requerimiento de personal este tiene una relacién directa con la actividad

de proyectos adjudicados (Tabla N°21 dotacion, en la Parte I1).
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XIl. EQUIPO DEL PROYECTO

El equipo gestor, PdM Peru se constituye como una razén social de Sociedad
Andnima Cerrada (S.A.C) y un régimen tributario de MYPE, el cual es el régimen
para las pequefas y micro empresas. Por otro lado, se desean incluir mas socios,
ademas de un equipo gestor en el horizonte temporal (Especificado en la Parte II).
En relacion a la estructura organizacional se plantea una estructura horizontal con

el fin de mantener un trato directo y personalizado con el cliente.

El en caso de que el numero de proyectos de servicios de ingenieria aumente esto
no modificara el disefio del organigrama (Figura N°8, en la Parte Il), dado que este
se comporta de manera flexible, por lo que solo aumentara la cantidad de
colaboradores. En cuanto a los incentivos y compensaciones, las segundas estan
compuestas por 12 sueldos mas gratificaciones en los meses de julio y diciembre,
lo sueldos base estan asociados a los cargos (Tabla N°22, en la Parte Il).

La politica salarial de la empresa presenta sueldos fijos por sobre el mercado debido
a que el servicio requiere de un alto Know How y diferenciacion. Los costos de
capacitaciones y certificaciones los asume la empresa, cubriendo 2 certificados
anuales. Los incentivos estan basados en cuanto al desempefio de los
colaboradores y estos estan establecidos en el Balance Scorecard el cual se
encuentra en el anexo 5 (Tabla N°23 y especificaciones en la Parte Il).

VII. PLAN FINANCIERO

Se analizé la viabilidad econdmica para un horizonte temporal de 5 afos, se
especifican las inversiones necesarias en conjunto con los principales estados
financieros como también se muestra la evaluacion financiera del proyecto, los
indicadores financieros relevantes y por ultimo un analisis de la sensibilidad frente

a escenarios cambiantes. Todos los analisis se realizaron en délares americanos.

En este capitulo se plantean los supuestos considerados para los analisis
financieros (Especificados en la Parte Il). Los ingresos estimados, se hicieron en
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base a la crecimiento y proyeccion de la demanda las cuales fueron especificadas
en las tablas N°24 a N°27 (Tablas en la Parte Il). La demanda final por lo servicios
considera la tasa de crecimiento del mercado y la cuota de mercado que se logra
cada afio (tablas en la parte 2). La estimacién de los ingresos se genera por
diferentes servicios los cuales han sido evaluados en condiciones conservadoras
(Tablas N°28 a N°31, en la Parte Il). En relacion con el plan de inversiones se
requiere una inversion de USD 92.562,01 en el afio 0 y otra inversion se realizara
en el afo 2 con el fin de poder iniciar las actividades de laboratorio de analisis de
fallas en el tercer afio (Tabla N°33, en la Parte II).

El capital de trabajo fue calculado con el método de maximo déficit acumulado, el
maximo monto por desembolsar es de USD 118.375,21 en el mes 9 de
funcionamiento (Tabla N°34 de calculos, en la parte Il). Estado de resultados
proyectado a 5 afios iniciando el afo 2020. Desde el primer afio se obtiene una
utilidad positiva de USD 136.738.1, como también son las utilidades antes de
impuesto y después de impuestos, ambas son positivas e incrementa de manera
sostenida a lo largo del tiempo (Tabla N°35, en la parte Il). El costo de venta para
este proyecto corresponde al pago mensual de sueldos a colaboradores. En cuanto
a los gastos de ventas, administrativos y operacionales estos se encuentran

detallados en el Anexo 6.

En relacion con las proyecciones de flujo de caja se tiene que la inversion inicial
siendo necesaria una inversion en activos fijos de USD 92.560,1 y en capital de
trabajo USD 118.375,2, generando un déficit de caja en el afio 0 (Tabla N°36, en la
Parte Il). La tasa de descuento se calculé usando el CAPM, esta tasa es acuerdo al
nivel de riesgo de empresa sin deuda (Tabla N°37 parametros, en la parte Il). En
cuanto al VAN del proyecto este da un valor de USD 3.170.847 y los indicadores
financieros resultan atractivos y positivos (Tabla N°38, en la Parte Il). En cuanto al
valor residual para los activos depreciables de los 3 servicios ofertados corresponde
a USD 119.325,61 (Tabla N°39, en la Parte Il). Balance proyectado cabe destacar
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que el proyecto no cuenta con deuda bancaria solo con capital accionario el cual es
de USD 210.937,3 (Tabla N°40, en la Parte ).

Por otro lado, el punto de equilibrio total es de USD 43.702,73 73 (Tabla N°41, en
la parte Il). Finalmente, los analisis de sensibilidad resultaron variando en rangos
desde -15% hasta +15% el costo de venta inicial estimado y desde -10% hasta

+10% el precio de venta estimado (Tabla N°42 calculos, en la parte II).

VIIl. RIESGOS CRITICOS

Los riesgos criticos se dividen en dos: los riesgos internos y los externos.

El primero hace alusién a las dificultades de encontrar un aval con las certificaciones
necesarias, debido a la oferta limitada. Falta de calidad en servicio por falta de
capacitaciones, experiencia y escasez de recurso humano, lo cual puede llevar a
que el cliente tenga una mala experiencia. Conflictos entre las alianzas por

incumplimiento de acuerdos y contratos.

En cuanto a los riesgos externos se encuentran los recursos humanos
especializados migren hacia la competencia, disminucion de precios por parte de la
competencia, como estrategia de reaccion al nuevo competidor, como también, los
conflictos sociales que pueden llevar a la paralizacion y problemas de accesibilidad

al proyecto.

En cuanto al plan de mitigacion se consideran las certificaciones de uno de los
socios en ASNT, APl y ASME por organismos internacionales dentro de un afio. Asi
también contar con un plan de capacitacion en base al perfil del puesto y un
seguimiento del cumplimento mediante el software de gestién. Ademas, la empresa
contara con asesoria legal previa para realizar las alianzas estratégicas,
estableciéndose asi un formato de contrato para estas empresas (Anexo 10). Para
evitar la migracion de recurso humano se ofreceran salarios competitivos,

garantizando entrenamiento y desarrollo de carrera y conocer cuales son las
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aspiraciones de los colaboradores. Por otro lado, instaurar estrategias de
fidelizacion de clientes.

Xl. PROPUESTA INVERSIONISTA

La evaluacion inicial de proyecto fue realizada considerando el 100% del
financiamiento propio por parte del equipo gestor. De igual manera se realizé una
simulacién del proyecto con financiamiento externo de un 30% de la inversion inicial.
Los posibles inversionistas podran tener acceso al proyecto como socios, al aceptar
las condiciones de aporte y participacion Tabla N° 43, en la parte Il). Por otro lado,
se realizd una proyeccion de los flujos para los futuros accionistas y fundadores,
como también los principales indicadores financieros del proyecto (Tablas N°44,
N°45 y N°46, en la parte Il).

X. CONCLUSIONES

De acuerdo con los analisis realizados tanto externos de PdM Peru a nivel macro
de la industria de proveedores mineros y a nivel micro del mantenimiento predictivo
en la industria minera de Peru, asi como analisis internos del modelo de negocio,
estrategias de crecimiento, planes operacionales y marketing ha llegado a las

siguientes conclusiones:

La importancia del sector minero en la economia del Peru y que su desempefio
depende del ambito internacional. En la evaluacion se tomaron en consideracion
multiples riesgos externos identificados, resultando un modelo de negocio donde
principalmente las compafias mineras apuestan por la gestion de activos inteligente
que buscan optimizar sus recursos, siendo la mejor opcion y una tendencia en

diferentes sectores industriales.
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Las empresas mineras realizan solo programas de mantenimiento preventivo basico
o un enfoque de mantenimiento reactivo. Por lo que existe la posible de ofrecer otro
enfoque de mantenimiento el cual va orientado a los activos criticos, los cuales si

fallan significan grandes pérdidas para las empresas.

Existe una oportunidad de negocio. De acuerdo con las evaluaciones realizadas se
concluye que este nicho de negocio es por lo clientes por las soluciones oportunas,
fiables y practicas que PdM Peru otorga. Asi también, es factible de ejecutar por los
recursos y tecnologia a utilizar como equipos de inspeccién, equipos de laboratorio
y software de gestion.

El posicionamiento que se le desea dar a la empresa dentro del pais, buscara
realizar un desarrollo de marca, creandose un lazo de confianza con los clientes.
También se realizara una estrategia de segmentacion acorde a la propuesta de valor
y lineamientos generales de la empresa.

El uso de tecnologia para cada uno de nuestros servicios y de forma integrada y
ordenada, el area de 1&D como soporte para toda la organizacion y las alianzas
estratégicas logradas con instituciones claves y empresas relacionadas al
mantenimiento industrial, son algunos elementos diferenciadores de PdM PERU,
asi como la gestion del talento especializado. Los que constituyen una ventaja
competitiva al momento de insertarse al mercado con la posibilidad de escalar a
otras industrias como el petréleo y asi también la posibilidad de expandir el alcance

de los servicios.

Los principales costos del presente plan estan asociados a los sueldos de los
profesionales y técnicos especializados por la modalidad del servicio y cantidad de
proyectos a atender alcanzando un 86% del costo total, ya que los gastos operativos
estan relacionados directamente a los servicios de ingenieria por contrato que se

estén participando.
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El proyecto es viable y atractivo dado a los flujos proyectados e indicadores
financieros, donde la inversion en activos fijos es baja. Con una inversion inicial de
USD 210.937,3 el proyecto genera riqueza. Resultando un VAN de USD 3.170.847
y una TIR de 185%.

Se realizdé un analisis de sensibilidad donde se muestra que el negocio puede
mantenerse frente a eventuales cambios econdmicos adversos, considerando
variaciones en los ingresos y costos, hasta una disminucion del 15% y un aumento
del 5% respectivamente, el proyecto sigue siendo aun asi rentable econdmicamente
sin necesidad de endeudamiento, para el horizonte y plazo establecidos en el

presente plan.

Finalmente se considera que la realizacion de este estudio permite una oportunidad
de negocio dentro de la industria de proveedores especificamente mantenimiento
predictivo considerando estrategias que hagan frente a los factores de riesgo
identificados. El modelo de negocio de PdM Peru, crea valor para sus usuarios,
clientes intermedios y grupos de interés y genera el Know how que le permitira

mantenerse y seguir escalando.
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ANEXOS

Anexo 2. Requisitos para capacitacion y certificacion

Al menos 2 afios :
terminados, con Tiempo
grado de Permitido de
pasante, en Experiencia Formacion
ingenieria o Minima (para obtener
estudios en Requerida de experiencia
Graduado de | ciencias en una | Trabajo en el requerida de
Metodo de bachillerato o universidad, Metodo trabajo en el
Inspeccion Nivel Técnica equivalente colegio o (horas) método
escuela técnica (meses)
Emision | 40 32 210 1.5-9
Acustica 1l 40 40 630 4.5-27
Electromagnetismo | 40 24 210 1.5-9
1l 40 40 630 4.5-27
| Perfilometria 8 4 70 0.5-3
Métodos Il 24 12 140 1-6
Laser | Holografia/ 40 36 210 1.5-9
I Cortegrafia 40 36 630 4.5-27
| Prueba de 2 2 3 De 4 horas a 3
dias
Il Burbuja 4 2 35 De 1 a 6 semanas
I Prueba de 24 16 105 0.75-4.5
Prueba de ] Presion 16 12 280 2-12
Fuga I Dicdo de 12 8 105 0.75-4.5
1} Halégeno 8 6 280 2-12
I Espectrometro 40 28 280 2-12
Il De Masas 24 16 420 3-18
Liquidos | 4 4 70 0.5-3
Penetrantes 1l 8 4 140 1-6
Particulas | 12 8 70 0.5-3
Magneticas 1l 8 - 210 1.5-9
Radiografia | 28 20 420 3-18
Neutronica Il 40 40 1680 12-72
Radiografia | 40 30 210 1.5-9
Il 40 35 630 4.5-27
Térmica/ I 32 30 210 1.5-9
Infrarroja Il 34 32 1260 9-27
Ultrasonido I 40 30 210 1.5-9
Il 40 40 840 4.5-27
Analisis de | 24 24 420 2-18
Vibraciones Il 72 48 1680 12-72
Visual | 8 4 70 0.5-3
Il 16 8 140 1-6
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Anexo 3. Procedimiento de acreditacion de Laboratorio de analisis de falla por
INACAL

< T
@ PERU

& maen

ANEXO
PROCEDIMIENTO GENERAL DE ACREDITACION

Presentacion de Solicitud Revisién y Evaluacién Evaluacién Evaluacion del
de Acreditacion por parte admisién a Conformacién Documentaria de Campo (CPA) Cnnzlcado OEC
del (OEC), incluye pago trémite de la del Equipo e 3
pir derecho syogan solicitud y Evaluador il s rees Decisién de Acreditacion Acreditado
anexos

segdn TUSNE segun TUSNE Acreditacion

Formularios de Presentacién (web)

le Ensayo DA-0011

le Calibracion DA-001.2
0 DA-001.3

TUSNE = Texto Unico de Servicios No Exclusivos
CPA = Comité Permanente de Acreditacion

OEC = Organismo Evaluador de la Conformidad 1

Anexo 4. Clasificacion de actividades mineras en Peru segun estrato

ESTRATO EXTENSION? CAPACIDAD
PRODUCTIVA
GRAN MINERIA No aplica’ Mas de 5000 TMD

MEDIANA 2

MINERIA No aplica Hasta 5000 TMD

PEQUENA 3

MINERIA Hasta 2000 ha Hasta 350 TMD

MINERIA 4
ARTESANAL Hasta 1000 ha Hasta 25 TMD

1/ Suma de las dreas correspondientes a denuncios, petitorios y concesiones mineras. 2/ Solo se
distingue en funcién al tamafio de producciéon minima. 3/ Concesiones no metadlicas hasta 3000
M3D. ¢/ Concesiones no metdlicas hasta 200 M3D.

Fuente: GSM. Elaboracion: GPAE-Osinergmin
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Anexo 5. Matriz de incentivos y compensaciones

Tema Obgtiva Irdicador Meta Gerentes lefes  |Supenvisor| Iret rustor (Coordirador| Administ rador| Irepector | Aralsta
Atender y gestionar | ansutas y|Ndmero de dientes que adquieren un nuevo|Aumenta en 26 la crtera def
problemétics de | dreas de operadones(s ervicio. proyecos respectoal afio anterior.
de formaoportunay efidente. 108 10% - 10% 1086 - -
0
o
E|
E
= Cumplimiento del presupuesta. Ejeautar |s adividades signads a la unidad,|Cumplimienta del plan anual en un|
utilizanda el pres upuesta definido. 100% de acuerdo a HH = gnadas. 1o% 10% ; : 10% : :
Efidenda en atenddn de requerimientos|Valoraciones positivas de |=  antrapar |a cdificaddn de clidad de|
de dientes. comunicadas al administrador del proyeao, porfs ervicio y resultado satisfactorio en|
ejemplo a través de |z m@nformidades de|evaluaddn de cnformidad, Anexo#.
. s ervicio.
g No registrar redamos recumentes
x No antar an redamos reasrrentes formales de|formales de antrapartes (2 o ma)| - 20% % 208 20% 20% % -
= contrapartes. con razones justifi@das.
Cumplimiento de | norma regulatorias|Resultados de auditoras (interns o externs)(No  registrar  observadones  def
lo@les apliables y requerimientos defsaisfactorias, resoluddn en plzo|auditoris, externa o internas)
auditoria. comprometido de todas | observaciones defdebido a errores u omisiones en I3
\Auditoria cmmprometidas. apliaddn de metodologias. = 10% 10% - 10% 108 .
Ejecuddn del Plan Cumplimiento del plande trabajo. Cumplimiento del plan anual en un|
- 0% 20% - -
" 100%5.
_g Apliaddnde témicsy p di |Apli@ddn de témics y procedimientos de|No registrar observadones  del
B aauerdo anomas intemadonales einternas auditoria, reguladores o imtemms
¥ debido a ermres u omisiones en I3 - - 20% 086 - - @ g
] apliaddn detéaics de inspecddn.
Optimizaddn del Marm de Trabajo. Mejors en procesms, metodologias|Generar al mens una mejora en|
reladonadas alas taress de launidad. procesos o metodologias)
relacionadas alm taress de launidad| 1% 10% 0% - 10% - - -
G itaddn y i a I=|C del de Efectuar el 100% de ||
unidades. capadtadones registrads  en I3 - 20% 2086 30% - - -
planifiaddn.
Generar Aliarzas estratégics. \Aumentar el nimero de alianzas estratégics|Aumenta el ndmero de aliareas
que apoyen |= gestiones de |la Unidad, nimero|estratégics  que  apoyen  Ias
de nuewos aliads. gestiones de |a Unidad, nimer de| 7% 20% - - - - - -
nuevos aliados.
Comuni@ddn internay Trabajo enequipo |Mantenerunainstandade trabajo mmunitivalMantener un ambiente de trabajol
Iy en equipo. colaborativo. N - 10% - - 1% 10% 1k
o Mantener adecuados indices de Clima|Califi@ddnaceptable de dimalabord. Mantener una clifi@ddn aceptable]
fel laboral en enauestas de dimalaboral. . . 10% - . 2086 . 1086
&
Des empefio Personal Cumplimiento del plande desarrlio. No redbir redamos requmentes de|
contrapartes que apunten @ algung
de los valores de la empresa (2 o . - - . - 2086 10% 108
mis) @n razones justificadas.
Capacitaddnintema. Ci i del plan de itadones del|Ct i @n Qrsos intemos
equipo. = gnados. N - - - 20% - 10% 2086
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Anexo 6. Gastos mensuales en USD
Gastos ventas mensual en USD

Marketing

Brochure+ Papeleria S 166,67
Promocién en redes sociales S 500,00
Publicacion en revistas y prensa S 500,00
Realizacion de seminarios S 833,33
Participacidén en seminarios S 500,00
Participacidn en ferias S 833,33
Visitas a faenas de personal S 1.000,00
Gastos administrativos mensuales en USD
Contratos

Arriendo de local 906,344411
Arriendo equipos NDT 500
Mantenimiento plataforma e- learning 1000
Software gestién de activos 3150

Gastos operacionales mensuales en USD

Insumos Costo  |Detalle

Particulas magneticas 31| Magnaflux (kit consumibles)

Tintes Penetrantes 78 Magnaflux (kit consumibles)

Acoplante ultrasonido 50| Echomix EM-5GA (5 galones)

trapo Industrial 5 kg 7,55

escobilla de amoladora 7,55287009

Escobillas metalicas 2,41691843

EPP Basico 66,6163142|EPP para servicio de ingenieria y laboratorio

EPP especificos 76,7371601|EPP paraservicio de ingenieria

Calibracién de equipos 1510,57402| calibracion anual/ 5 equipos por proyecto/4 equipos de laboratorio
Aluminay reactivos de laboratorio 500|2 kg de alumina de 2 tamafios + reactivos

Gastos generales Costo Detalle

Gastos varios 241,691843|Caja chica

Contador 60,4229607|Servicio de contabilidad

Servicios basicos 90,6344411|Servicios de aguay luz

Telefonia e internet 45,3172205|Servicios claro

Servicio de aseo 280,966767|Limpieza de oficinas y aulas

Capacitacién de personal 88,25717522 cursos de capacitacion anual por colaborador

Alimentacion 583,685801|Alimentacién de personal de servicio de ingenieria por proyecto
Combustible 25,1403189|Transporte de personal porservicio prestado

Transporte 1610| Transporte de personal de servicio de ingenieria por proyecto
Habilitacién oficina proyecto 1000|Alquiler de contenedor 20 pies
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Anexo 7. Beta Patrimonial sin deuda (consultado 25-04-2019)

Effective
Industry Name Number of firms Beta D/E Ratio Tax rate | Unlevered beta | Cash/Firm value |Unlevered beta corrected for cash| HiLo Risk
Business & Consumer Services 168 1.22 35.68% 7.60% 0.96 3.95% 1.00 0.5495
Cable TV 14 1.13 70.70% 3.61% 0.74 2.85% 0.76 0.2818
Chemical (Basic) 39 1.55 66.48% 7.33% 1.03 7.90% 1.12 0.5418
Chemical (Diversified) 6 1.82 36.80% 3.18% 1.42 4.49% 1.49 0.3575
Chemical (Specialty) 89 1.17 32.62% 10.71% 0.94 4.93% 0.99 0.4753
Coal & Related Energy 23 1.17 67.40% 1.75% 0.78 19.77% 0.97 0.5707
Computer Services 119 1.27 39.18% 8.75% 0.98 6.22% 1.05 0.6067
Computers/Peripherals 57 1.68 25.13% 6.60% 1.41 5.66% 1.50 0.5360
Construction Supplies 48 1.45 45.88% 13.21% 1.08 6.01% 1.15 0.4206
Diversified 23 1.36 35.47% 7.41% 1.07 6.09% 1.14 0.5055
Drugs (Biotechnology) 481 1.51 18.92% 0.93% 1.32 7.47% 1.43 0.6041
Drugs (Pharmaceutical) 237 1.47 14.36% 2.26% 1.32 4.08% 1.38 0.6491
Education 35 1.28 30.73% 6.14% 1.04 6.39% 1.11 0.5390
Electrical Equipment 116 1.32 22.14% 4.36% 1.13 4.08% 1.18 0.6493
Electronics (Consumer & Office) 19 1.19 9.77% 7.67% 1.11 9.34% 1.22 0.5770
Electronics (General) 160 1.02 19.38% 11.67% 0.89 7.63% 0.96 0.5159
Ensineering/(:onstruction 52 1.01 48.88% 7.62% 0.74 9.02% 0.81 0.4309
Entertainment 120 133 19.85% 1.93% 1.16 4.63% 1.21 0.6944
Environmental & Waste Services 91 1.19 33.64% 3.23% 0.95 0.87% 0.96 0.6329
Farming/Agriculture 33 0.72 66.26% 9.64% 0.48 3.43% 0.50 0.5497
Financial Svcs. (Non-bank & Insuran 259 0.70 1138.31% 20.38% 0.07 2.58% 0.08 0.3064
Food Processing 83 0.81 46.80% 5.17% 0.60 1.83% 0.61 0.4401
Food Wholesalers 18 1.62 44.86% 4.71% 1.22 1.56% 1.23 0.5032
Furn/Home Furnishings 30 0.88 50.67% 16.96% 0.64 4.01% 0.67 0.4822
Green & Renewable Energy 21 1.62 146.40% 0.00% 0.77 3.24% 0.80 0.7244
Healthcare Products 248 1.12 14.86% 5.46% 1.01 3.06% 1.04 0.5501
Healthcare Support Services 111 1.15 36.22% 8.33% 0.91 11.64% 1.03 0.5389
ounts DP (in billion ood ng 4dj. Defa ead g Risk Pre 0 Risk P orpo ax Ra
Mexico 1149.92 A3 1.35% 7.63% 1.67% 30.00%
Moldova 8.13 B3 7.34% 14.99% 9.03% 12.00%
Mongolia 1149 B3 7.34% 14.99% 9.03% 33.00%
Montenegro 4717 Bl 5.08% 1221% 6.25% 9.00%
Montserrat 1.50 Baa3 2.48% 9.02% 3.06% 27.98%
Morocco 109.14 Bal 2.82% 943% 347% 31.00%
Mozambique 12.33 Caa3 11.28% 19.83% 13.87% 32.00%
(Myanmar 69.32 NA 8.46% 16.37% 10.41% 25.00%
[Namibia 1324 Bal 2.82% 9.43% 347% 32.00%
[Netherlands 826.20 Az 0.00% 5.96% 0.00% 25.00%
[New Zezland 205.85 Aaa 0.00% 3.96% 0.00% 28.00%
[Nicaragua 13.81 B2 6.21% 13.60% 7.64% 30.00%
[Niger 8.12 NA 3.54% 22.61% 16.65% 28.21%
INigeria 375.77 B2 6.21% 13.60% 7.64% 30.00%
INorway 398 83 Aza 0.00% 5.96% 0.00% 23.00%
(Oman 72.64 Baa3 2.48% 9.02% 3.06% 15.00%
Pakistan 30495 B3 7.34% 14.99% 9.03% 30.00%
Panama 61.84 Baal 2.15% 8.60% 2.64% 25.00%
Papua New Guinea 21.09 B2 6.21% 13.60% 7.64% 30.00%
Paraguay 29.73 Bal 2.82% 9.43% 3.47% 10.00%
Peru 211.39 A3 1.35% 7.63% 1.67% 20.50%
Philippines 313.60 Baz 2.15% 8.60% 2.64% 30.00%
Poland 32451 A2 0.96% 7.14% 1.18% 19.00%
Portugal 217.57 Baa3 2.48% 9.02% 3.06% 21.00%
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Anexo 9. Tasa libre de riesgo

CUADRO 59 BONOS DEL SECTORPRIVADO, PORMONEDA Y PORPLAZO 1/
PRIVATE SECTOR BONDS, BY CURRENCY AND TERM 1/

2017 2018 2019
ITRM __ITRIM _ITRIM WM TRIM | ITRIM _ ITRIM __ITRIM Oct Nov. Dic. Ene. Feb.
I. SALDOS i
(Millones de soles) (VEikons of soles)
a. PorTino 23760 23896 24390 24728 | 24067 24725 29156 25913 26203 25776 25,666 2 Byivpe
Arendamiento Financiero 1.018 813 843 995 1.012 959 889 891 &2 890 885 &0 Leasing bonds
Subordinados 2560 2585 2832 2614 2618 2633 2848 2673 2678 2665 2718 2810 Subardinated bands
Hipotecarios - - - - - - - - - - - - Maortgage-backed Bonds
De Titulizacién 3386 3346 3354 337 3283 3501 3512 3558 3516 3378 3297 3280 Securkisation bonds
Corporativos 16.796 17152 17.661 17.802 | 17155 17632 18107 18640 18968 18.843 18.766  19.267 Camporate bands
b. BorPlaza 23760 23896 24300 24728 | 24067 24725 29156 25913 26203 24776 25666 26237 b By term
Hasta 3 afios 2730 2432 2.346 2715 2.600 2.966 3100 3136 3178 3115 3123 3120 Mare than 1 year, up to 3years
Més de 3 afios, hasta 5 afios 2275 21486 2.367 2.307 2.286 21086 2323 2360 2311 2184 2140 2135 More than 3 years, up to S years
Més de 5 afios 18755 19317 19533 19567 | 19.042 19513 19.733 20267 20565 20476 20.403  20.981 Mare than 5 years
Il. PARTICIPACION POR MOHED AS 2/ - - - - i BYCURRENCY
(Participacion porcentual) 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 (Percentages)
a. Moneda nacional 70,8 71,0 5 71,6 738 751 75,7 76,0 76,5 76,8 771 778 a. Localcurency
Bonos nominales 61,5 619 62,5 63,6 65,8 67,1 678 683 68,8 69,0 693 70,2 Nominal bonds
Bonos indexados al VAC 9.2 g9,0 8,9 7.9 8,0 8,0 7.9 77 76 78 7.8 76 VA C indexed bonds
Otros bonos indexados 0,2 0,0 0,0 - - - Other indexed bonds
b. Moneda E xtranjera 292 29,0 285 28,4 26,2 249 243 240 235 232 229 222 b Foregn currency
Il IASAS DE INTERES 3 i INIFRESTRATES ¥
a. Bonos enen soles nominales. 12 65 62 43 il v £0 63 N4 E 67 1 a i
Hasta 3 afios 6,1 51 6,0 4,7 - 45 4,7 49 58 - 6,0 - More than 1 year, upto 3 years
Més de 3afios, hasta 5 afios 7.7 - 59 6,2 - 58 56 7.2 - - - - More than 3 years, up to 5 years
Més de 5 afios 7.8 6,7 6,8 57 57 6,4 7.0 6,8 6,8 - 6,8 71 More than 5 years
b. Bonos en soles indexados al VAC A3 B B H B a1 : B B H H B b. ¥AC Indexed honds in local currency
Hasta 3 afios - - - - - - - - - - - - More than 1 year, up to 3 years
Més de 3afios, hasta 5 afios - - - - - - - - - - - - More than 3 years, up to 5 years
Mas de 5 afios 5,3 - - - - 31 - - - - - - More than 5 years
c. Bonos enmoneda extranjera = 63 iz 58 a2 ] ok : = H &0 : c. Bonds in foreign curency
Hasta 3 afios - 7.0 3, 55 - 6,1 7.0 - - - - - More than 1 year, up to 3 years
Més de 3afios, hasta 5 afios - 63 - 6,0 52 57 5,4 - - - - - More than 3 years, upto 5 years
Més de 5 afios - - - 58 - - - - - - 6,0 - More than 5 years
H MEMO:
Tasas de los Bonos del Tesoro P tblico Interest rates of Treasury Bonds
Hasta 5 afios - - - - - - - - 46 - 46 5,4 Upto S years
Més de 5 afios, hasta 10 afios 58 52 49 46 41 50 5.1 5,4 53 5,6 53 57 More than 5 years, up to 10 years
Més de 10 afios, hasta 15 afios 6,4 59 87 55 51 58 58 6,0 6,0 6,1 59 6,1 More than 10 years, up to 15 years
Més de 15 afios, hasta 20 afios - - 6,2 - 55 6,0 6,2 6,5 6,3 6,3 6,9 - More than 15 years, up to 20 years
Més de 20 afios 66 6,2 - - - - - - - - - 46 More than 20 years
1/ Incluye solamente ofertas publicas realizadas en el mercado interno conform e a los términos contem plados en la Ley del Mercado de Valores .
La informacion de este cuadro se ha actualizado en la Nota Semanal N° 10 (21 de marzo de 2019). El calendario anual de publicacion de estas estadisticas se presenta en la pagina vii de esa Nota.
2/ Seconsideran bonos en moneda extranjera a aguellos cuyo principal esté indexado al tipo de cam bio de alguna moneda.
Los honos indexados al ¥&C son bonos en soles cuyo principal o cuya tasa de interés estén indexados al indice de Valor Adguisitivo Constante (VAC).
El rubro otros bonos indexados comprende aguellos bonos expresados en soles cuyo rendimiento depende del redimiento de otros indices o canasta de valores.
3/ Conresponden a las tasas de interés de las ofertas publicas de bonos del sector privado efectuadas en el periodo. Las tasas estén expresadas en témminos efectivos anuales.

Euente: Superintendencia del Mercado de Valores, Bolsa de Valores de Lima, CAVALL, Ministerio de E conomia v Finanzas, Supetintendencia de Banca, Sequros v AFP .
Elaboracion: Gerencia de Inform acion v nélisis E condmico - ia de E stadisticas Macr omi
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Anexo 10. Modelo de conformidad de servicio

CONFORMIDAD DE OBRA Y/O SERVICIO

Cuenta con Orden de Servicio sitd, Nno U
Confirmacién (# SES): (*)
El serviciotiene orden de trabajo (OT) : (%) S, NO [

El que suscribe Sr(a) :
Por medio del presente documento certifica haber verificado e inspeccionado el
trabajo ejecutado por la empresa:
Correspondiente a la Orden de Servicio N° (*) item:
Porcentaje de Servicio (0a100%): Valor de Recepcion : §
Sefialadas en el documento de la referencia y consistente en:

Calidad en la ejecucion del trabajo (0a100%) %
Cumple con el plazo de entrega (0a100%) %
Cumple con el alcance de trabajo (0a100%) %
La empresa realizo el trabajo con seguridad (0a100%) %,

Dejo la empresa el area de trabajo ordenada y limpia : SI [ NO [

Encontrando conforme, por lo cual otorgo la conformidad y aceptacién a la presente

obra.
SUPERVISOR
RESPONSABLES SUPERVISOR
RESPONSABLE EMPRESA JEFE DE AREA | APROBADOR
DE ACEPTACION SOLICITANTE
CONTRATISTA
FIRMA,
NOMBRES Y
APELLIDOS,

N° FOTOCHECK

FECHA:
PLANTA:

Observaciones.-

() PLANTA:

(*) No aplica para facturas sin orden de servicio.



