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Capitulo 1 : INTRODUCCION

1.1. Antecedentes

Desde su fundacién en el afio 1998, la empresa RECIPESA S.A. se dedica a la
comercializacion de diésel. Entre sus principales clientes destacan las empresas de los

sectores construccion, pesca y manufactura.

Al observar que las empresas constructoras a las que proveia diésel para sus
maquinarias pesadas utilizaban asfalto para realizar la mezcla asféltica, y en vista que
el proceso logistico de atencion del diésel y el asfalto era similar, laempresa RECIPESA
S.A. decidi6 constituir una nueva unidad de negocio en el afio 2003, dedicada a la
comercializacion de asfaltos, tales como cemento asféltico 60/70, emulsion asfaltica

cationica, polimeros, entre otros.

En los Gltimos afios, se ha identificado que gran parte de las empresas dedicadas a
la produccion de asfalto utilizan un combustible no convencional para la generacion de
calor en sus plantas de produccidn, cuyo producto base es la “borra”. La borra es un
residuo oleoso compuesto de agua, sedimentos e hidrocarburos, que se obtiene tanto de
la limpieza de los tanques de almacenamiento de las embarcaciones maritimas como de
la recoleccion realizada por barcazas en el mar; y que, al recibir un adecuado
tratamiento, se convierte en un producto Util para el calentamiento de los calderos,
plantas de asfalto u hornos industriales. Por tal motivo, se ha previsto realizar un plan
de negocio enfocado en la comercializacién de combustible industrial derivado de los

residuos oleosos.

1.2. Motivacion

La motivacién nace de la identificacion de una oportunidad de negocio respecto al
uso que se le puede dar a los residuos oleosos, que son obtenidos tanto de la limpieza
de los tanques de almacenamiento de las embarcaciones maritimas como de la
recoleccion realizada por barcazas para ser comercializado como combustible

industrial.



La experiencia que tiene la empresa en el mercado respecto a la comercializacion
de combustibles (diésel), permite acotar la curva de aprendizaje en la introduccién de
un nuevo producto a su portafolio. Ademas, el contar con un “know how” 'y con mas de
20 afos de experiencia en el mercado de hidrocarburos, respaldan la decision de la

empresa RECIPESA S.A. de incursionar en este nuevo rubro.

Otra motivacion esta relacionada con la contribucion al cuidado del medio
ambiente, ya que la comercializacion de un combustible industrial derivado de los
residuos oleosos, implica que estos deben pasar por un proceso de tratamiento, en lugar

de que sean desechados en lugares no autorizados.

1.3. Objetivos del Plan de Negocio

1.3.1. Objetivo general

Determinar la viabilidad econdémica de implementar un plan de negocio
orientado a la comercializacién de combustible industrial derivado de los residuos

oleosos.

1.3.2. Objetivos especificos

e Realizar un diagnostico del mercado nacional de combustibles industriales.

o Determinar el perfil de los clientes potenciales y cuantificar la demanda.

e Determinar las barreras de entrada existentes.

e Determinar la disposicién a pagar por el producto.

o Definir los atributos del producto y su propuesta de valor.

o Definir la estructura organizacional requerida para la comercializacién del

producto.



1.4. Justificacion

RECIPESA S.A. es una empresa familiar que nacié de un emprendimiento del
sefior Sergio Marcelino Palomino Gasteld, quien con el apoyo de sus hijos se encarga

de la direccion general del negocio.

El desarrollo del presente trabajo tiene como justificacion el analisis y
determinacion de la viabilidad de una nueva unidad de negocio para RECIPESA S.A.,
lo que va a contribuir al crecimiento del negocio y su trascendencia para las siguientes
generaciones de la familia Palomino. Precisamente, el primer hijo del sefior Marcelino,
Sergio Palomino, quien forma parte del grupo de tesis, decidié estudiar la Maestria en
Administracion con la finalidad de apoyar en la administracion, continuidad y
crecimiento de RECIPESA S.A.

1.5. Contribucién

La comercializacion de combustible industrial derivado de residuos oleosos es aln
incipiente e informal en el pais; por lo que el presente trabajo puede contribuir a la
difusion de una nueva modalidad de venta de combustible por parte de una empresa

formal, a través de un ejemplo puntual como RECIPESA S.A.

1.6. Alcances y limitaciones

1.6.1. Alcances

e El plan de negocio comprende la creacion e implementacion de una nueva
unidad de negocio en RECIPESA S.A., la cual estaria dedicada a la
comercializacion del combustible industrial derivado de residuos oleosos.

e El alcance geografico de la nueva unidad de negocio en RECIPESA S.A.
abarca a Lima Metropolitana y Lima Provincias.

e Encuanto a los potenciales clientes, la nueva unidad de negocio estara dirigida
a aquellas empresas que tengan hornos y calderos que necesiten un alto poder



calorifico para un buen rendimiento en costos y calidad. Al respecto, se ha
detectado una necesidad en las empresas ladrilleras, pesqueras y constructoras.

e Elanalisis de la informacion de RECIPESA S.A. comprende el periodo 2013-
2018.

e Con respecto a la informacion de fuentes primarias, sera obtenida mediante

entrevistas a profundidad en el periodo de enero y febrero del 20109.

1.6.2. Limitaciones

e Poca disposicion de algunas empresas a brindar informacion y atender las
entrevistas solicitadas.



Capitulo 2 : MARCO CONCEPTUAL

2.1. Definiciones importantes

e Aguasy sedimentos

La concentracién de agua y sedimentos en petréleos industriales es limitada, porque
de encontrarse cantidades apreciables, causaria obstrucciones en los equipos de
transferencia y como resultado ocasionaria problemas en la estructura interna del
quemador. Los sedimentos pueden acumular en los tanques de almacenamiento y en los
filtros o en partes de los quemadores, ocasionando obstrucciones en el flujo del
combustible desde el tanque hasta el quemador. El agua presente en los combustibles
puede formar emulsiones. (Norma Técnica Peruana - NTP 312.002)

e Artefacto Naval o Barcaza

“Construccion naval , cuya funcion es realizar actividades de complemento en el
mar como por ejemplo diques, carga y descarga en los puertos, grifos flotantes, balsas
u otros similares” (Resolucion Directoral N° 0562-2003/DCG de la Direccion General
de Capitanias y Guardacostas — DICAPI, 2003).

e Borra o residuo oleoso

“Es el material que se asienta en la parte inferior de los tanques de almacenamiento
como resultado de la decantacion de solidos en el reposo del crudo” (Valdez, 2011).
Asimismo, “los residuos oleosos son definidos como mezclas de hidrocarburos y agua,

los cuales son generados en las operaciones normales de los buques” (Aine, 2006).



e Caldera

“Recipiente metalico, cerrado, designado para generar vapor o calentar agua a
través de calor por temperatura superior a la del ambiente y presion por encima de la
atmosférica” (Nieto, 2016).

“El principio basico de funcionamiento de las calderas consiste en una camara
donde se produce la combustién, con la ayuda del aire comburente y a través de una

superficie de intercambio se realiza la transferencia de calor” (Garcia, 2017).

e Cenizas

“La cantidad de cenizas refleja la existencia de material no combustible en el
petréleo. Cantidades excesivas pueden indicar la existencia de materiales que generan
un alto deterioro en las valvulas y bombas que alimentan al quemador, contribuyendo a

crear depdsitos en las superficies de calentamiento de los calderos” (NTP 312.002).

e Combustién

“Conjunto de reacciones de oxidacién con desprendimiento de calor, que es
producido entre un elemento solido (carbon, madera, etc.), un liquido (gaséleo, fuel-oil,
etc.) o un gas (natural, propano, etc.); y el comburente, oxigeno” (Lluch, 2008).

e Comercializacion

Segun Kotler, P. y Amstrong, G. (2012), la comercializacion se define como el

lanzamiento de un nuevo producto al mercado.



e Devengado

Segun Rivero E. (1993) , “el principio de devengado indica que los gastos y los
ingresos que se deben considerar para determinar el resultado econémico o la utilidad
neta, son los que corresponden a un ejercicio, sin considerar si se han pagado o cobrado

durante dicho periodo”.

e Flujode Caja

Segun Effio, F. (2008), citado por Cuchula y Alvarado (2015), el flujo de caja es
“un instrumento que mejor refleja el flujo de recursos liquidos que se generan
internamente en la empresa”, siendo una de sus principales caracteristicas el ser un

instrumento financiero de corto plazo.

e Intermediate Fuel Qil (IFO)

Mezcla de Diésel y Residual, que es utilizado en las embarcaciones
(OSINERGMIN, 2016). “Es denominado de esa manera, puesto que es usado como
propulsor de calderas y en motores navieros generalizado a nivel mundial en transporte

maritimo” (Fonseca, 2007).

e Normas Técnicas Peruanas (NTP)

Segun INACAL!, son escritos que informan acerca de las especificaciones o
condiciones necesarias de calidad para la estandarizacion productos, procedimientos y

Servicios.

L https://www.inacal.gob.pe/principal/categoria/normas-tecnicas-peruanas

7


http://www.inacal.gob.pe/principal/categoria/normas-tecnicas-peruanas

e NTP 321.002:2001

Para el caso de los petréleos industriales, en el Per( se encuentra vigente la NTP
321.002:2001  (“PETROLEO Y  DERIVADOS.  Petroleos Industriales.
Especificaciones”), aprobada por el Instituto Nacional de Defensa de la Competencia y
de la Proteccion de la Propiedad Intelectual (INDECOPI) mediante Resolucion N°
0131-2001/INDECOPI-CRT, cuya vigencia fue ratificada en el afio 2014 por el Comité
Técnico de Normalizacion de Petroleos y Derivados y Combustibles Liquidos,

conformado por instituciones pablicas y privadas vinculadas con el rubro.

Segun la NTP 321.002:2001, su campo de aplicacion comprende los grados de
petréleos industriales para uso en los diversos tipos de equipos de combustién que lo

requieran, bajo condiciones variadas de clima y de operacion.

e Petréleo Industrial

“Son combustibles provenientes de una mezcla de productos residuales, es decir,
una mezcla de hidrocarburos pesados, exento de agua, de &cidos inorganicos,
compuestos alcalinos y de abundancia de contaminantes bajo la condicion de particulas
en suspension” (NTP 312.002, 2001). Habitualmente se usa en calderas, plantas
eléctricas y navegacion (OSINERGMIN, 2016).

Se clasifican por grados, conforme al siguiente orden creciente de viscosidad: i)
Petroleo Industrial N° 4, ii) Petroleo Industrial N° 5, iii) Petroleo Industrial N° 6, y, iv)
Petroleo Industrial 500. Dichos grados son residuales y corresponden a los fondos
remanentes de la destilacion y otros procesos de refinacién, o son mezclas de estos
fondos con productos destilados (NTP 312.002, 2001).



e Petréleo Industrial N° 4

Es una mezcla de petroleos residuales y destilados pesados, que cumple con el
rango de viscosidad requerido. Se le utiliza en quemadores equipados con accesorios
que atomizan petréleos de mayor viscosidad que los que pueden manipular los
quemadores domesticos. Su rango especificado de viscosidad permite que sea
bombeado y atomizado a temperaturas relativamente bajas. (NTP 312.002, 2001).

e Petréleo Industrial N° 5

Es una mezcla de petrdleos residuales y destilados pesados, para quemadores
capaces de operar con combustibles mas viscosos que el Petrdleo Industrial N° 4 sin
precalentamiento. El precalentamiento es necesario en algunos modelos de quemadores

para su utilizacién en climas de bajas temperaturas. (NTP 312.002, 2001).

e Petréleo Industrial N° 6

También referido como Bunker C, es un petréleo residual de alta viscosidad,
utilizado mayormente en hornos industriales y comerciales. Requiere precalentamiento
en el tanque de almacenamiento para permitir su bombeo y calentamiento adicional en
el quemador para su atomizacion. El equipamiento adicional para manipular este
combustible desfavorece su aplicacion en instalaciones pequefias. (NTP 312.002,
2001).

e Petréleo Industrial 500

Es un combustible residual de muy alta viscosidad que requiere calentamiento en
el almacenamiento, para su transferencia y para su combustién. Es aplicable

mayormente en instalaciones donde su consumo es masivo. (NTP 312.002, 2001).



e Poder calorifico

“Cantidad de calor que se genera por la oxidacion total, a presion atmosférica, de

la unidad de masa del combustible” (Lluch, 2008).
e Punto de inflamacion

“Es un indicador de la méaxima temperatura a la que se puede almacenar y
manipular el petrdleo industrial sin implicar serio riesgo de incendio” (NTP 312.002,
2001).

e Punto de escurrimiento

“Es un indicador sobre la temperatura mas baja a la que un petréleo industrial se

puede almacenar y aun ser capaz de fluir a baja presion” (NTP 312.002, 2001).

e  Quemador

“Instrumento que controla la salida de combustible en las cocinas de gas o calderas.

Sirve para ayudar y regular la combustion” (RAE).

¢ Rentabilidad

Segun Sobrero F. (2009), la rentabilidad “brinda informacion sobre el desempefio
de los fondos invertidos, medido en términos de razon o tasa”. Por su parte, Companys
y Corominas (1988) sefialan, en relacién a la rentabilidad, que “un proyecto es rentable
si el valor de los rendimientos que proporciona es superior al de los recursos que

utiliza”.
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e Sistema de Control de Ordenes de Pedido (SCOP)

“Es un sistema de control en linea cuyo principal objetivo es combatir la
informalidad en la venta de combustibles por medio de la validacién automatica y en

tiempo real de transacciones autorizadas entre agentes autorizados” (OSINERGMIN,

2016).

e Slop Ol

Es una mezcla homogénea constituida por aceite, agua y solidos producida por las
actividades de explotacion. En refinacion es conocido como Borra Oleaginosa, se
genera por la limpieza de separadores agua-aceite, limpieza de cajas de sedimentacion,

limpieza de tanques de almacenamiento, limpieza de buzones, etc. (Valdez, 2011).

e Valor

En un sentido econdmico, el valor esta definido como el “grado de utilidad o aptitud

de las cosas para satisfacer las necesidades o proporcionar bienestar o deleite” (RAE).

e Ventaja competitiva

Segun Porter, M. (1985), citado por Tarzijan J. (2002), “para que exista una ventaja
competitiva, el valor que una firma es capaz de crear para sus consumidores debe ser
mayor al costo que tenga para la firma la creacion de dicho valor, argumentando que el

valor es lo que los consumidores estan dispuestos a pagar”.

Por su parte, Saloner et al. (2001), citado por Tarzijan J. (2002), plantean que
“existe una ventaja competitiva, ya sea cuando una empresa produce un producto o
servicio que sus clientes valoran mas que aquellos producidos por sus competidores o

cuando producen sus bienes o servicios a un costo menor al de sus competidores”.
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e Viabilidad

Segun Sobrero, F. (2009), la viabilidad indica “lo que puede concretarse, aquello
que puede salvar los escollos (esperables o no) en el recorrido necesario para
materializarse”. Asimismo, el autor sefiala que en el caso de proyectos de inversion, la
viabilidad puede entenderse como “la capacidad de un proyecto de asimilarse al medio

intervenido y transformarlo en forma sostenible”.

e Viscosidad

La viscosidad es de suma importancia, principalmente en los petrdleos industriales,
necesaria para el disefio adecuado de los equipos de precalentamiento utilizados para el
bombeo del combustible al quemador y ademas de proporcionar una adecuada
atomizacion. En adicion, es igualmente importante que la maxima viscosidad en las
condiciones existentes sea tal que el combustible pueda ser bombeado
satisfactoriamente desde el tanque de almacenamiento hasta el precalentador. (NTP
312.002)

2.2. Matriz energética

A nivel mundial, el petréleo, el gas natural y el carbon se han constituido como las
principales fuentes de energia primaria durante el periodo 2007-2017, tal como se puede
apreciar en la llustracion 1. Aunque su participacién ain es reducida, el consumo de
energia hidroeléctrica y de otras energias renovables (como la e6lica, solar, geotérmica,
entre otros) ha registrado un crecimiento sostenido en dicho periodo, al ser fuentes de
energia limpia no contaminantes, lo cual es concordante con las politicas publicas

adoptadas por diversos paises para contrarrestar el cambio climatico.
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llustracion 1: Evolucién de la matriz energética mundial, 2007-2017
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Nota: Los porcentajes corresponden a una proporcion del total del consumo de energia
primaria expresado en millones de toneladas de petrdleo equivalente.
Fuente: Elaboracién propia, con datos de BP (2018a)

Con respecto a las perspectivas sobre la demanda de energia mundial, segiin BP
(2018b), las energias renovables tendran una mayor participacion en la matriz
energética; sin embargo, los hidrocarburos seguiran siendo la principal fuente de
energia a nivel mundial en las proximas 2 décadas, tal como se puede apreciar en la
llustracion 2. Por otro lado, el sector industrial se mantendra como el principal usuario

final de energia primaria en los proximos afios, seguido del sector construccion.

llustracion 2: Proyecciones de la demanda de energia primaria a nivel mundial,
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Fuente: BP (2018b)
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En cuanto a la matriz energética del Peru, en la siguiente ilustracion anterior se
puede apreciar que el petréleo ha sido la principal fuente de energia primaria durante el

periodo 2007-2017, seguido de la energia hidroeléctrica y el gas natural.

En cuanto al gas natural, se ha incrementado su participacion en la matriz
energética del PerU a raiz de la entrada en operacion del Gas Natural de Camisea.
Asimismo, se espera que esta participacion continte creciendo en los siguientes afios,
en la medida que aumente la generacion eléctrica operada con gas natural y que se hagan
efectivas las iniciativas publicas y privadas destinadas a lograr la masificacion del
empleo del gas natural en el territorio nacional, especialmente con el desarrollo y
operacion del Gaseoducto Sur Peruano (OSINERGMIN, 2014).

llustracion 3: Evolucién de la matriz energética del Peru
(Periodo 2007-2017)

100% 0.7% 0.9% 23%
y 29.1% 23.5% 25.0%
80%
6.6% 3.5%
60% 14.6% 24.4% 22.3%
40%
20% 49.0% 46.9% 46.5%
0
0%
2007 2012 2017
Petrdleo Gas Natural Carbén Hidroeléctrica Renovables

Fuente: Elaboracion propia, con datos de BP (2018a)

2.3. Descripcion de procesos

A continuacidn, se presenta una descripcion de los procesos previos a la

comercializacion del combustible industrial derivado de residuos oleosos.
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e Proceso de recoleccion

El proceso de recoleccidn inicia con una orden se servicio por parte del operador
naviero para recolectar las borras de una embarcacion. Luego, se procede a enviar la
barcaza a la ubicacion de la embarcacion solicitante del servicio, la cual es dirigida por
los remolcadores para ubicarla cerca de la embarcacion. Una vez posicionada la barcaza
con la embarcacion, se conecta las mangas de succidn de la barcaza a los tanques de
almacenamiento de la embarcacion para recolectar las borras y sean estos almacenados
en los depositos de la barcaza. Después de llenar los depositos de la barcaza, se retira
las mangas de succion para desacoplarse de la embarcacion. Inmediatamente, la barcaza
es direccionada por el remolcador al puerto para ser ubicada en la zona de despacho.
Posteriormente, se conecta la manga de descarga de la barcaza a los tanques de las
cisternas para traspasar toda la borra. Finalmente, las cisternas se dirigen a la planta de

tratamiento.

e Proceso de tratamiento

El proceso de tratamiento empieza con la descarga de las borras a los depdsitos de
almacenamiento. Luego, las borras, mediante bombeo por las tuberias, son
direccionadas hacia los tanques de pre-calentamiento. Después, el caldero transmite el
calor mediante las tuberias hacia los tanques donde se encuentra las borras. Una vez ahi,
las borras son sometidas a altas temperaturas, que son controladas por el caldero, y por
el proceso quimico de ebullicion, el agua se disgrega de las borras obteniendose un
hidrocarburo libre de humedad. Durante el proceso de calentamiento, se pueda obtener
gasolina de bajo octanaje, diésel y petréleo industrial, dependiendo si las borras

contienen dichos productos.

En la siguiente ilustracion se presenta un diagrama que resume los procesos

descritos en los parrafos anteriores:
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llustracion 4: Diagrama del sistema de recepcion, transporte y tratamiento

primario de residuos oleosos

Hidrocarburo
recupearado

by Vilvula de paso
Agua de mar

| 20

Fuente: Salcedo (2016)
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Capitulo 3 : METODOLOGIA

Con el fin de cumplir con los objetivos definidos, se utilizaran diversas
metodologias para el desarrollo del presente plan de negocio, las cuales se detallan en

los siguientes parrafos:

Respecto al capitulo 4 (Diagnostico del mercado de hidrocarburos), se realizaran

los siguientes analisis:

e Analisis del mercado internacional.

e Analisis del mercado local: petréleo y derivados

En relacion al capitulo 5 (Diagndstico de RECIPESA S.A.), se realizaran los

siguientes analisis:

e Datos generales de la empresa

e Vision y misién

e Informacion del negocio (antecedentes y situacion actual)

e Anédlisis econdmico: Se realizara una evaluacion de la situacion econémica de
RECIPESA S.A., incidiendo en su nivel de ingresos y sus fuentes de
financiamiento.

e Competidores actuales

e Estrategia genérica

e Cadena de valor

e Analisis FODA

e Oportunidad de negocio

e Modelo CANVAS

En el capitulo 6 (Andlisis del macro y micro entorno), se realizaran los siguientes

analisis:
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Macro entorno - Andlisis PEST: Se identificaran los factores politicos —
legales, econdémicos, socioculturales y tecnoldgicos del entorno que podrian
afectar a RECIPESA S.A.

Micro entorno - Analisis de las 5 fuerzas de Porter: Con la finalidad de tomar
acciones ofensivas o defensivas, para crear una posicion defendible en la
industria con la finalidad de enfrentar con éxito, a las fuerzas competitivas y

generar un retorno sobre la inversion.

Con respecto al capitulo 7 (Cuantificacion de la demanda), se realizaran entrevistas

conforme a lo siguiente:

Tipo de investigacion: El disefio de la investigacion es de tipo descriptivo
simple. Se llevara a cabo una investigacion detallada referente a un problema
para describir las variables con exactitud, para especificar las propiedades,
caracteristicas y rasgos relevantes del grupo de estudio. Se toma en cuenta el
marco teorico de la investigacion y la informacion obtenida del estudio para

conocer la influencia de las variables en la compra de un combustible.

Disefo de la investigacion: Se aplicara una muestra no probabilistica de tipo
intencional porque se realizara a partir de los criterios y conocimientos del
investigador y se basa de la experiencia con la poblaciéon. ElI muestreo
intencional es el tipo de muestreo cualitativo, para lo cual se utilizaran las

siguientes técnicas:

- Técnica de Recoleccion: Observacion y entrevistas estructuradas

- Técnica de analisis: Es una técnica de andlisis de datos cualitativo. Por
tanto, se presentara de manera escrita y con el uso de tablas mediante la
interpretacion.

Muestra: La poblacion de estudio esta conformada, principalmente, por

decisores de compra de combustibles y duefios de plantas de asfalto. El trabajo

de campo se realizard en Lima.
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Tabla 1: Entrevistas a desarrollar

Funcion NUmero
Expertos en la rama de recoleccion y .
tratamiento de los residuos oleosos

Duefios de plantas de asfalto 3
Decisores de compra de combustibles 4

Criterios de inclusién:

Presencia en el rubro
Ubicados en Lima
Afos de experiencia

Compradores de combustibles

Criterios de exclusion:

e Instrumento de Medicion: El
profundidad y datos por observacién, con el objetivo de conocer la percepcion
y conocimiento de las participantes acerca de la comercializacion de un
combustible industrial derivado de residuos oleosos. Las entrevistas se

realizaran mediante guias de pauta. (Ver anexo 1).

En el capitulo 8 se desarrolla el analisis estratégico de la implementacion de una
nueva unidad de negocio en RECIPESA S.A. dedicada a la comercializacion de un

combustible industrial derivado de residuos oleosos.

En el capitulo 9 se elabora el plan de comercializacion, en donde se describen las

estrategias especificas de lanzamiento del producto, la mezcla de marketing, el plan de

No pertenece al rubro donde se realizara la investigacion.

Falta de tiempo para la entrevista

Se encuentre en provincia

Falta de acceso para la investigacion observacional

logistica, entre otros.
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En el capitulo 10 se incluye el estudio técnico con la descripcion de todos los
procesos que comprenden desde la obtencion de los insumos para la comercializacion
hasta la entrega del producto; mientras que en el capitulo 11 se detalla la parte legal y

organizacional que implica la creacion de una nueva unidad de negocio.
Asimismo, en el capitulo 12 se realiza la evaluacion econdmica del plan de negocio,

y en el capitulo 13 se presenta el plan de contingencia, para luego culminar con las

conclusiones.
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Capitulo 4 : DIAGNOSTICO DEL MERCADO DE HIDROCARBUROS

4.1. Mercado internacional

Durante el periodo 2012-2017, la evolucion de los precios del petréleo en el
mercado mundial se ha caracterizado por presentar una tendencia a la baja,
especialmente a partir del afio 2014; lo cual es explicado por la sobreproduccion a nivel
mundial y la reduccion de la demanda, principalmente de los paises emergentes como
China (OSINERGMIN, 2018). Las proyecciones para los préximos afios se mantienen
a la baja por las expectativas sobre la evolucion de la oferta, en donde se espera una
contraccién como consecuencia de la disminucion de la inversion, y la demanda, la cual
se proyecta que esté contenida a causa del aumento de la eficiencia en el uso de
combustibles derivados del petréleo (OSINERGMIN, 2018).

lustracion 5: Evolucion de los precios internacionales del petroleo 2012-2017 y
proyeccion 2018-2021

140
120
100

80

60 \u v .

20

USD/bbl

12012
612012
11/2012
42013
9/2013
202014
712014
12/2014
5/2015
10/2015
32016
8/2016
6/2017
11/2017 1
12/2001

WTI Brent

Nota: Las lineas oro y turquesa son las proyecciones o precio forward del
Brent (referente para determinar los precios del crudo en Europa) y del West
Texas Intermediate — WTI (referente para determinar los precios del crudo
en Estados Unidos), respectivamente; calculados como el promedio
ponderado de los contratos vigentes en el periodo.

Fuente: OSINERGMIN (2018)

En cuanto a la produccion de petréleo, el Medio Oriente es la region con la mayor
produccion a nivel mundial en el afio 2016 (34% del total), seguido de Norteamerica
(21%). Por su parte, la region Asia Pacifico lidera el consumo mundial de petréleo (33%

del total) en dicho afio, seguido de Norteamérica (29%). Ver siguiente ilustracion.
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llustracion 6: Produccion y consumo mundial de petroleo por area geografica

2016 (millones de barriles - MMBLYS)
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1/ Principales consumidores.

Notas:

Total produccion: 33.7 mil MMBLS

Total consumo principales consumidores: 30 mil MMBLS
Total consumo mundial: 35.2 mil MMBLS

Fuente: OSINERGMIN (2018)

De la ilustracién anterior se puede apreciar que Europa, Norteamérica y Asia
Pacifico fueron importadores netos de petroleo en el 2016, mientras que las demas

regiones, entre ellas Latinoamérica, fueron exportadores netos.
4.2. Mercado local

El sector transporte es el principal consumidor final de energia de hidrocarburos en
el Per( con 335,012 Tera Joules (TJ) en el 2015, que equivalen al 67% del consumo

total; seguido del sector industrial con 76,724 TJ (15%), y del sector residencial con
37,087 TJ (8%) (OSINERGMIN, 2016).
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lustracién 7: Estructura del consumo final energético (%) de hidrocarburos por
sectores econdémicos — 2015
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Fuente: OSINERGMIN (2016)

4.2.1. Petréleo

Si bien Latinoamérica es un exportador neto de petréleo, tal como se analizo en el
subcapitulo anterior, el Per( se ha caracterizado por ser un importador neto. En el 2017,
el crudo importado (128 miles de barriles por dia — MBPD) cargado a las refinerias
represento el 76% de la demanda agregada de petrdleo crudo a nivel nacional (169
MBPD), porcentaje que, incluso, fue mayor a lo registrado en el 2016, el cual fue de
72% (OSINERGMIN, 2018).

En la siguiente ilustracion se puede apreciar que el incremento de la demanda
agregada de petroleo crudo en el Peru durante el periodo 2015-2017 fue cubierta con
petréleo importado. Por su parte, La Pampilla se mantiene como la principal refineria
del pais, con una participacion de 62% en el 2017 (+11 puntos porcentuales que el afio

anterior), seguido de la refineria de Talara, cuya participacion se redujo a 30%.
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lustracion 8: Refinacion de petroleo en el Perd (2013-2017)
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Fuente: OSINERGMIN (2018)

La balanza comercial de crudo en el Peru registré un déficit de 43.8 MMBLS en el
2017, lo que en términos monetarios equivale a USD 2,309 millones, resultado que es
superior a lo presentado en el 2016, cuyo déficit fue de 37.6 MMBLS (OSIGNERMIN,
2018).

4.2.2. Derivadosy liquidos del gas natural (LGN)

El consumo de energia proveniente de fuentes menos contaminantes, como el gas
natural y la electricidad, ha crecido en las ultimas décadas, en detrimento de la
lefia/carbdn vegetal y los combustibles liquidos y gas licuado de petréleo (GLP). No
obstante, los combustibles liquidos y el GLP se mantienen como la fuente de energia
mas importante, con un 55% de participacion en el afio 2016.
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llustracién 9: Evolucién del consumo final de energia (en millones de terajulios -
MTJ) y su participacion
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Fuente: OSINERGMIN (2018)

e Balance oferta — demanda

El balance oferta — demanda de los principales derivados (GLP, gasolinas, diésel y
petréleos industriales) arrojé un resultado negativo durante el periodo 2015-2017, por
lo que la demanda fue mayor a la oferta en dicho periodo (Ver ilustracién 10). Cabe
indicar que se entiende por oferta a la produccion llevada a cabo en las refinerias y las
plantas procesadoras, reportada por el Ministerio de Energia y Minas (MEM), y por
demanda a las ventas publicadas por OSINERGMIN a partir de la informacién
reportada por las empresas en el sistema SCOP (OSIGNERMIN, 2018).

llustracion 10: Balance agregado de principales derivados 2013-2017

2013 | 2014 | 2015 | 2016 | 201?|

M Refinerias m Demanda M Plantas ~ Balance

Nota: El eje derecho muestra el balance.
Fuente: OSINERGMIN (2018)
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En cuanto a la composicion de la oferta y demanda por tipo de producto, el diésel
y el GLP son los combustibles principales. En el caso del petréleo industrial, su
participacion es relevante por el lado de la oferta, en comparacion a su reducida

demanda.

llustracion 11: Composicién de oferta y demanda por tipo de producto, 2016-
2017
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Nota: Oferta (MBPD): 190 (2016) y 202 (2017)
Demanda (MBPD): 217 (2016) y 225 (2017)
Fuente: OSINERGMIN (2018)

GLP

El balance oferta — demanda de GLP, en términos promedios diarios, ha sido
negativo durante el periodo 2015-2017, como resultado de un mayor crecimiento de la
demanda respecto de la oferta. Segun OSINERGMIN (2018), la oferta de GLP en el
2017 fue de 48 MBPD, resultado menor en 5% a lo registrado en el afio anterior;
mientras que la demanda de GLP de 2017 totaliz6 58 MBPD, 5% mayor a la del 2016.
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llustracién 12: Balance oferta — demanda de GLP
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Nota: El eje derecho muestra el balance.
Fuente: OSINERGMIN (2018)

Gasolinas v gasoholes

Al igual que el GLP, el balance oferta — demanda de gasolinas y gasoholes ha sido
negativo. La oferta en el 2017 fue de 44.7 MBPD, 5.5% mayor que en el 2016; mientras
que la demanda totaliz6 48.1 MBPD en el 2017, 4.5% mayor a lo registrado en el afio
anterior (OSINERGMIN, 2018).

llustracién 13: Balance oferta — demanda de gasolinas y gasoholes
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Nota: El eje derecho muestra el balance.
Fuente: OSINERGMIN (2018)

Diésel

El balance oferta — demanda de diésel, en términos promedios diarios, también ha
sido negativo. La oferta en el 2017 fue de 59 MBPD, 3.3% menor que el afio anterior;
mientras que la demanda se ubicé en 116 MBPD, 2.9% mayor que lo registrado en el
2016 (OSINERGMIN, 2018).
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llustracion 14: Balance oferta — demanda de diésel
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Nota: El eje derecho muestra el balance.
Fuente: OSINERGMIN (2018)

Petroéleos industriales (residuales)

Segun OSINERGMIN (2018), la oferta de petroleos industriales en el 2017 fue de
50 MBPD, 43.1% mayor que el afio anterior; mientras que la demanda totalizé 4 MBPD,
0.9% mayor que en el 2016; lo que implica que el balance de oferta — demanda es
positivo. En la siguiente ilustracion se observa que la oferta se ha ido incrementando
durante el periodo 2013-2018 a pesar que la demanda nacional se ha mantenido estable;

lo cual es explicado porque el Pert es un exportador de combustible industrial.

llustracion 15: Balance oferta — demanda de petréleos industriales
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Fuente: OSINERGMIN (2018)

Cabe sefialar que, segun OSINERGMIN (2018), tanto la oferta como la demanda
han estado conformados por el Petr6leo Industrial N° 6 y el N° 500, siendo este ultimo

el de mayor consumo, conforme a la siguiente ilustracion:
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lustracion 16: Evolucion del consumo de petroéleo industrial
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e Balanza comercial

En relacion a la balanza comercial de derivados, el diésel, que es el derivado mas
demandado en el mercado nacional, es el producto con el mayor déficit comercial. En
contraste, los residuales (petroleos industriales) son los que registraron el mayor

superavit comercial.

llustracion 17: Balance comercial de derivados, 2016-2017
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Finalmente, en términos agregados, la balanza comercial conjunta de hidrocarburos
y gas natural fue deficitaria en el 2017, con 1,966 MMBLS, superior al déficit de 1,724
MMBLS registrado en el afio anterior (OSINERGMIN, 2018).
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e Facturacién

El diésel y las gasolinas son los combustibles con la mayor facturacion durante el
periodo 2013-2017. En el caso del diésel, la facturacion registrada en el 2017 fue de
USD 5,719.4 millones, lo que equivale al 54% del total; mientras que las gasolinas
facturaron USD 2,639.6 millones, lo que representa el 25% del total (OSINERGMIN,
2018).

En cuanto al petroleo industrial (residuales), su participacion ha sido reducida, con
apenas 1% a lo largo del periodo de andlisis, alcanzando un monto de facturacion de
USD 96.4 millones en el 2017, cifra mayor en 22% a lo registrado en el afio anterior
(OSINERGMIN, 2018).

llustracion 18: Venta de principales combustibles 2013-2017
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Capitulo 5 : DIAGNOSTICO DE RECIPESA S.A.

5.1. Datos generales

5.1.1.

5.1.2.

5.1.3.

5.14.

5.15.

5.1.6.

5.1.7.

Raz6n social
RECIPESA S.A.

Nombre comercial
RECIPESA

Fecha de inicio de actividades
13 de mayo de 1998

Accionistas
¢ Sergio Marcelino Palomino Gastell, con el 99% de las acciones.

e Gianfranco Palomino Cerron, con el 01% de las acciones.

Gerente General

Sergio Paul Palomino Cerron

Registro Unico de Contribuyentes (RUC)
20388138891

Actividad Econémica
e Principal
Cadigo CIU 50506: Venta al por menor de combustible.

e Secundaria

Cadigo CIHU 60230: Transporte de carga por carretera — camiones.
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5.2.

5.3.

Vision y Mision

5.2.1. Vision

Aspiramos ser una compaiiia integrada y de alto valor para nuestros clientes,
proveedores y la sociedad. Una empresa innovadora que mira hacia el futuro

ampliando nuevas lineas de comercializacion de productos a nivel nacional.

5.2.2. Mision

Nuestra orientacion hacia los clientes, la disponibilidad para asesorar y servir
a sus requerimientos, la supervision para la entrega en los tiempos acordados y el
servicio post venta afianzan nuestro compromiso para el desarrollo de nuestras

actividades de manera eficiente y responsable.

Informacién del negocio

5.3.1. Antecedentes

Antes de la creacion de RECIPESA S.A., el sefior Sergio Palomino Gastelu
empezo trabajando de manera informal, a través de la comercializacion de diésel
con su unica unidad de transporte con capacidad para 3,000 galones y con el apoyo

de un chofer.

En 1998, el sefior Palomino decidi6 formalizar sus actividades con la creacion
de RECIPESA S.A., ya que veia como un riesgo seguir trabando de manera
informal. Su principal giro de negocio consistia en la comercializacion de diésel.
En dicho afo, la coyuntura fue favorable ya que las ventas de los hidrocarburos

empezaron a incrementarse.

Para el aflo 2000, dado el incremento sustantivo en las ventas, el fundador
decide adquirir 2 unidades de transporte con una capacidad de 8,000 galones, a fin
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de ampliar su cartera de clientes y fortalecer su posicionamiento con sus clientes

actuales.

Entre la cartera de clientes, destacaban las empresas del sector construccion
(para la maquinaria pesada), pesca (para las embarcaciones) y manufactura (para la

maquinaria pesada).

En los siguientes afios, el sefior Palomino observd que las empresas
constructoras a las cuales les proveia diésel, compraban un tipo de hidrocarburo
Ilamado cemento asfaltico. Dicho asfalto era utilizado para la elaboracion de la
mezcla asfaltica conformada por agregados y arena. Entonces, al ver que la
logistica de atencion del asfalto era igual al del diésel, decidio abrir otra unidad de
negocio dedicada a la comercializacion de asfaltos, con el fin de diversificar su

cartera de productos.

Con el incremento de las ventas de asfalto, en el 2004 RECIPESA S.A.
adquirié 4 unidades mas de 8,000 galones para poder atender su demanda y 3

unidades de 3,000 galones para la atencion de pedidos de menos volumen.

Después de observar el incremento de las ventas de asfalto, el sefior Palomino
decide ampliar la unidad de negocio de asfalto ofreciendo el servicio de colocacion
de mezcla asféltica. Para brindar ese servicio, el fundador se asoci6 con uno de sus

clientes porque RECIPESA S.A. no contaba con maquinaria ni planta de asfalto.

Posteriormente, RECIPESA S.A. se inscribio en el Registro Nacional de
Proveedores (RNP) para participar como proveedor del Estado en las licitaciones
publicas convocadas por la OSCE? para el desarrollo del servicio de pavimentacion

de carreteras a nivel nacional.

2 Organismo Supervisor de las Contrataciones del Estado
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5.3.2. Escenario Actual

En el 2018 se le ha otorgado a RECIPESA S.A. la buena pro en 2

licitaciones:

1.- Abastecimiento a la flota de la Municipalidad de Villa Maria del Triunfo,

Licitacién valorizada en S/ 2,267,700.00 con duracién de un afio.

2.- Rehabilitacion, mejoramiento del campo vecinal, puente Choque
Colcapampa, Distrito de Cochamarca, esta licitacion esta valorizada en S/ 16,
187,559.97, fue adjudicada mediante un consorcio con la empresa Corporacion
Doble S.A.C.

A pesar de las licitaciones que obtuvo en el 2018 y contando con los clientes
ya fidelizados en estos 15 afios, RECIPESA S.A. registré problemas financieros
debido a que un potencial cliente no ha podido cumplir con sus pagos hasta la fecha,

por lo que tuvo que recurrir a préstamos con el banco.

En dicho afio, registro ventas por mas de 16 millones siendo sus 3 principales

clientes los que abarcaron el 74% del total de ventas.

RECIPESA S.A. opera mediante cartas fianzas con sus principales
proveedores Repsol Comercial y Repsol Marketing, con 30 dias de crédito y un
porcentaje de descuento sobre el precio de lista oficial.

Cuenta con lineas de descuento de letras en los principales bancos de Lima.
Entre ellos estan el BBVA, BCP, BanBif y Scotiabank, lo cual le permite obtener
liquidez inmediata sobre las ventas realizadas a sus clientes. El tiempo que ofrece
de crédito es de 30 o 45 dias con el titulo valor de Letra de Cambio, aunque ha
habido clientes eventuales a los que se les ha solicitado emitir carta fianza a favor
de la empresa segin su operacion, ya que han sido clientes extranjeros que
decidieron trabajar con RECIPESA S.A. por la confianza y garantia que tiene en el

mercado. Sin embargo, para que el cliente pueda acceder al crédito que otorga
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5.4.

RECIPESA S.A., tiene que ser un cliente que se encuentre en categoria normal en
el sistema financiero. Para dicha evaluacion, RECIPESA S.A. cuenta con el
servicio de la central de riesgo SENTINEL, que le permite conocer en el momento
la situacion real, crediticia, comercial y financiera de cualquier empresa y ademas

de las personas naturales.

RECIPESA S.A. cuenta con un local de 5,000 metros cuadrados donde se
encuentran las unidades bajo un hangar para la proteccion de las mismas y ubicado
a 10 minutos de la Refineria La Pampilla, lo que le permite atender a los clientes

de manera rapida y oportuna.

Finalmente, en el afio 2019, RECIPESA S.A., con la experiencia en la
comercializacion de diésel y asfalto, ha decidido evaluar la posibilidad de
implementar una nueva unidad de negocio dedicada a la comercializacién de
combustible industrial derivado de los residuos oleosos. Ello responde a que, en los
ultimos afios, se ha identificado que la mayoria de las empresas dedicadas a la
produccion de asfalto utilizan este tipo de combustible para sus plantas de

produccién.

Andlisis econdmico

El patrimonio de la empresa permanece constante a través de los cinco afos,
producto del cual, la empresa no ha capitalizado las utilidades porque estas han sido

aproximadamente el 1% de las ventas totales, segun la siguiente ilustracion.

En relacion a los activos, el aumento del afio 2016 al 2017 responde a las
inversiones realizadas en 1 cisterna de capacidad de 9,000 galones con su
respectivo tracto camidn y a 2 unidades de transporte para la gerencia. Los pasivos
han aumento desde el afio 2015 por las mismas inversiones realizadas que fueron

financiadas con préstamo bancario a mediano plazo.
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llustracion 19: Evolucién del Balance General

Balance General
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Elaboracion propia
Fuente: Estados financieros de RECIPESA S.A.

El margen entre las ventas y el costo de ventas en todos los afios se ubica entre
el 83% al 86%. Dicho margen es resultado del precio de los hidrocarburos, ya que
es el precio que maneja Repsol a todos sus productos. Los gastos administrativos y
de ventas representan un 8% a 10% aproximadamente, dando como resultado una
utilidad operativa del 3% a 4% para los 5 afios en promedio. Finalmente, la utilidad
neta representa el 1% a 2% como promedio.

lustracién 20: Evolucion del Estado de Resultados
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Elaboraci6n propia
Fuente: Estados financieros de RECIPESA S.A.

El poco margen que genera la empresa se sustenta por la naturaleza del rubro,

ya que el precio de los productos que ofrece Repsol estan relacionados directamente
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con el precio internacional del petroleo; sin embargo, la empresa podria generar
mas margenes si administrara eficientemente los gastos operativos al igual que los
gastos financieros o negociar con Repsol precios competitivos que permite obtener

mejores margenes de ganancia.

La rentabilidad del patrimonio es muy baja teniendo en cuenta el margen de
beneficios que otras inversiones pueden ofrecer. La rentabilidad del activo nos
muestra que la inversion de la empresa estd dando rendimientos bajos o que hay

una gran cantidad de activos 0ciosos.

Tabla 2: Indicadores de rentabilidad

INDICADOR 2013 2014 2015 2016 2017
Rentabilidad del Patrimonio | 3.14%| 0.13% | 0.51% | 0.22% | 0.17%

Rentabilidad del activo 3.04% | 1.10% | 1.47% | 0.23% | 0.62%

Elaboraci6n propia
Fuente: Estados financieros de RECIPESA S.A.

El Margen Neto ha ido disminuyendo, a través de los afios, pudiendo ser la
disminucion de las ventas uno de los factores mas importantes.

Tabla 3: Margen Neto

INDICADOR 2013 2014 2015 2016 2017

Margen Neto 1.54% |0.17% 1.20% |0.41% |0.12%

Elaboracion propia
Fuente: Estados financieros de RECIPESA S.A.

Segun el resultado del apalancamiento se puede decir que la empresa usa tanto
su capital propio como el financiamiento de terceros en un porcentaje promedio

entre ambos.

Tabla 4: Indicadores de endeudamiento

INDICADOR 2013 2014 2015 2016 2017
Apalancamiento 1.12 0.37 0.45 1.07 0.76

Elaboracion propia
Fuente: Estados financieros de RECIPESA S.A.

37



El ratio de razon corriente nos muestra la solvencia que tiene la empresa frente
a sus obligaciones, por cada sol de deuda a corto a plazo esta dispone de 2.99 soles
en el 2013 para afrontarla y en el 2017 dispone de 3.17 soles. La prueba acida nos

revela que esta empresa cuenta con liquidez a corto plazo.

Tabla 5: Indicadores de liquidez

INDICADOR 2013 2014 2015 2016 2017
Razon corriente | 2.99 3.53 13.26 5.23 3.17
Prueba acida 2.53 3.05 12.40 4.82 2.97

Capital neto de
1,423,808.1|1,098,718.4|1,542,144.7 | 1,518,980.8 | 1,572,129.7

trabajo

Elaboracidn propia
Fuente: Estados financieros de RECIPESA S.A.

El margen de EBITDA a través del tiempo se ha ido reduciendo.

Tabla 6: EBITDA y Margen EBITDA

INDICADOR 2013 2014 2015 2016 2017
EBITDA 352,127 | 303,786 |404,928 |13,728 16,893
Margen EBITDA 8.5% 17.0% 48.4% 1.3% 0.6%

Elaboracién propia
Fuente: Estados financieros de RECIPESA S.A.

5.5. Perfil de cliente

Tabla 7: Perfil de cliente de RECIPESA S.A.

Caracteristicas Descripcion
Empresas con nivel de ventas anuales superior a
Caracteristicas demograficas S/ 8 millones y tengan clasificacion de mediana o
gran empresa.
Caracteristicas geografica Empresas ubicadas en Lima y Lima provincias.

Empresas con necesidad de ahorro en costos. Se
caracterizan por buscar garantia de producto,

Caracteristicas psicografica g
descuentos por volimenes de compra y pagos por

crédito.
L Entrega de reporte de compras de otros
Historial de compras proveedores.
Para ser un cliente de RECIPESA S.A. y obtener
Historial crediticio crédito se debe contar con un buen historial

creditico en el sistema financiero.

Elaboracién propia
38



5.6. Competidores actuales

Los principales competidores de RECIPESA S.A. son las siguientes empresas

que se dedican a la comercializacién de asfaltos y combustibles:

Tabla 8: Principales competidores de RECIPESA S.A.

Empresa RUC Giro del negocio
Empresa Comercializadora de 20100008239 Distribuidor dg asfaltosy
Petroleo SAC (EMCOPESA) combustibles
Petrdleos Solorzano SAC 20506147353 Distribuidor de_ asfaltos y
(PETROSOL) combustibles
A & M Transportes S.R.L. Distribuidor de asfaltos y
(A&M) 20275751619 combustibles

Elaboracidn propia

5.7. Estrategia Genérica

La empresa tiene la capacidad de reducir los costos para ganar una ventaja
diferencial frente a la competencia del sector. Por tanto, la estrategia a emplear sera
de liderazgo en costos para ganar competitividad en el entorno. RECIPESA S.A.

reducird los costos como consecuencia del efecto de la curva de experiencia en:

- Experiencia en el sector.

- Fuerza de ventas y la publicidad.

- Cartera de clientes potenciales.

- Informacion del mercado para el disefio de productos y estos sean faciles de
producir.
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llustracion 21: Estrategia Genérica
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Fuente: Porter (2015), pagina 81.

Esta es la estrategia de mejor valor, ya que RECIPESA S.A. ofrecera productos
y servicios a una cartera de clientes actuales al mejor valor-precio disponible en el
mercado. En este caso, podriamos brindarles a nuestros clientes un valor agregado

en el servicio que nos va a distinguir de los demas distribuidores de hidrocarburos.

También, se aplicara la estrategia en todos los eslabones de la cadena de valor,
de tal manera que la disminucion de gastos redunde en un mejor precio para el

cliente y, en consecuencia, en una mayor participacion de mercado.

Cuando el poder de negociacion del cliente es alto, la estrategia de liderazgo
en costos creara una defensa contra los clientes poderosos, y estos solo podran

presionar para reducir el precio al otro competidor menos eficiente.

Asi también, la estrategia de liderazgo en costos creara una defensa contra el
proveedor. Si bien su poder de negociacion es bajo y se pretende constituir una
alianza estratégica para el lanzamiento del nuevo producto, creando una barrera

para cualquier incremento del precio del producto en maquila.

e Justificacion de la estrategia de liderazgo en costos

RECIPESA S.A. tiene 20 afios en el sector de hidrocarburos, donde los canales
de comunicacion, comercializacion y distribucion son los mismos para la venta de

cualquier tipo de hidrocarburo.
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Por otra parte, RECIPESA S.A. es una empresa distribuidora de Repsol y/o
Petroperd, por lo que para trabajar con dichas empresas se debe calificar en cuanto
a capacidad financiera, ademas de cumplir con los permisos de OSINERGMIN,
tanto en infraestructura como en equipamiento de cisternas, entre otros permisos

para la venta de combustible.

En importante, resaltar que tanto los permisos para distribuir diesel o asfaltos,
son los mismos para la venta de un combustible industrial derivado de residuos
oleosos. Ademas, la cadena de distribucion y la parte logistica también son los
mismos. Asi también, la zona geografica donde se ubican los clientes es la misma

para la venta de este tipo de combustible.

También, es importante recalcar que los proveedores que realizan la
recoleccion y el tratamiento de los residuos oleosos, estan debidamente acreditados
por las entidades regulatorias que protegen el medio ambiente, ademés de contar
con mas de 10 afios de experiencia en la recoleccion y tratamiento de residuos

oleosos de los buques que recalan en el puerto del Callao.

La experiencia en la logistica ha permitido a RECIPESA S.A. saber replicar
dichos procesos en cada unidad de negocio que ha emprendido, ya que la logistica
de atencidn de la unidad de negocio asfalto es igual a la de diésel porque el proceso
es el mismo. Por lo tanto, para la nueva unidad de negocio de la comercializacion
de combustible industrial el proceso logistico también seria igual porque se va a

comercializar el producto.

La experiencia en el conocimiento geogréafico ha permitido a RECIPESA S.A.
saber ubicar las canteras donde se localizan las empresas de produccion de mezcla
asfaltica. Ademas, las mismas empresas proporcionan la informacion de donde se
ubican otras canteras de produccion, ya que RECIPESA S.A. sabe mantener una
comunicacion cercana con el personal de produccion, lo cual le permite obtener

informacion importante para captar mas clientes.
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5.8. Analisis FODA

En la siguiente tabla se presenta el

FODA de RECIPESA S.A.:

Tabla 9: FODA de RECIPESA S.A.

FORTALEZAS

DEBILIDADES

(F1) Experiencia de RECIPESA S.A. en el mercado de venta de
combustibles y asfalto.

(D1) No realizar innovacién de producto en cuanto a tipos de
productos acorde a la necesidad de cada cliente.

(F2) RECIPESA S.A. se caracteriza por el cumplimiento en los
tiempos de entrega y buena reputacidn con clientes.

(D2) Poca inversion en comercializacién, investigacion y

marketing.

(F3) Se cuenta con personal especializado para verificar los
procesos, calidad y entrega de producto.

(D3) Poca diversificacidon e investigacién para el desarrollo
de productos a medida.

(D4) El consumo de combustible es estacional, lo que puede
afectar la generacién de ingresos.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

evolucién de demanda

(O1) Existe un mercado con y

crecimiento constante.

(A1) Adaptacion la normatividad en el d&rea de|

hidrocarburos.

a

(02) Existe un entorno favorable, tanto en lo econémico,
politico, legal, socioldgico asi como tecnoldgico, para la
inversion.

(A2) Ramificaciones de gas en el pais, podrian atraer el
consumo de gas en desmedro de otro tipo de combustibles.

(03) Existe necesidad de optimizacion de costos en el sector
construccion, pesca y manufactura.

(A3) Nuevas legislaciones ambientales para la regulacién de
emisién de gases de la industria.

(A4) Existe una marca posicionada en el mercado.

Elaboracién propia

5.9. Oportunidad de Negocio

En el presente subcapitulo se analiza la oportunidad de negocio para

RECIPESA S.A., tanto por el lado de

la oferta como por el lado de la demanda,

ante la constitucion de una nueva unidad de negocio dedicada a la comercializacién

del combustible industrial derivado de residuos oleosos. Es importante sefialar que

este negocio es un “Business To Business” (B2B), en vista que comercializa sus

productos (en la actualidad son el diésel y el asfalto) a otras empresas.

5.9.1. Por el lado de la Oferta

Competencia

En base al trabajo de campo realizado, en el mercado existe poca competencia.

Las empresas identificadas como

comercializan y distribuyen combustib

competencia directa porque procesan,

les hechos de la mezcla de residuos oleosos

y otros tipos de residuos industriales son las siguientes:
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Tabla 10: Potenciales competidores de RECIPESA S.A. en la venta de

combustible industrial derivados de residuos oleosos

Empresa Tipo de producto Marca
Copep del Pera S.A.C. Combustible A/AT. IFO, GOL
Multiservicios Ave Fénix E.I.R.L. Combustible A/AT. IFO, GOL, P16

Elaboracién propia

En el capitulo correspondiente al plan de comercializacion, se amplia el

analisis de los potenciales competidores de RECIPESA S.A.

e Calidad del producto

La competencia, en algunos casos, vende el producto sin ficha técnica, no tiene
un producto certificado que acredite los atributos del combustible. En este rubro la
calidad del producto se mide mediante pruebas in situ, es decir lo minimo para una
prueba en planta son 50 galones y se pone a calentar en los hornos para medir su

poder calorifico, antes de realizar el pedido.

Sobre la base de los resultados de la prueba en cuanto al nivel de ebullicion, si
ensucia o no los hornos y sobre la base del tiempo de duracion, es que se decide la
compra del producto.

e Nuevas tecnologias y productos

La competencia ha posicionado su marca en la industria de construccion y
manufactura, debido al implementado de nuevas tecnologias para diversificar los
tipos de combustibles que comercializa. Asi también, cuenta con canales propios
de distribucion y comercializacion y fuerza de ventas.

5.9.2. Por el lado de la Demanda

¢ Demanda no cubierta
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El nimero de empresas que demandan el combustible industrial derivado de
los residuos oleosos tienen una necesidad, sobre todo las del sector construccion y
manufactura, pues requieren quemar el combustible para la generacion de calor
(combustidn abierta). Existe una demanda para el uso de combustible no cubierta,

que ayude en el ahorro de costos y no eleve los costos del producto final.

e Nuevos segmentos demograficos

Existe un segmento de empresas no satisfechas, es importante reconocer sus
necesidades tanto en Lima y provincias. Existen empresas que no tienen acceso a
las ramificaciones de gas, por un tema de infraestructura; asi también implementar
un sistema de gas requiere una serie de permisos y una mayor inversién a corto

plazo. Por tanto, las tendencias del mercado son favorables para el producto.

¢ Demanda mal atendida

Actualmente, existe una ineficiencia en el mercado en cuanto al
abastecimiento, calidad de producto, tiempos de entrega, plazos de ventas, servicio,

entre otros.

5.10. Modelo CANVAS de la idea del negocio

En la siguiente ilustracion se presenta el modelo CANVAS aplicado a la idea

del negocio:
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lustracion 22: Modelo CANVAS de la idea del negocio

Business Model Canvas

RECIPESA S.A. (UEN ProFuel)

Alianzas Clave Actividades Clave Propuesta de Valor Relaciones con clientes Segmentos de clientes
: Empresas del secior
Se busca una relacidn estrecha
. R mediante la puesta en pracics m“
fipyseconss; cdustnalrocuperado, hacho de un programa de fideizacitn, construceion de
Empresa dustialque s Distribucin: e residuos 0leosos y Constante evaiuacon oe il
deGcanlarecolecciny  Senecesita lransporte que procesados para sof servico Post venta mediante bgrira s
tratamiento de residuos cuente con los permisos reutiizados por emprasas encuestas. Secka 4
0le0s3s. necesarios para el transporte de 90! Soctor construccitn y & o
hideocarburos. Alencidn personalizada para manulsctura de cerdmicos
cualquier consulla o ayuda rafractarios
Comercializacién Ofrecer un peoducto quo \donica. n (ladrileras)
Contar con una fuerza de ventas :‘:’V“Wz‘m Yol
mayor
y una cartera de clientes. myumm E ol
Logistica povs
j de un serviclo
mmmwdam w:“w:&w Canales Amtito geogrélico de
g disponibiidad de stock y atencion: Lima i
acceso a descuentos por % Matropoltana y
: Canal directo: Uegaremos a Provingia..
SORRIIOS 0. YOOl nuestros cientes mediante una
fuerza de ventas por territorio
geografico.
Recursos Clave Un supervisor se encargard de
evaluar o rabajo en campo y
1a atencidn al cliente, mientras
£l producto finad o almacena Que un gerente de ventas se
mddmn:adumm encargard de afianzar y cuidar
Jos cuales estan debidamento 6% Wac N oo
Wmhmv contactos clave.
o Costos de operacion (Costo de planiia, cosio de
insumo. gastos de mantenimiento)
o Costos i (emesidn de etras, factoring
Estructurade mw(mm. Flujosde o vena do combustile ndustral
costos almuerzos, cenas). ingresos

o Gastos administrathvos (suekdos de fuerza de
venta, choleres y otras planillas, entre otros gastos
de oficina, distribucién, elcélera).

Elaboracién Propia
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Capitulo 6 : ANALISIS DEL MACRO Y MICROENTORNO

6.1. Analisis Macroentorno: Analisis PEST

6.1.1. Entorno Politico - Legal

La legislacion del sector de los hidrocarburos vigente en la actualidad esta
compuesta esencialmente por las siguientes normativas, las cuales debemos

cumplir y tener en cuenta para el desarrollo de nuestro proyecto:

e El Reglamento de Seguridad para el Transporte de Hidrocarburos.

e El Reglamento de Seguridad para el Almacenamiento de Hidrocarburos.

e Reglamento de medio ambiente para las actividades de hidrocarburos.

e Reglamentos para la Comercializacion de Combustibles Liquidos y Otros
Productos Derivados de los Hidrocarburos.

e El Reglamento de Seguridad para las Actividades de Hidrocarburos.

e El Reglamento para la Proteccion Ambiental en las Actividades de
Hidrocarburos.

e Otorgamiento de Certificado de Seguro de Responsabilidad Civil por dafios
causados por la contaminacion (Para naves y artefactos navales peruanos que
transporten hidrocarburos a granel como carga y otras sustancias

contaminantes como carga).

Dichas normas estan reguladas a nivel nacional por cuatro (04) entidades
distintas: Ministerio de Transportes y Comunicaciones (MTC), OSINERGMIN, el
Ministerio de Energia y Minas (MINEM).

La legislacion del sector de los hidrocarburos vigente en la actualidad, en
cuanto a la Seguridad y Salud en el Trabajo, esta compuesta esencialmente por la
legislacion sobre seguridad y salud en el trabajo relacionada con el sector

hidrocarburos, la cual esté regulada a nivel nacional por OSINERGMIN.
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6.1.2. Entorno Econdmico

A. PBI

Segun el Reporte de Inflacion (2018) del Banco Central de Reserva del Perd
(BCRP), en el primer trimestre del afio 2018, el PBI registrd un crecimiento del
3,2% respecto al mismo periodo del afio anterior, lo que es explicado por la
recuperacion de los sectores no primarios (3,6%), tales como construccién (5,1%)
y servicios (4,2%). Por su parte, los sectores primarios registraron un menor
crecimiento para el mismo periodo (1,8%), debido a la contraccion en el subsector
hidrocarburos (-5,9%) y a pesar que en el sector agropecuario hubo una
recuperacion del 5,7%, tras verse afectado por el Nifio Costero que se dio a inicios
del afio 2017.

Tabla 11: PBI por sectores econdémicos

(Variaciones porcentuales reales)

2016 2017 2018* 2019+
Afo I Trim. Afo ITim. RIMar18 RiJun.18 RIMar18 RIJun.18
Agropecuario 2,7 -0,2 28 57 4.0 4.8 40 4,0
Agricola 1.8 3.7 3.0 7.8 43 51 4,1 4.
Pecuario 37 44 2,7 3.0 34 44 38 38
Pesca -10,1 379 a7 61 235 30,0 0,5 -4,2
Mineria e hidrocarburos 16,3 4, 32 6 2,0 01 35 4,0
Mineria metalica 21,2 39 4.2 1.7 24 05 3.0 35
Hidrocarburos 5.1 2,4 5,9 0,8 2,0 76 76
Manufactura 14 23 -0,2 1.0 48 51 35 38
Recursos primanos 0.6 "7 1.9 0,1 99 99 4, 4
Manufactura no primaria -1.6 05 09 1.4 30 35 3.4 38
Electricidad y agua 73 11 11 14 2,5 33 3.5 4,0
Construccion <31 5,2 23 51 85 7.5 8,0 8,0
Comercio 1.8 01 1.0 2,7 35 37 38 38
Servicios 4.0 31 33 42 37 a1 4,0 4,2
PRODUCTO BRUTO INTERNO 4,0 23 25 32 4,0 4,0 4,0 4.2
Nota
PBI pnmario 10,0 46 30 18 38 29 36 .
PBI no primano 2.4 16 23 3.6 4,0 43 42 43

Fuente: Reporte de Inflacién (2018)-BCRP. Panorama actual y proyecciones macroeconémicas 2018-2019.

Sector agropecuario: Segun el BCRP, creci6 5,7% en el primer trimestre del
2018 con respecto al mismo periodo del afio anterior, como resultado de la
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recuperacion de las condiciones climaticas, nuevas areas de agroexportacion
incorporadas (café, uva, cacao y arandanos), entre otros. Para el 2019, el BCRP
proyecta un crecimiento del 4,0% por aumentos de la produccion destinada al

mercado externo (ardndanos, uvas y cacao, entre otros).

Sector Pesca: Segun el BCRP, en el primer trimestre del 2018 creci6 un 6,1%
respecto al mismo periodo del afio anterior, como resultado de mayores
desembarques de anchoveta para el consumo industrial, lo cual contribuyé con 3.4
puntos porcentuales al crecimiento del sector; y por un incremento en la captura de
otras especies destinadas al consumo humano directo. Para el 2019, el BCRP estima
una normalizacion en las condiciones de la pesca, luego que eventos del 2017

favorecieran el impulso de la pesca en el 2018.

Sector mineria e hidrocarburos: En el caso del subsector mineria metélica,
segun el BCRP, se registrd un crecimiento de 1,7% en el primer trimestre del 2018
con respecto al mismo periodo del afio anterior, lo cual es explicado por la mayor
produccidn de cobre, zinc, hierro y molibdeno. Sin embargo, para el resto del 2018,
el BCRP proyect6 una revisién a la baja del crecimiento de este subsector por la
menor produccion esperada de cobre y oro, tal como se puede apreciar en la
siguiente tabla:

Tabla 12: Produccion minera (Variaciones porcentuales)

2015 2016 2017 2018* 2019*
Cobre 25,8 401 45 08 43
Oro 4.8 4,2 1,2 7.8 1.0
Zinc 8,0 5,9 10,2 2,7 -3,5

* Proyeccion

Fuente: Reporte de Inflacion (2018)- BCRP. Panorama actual y proyecciones macroeconémicas 2018-2019.

En el caso del subsector de hidrocarburos, segin el BCRP, se registr6 una caida
del 5,9% en el primer trimestre del 2018 con respecto al mismo periodo del afio
anterior, debido a la menor extraccion de liquidos de gas natural. Para el afio 2019,
el BCRP proyecta un crecimiento del 7,6% para este subsector, debido a la

recuperacion de la produccion de gas y liquidos de gas natural.
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Manufactura no primaria: Segun el BCRP, durante el primer trimestre del
2018 la manufactura no primaria crecié 1,4% respecto al mismo periodo del afio
anterior, debido a la mayor produccion de bienes destinados a las exportaciones y
al consumo masivo. Para el 2019, el BCRP espera un crecimiento de 3,8% debido
a la recuperacion de la demanda interna, lo que conllevaria en una mayor

produccion de bienes de consumo masivo, insumos y bienes de capital.

Finalmente, la proyeccion de la tasa de crecimiento del PBI para los afios 2019
y 2020 se ubica en 4%, que es consistente con la recuperacion gradual de la brecha

del producto.

llustracion 23: Proyeccién del PBI y demanda interna 2019-2020

mDemanda interna  WPBI ;
wDemanda interna  PBI
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Fuente: BCRP — Reporte de inflacion: Panorama actual y proyecciones macroeconémicas 2018-2020

B. Inflacion

Segun el Reporte de Inflacién (2018) del BCRP, los precios del grupo de
Alimentos y Bebidas, que tienen un peso de 38% en la canasta del consumidor,
registraron una disminucion en mayo 2018 de 1,4% con respecto al mes del afio
2017. Esta reduccion se dio por los efectos negativos del Nifio Costero que
afectaron la oferta de alimentos. Como resultado de ello, el grupo de Alimentos y
Energia registrd una reduccion de 0,3% en mayo 2018.
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Tabla 13: Inflacion (Variaciones porcentuales)

2018

Peso 2013 2014 2015 2016 2017
Ene.-May. 12 meses

1BC 1000 286 322 440 323 136 075 093
1. IPCsin alimentos y energia 564 297 251 349 287 215 1,04 2,00
a. Bienss 217 262 243 357 341 124 0,70 1,24

b. Servicios 348 318 255 344 254 270 1.25 2,46

2. Alimentos y energia 436 2,73 408 547 366 046 0,40 -0,30
3. Alimentos y bebidas 378 224 483 537 354 031 0,12 -1,37

b. Combustibles y electricidad 57 609 -085 620 448 155 2,31 744
Combustibles 28 595 -559 -633 061 395 3.83 6,78
Electricidad 29 623 437 18N 753 0.2 1,14 7.97

Fuente: Reporte de Inflacion (2018)- BCRP. Panorama actual y proyecciones macroeconémicas 2018-2019.

Segun el BCRP (2018), las expectativas de inflacién para el periodo 2019-2020

se ubican dentro del rango meta, tal como se muestra a continuacion.

llustracion 24: Proyeccidn de la inflacion, 2015-2020

(Variacion porcentual interanual)

ea O

347 N/ 3 y Maximo

Inflaciéon

IS

= -, Rango
Z Z Meta de
Inflacion
L1 Mimmo

0

5 2016 2017 2018* 2019* 2020*

2015 2019 Z

Fuente: BCRP (2018)

C. Ingreso disponible

Segun el INEI (2017), el ingreso disponible puede interpretarse como “el
monto mé&ximo que la economia puede gastar en bienes o servicios de consumo
durante el periodo contable, sin tener que financiar sus gastos, reducir sus activos

financieros o no financieros o incrementar sus pasivos”.

Al respecto, el Ingreso Nacional Disponible Bruto (INDB) es una
aproximacion para medir el ingreso disponible de la economia para el consumo
final y el ahorro bruto. En la siguiente tabla se muestra que ha existido una
evolucion favorable del INDB durante el periodo 2007-2016.
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Tabla 14: Ingreso Nacional Disponible Bruto, 2007-2016 (Millones de soles)

Agregado Macroeconomico ‘ 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016

l
Ingreso Nacional Disponible Bruto 303198 337470 350852 395701 447604 486972 528389 562531 591920 637860
menos Gasto de Consumo Final 225740 256780 273864 301168 334833 371518 405609 439410 472339 507564
Ahorro Bruto 77458 80690 76988 94533 112771 115454 122780 123121 119581 13029

Fuente: INEI (2017)

D. Consumo
Tanto el consumo privado como el consumo del gobierno han registrado un
continuo crecimiento durante el periodo 2010-2016, siendo el consumo privado el

mas relevante al representar mas del 80% del consumo total del pais.

Tabla 15: Consumo privado y del gobierno, 2010-2016 (Millones de soles)

Agregado Macroecondmico 2007 2008 2009 2010 201 2012 2013P/  2014P/  2015E/  2016E/
Consumo Final 225740 256780 273864 301168 334833 371518 405609 439410 472339 507 564
Consumo Privado 192316 220200 232133 257298 285814 316278 343095 367035 302813 421201
Consumo del Gobiemo 33424 36580 41731 43870 49019 55240 62514 72305 79426  B6363

Fuente: INEI (2017)

E. Brechade infraestructura

Las empresas pavimentadoras y de asfalto son algunos de los principales
consumidores de petrdleo industrial; por lo que la brecha de infraestructura vial es
un indicador relevante con respecto al potencial mercado al que pueden acceder
dichas empresas. Al respecto, la red vial de carreteras con una superficie no
pavimentada asciende a 140,438 kilometros al 2016, lo que representa el 85% de
la longitud total de la red vial nacional, siendo la red vecinal la de mayor déficit de

infraestructura.
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Tabla 16: Longitud de la red vial de carreteras por tipo de superficie, 2014-
2016 (Kilémetros)

Afio Pavimentada No pavimentada
Total . ; ) ;
Nacional Departa  vecinal Nacional Departa  vecinal
mental 2/ 1/ 2/ mental 2/ 1/ 2/
2014 165 467 17 411 2 430 1925 8 377 22582 112741
2015 165 372 18 420 3459 1890 8 016 20828 112758
2016 P/ 165 692 19 682 3673 1 898 7 001 20719 112718

Nota: Las diferencias en los totales se deben al redondeo de cifras.
1/ Se considera las rutas vecinales no registradas, en proceso de su registro en el RENAC.
2/ Se considera el dato al 31 de julio de 2016 para las redes subnacionales.

Fuente: INEI (2017)

6.1.3. Entorno Sociocultural

El panorama para hacer empresa en el Peru es favorable para cualquier
emprendedor o inversionista ante el sostenido crecimiento de la economia peruana;
sin embargo, es importante resaltar que aun existen barreras burocréaticas para

realizar tramites orientados a la constitucion y puesta en marcha de un negocio.

Por otro lado, la poblacion del Peru continda en constante crecimiento durante
las ultimas décadas, alcanzando la cifra de 31,236,385 habitantes en el afio 2017,
segun los resultados del Gltimo censo; lo que implica un incremento de 10.7%
respecto de la poblacion censada en el 2007. Pese a ello, las tasas de crecimiento
promedio anual de la poblacién peruana se han ido reduciendo en el tiempo, lo que
va en linea con la duracion del bono demogréafico en el pais, el cual finalizara en el
afio 2038 segun CEPAL (2016).
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lustracién 25: Poblacidn total del Peru y tasa de crecimiento promedio
anual, 1940 — 2017
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Fuente: INEI (2018)

Por ultimo, en el sector de hidrocarburos existe una tendencia mundial en el
consumo de energias renovables, al ser fuentes no contaminantes, lo que es
concordante con las politicas publicas adoptadas por diversos paises para

contrarrestar el cambio climatico.

6.1.4. Entorno Tecnoldgico

Actualmente en el mercado existe tecnologia americana, alemana y china para
la industria de hidrocarburos que ayudan a cumplir las regulaciones ambientales y
mejorar los procesos de produccién y entrega de producto. Las marcas mas

conocidas son Siemens, ABB, Autonics entre otros.

Entre los ejemplos de innovacion tecnologica en este sector se pueden
mencionar los siguientes: i) Tecnologia para medir la temperatura, precision vy el
control; ii) tecnologia para el control de la emisién de gases en hornos; iii)
tecnologia para automatizar plantas de hidrocarburos y realizar un adecuado

proceso de refinacion; entre otros.
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6.2. Analisis Microentorno: Analisis de las 5 fuerzas de Porter
Porter hace referencia a cinco fuerzas que “determinan el atractivo intrinseco a
largo plazo de un mercado o de algin segmento de mercadeo: competencia sectorial,

competidores potenciales, sustitutos, compradores y proveedores”(Porter, 2006).

lustracién 26: Aplicacion de las 5 fuerzas de Porter a RECIPESA S.A.

1. Competidores actuales: nivel de
competitividad Alta

Existe una alta rivalidad entre competidores
por el precio. El mercado es sensible a este ya
que se negocian grandes volumenes.

/ 5. Competidores potenciales: Baja \ / 2. Fuerza negociadora de los clientes: Alta\

Barreras de entrada:
El precio del producto es determinado por el

e Inversion alta (requerimiento de capital). mercado. El cliente tiene manejo por el volumen

 Politicas reguladoras gubernamentales. de venta, influye en la rentabilidad y no es

e Lealtad del consumidor. costoso cambiar de proveedor.

| I
ﬂl. Amenaza de Productos Sustitutos: Medio\ / 3. Fuerza negociadora de los proveedores:\
Baja

Se identificaron los siguientes sustitos:

* Gas natural (GNC). e Se desarrollan alianzas  estratégicas

® |FOy Gasohol. contractuales con los proveedores.

e Petréleos industriales: PI4, PI5, PI6 y Pl 500. e Recursos de personal y equipos de los

proveedores: Bajo

Estos productos cumplen con los estandares, pero e Cuentan con experiencia en el sector; aunque

Qenen un precio de venta mas elevado. / \ sin una holgada capacidad financiera.

Elaboracion propia

6.4.1. Rivalidad entre los competidores existentes

" El mercado de comercializacion de combustibles en el Perd es
competitivo y cuenta con la participacion de diversas empresas que representan a

marcas reconocidas. Los principales competidores son las siguientes empresas:

- Empresa Comercializadora de Petréleo SAC (EMCOPESA), dedicada a la

venta de asfaltos y combustibles.

54



- Petroleos Solorzano SAC, dedicada a la venta de asfaltos y combustibles.

- A&M Transportes SRL, dedicada a la venta de asfaltos y combustibles.

- Multiservicios Fénix, dedicada a la venta de combustibles para el sector
industrial.

- Copep del Peru, dedicada a la comercializacion de combustibles con méas

de 17 afos operando en este sector.

. Existe una rivalidad alta entre los competidores, debido a que los
productos ofrecidos al cliente final no son muy diferenciados, lo cual da la
posibilidad que los competidores del entorno puedan atacar diferentes atributos de

este mercado.

. Las empresas que se dedican a la distribucion de este tipo de
combustibles podran protegerse frente a esta rivalidad con un servicio
personalizado, un sistema de distribucion eficiente y un mix de productos que

permita ahorrar costos al cliente generando mayor lealtad.
6.4.2. Poder de negociacion con los proveedores

" Existe en el mercado de Lima y Callao, cinco (05) potenciales
proveedores que estan autorizados para el tratamiento de residuos oleosos. Cada

empresa cuenta con los permisos y registros emitidos por el Ministerio del
Ambiente y DIGESA. Ver la siguiente tabla.
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Tabla 17: Empresas prestadoras de servicios de residuos sélidos (EPS - RS)
Planta de

EMPRESA Ruc > Distrito |Registro Tratemiento
Operaciones
CORPORACION Ex Fundo Oquendo,
MEDIOAMBIENTAL ANPCO parcela 1, seccion
205 ‘ NA- -15 X

PERU S.A.C. - CM AMPCO PERU 0514133931 ) aled chic Callao | EPNA-1114-15 X
S.AC. manzana HP-HQ

Pisaj e Don Oscar,
COR & MELS.CR.L. 20431066271 |Sub. Lote 1, Urb. Callao EPNK-950-14 X

Acapulco

Av. Revolucion N°
GREEN CARE DEL PERU S.A.C. |20379037012(648, Mz. I-15, Lote | Ventanilla | EPNK-902-14 X
24, Zona Industrial

Av. Prolongacion
Centenario VE. 8,
INCAMAREIR.L. 20508251913 |Lt. 20, Urb. Santo Callao |EP-0701-062.16 X
Domingo de
Bocanegra

Av. Prolongacion
s __.|Centenario S/N < = e
MAX OILSA.C. 20504009565| = Callao | EPNK-942-14 X
(Km. 4.5 Av.
Nestor Gambetta)

Elaboracién propia
Fuente: Direccion General de Salud Ambiental

. Se ha previsto desarrollar alianzas estratégicas contractuales con los

proveedores para asegurar el aprovisionamiento del producto.

" Los proveedores cuentan con experiencia en el sector, aunque sin una

holgada capacidad financiera.

6.4.3. Poder de negociacion de los clientes

" Los negocios que utilizan este tipo de combustibles tienen un poder de
negociacion alto debido a que existen otros proveedores que ofrecen mejores

precios, atributos en calidad de combustidn, limpieza, rendimiento, entre otros.

. Lo optimo es que las distribuidoras de combustible segmenten a sus
clientes, tengan un servicio diferenciado, post venta y mantengan un mix de
productos con base en las necesidades de sus clientes. Estos clientes son sensibles

al precio y pueden cambiar de proveedor sin mayor problema.

. Propension del cliente al uso de combustibles sustitutos.
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" La diferenciacion del servicio es muy atractiva. En la situacion de la

industria actual, el servicio es muy diferenciado segun la percepcion del cliente.

6.4.4. Amenaza de productos sustitutos

" Disponibilidad de sustitutos: existe la probabilidad de aparicion de
nuevos sustitutos de productos similares que se emplean en las diferentes plantas;
sin embargo, a la fecha, la diferenciacion de las empresas dedicadas a vender este
tipo de combustibles se encuentra en darle un mayor valor agregado en la calidad

del combustible, la cual crea una ventaja competitiva.

" Dada la disponibilidad de sustitutos como los petrdleos industriales, IFO,
Gasohol y gas natural que se tienden a utilizar, el costo de cambio de un producto
a su sustituto es relevante, ya que el cliente tiende a dar valor a la calidad del
combustible, un mejor precio competitivo, la disponibilidad del combustible

requerido, cumplimientos de entrega, entre otros.

" La amenaza de sustitutos es media, ya que el uso de nuevas tecnologias
y la inversion en investigacion y desarrollo, permitirdn dar valor agregado al
producto final y tener precios competitivos.
6.4.5. Amenaza de nuevos competidores
Barreras de entrada

" Las barreras de entrada al negocio donde participara la empresa es alta,
ya que requiere fuerte capital de trabajo para respaldar las actividades iniciales y se
recurra a la solicitud de cartas fianzas, sistema de distribucion, infraestructura,

unidades de transporte, etc.

" Los competidores y lideres que ya se encuentran establecidos en el

mercado tienen una baja diferenciacion en su servicio.
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" Existen regulaciones gubernamentales de entrada y de operacion.

" Para que un competidor nuevo pueda ingresar al rubro de
comercializacion de combustibles, debe tener la experiencia y conocer las
caracteristicas del negocio (por ejemplo, personal que conozca las especificaciones
técnicas, rendimientos y riesgos del combustible). Los competidores que
actualmente se dedican a la comercializacion de combustibles industriales cuentan

con un conocimiento en los procesos bastante desarrollado.

. Con respecto a la reputacion y especializacién, se considera una barrera
bastante atractiva, puesto que se requiere conocimiento del sector, cuidado de la
reputacion de los clientes, profesionales especializados en la industria de

combustibles.
Barreras de salida

= Las fuertes inversiones efectuadas en la industria de comercializacién de
residuos oleosos hacen que la barrera de salida sea muy poco atractiva.

" No hay restricciones gubernamentales para salirse del negocio, lo cual es

bastante atractivo.
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Capitulo 7 : CUANTIFICACION DE LA DEMANDA

7.1. Investigacion de Mercado

Para la investigacion de mercado de este modelo de negocio caracterizado por ser
“Business To Business” (B2B), se aplicaron entrevistas a profundidad con profesionales
del rubro con la finalidad de disponer de informacion primaria cualitativa. Se realizaron

entrevistas a tres (03) grupos de profesionales:

Tabla 18: Entrevistas desarrolladas

Funcién NUmero
Expertos en la rama de recoleccion y

tratamiento de los residuos oleosos .
Duefios de plantas de asfalto 3
Decisores de compra de combustibles 4

Elaboracion propia

Para la seleccidon de los entrevistados se aplicaron los siguientes criterios:

Presencia en el rubro

Ubicados en Lima

Afos de experiencia

Compradores de combustibles

En el anexo 2 se presentan las transcripciones de las entrevistas. En las siguientes

tablas se presentan los resimenes de las entrevistas.
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Tabla 19: Resumen entrevista a experto en la rama de recoleccion y tratamiento

Preguntas

de los residuos oleosos
Experto en la industria - Proveedor

Evaristo Melgarejo - Socio empresa Cor & Mel

. Que son los residuos oleosos?

Son desechos de peudleo o de aceite de las embarcaciones v
buques

. Qnue tipos de residuos oleosos

Residuos de aceite v residuos de combistible residuales.

existen?
., Cudles la capacidad de planta  |[Eomre 200 mil v 350 mil galones depende de 1a temporada del
para producr mensumhnente? amibo de embarcaciones.

L Como ve la situacion actual de la
industria?

Se ha redwido un poco debido a los servicios de gas a las
industnas_

JComo controla la calidad del
producto antes de la venta?

Por mtermmedio de la termperatwa va que no disponemos de
laboratorios especializados. Nos guiamos por la experiencia.

(e tipo de tecwologia utilizan?

No cusntan con laboratorio v maquinaria especializada, se guian
uediante el calentammento, mdica que al pasar el puno de
ebulbcion los 100 grados el producto ya no contiere agua

LQué empresas tisne como su
conpetendia?

Son 2 o3 empresas con alto nivel de planm v proceso.

. Qué expectativas de crecimiento
tiene para los sicuientes 3 afins?

Compraron una barcaza, con esta seran 2 embarcaciones.
el nivel de produccion tiene tendencia a
awrentar para el proximo afio. Se proyectan alcanzar un 50%

Menciona que

m#As de produceidn v ventas.

L Cuanto tiempo tiene en el
negocio?

25 afios en el mercado Iniciaron comn empresa recolectora de
residuos oleosos. Luego de varios afios constnuveron una planta
de ratamiento_

.4 que le Taman hidrocarburos
pesados?

Hay vanos tipos de residuales, tales como el petroleo mdustnial
N7 500 que es muy espeso. €l petroleo industrial N° 6, mas
stelto como 1na mazamorra; ¥ el petrdleo mdustrial N° 4 que lo
utilizan para calderos mdustria liviana v pesada.

;Cuales son sus expectativas de
crecimierio?

Tener mayor capacidad de almacenamiento v ampliar nuestra
cartera de clientes.

. Quidnes son sus clisfies?

Las textiletias, las barerias, las cotstuctoras v las ladnlleras en
pequefias cantidades.

JUstedes también venden el
producto a otras empresas para
reventa?

5i s2 wvende el prodicto para revenma o producen a medida v a
veces alquilan la planta

JEn gqué puntos considera Usted
que pusde mejorar el negocio?

En general, la planta tiens mavor capacidad de abmacemamiento,
porque estan preparados a producr 40 mil galornes por dia
pero solamente procesan § il

JCuenita con todos los penmisos
para la operatividad de la planta?

51 tiene todos los penmisos tatto para operar thar adentro cono
en la planta. Asi como pemmisos de DIGESA . PRODUCE v
una autorizacion de la mumcipaldad.

Elaboracion propia
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Analisis y conclusiones de la tabla

o La industria de residuos oleosos se ha reducido un poco debido a la expansion
de los servicios de gas a las industrias; sin embargo, existen expectativas de
crecimiento para los proximos afios.

o Existe pocas empresas competidoras en el mercado; sin embargo, estas
cuentan con altos niveles de planta y procesos.

o Los principales clientes son las empresas del sector textil y construccion.

o Existen aspectos de mejora que requieren ser implementados, tales como el

contar con un laboratorio y maquinaria especializada.
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Tabla 20: Resumen entrevistas a duefios de plantas de asfalto

Preguntas

Seoing E.1.LR.L

CHAMONTES.A.C

MORO S.R.L

Entrevista Sergio Estrada - Director General

Esteban Chavez

Entrevista a Nils Morocho - Gerente General

¢Cual es el combustible industrial que Ud. usa
actualmente en su planta?

Petroleo Industrial N° 4

IFO

Gasohol.

¢Cual es el motivo por el que usa el tipo de
combustible elegido?

Es una planta nueva y por el seguro, que exige el uso de un
combustible ligero.

Precio.

Precio.

¢Y no podrias utilizar otros tipos de combustible
como el Petroleo Industrial 500 o el Petroleo
Industrial 67

Se tendria que saber las diferencias de ese combustible
para enviarle una carta al seguro y decirle cuales son las
caracteristicas de ese combustible; y si son similares y lo
acepta, no hay ningn problema.

Por precio. Solia compran petréleo industrial
N° 6 de refineria pero es mas caro.

Son combustibles de refineria y son mas caros. Usaban
estos combustibles cuando iniciaron a operar. Luego
cambiaron por el Gasohol por un tema de precio.

¢Cudl es el precio que paga actualmente por el
combustible que Ud. esta ahora consumiendo?

No recuerda, compra 3,000 galones.

S/7.00 més IGV

Entre S/ 7.00 y S/ 8.00

Cuando elige el combustible ¢ Qué atributos considera
Ud. que son importantes?

Trayectoria del producto y que el recipiente que reciba el
combustible sea de calidad.

Rendimiento, disponibilidad del combustible
y atencion.

Costo econémico, alto poder calorifico, disponibilidad
de combustible y no necesita calentar.

¢Cémo Ud. planifica la compra del combustible?
¢Como lo hace?

De acuerdo a la produccién. Su produccién de asfalto es
mas 0 menos de 3 galones por metro cubico. Cuando se ve
que la capacidad del tanque de 3,000 galones esta en
1,000 se hace pedido al proveedor.

En base a la produccion de asfalto.

Tienen 2 tanques de almacenamiento de 1,000 galones
cada uno. En base al consumo de cada tanque se realiza
el pedido.

¢Quién realiza la decision de compra final del
combustible?

El Director General

El duefio decide la compra final.

El gerente de produccion Javier Duefias decide la
compra y la logistica. A él como gerente general solo se
le expone los planes de manejo para ser aprobados.

¢Cual es su consumo semanal aproximado del
combustible?

Entre 3,000 a 4,000 galones por semana.

Dos veces por semana de 2,500 galones

4,000 galones por semana.

¢Cuales son los atributos que considera mas
importantes para trabajar con un proveedor?

Ya no califican proveedor. Tienen 3 afios con el proveedor
actual y no tienen problemas de calidad y precio.

La confianza y la calidad del producto. Que
nos brinden documentos y otorguen credito.

Imagen crediticia. Que tenga los permisos para operar y
entregue certificado.

Ud. ha escuchado hablar de otros combustibles
industriales que no provengan de la refineria Conchan
0 Pampilla.

Recibieron la visita de varios proveedores con varias
alternativas que reemplace al petr6leo. Ofrecen un
combustible de nombre Gasohol.

Existen varios uno es Gasohol.

Ha escuchado algunos alternativos pero no recuerda
marcas.

Sia Ud. le ofreciesen un combustible industrial tratado
que cumpla con los requerimientos que exige la
norma, en este caso la Norma Técnica Peruana, en
relaciéon a los combustibles tanto residuales como
diésel, ¢Ud. lo compraria o lo evaluaria?

Lo compraria si este nuevo combustible cumple con las
caracteristicas que el seguro exige.

Si, pero depende del precio.

Si, si estd homologado para proveer combustibles.

Elaboracidn propia
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Analisis y conclusiones de la tabla

o Los combustibles que utilizan los duefios de las plantas de asfalto son
petréleo industrial N° 4, IFO y Gasohol.

o El principal motivo para la seleccion del tipo de combustible es el precio.

o Los precios que pagan por el combustible que consumen actualmente oscilan
entre los S/ 7.00 y S/ 8.00 por galdn.

o Otro de los atributos importantes que son valorados en un combustible son la
trayectoria, el poder calorifico, la disponibilidad y el rendimiento.

o La compra de combustible se realiza en funcién a la produccion de asfalto y
a la capacidad de almacenamiento de la planta.

o En promedio, el consumo semanal de combustible oscila entre los 2,500 y
4,000 galones.

o Entre los atributos que méas valoran para trabajar con un proveedor estan la
imagen crediticia y la confianza.

o Existe predisposicion para utilizar otros tipos de combustibles, entre ellos el
combustible industrial proveniente de residuos oleosos; aunque la decision

depende del precio.

63



Tabla 21: Resumen entrevistas a decisores de compra

Preguntas

Pavimentaciones S.A,C

Chamonte S.A.C

Inversiones Nueva Ceramica S.A.

Jmk S.A.C

Entrevista Mauro Anglas - Administrador de
Planta

Entrevista a Leopoldo Zubilete - Jefe de Planta

Juan Loayza - Jefe de Compras

Entrevista Freddy Mifiano

¢ Cudl es el combustible que se consume
en planta?

IFOy PEN.

EI'lFO es el que calienta la piedra y la arena.

El PEN es parecido a la brea, es el asfalto que se
mezcla con la arena y la piedra.

Solia comprar Bunker qué es un Petréleo Industrial N°
6 de Repsol. Ahora s6lo uso IFO por el precio.

El IFO es un combustible alternativo al petréleo
industrial N° 5 0 N° 6. La ventaja del IFO es que se
puede echar directamente a los tanques y va al
guemador sin calentar; en cambio, en el caso del
petroleo industrial N° 5 o N° 6, si requieren calentarlos|
un poco para que tenga menos viscosidad y pueda
tener una mejor combustion.

Solia comprar petréleo industrial N° 6
y lo cambié por el petrdleo industrial
N° 500 también de Repsol.

Probamos el IFO y ahora usamos el
GOL.

Es un combustible alternativo al
petrdleo industrial N° 4. La ventaja
del GOL que no requiere pre
calentamiento. No es muy espeso.

¢Son  los Unicos combustibles que
compran actualmente o también trabajan
con otros o estos han sido sustituidos por
elactual IFO? ¢ A quién le compran?

Solian comprar un tipo de IFO al que ellos llaman
combustible de bajada. Su proveedor actual es la|
empresa COPEP.

Si, el proveedor actual es Multiservicios Fénix.
También conocemos a COPEP incluso trajeron una
muestra pero esta un poco mas caro.

Si.  El proveedor actual

EMCOPESA.

es

Actualmente si. Sélo GOL. El
proveedor actual es COPEP.

¢A qué le llaman combustible de bajada?

Es un combustible de dudosa procedencia, lo venden
sin factura y no viene de planta. No se sabe su
procedencia y se elabora de forma clandestina.

Los informales venden este tipo de combustible. No
conocemos su procedencia.

Lo venden empresas informales. Se
presentaron a ofrecer el combustible
pero no entregan documentos.

Lo que venden los informales. A
veces el Sr. ha comprado por precio.

¢A qué empresas ustedes compraban el
combustible de bajada?

No recuerda, menciona que son personas naturales
que no brindan factura ni guia.

No he comprado de bajada por la procedencia del
combustible y su informalidad de venta. Si existen
empresas que ofrecen el producto a mejor calidad y
precio una de ellas es Fénix.

Son personas naturales.

¢Cudl es el precio que paga actualmente
por el combustible que Ud. estd ahora
consumiendo?

El que compran actualmente tiene un precio de S/
7.50 més IGV por galén. Por el IFO de bajada solia
pagar entre S/ 4.00 y S/ 5.00 mas IGV por galon..

Paga actualmente S/ 7.00 méas IGV.

Por el petroleo industrial N° 500 se
paga S/ 7.30 méas IGV. Antes, por el
petroleo industrial N° 6 se pagaba

S/ 7.50 mas IGV.

El GOL se compra a S/7.00 mas
IGV

¢Qué atributo tiene el producto IFO o
GOL para que lo sigan comprando?

Precio.

Tiene un precio mas econdmico.

La ventaja del GOL que no requiere
pre calentamiento. No es muy
espeso.

¢Cuanto es el consumo del combustible
que actualmente utiliza?

El IFO original rinde 2.60 galones por metro cubico.
Lo minimo que consumen es 1,000 metros cubicos.
Son 3,000 galones por semana.

3 galones por metro cubico para calentar. Se produce
alrededor de 1,000 a 1,200 metros cibicos por mes en
promedio.

Compran 8,500 galones del petroleo
industrial N° 500 cada semana.

3,000 galones por semana.

¢C6mo miden la calidad de lo que
compran?

Se mide con el rendimiento y el olor. De forma
empirica. El rendimiento es mejor, el sistema lo
calienta mas rapido. Con el IFO de bajada se tenia
que subir la temperatura para que salga mas el liquido
para que caliente mas las calderas.

Se mide por el rendimiento del producto final. Siempre
antes de tomar un proveedor se hacen pruebas de
producto.

Referencia del proveedor y la ficha
técnica de refineria.

Por rendimiento.

¢Los combustibles que compra tienen una
ficha técnica?

Los antiguos proveedores no entregaban ficha técnica.
El proveedor actual si entrega una ficha de la
composicion del combustible.

No. Como se hicieron pruebas antes de trabajar con el
proveedor actual. La empresa ya sabe qué poder
calorifico necesita el calentador de la planta.

Si

Asi es.

Continta. ..
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Pavimentaciones S.A,C

Chamonte S.A.C

Inversiones Nueva Ceramica S.A.

Jmk S.A.C

Preguntas

Entrevista Mauro Anglas - Administrador de
Planta

Entrevista a Leopoldo Zubilete - Jefe de Planta

Juan Loayza - Jefe de Compras

Entrevista Freddy Mifiano

¢Han tenido problemas con el uso del
IFO u GOL actual?

Si, cuando eso ocurre, llaman al proveedor y se les
brinda una solucion inmediata.

Ninguno. Ademaés, nos ofrecen un precio ma&s
econémico.

Ninguno.

¢Cudl es el proceso limitante o cuello de
botella en el proceso de abastecimiento
de combustible?

Nunca tuvieron problema critico con el proveedor
actual de IFO, que es COPEP. Estan satisfechos con
el servicio.

Los tiempos de entrega. El proveedor responde las 24
horas.

No existen limitantes. Saben lo que
producen y cuanto combustibles
demanda cada semana.

No tienen problema con el proveedor
actual. La atencién es al momento
cuando ellos lo necesitan.

¢Cuénto compra? En promedio. ;Con
qué frecuencia?

La compra es por produccion. 2.60 por metro cubico
para las obras. Es relativo por temporada alta y baja.

3 galones por metro cubico para calentar. Se produce
alrededor de 1,000 a 1,200 metros cubicos por mes en
promedio por demanda de obras esto puede aumentar.
La compra es semanal o dos veces por semana
depende de la necesidad de produccion.

8,000 galones de petréleo industrial N°
500. Dos veces por semana.

3,000 galones por semana.

¢Cbémo compra?

EI'lFO es al contado. Actualmente COPEP no me da
crédito, pero si factura. EI PEN se compra con letra a
45 dias.

Factura y crédito a 15 dias.

Factura y crédito a 30 dias.

Factura y crédito a 30 dias.

¢Quién toma la decisién al momento de
elegir el combustible para la planta?

El como administrador de planta es quién toma la
decisién de compra, de acuerdo los resultados del
laboratorio de la planta y el precio.

El jefe de planta influencia en la compra. Sin embargo,
quién decide con qué proveedor trabajar es el duefio
de planta.

El como jefe de planta. El producto y
precio es importante.

El duefio Jorge Morocho.

Al elegir un combustible para un tipo de

. Los atributos més importantes son la densidad y el|El poder calorifico, capacidad de abastecimiento, |Garantia. Tiempos de entrega.|Disponibilidad de  combustible,
caldero u horno, ¢(Qué atributos usted - . .
. . olor. servicio. Servicio. precio.
considera importantes?
De los atributos mencionados ¢Cuales . . . .. .. .
Densidad Capacidad de abastecimiento. Buen servicio. Servicio. Precio

considera el mas importante?

Si usted encuentra un combustible
industrial recuperado, que cumple con
todos los atributos que usted considerd
importantes y con las especificaciones
técnicas y permisos, segun la normatividad
vigente, ;Lo compraria?

Si, pero deberia estar sujeto a los resultados de las
pruebas que se deben realizar para asegurar que no
va a presentar problemas durante la etapa de
produccion.

Si, aunque es importante el precio del producto.

Si. Si se entrega todos los documentos,
rinde y no tiene un precio mayor al
producto actual.

Si, pero el decisor es el duefio de
planta Jorge Morocho.

¢Reemplazaria al producto en su

totalidad?

Si, depende del precio.

Si. Considerando el precio, si lo cambiaria en su
totalidad.

Si. Depende del precio.

Sélo 50% es politica de la empresa
contar con 2 proveedores.

Elaboracién propia
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Analisis y conclusiones de la tabla

o Los principales combustibles que se consumen en planta son el IFO, el PEN,
el GOL y el petréleo industrial N° 500. En el caso del IFO y el PEN se utilizan
para calentar la piedra y la arena; siendo su ventaja el que se puede echar
directamente a los tanques y que va al quemador sin calentar, en comparacion
con los petroleos industriales. Por su parte, el GOL es un combustible
alternativo a los petroleos industriales, cuya ventaja radica en que no requiere
pre calentamiento y que no es muy espeso.

o Los precios que pagan por el combustible que consumen actualmente oscilan
entre los S/ 7.00 y S/ 7.50 por galén.

o El principal atributo del GOL y del IFO es el precio, ya que se suelen vender
por debajo del resto de combustibles.

o Existe un mercado informal en el que se comercializa combustibles
denominados de bajada con un precio por debajo del mercado. Estos
combustibles se caracterizan por ser de dudosa procedencia, cuya venta se
realiza sin factura y que no proviene de planta, por lo que su elaboracion se
efectua de forma clandestina.

o El consumo del IFO y GOL es semanal y equivale aproximadamente a 3,000
galones.

o La frecuencia de compra de combustible es semanal. Asimismo, la compra
se suele hacer a crédito entre 15 a 30 dias.

o La calidad del combustible se mide con el rendimiento y el olor, aunque en
algunos casos la medicion se hace de forma empirica.

o En pocos casos se cuenta con una ficha técnica del combustible que se
compra.

o Por lo general, no existen limitantes en el proceso de abastecimiento de
combustible. En casos en los que se ha presentado algun problema, el
proveedor actual brinda una solucién inmediata.

o Por lo general, la decision de elegir el combustible para la planta es del duefio

de la empresa y/o del jefe de planta.
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o Entre los principales atributos para elegir un combustible para un tipo de
caldero u horno destacan el olor, el poder calorifico, el servicio, la densidad,
los tiempos de entrega, la garantia, el precio y la disponibilidad del
combustible. De ellos, el precio, la densidad y el servicio son considerados
los mas importantes.

o Existe predisposicion para utilizar otros tipos de combustibles, entre ellos el
combustible industrial proveniente de residuos oleosos; aunque la decisién
depende del precio, del rendimiento y de las pruebas que se hagan del

producto; siendo el precio el factor mas relevante.
7.2. Determinacion de la demanda
En vista que RECIPESA S.A. tiene experiencia en la comercializacion de
combustibles y cuenta con una cartera de clientes consolidada, se ha considerado
trabajar con dichos clientes para efectos de la determinacion de la demanda del

combustible industrial derivado de los residuos oleosos.

En la siguiente tabla se presenta los datos de las 16 empresas que forman parte de
la cartera de clientes de RECIPESA S.A.
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Tabla 22: Cartera de clientes de RECIPESA S.A.

Productos
N° | Cliente Ubicacion RUC gue compran | Rubro Descripcion
a RECIPESA
Es una empresa de ingenieria dedicada a la ejecucion de obras viales,
Constructora ) ) N basicamente de carreteras, puentes, pavimentacion de obras urbanas, asi
1 Cajamarquilla 20510890222 | Asfalto Construccion . ) o o
Kapala S.A. como también obras de saneamiento, electrificacion y edificaciones. Fuente:
www.kapala.pe
Empresa dedicada a la elaboracion y ejecucion de proyectos de construccion
JMK Equipos ) ) N de gran envergadura, pavimentacion en frio y caliente, saneamiento en
2 Cajamarquilla 20602965253 | Asfalto Construccion o . L
S.A.C. general, movimiento de tierra y proyectos de conservacion vial. Fuente:
www.jmksac.com
Empresa especializada en obras civiles en general, tanto para clientes
privados, gubernamentales e institucionales. Realiza proyectos de
Constructora . ) N N . ] .
3 ch SAC Cajamarquilla 20555455535 | Asfalto Construccion | colocacién de carpeta asfaltica en frio y caliente. Cuenta con planta de
amonte S.A.C.
produccion estatica como mavil y con todo el equipo para la produccién del
asfalto.
Pavimentaciones ) ) . Empresa con mas de 30 afios de experiencia en el mercado en la colocacién
4 Cajamarquilla 20509373303 | Asfalto Construccion . .
S.AC. de carpeta asfaltica y obras civiles.
Neptuno Empresa dedicada a proyectos de construccion en las areas de
5 Contratistas Lurin 20475262647 | Asfalto Construccion infraestructura de riego, movimientos de tierra, edificaciones pablicas y

Generales S.A.C.
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privadas, saneamiento, salud, aeropuerto, mineria y obras viales en general.

Fuente: www.neptuno.pe

C.AH.

Empresa dedicada a obras de urbanizacidn, asfaltado de pistas y obras de
edificacion a nivel nacional. Su especialidad radica en obras de

pavimentacion en general, elaboracidn de asfalto emulsién y modificados

Contratistas Carapongo 20101049711 | Asfalto Construccion ) ) o
con polimeros segun el disefio del proyecto. Cuenta con dos plantas: una de
Generales S.A. . o N N
produccion de mezcla asféltica y la otra de produccién de emulsion y
polimeros. Fuente: www.camohesa.com.pe
Asfaltos y Empresa dedicada a brindar el servicio de colocacion de carpeta asfaltica en
Construcciones Lima Provincias | 20550794633 | Asfalto Construccion | Lima provincias. Cuenta con una planta de produccion de mezcla asfaltica y
AlvaS.A.C. con toda la cadena de produccion.
La compafiia peruana San Martin Contratistas Generales S.A. ofrece
servicios de operacion minera y explotacion de canteras, construccion e
infraestructura a nivel local e internacional. Su cartera incluye:
San Martin planeamiento y disefio de minas, perforacion, voladuras, mantencién de
Contratistas Cajamarquilla 20102078781 | Asfalto Construccion | caminos, minado subterraneo, movimiento de tierras, obras civiles a gran
Generales S.A. escala, montaje mecénico y electromecénico, construccion de carreteras y
puentes, entre otros. Fuente: https://www.bnamericas.com/company-
profile/es/san-martin-contratistas-generales-sa-san-martin-contratistas-
generales.
Textil Rafidia Carmen de la . Empresa del sector textil dedicada a la elaboracion de tejido plano. Brinda
20506999945 | Diésel Manufactura o ) i ) o
S.AC. Legua los servicios de tejeduria, proceso por el cual se teje la tela con maquinas
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especializadas; y tintoreria, proceso por el cual se tifie la tela segin las
especificaciones del cliente. Cuenta con una planta de produccién llamada
“Rama” que crea la tela a base del algodon y la cual necesita de un

combustible industrial para la elaboracién de la tela.

10

Industrial Don
Martin S.A.C.

Huacho

20118798539

Diésel

Pesca

Es una empresa que elabora y comercializa conservas de pescado de alta
calidad, de las especies: atin, caballa, jurel, bonito y anchoveta. Ademas,
cuenta con una planta de harina residual para aprovechar los residuos del
proceso de conservas de pescado, descartes propios y descartes de muelle.
De esta manera, disponen de los residuos solidos generados tanto en planta
como en desembarcaderos, evitando de esta manera la contaminacion

ambiental. Fuente: www.idm.com.pe

11

Riberas del Mar
S.A.C.

Huacho

20508555629

Diésel

Pesca

Empresa dedicada a la produccion de harina de pescado. Cuenta con
embarcaciones de gran almacenaje para el acopio del pescado. Su planta de
produccion esta ubicado en Huacho y posee tanques de almacenamiento de
combustible de petréleo industrial, ya que la planta necesita generar alto
poder calorifico para deshidratar el pescado para convertirlo en harina de
pescado.

12

Detach
Contratistas
Generales S.A.

Cajamarquilla

20102181523

Asfalto

Construccion

Empresa dedicada a proyectos de ingenieria, construccién y obras civiles.
Dentro de la construccion, cuentan con una planta de produccién de asfalto
para brindar el servicio de la colocacion de la carpeta asfaltica.
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Empresa dedicada a la produccion de ceramicos no refractarios. Cuenta con

Inversiones
o . N un horno industrial que genera el calor suficiente para cocer la arcillay
13 | Nueva Ceramica | Puente Piedra 20477936700 | Diésel Manufactura . . i ]
SA producir el ladrillo. Posee un tanque de almacenamiento de combustible con
o capacidad de 8,000 galones.
Empresa Constructora especializada en Obras Viales (colocacion de carpeta
14 | Moro S.R.L. Cajamarquilla 20140476545 | Asfalto Construccion | asfaltica, Fresado de Pavimentos, Venta de Mezcla Asféltica). Fuente:
WwWW.moroperu.net
Empresa que brinda servicios de construccion tanto a entidades publicas del
Estado Peruano y contratos con empresas privadas. Su atencion es a nivel
. ) . nacional de acuerda con la obtencién de la Buena Pro de la ejecucion de
15 | Seoing E.I.R.L. Chorrillos 20511030685 | Asfalto Construccion ) ) ) )
Obras Viales. Seoing produce en 90% asfalto en caliente y 10% frio y
cuenta con toda la cadena productiva de las mezclas asfélticas. Fuente:
WWW.seoing.com
La empresa se dedica a la venta de productos ceramicos no refractarios.
Ayala Hidalgo Pertenece al sector econdmico construccién, dentro del cual se encuentra en
Contratistas ) . el rubro de produccion de ladrillos. El sector construccion esté vinculado a
16 Puente Piedra 20548003556 | Diesel Manufactura . ] . ) .
Generales otras industrias que le proveen de insumos como la industria del cemento,
E.l.R.L. industria del ladrillo, industria de la madera, entre otros. Fuente:

www.repositorioacademico.usmp.edu.pe/handle/usmp/3439.

Elaboracidn propia
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Es importante precisar que el trabajar con la cartera de clientes de RECIPESA S.A.,
no implicara una canibalizacion, es decir, que las ventas de los productos actuales de la
empresa (diésel y asfalto) no se veran afectadas por la introduccién del combustible

industrial derivado de residuos oleosos.

Para efectos de corroborar lo sefialado en el parrafo precedente, a continuacion, se
presenta una tabla comparativa entre los usos que los clientes le dan a los productos que
actualmente le compran a RECIPESA S.A. (diesel y asfalto) y el uso potencial que le

daran al combustible industrial derivado de residuos oleosos.
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Tabla 23: Comparativo entre los usos de los productos que comercializa RECIPESA S.A. y el nuevo producto por lanzar

) 5 Producto
Clientes de Numero de ; o ) ) ;
) actual que | Uso del producto actual por Uso potencial del combustible industrial derivado de los residuos
RECIPESA | clientes de i )
vende los clientes de RECIPESA oleosos por parte de los clientes de RECIPESA
por sector RECIPESA
RECIPESA
El uso del diésel en las Las empresas ladrilleras cuentan con hornos industriales de gran poder
empresas ladrilleras es como calorifico para la fabricacion del ladrillo. Dicho horno esta prendido
combustible para la maquinaria | las 24 horas del dia, ya que necesita mantener la temperatura constante
amarilla como los montacargas, | y adecuada para la coccidn del ladrillo. EI combustible que necesita el
B volquetes, retroexcavadoras, horno industrial debe ser un combustible que genere el poder calorifico
Manufactura | 3 Diésel ] y ]
etc. necesario para la coccion del ladrillo.
El diésel en las empresas Las empresas textiles poseen una maquina industrial llamada rama que
textiles es utilizado para los es utilizada para el secado de la tela. EI combustible que necesita la
camiones repartidores de rama industrial debe ser un combustible que genere un poder calorifico
mercaderia. uniforme para el secado de la tela.
Las empresas pavimentadoras poseen una planta de asfalto para
El asfalto es utilizado para la fabricacion de la mezcla asfaltica. Dicha mezcla estd formada por el
Construccion | 11 Asfalto fabricacion de la mezcla asfalto, agregados y arena. Se necesita que el poder calorifico sea el

asfaltica.
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Optimo para que la mezcla asféltica sea la adecuada, segun las

especificaciones del disefio de mezcla. Por eso, el combustible para la




planta de asfalto debe generar el poder calorifico adecuado para la

produccién de la mezcla asfaltica.

Pesca

Diésel

El diésel es utilizado como
combustible en las

embarcaciones pesqueras.

Las empresas pesqueras poseen plantas industriales para el
procesamiento del pescado en harina de pescado. Dichas plantas
necesitan generar el calor suficiente para procesar el pescado en
harina. Los procesos mas importantes donde se utiliza el poder
calorifico son: la evaporacion y secado del pescado. Es por eso que el
combustible para la planta de procesamiento debe generar el poder

calorifico suficiente para producir la harina de pescado.

Elaboracidn propia
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7.2.1. Cuantificacion de la demanda

Para cuantificar la demanda del combustible industrial derivado de residuos oleosos
por parte de la cartera actual de clientes de RECIPESA S.A., se procedié con lo

siguiente:

En el caso de los clientes que compran asfalto a RECIPESA S.A., en primer lugar,
se determind el consumo mensual promedio de asfalto, sobre la base de los reportes
remitidos por los clientes en los ultimos 4 afios. Con esa informacién, se procedio a
calcular el consumo de mezcla asfaltica (expresado en metro cubico), aplicando una
razén de conversion de 28 galones, en promedio, por cada metro cubico; cuyo dato se
obtuvo de las entrevistas. Finalmente, para determinar el consumo del combustible
industrial derivado de residuos oleosos, se aplicé una razon de conversion de 3 galones
por cada metro cubico de mezcla asfaltica, informacion que también se obtuvo de las

entrevistas.

En el caso de los clientes que compran diésel a RECIPESA S.A., la estimacion de
la demanda se realizd sobre la base de sus reportes de consumo del combustible que
actualmente se utiliza para la generacién de poder calorifico y que es sustituto del

combustible industrial derivado de residuos oleosos.
En la siguiente tabla se presentan los resultados de la cuantificacion de la demanda,

luego de aplicar lo sefialado en los parrafos precedentes, la cual asciende, en promedio,
a 191,829 galones mensuales (2°301,943 galones al afo).
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Tabla 24: Cuantificacion de la demanda del combustible industrial de residuos

oleosos — Consumo mensual en galones

Consumo Consumo Consumo mensual
Producto que ) .
. mensual de mensual de estimado de combustible
Clientes RECIPESA S.A. compran a . R )
RECIPESA asfalto mezcla industrial derivado de
(galones) asfaltica (m3) | residuos oleosos (galones)
Constructora Kapala S.A. Asfalto 52,209 1,864.62 5,594
Seoing E.I.R.L. Asfalto 33,363 1,191.55 3,575
San Martin Contratistas
Asfalto 53,068 1,895.29 5,686
Generales S.A.
JMK Equipos S.A.C. Asfalto 27,523 982.96 2,949
C.A.H. Contratistas
Asfalto 40,286 1,439 4,316
Generales S.A.
Neptuno Constratistas
Asfalto 32,462 1,159 3,478
Generales S.A.C.
Moro S.R.L. Asfalto 29,537 1,055 3,165
Constructora Chamonte
Asfalto 41,398 1,478.48 4,435
S.A.C.
Pavimentaciones S.A.C. Asfalto 24,298 867.79 2,603
Asfaltos y Construcciones Asfalt 13.256 473 1420
Alva S.A.C. statto ' '
Detach Contratistas
Asfalto 18,224 650.85 1,953
Cenerales S.A.
Industrial Don Martin S.A.C. Diésel 27,603
Textil Rafidia S.A.C. Diésel 2,980
| i N Cerami
nversiones Nueva Cerdmica Diésel 60,158
S.A.
Ayala Hidalgo Contratistas .,
Generales E.LR.L. Diésel 15,909
Riberas del Mar S.A.C. (LSA) Diésel 46,005
Demanda total promedio por mes 191,829

Elaboracién propia

Es importante precisar que, en el marco de la investigacion de campo, se ha

podido obtener cartas de compromiso de compra por un total de 82,000 galones

mensuales (984,000 galones al afo), de parte de las siguientes empresas que

pertenecen a la cartera de clientes de RECIPESA S.A.:

1. Constructora Kapala S.A.: Compromiso de compra de 6,000 galones

mensuales.

2. Seoing E.I.R.L.: Compromiso de compra de 3,000 galones mensuales.

3. JMK Equipos S.A.C.: Compromiso de compra de 3,000 galones mensuales.
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4. Constructora Chamonte S.A.C.: Compromiso de compra de 3,000 galones
mensuales.

5. Inversiones Nueva Ceramica S.A.: Compromiso de compra de 64,000 galones
mensuales.

6. Pavimentaciones S.A.C.: Compromiso de compra de 3,000 galones mensuales.

En el anexo 3 se adjuntan las cartas de compromiso suscritas por las

mencionadas empresas.

7.2.2. Programacion de ventas anuales

Tomando en consideracion lo sefialado en el numeral anterior, en la siguiente tabla
se presenta la proyeccién de las ventas anuales del combustible industrial derivado de
residuos oleosos para los proximos 5 afios. Para ello se asumio una tasa de crecimiento

del 5% anual en las ventas.

Tabla 25: Proyeccion de ventas anuales del combustible industrial derivado de

residuos oleosos (en galones)

Clientes RECIPESA | N° empresas 2019 2020 2021 2022 2023
Clientes potenciales 16 2,301,943 | 2,417,040 | 2,537,892 | 2,664,787 | 2,798,026
Clientes con cartas de

. 6 984,000 | 1,033,200 | 1,084,860 | 1,139,103 | 1,196,058
compromiso

% de consumo con cartas de
compromiso

43%

43%

43%

43%

43%

Elaboracién propia
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Capitulo 8 : ANALISIS ESTRATEGICO

8.1. Andlisis interno

8.1.1. Cadena de valor

Laempresa RECIPESA S.A. al ser una empresa que se dedica a la comercializacién
de diésel y asfalto cuenta con la experiencia y el conocimiento necesario en las

actividades y logistica de comercializacion de combustibles.

Asimismo, cuenta con actividades de apoyo que ayudan a las actividades primarias
a cumplir con los objetivos respectivos en la comercializacion, ya que posee una
infraestructura ubicada en un lugar estratégico cercano a sus clientes y proveedores,
utilizando unidades que cuentan con los permisos correspondientes para el desarrollo
de este tipo de actividades, ademés de contar con choferes altamente capacitados para
la conduccion de unidades que transportan el combustible. Estas unidades de transporte
utilizan un sistema de rastreo y control GPS que es proporcionada por TSO Mobile para
proporcionar y garantizar al cliente la calidad en la entrega final del combustible. Por
otro lado, se cuenta con proveedores estratégicos para la compra de repuestos para las

unidades y se dispone de un manejo de inventarios necesarios.

Con respecto a las actividades primarias de logistica interna y operaciones, estas
estan determinadas por las tareas de recepcion de ordenes de compra, consulta de
unidades disponibles y consulta a los proveedores para ver si existe stock del
combustible solicitado por el cliente. Asimismo, entre las actividades de operaciones se
encuentra la recepcion de la orden de compra del cliente y su respectiva programacion

de atencion en la fecha sefialada.

Por otro lado, en cuanto a la logistica externa, las ventas y el servicio post venta, se
realizan las siguientes actividades: autorizacion de salida de la unidad de transporte
hacia el proveedor del combustible, control de unidades via GPS, atencién
personalizada en la entrega del combustible con precios competitivos y facilidades de
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pago, seguimiento al cliente durante la atencién brindada y consultas al cliente por si

hubo problemas en la recepcion del combustible.

llustraciéon 27: Cadena de valor de PROFUEL

Tecrologla

+ Buen respaldo financiero y contable
+ Unidades cuentan con DGH emitida por Osinergmin

= Choferes capacitados para la conduccion de unidades que transportan combustibles.

= Personal administrativo con bienestar laboral.

= UJso de sistema contable Concar.
= Sistema GPS proporcionada por TS0 Mobile.

» Manejo de inventarios de respuestos de las unidades.
» No maneja inventarios de productos por reglamentacion.

sRecepoian o las
ordenes de
COmpr.

sCansulta de
wnidades
gispenibles,

sCanzulta a
Pampila de stock
para atencan.

#hkenclon
perscnalizaca.
aPrecios

competitivos.
aFacilidades de
paga.

shutonzacon
para salida de la
unidad del lecal
hiacla Pampilla.
sContral de las
unidades via
GRS

+Recepoian ok la
anden de compra
del dliente.

#pragramadion de

atencion.

*Seguimienta al
cliente de la
atencion
Brindada.

sConsulta sl huba

algun prablema
con la recepcion
del producta.

Elaboracién propia

Cuantificacion de la cadena de valor

En la siguiente ilustracion se presenta la cuantificacion de la cadena de valor de
PROFUEL:
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llustracién 28: Cuantificacion de la cadena de valor de PROFUEL

@ 24% @69.3% % 6.3% e 15.4%

Elaboracién propia

Para realizar la cuantificacion de la cadena de valor se procedié a proyectar el
estado de resultado a 5 afios. Luego, se promedié cada uno de los elementos para
consolidarlo en un solo estado de resultados. Después, se realizo un analisis vertical del
estado de resultados para determinar los porcentajes de cada elemento en relacion a las

ventas.

Las actividades de apoyo la conforman la infraestructura, recursos humanos,
tecnologia y compras; y estas representan el 2.4% vy, segun el estado de resultados, lo

conforman los gastos de administracion y depreciacion.
La logistica de entrada y operaciones representa el 69.3% y esta representada por
el costo de ventas, ya que RECIPESA S.A. no realiza produccion, solamente

comercializa el combustible industrial.

La logistica externa, ventas y post venta representan el 6.3% y, segun el estado de

resultados, lo representa el gasto de ventas.

Finalmente, el margen de la cadena de valor es el 15.4% y esté representado por la
utilidad neta.
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e Unidad Minima de Andlisis

La unidad minima que genera valor para RECIPESA, es la unidad que genera
margen. En el caso de la nueva unidad de negocio en la comercializacion de combustible
industrial derivado de los residuos oleosos estd representada por un galon de

combustible que sera comercializado al cliente final.

e Sistema de valor

llustracién 29: Sistema de valor

, : Compra v Senyici
il W el WS T i N
5 0.05 50,03 o/ 455 5/0.10 5/0.03
ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS
(En Soles)
ANO 1 2 3 4 5
Ventas 6,661,680 6,994,764 7,344,502 7,711,727 8,097,314
Costo de Ventas 4,614,960 4,845,708 5,087,993 5,342,393 5,609,513
Utilidad Bruta 2,046,720 2,149,056 2,256,509 2,369,334 2,487,801
Gastos de Ventas y
Distribucién 464,828 464,828 464,828 464,828 464,828
Gastos Adm. 72,987 72,987 72,987 72,987 72,987
Depreciacion 105,042 105,042 105,042 105,042 105,042
Utilidad Operativa 1,403,863 1,506,199 1,613,651 1,726,477 1,844,944
Gastos Financieros
Utilidad antes Imp. 1,403,863 1,506,199 1,613,651 1,726,477 1,844,944
Impto Rta 30% 421,159 451,860 484,095 517,943 553,483
Utilidad Neta 982,704 1,054,339 1,129,556 1,208,534 1,291,460
Promedio % |

Ventas 7,361,997  100.00%

Costo de Ventas 5,100,113 69.28%

Utilidad Bruta 2,261,884  30.72%

Gastos de Ventas y Distribucion 464,828 6.31%

Gastos Adm. 72,987 0.99%

Depreciacion 105,042 1.43%

Utilidad Operativa 1,619,027 21.99%

Utilidad antes Imp. 1,619,027  21.99%

Impuesto a la Renta 485,708 6.60%

Utilidad Neta 1,133,319  15.39%

Elaboracion propia
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Recepcion de orden de compra: Cuando el cliente genera la orden de compra se
genera un costo de S/0.05 por galén para llevar a cabo todas las actividades y

coordinaciones.

Programacién de atencion: Se genera un costo de S/0.03 por galdn para realizar
todas las actividades y gestiones con el proveedor para abastecerse del combustible

solicitado por el cliente.

Compra de combustible al proveedor: Se genera un costo aproximado de S/4.65

por galon adquirido para cumplir con lo solicitado por el cliente.

Transporte y control GPS: Se genera un costo de S/0.10 por galén para
acondicionar el camidn cisterna, pago de fletes y seguimiento para garantizar la ruta

hacia el cliente.

Entrega y servicio post venta: Se genera un costo de S/0.03 por galon en el
seguimiento de entrega y servicio de atencion al cliente después de haber sido entregado

el combustible.

8.1.2. Stakeholders internos y externos

Los stakeholders participantes para RECIPESA S.A. son:

e Colaboradores: Existe el maximo compromiso con los clientes internos
(empleados), ya que ellos representan la imagen de la empresa y ellos son el
pilar de potenciar el valor de RECIPESA S.A. hacia el cliente; por ende, el
cumplir con sus necesidades es el principal objetivo de la empresa.

e Accionista: Existe un compromiso transparente para otorgar financiamiento
para la comercializacién de PROFUEL en Lima, asi como otorgar apoyo en todo
el proceso de desarrollo de infraestructura y capacitacion del personal.
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e Clientes: EI compromiso con los clientes es entregar un producto con certificado
de garantia y calidad, ademas de contar con personal calificado para brindar el
mejor servicio pre y post venta.

e Proveedores: Los proveedores son importantes para la empresa, ya que forman
parte del negocio. Se genera una buena comunicacion con ellos y el respeto en
los tratos establecidos.

e Las entidades reguladoras: Su rol es velar por el cumplimiento de las normativas
medioambientales y actuar en defensa de las personas, ante un incidente por una
mala manipulacion del producto. Se cumplira cada una de las regulaciones
vigentes para operar en armonia con las entidades reguladoras.

e La comunidad de Ventanilla: Los residentes y las empresas aledafias, que se
ubican en parque porcino, donde se ubica el local de distribucién de RECIPESA
S.A., pueden afectar o verse afectadas por las decisiones de la empresa. Se
mantendra las mejores practicas para cumplir con la responsabilidad social

empresarial.

lustracion 30: Mapeo de stakeholders

Mantener zatisfecho Gestionar atentamente
*Cliente *Comunidad de Ventanilla
*Colaboradores *Las entidades reguladoras
Alto
Monitorear Mantener informado
PODER —
* Accionista
*Proveedores
Bajo

Bajo IMTERES Alto

Elaboracion propia

Por lo tanto, se puede concluir que los stakeholders que podrian afectar
principalmente a la empresa son la comunidad de Ventanilla y las entidades reguladoras,

ya que todo tipo de reclamo por parte de la comunidad debera ser atendido a la brevedad
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posible y ser resuelto en beneficio de ambas partes. También, ante una auditoria de las
entidades regulatorias se debera cumplir a cabalidad cada una de sus acotaciones y

subsanarlas.

Asi también, tienen alto poder los clientes internos y externos ya que son actores
importantes en la cadena de valor de la empresa y son la mejor referencia del prestigio
de una marca. Por tanto, se debe tener una politica estricta y formal de atencion,
enfocando al cliente como actor principal, asi como una politica estricta y formal para

los colaboradores de la empresa.

8.2.  Anadlisis externo

8.2.1. Benchmarking competencia

Las empresas competidoras de RECIPESA S.A. son: EMCOPESA, PETROSOL y
A&M TRANSPORTES. Las 3 empresas comercializan asfaltos, petroleos industriales
y diésel. En la siguiente tabla se muestra el comparativo de los productos que

comercializan.

Tabla 26: Empresas competidoras de RECIPESA S.A.

Productos Empresas Competidoras
EMCOPESA PETROSOL A&M

Asfaltos X X X

Diésel X X

Gasolina X

Petréleo industrial X X X

Combustibles X

intermedios

Elaboracidn propia

Se observa en la tabla anterior que la empresa EMCOPESA comercializa
combustibles intermedios que vendria a ser un producto similar al PROFUEL, que es el
producto que RECIPESA S.A. va a comercializar. PETROSOL y A&M solamente

comercializan asfaltos y petroleo industrial.
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El riesgo se generaria en que PETROSOL y A&M decidan comercializar
combustible derivado de residuos oleosos, ya que ambas empresas tienen la experiencia

en la comercializacion de hidrocarburos y podrian entrar a comercializar dicho
combustible.

Por otra parte, la refineria La Pampilla, al ser un proveedor de hidrocarburos de
refino, comercializa los siguientes productos: GLP, gasolinas, destilados medios,
residuales, asfaltos, azufre, etanol.

En la siguiente tabla se muestra la produccién por tipo de producto. Se observa que
la produccion de petroleo residual representa el 1.44% de la produccién, lo que

representa una produccién minima en comparacion con otros productos.

Tabla 27: Produccion por tipo de producto de La Pampilla

Produccion por tipo de producto
Miles de barriles Porcentaje

GLP 589 1.2%
Gasolinas 11,398 23.54%
Destilados medios 18,142 37.4%
Gasodleos 2,861 5.9%
Residuales 13,933 28.7%
Asfaltos 937 1.9%
Gas y residual

combustible y otros 701 1.44%
Total produccion 48,561 100.0%

Fuente: Memoria anual La Pampilla 2017

En la siguiente tabla se muestra la composicion de las ventas anuales expresadas
en miles de doélares. Como se puede observar, las ventas anuales de los productos

residuales y bunker representan aproximadamente el 2.7% de las ventas de 2017.
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Tabla 28: Ventas por producto (miles de dolares)

Producto 2016 2017
Mercado nacional 1,726,420 2,147,728
GLP 19,063 24,308
Gasolinas 359,379 457,555
Destilados medios 1,259,937 1,531,562
Residuales 22,336 25,481
Bunker 43,797 62,919
Asfaltos 20,613 44,442
Azufre 235 1,251
Etanol 1,060 209
Mercado de exportaciones 486,053 1,093,328
TOTAL 2,212,473 3,241,056

(*) No incluye impuestos y ofros ingrasos

Fuente: Memoria anual La Pampilla 2017

Se concluye que La Pampilla no se vera amenazada por la comercializacion del

producto que RECIPESA S.A. introducira al mercado.

8.2.2. Benchmarking ambiental

De los 20 paises latinoamericanos, se han elegido los paises de Argentina, Chile,

Uruguay y Panama para un benchmarking.
Criterios para el benchmarking:
e Se toma para el andlisis a los paises de Latinoamérica que forman parte de la
lista de paises de altos ingresos, son aquellos que generan un Ingreso Nacional

Bruto (INB) per cépita de US$12.055 0 més, segun el Banco Mundial (Informe
2018).
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Tabla 29: Benchmarking ambiental

Paises

Detalle

Argentina

Argentina tiene establecido presupuestos minimos de proteccion para el
medio ambiente en referencia a la gestion integral de residuos de origen
industrial y de actividades de servicio, que incluye a las plantas de
tratamiento. Segun la ley 25.612.
(http://servicios.infoleg.gob.ar/infoleginternet/anexos/75000-
79999/76349/norma.htm).

Chile

El Ministerio del ambiente de Chile tiene establecido un marco para la
gestién de residuos, la responsabilidad extendida del productor y el
fomento al reciclaje, segun la Ley 20920.
https://www.leychile.cl/Consulta/listaMasSolicitadasxnum?agr=1020&
sub=501&tipCat=0

Uruguay

En Uruguay existe un marco medioambiental para la gestion

adecuada de los residuos sélidos industriales y de otros generados segun
el Decreto N° 182/013 (Ley N° 17.283).
https://www.mvotma.gub.uy/decretos-ministerio/item/10009913-
decreto-n-182-013

Panama

Panama tiene un Marco Juridico con la Ley General del Ambiente de la
Republica de Panama, en los articulos 57 al 61, para regular los
residuos solidos. Ley No. 66 de 10 de noviembre de 1947, Cddigo
Sanitario de la Republica de Panama.
http://www.mdgfund.org/sites/default/files/ENV_GUIA Panama_Legisl
acion%20ambiental.pdf

Elaboracidn propia
Fuente: Marco legal de cada pais.

Se concluye que dentro de las normativas de Argentina, Chile, Uruguay y Panaméa

no se prohibe la recoleccion de residuos oleosos. Al contrario, mediante sus normativas

vigentes se fomenta el adecuado manejo y manipulacién de los residuos sélidos, asi

como el adecuado funcionamiento de las plantas de tratamiento.
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Capitulo 9 : PLAN DE COMERCIALIZACION DEL COMBUSTIBLE
INDUSTRIAL DERIVADO DE RESIDUOS OLEOSOS

9.1. Definicion del negocio

9.1.1. Grupo de consumidores

El producto esta dirigido a empresas de los sectores de construccion, pesca y

manufactura con las siguientes caracteristicas:

Tabla 30: Grupo de consumidores

Sector Tipo de Actividad econémica | Ubicacién
Empresas que hacen . .
» ) . . Lima/Lima
Construccion pavimentaciones de pistas y L
provincia
carreteras.
Empresas que fabrican
ceramicos no refractarios, cal, Lima/Lima
Manufactura y B o
yeso y preparacion y Tejidos de | provincia
Fibras Textiles.
Procesadoras de harinas de Lima/Lima
Pesca o
pescado. provincia

Elaboracién propia

9.1.2. Idea de producto

Es un producto tangible, que pertenece a la categoria de combustibles. Por su
denominacién técnica es un combustible solido recuperado, que proviene de los
residuos oleosos de las embarcaciones marinas. Para fines comerciales, el producto
tendra la denominacion PROFUEL.
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9.1.3. Competidores

Sobre la base del trabajo de campo realizado, en el mercado existe poca
competencia. Las empresas que se dirigen al mismo grupo de consumidores y se
consideran como competencia directa porque procesan, comercializan y distribuyen

combustibles hechos de la mezcla de residuos oleosos.

Tabla 31: Competidores de RECIPESA S.A. en la venta de combustible

industrial derivados de residuos oleosos

Empresa Tipo de producto Marca
Copep del Pera S.A.C. Combustible A/AT. IFO, GOL
Multiservicios Ave Fénix E.I.R.L. Combustible A/AT. IFO, GOL, PI 6

Elaboracion propia

La empresa Copep es la que tiene mayor presencia en el sector de construccion, en
donde sus productos son los que tienen mayor precio, ademas es una empresa que tiene
buen prestigio por el servico que brinda y la funcionalidad de los productos que vende

en el sector.

Luego esta la empresa Multiservicios Ave Fénix que también tienen una importante
presencia en el sector construccion. En donde destaca por tener los precios mas
ecoémicos y también por servicio y funcionalidad.

9.1.4. Ventaja diferencial

Un nuevo combustible derivado de los residuos oleosos con ficha de calidad y

atencion personalizada.
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9.2. FODA del nuevo producto

llustracién 31: FODA de PROFUEL

ANALISIS FODA

* Producto innovador hecho de residuos oleosos

» Existencia de un sistema de control de calidad

» Producto personalizado

= Precio competitivo

- plimiente de las regulaciones vigentes

« Lhiilizacidn de materia prima de combustibles
solidos recuperados

= Coptar con unidades propios

« Copocimiento de los sectores

= Experiencia logistica

STRENMNGTHS

OPFPORTUNITIES

« Tendencia del mercado

= Incremento de la demanda

= Convertirnos en una marca de referencia
= Potencial de nuevos clientes

= Poca competencia en el mercado

=PROFUEL

COMBUSTIBLE INDUSTRIAL

= Demanda no esperada

= Contar sélo con 4 cisternas

= No contar con procesos de entrega de
pedidos

= Dhsponibilidad de recursos financieros

WEAKNESSES

THEEATS

=LUn escenario de disminucidn del precie de combustible.
= iJue los costos de materia prima (borra) se incrementen.
= Jue la disponibilidad de materia prima {borra) dism iy
= ue ¢l Ministerio del ambiente moedifique la normativa
amnulando la valorizacidon de los residucs oleosos.

AL

Elaboracion propia
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ANALISIS
DAFO

OPORTUNIDADES

(O1) Tendencia del mercado

Tabla 32: Analisis FODA de PROFUEL

FORTALEZAS
F1) PROFUEL un producto innovador hecho de residuos

DEBILIDADES

D1) Demanda no esperada

F2) Control de Calidad
F3) Producto personalizado

D3) No contar con procesos de entrega de pedidos

F4) Precio bajo

(
(D2) Contar con 4 cisternas
(
(

D4)Disponibilidad de recursos financieros

F5) Insumos provenientes de residuos sélidos recuperados

F6) Cumplimiento de regulaciones vigentes

F7) Cuenta con transporte propio

Conocimiento de los sectores

(
(
(
(
(
(
(
(
(

)
F8)
)

F9) Experiencia Logistica

ESTRATEGIAS OFENSIVA

Alianza estratégica (Entre Cor & Mely Recipesa) para
ganar cuota de mercado (F1 - F5/ 01-03)

ESTRATEGIAS ADAPTATIVA

Elevar el gasto en promocion de venta (D1 /01-03)

(02) Incremento de la demanda

Contratos de exclusividad de distribucién del producto (F1 -
F6/ 01-03)

Invertiren cisternas (D2/02)

(03) Potencial de nuevos clientes

Compra de reserva de combustibles segiin demanda

estimada  (F1,F4/ (01-03)

Invertir en tecnologia de control de monitoreo de

carros y pesaje (D3/05)

(O4) Poca competencia en el mercado

Repotenciar el servicio pre y post venta (F1,F5/ (01-O3)

Invertir en tecnologia de plataforma de entrega de
pedidos y seguimiento de rura online (O1 -03,05/D4)

(O5) Convertirnos en una marca de
referencia

Fidelizar la cartera de clientes (F1 - F9) / (01-04,05)

Desarrollo de Procesos y procedimientos de la cadena de
suministro con contingencias (F7 -F9/01-03,05)

AMENAZAS

(A1) Escenario de disminucion de
precios de combustibles sélidos

Desarrollar networking (F1-F5/01-05)

ESTRATEGIAS DEFENSIVA

(F1 - F5/A3) Buscar nuevas alianzas estratégicas

ESTRATEGIAS SOBREVIVENCIA

(D1,D2/A1) Socio estratégico para outsourcing de
transporte

(A2) Qué los costos de materia prima

(borra) se incrementen

(F1 - F9/ A2) Reducir costos administrativos,

operacionales y de promocion de ventas.

(D345, A2) Consolidar y mantener la alianza
estratégica para realizar mejoras a fin de ganar win to
win

(A3) Que la disponibilidad de materia
prima (borra) disminuya

(F1-F9/ A1) Desarrollar la lealtad del cliente trabajar con
contratos de venta

(A4) Qué el Ministerio del ambiente
anule la valorizacion de los residuos
oleosos

(F1,F3/ Al) Mantener y desarrollar diferentes lineas de
productos en base a sus caracteristicas (segmentacion,

precio, volumen)

(F1-F9/ A4) Es un escenario que no se va a dar . En el
marco estratégico europeo 2020 los CSR (Combustiblg
Sélido recuperado) tienen normativas especificas para log
combustibles producidos a partir de residuos. Porque
generan un crecimiento inteligente, sostenible e integrado.

Elaboracidn propia

Conclusiones del analisis FODA:

e PROFUEL, el nuevo producto para ser distribuido por RECIPESA S.A., podra
convertirse en una marca fuerte y de referencia en el grupo de clientes

segmentados.
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e PROFUEL serd una marca de calidad y amigable con el medio ambiente, no s6lo
por los atributos del producto, sino por la procedencia de su composicion, que
son combustibles so6lidos recuperados de los residuos oleosos de buques.

e PROFUEL es una marca que trabajara fuertemente las relaciones comerciales
“Networking”. Se tendran alianzas estratégicas con los proveedores.

e PROFUEL es una marca que desarrollara la fidelizacion de clientes e invertira

en tecnologia para la cadena de suministro.
9.3. Segmentacion de mercado
Se utilizard una estrategia de segmentacion concentrada en 3 de ellos donde
RECIPESA S.A. tiene experiencia y cuenta con una cartera de clientes potenciales para

el nuevo producto: Construccidn, pesca y manufactura.

Tabla 33: Criterios de seleccidén y segmentacion

Criterios de Seleccion Criterios de Segmentacion
Por la rentabilidad de las empresas. Segmentacién por:

Por las proyecciones econdmicas de las empresas. | Tipo de actividad econdmica
Por el enfoque de producto de las empresas. Segmentacién por:
Determinacion de Perfiles Tipo de producto

Por necesidad detectada. Frecuencia de compra

Por el suministro que compra. Forma de pago

Por los volumenes de compra. Volumen de compra

Por la forma de compra. Segmentacién por:

Por la frecuencia de compra. Por ubicacion

Por el servicio que recibe. Acceso

Por su forma de pago. Ramificacion de gas

Por la variedad de producto que consume.

Por las caracteristicas del producto.

Elaboracion propia
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Tabla 34: Perfil de cliente de PROFUEL

Caracteristicas

Descripcion

Caracteristicas
demogréficas

Empresas con nivel de ventas anuales superior a S/ 8 millones
y tengan clasificacion de mediana o gran empresa.

Caracteristicas geografica

Empresas ubicadas en Lima y Lima provincias.

Caracteristicas
psicografica

Empresas con necesidad de ahorro en costos. Se caracterizan
por buscar garantia de producto, descuentos por volimenes de
compra y pagos por crédito.

Patrones de compra

Tipo de producto que compra, frecuencia, volumen de compra,
forma de compra, forma de pago, por variedad y caracteristica
de producto.

Historial de compras

Entrega de reporte de compras de otros proveedores.

Historial crediticio

Para ser un cliente de RECIPESA S.A. y obtener crédito se debe
contar con un buen historial creditico en el sistema financiero.

Elaboracion propia

9.4. Estrategia de Marketing

e Estrategia de lanzamiento del producto

Se utiliza el Modelo Ansoff para el enfoque estratégico del producto.

llustracion 32: Enfoque estratégico del producto

EXISTENTE

MERCADO

NUEVO

PENETRACION DE MERCADO

DESARROLLO DE MERCADO

PRODUCTO

EXISTENTE NUEVO

DESARROLLO DE PRODUCTO

Se desarrollara modificaciones al producto

actual y se desarrollauna nueva marca.

* Desarrollarnuevos atributos al producto
actual.

* -Extensién de linea de productos en
funeién a su calidad.

* Desarrollaruna propuesta de valor.

* Customatizacion.

-

¥

DIVERSIFICACION

Elaboracidn propia
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9.5. Mezcla de Marketing

9.5.1. Producto

a) Publico objetivo

El pablico objetivo es Business To Business (B2B) y esta conformado por las
empresas de los sectores de construccion, pesca y manufactura que pertenecen a
la cartera de clientes de RECIPESA S.A.

b) Definicion de la categoria

La categoria de producto pertenece a los combustibles liquidos para la
industria. Los combustibles industriales son combustibles residuales para uso
industrial y son aquellos empleados en la industria para diversos objetivos, entre
ellos, para los generadores de potencia que se usan en las calderas de vapor,
hornos, precalentadores e incineradores. También sirve como fuente de
alimentacion para motores diésel de calderas, hornos y otros equipos de
combustion. En general, es Util para todo tipo de dispositivo que requiera quemar

el combustible para la obtencién del poder calorifico.

Actualmente los combustibles residuales para uso industrial se clasifican de

la siguiente manera:
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Tabla 35: Especificaciones técnicas de los combustibles industriales

Petréleo industrial 500

Caracteristicas  del

producto N® 500 N°6 N°5 METODO
A\

Clase CombustiblesiCombustibleg CombustiblesiCombustibleg

Tipo esidual pesad| residual residual residual

VOLATILIDAD

Punto de inflamacion°C | 65 60 55 54 D93

FLUIDEZ

Viscocidad 50°C. ¢St 61 |1060| 81 |640| 40 | 80 | 5.5 | 24 |D445
COMPOSICION

Azufre | 35 | 3.5 2.0 1.5 |D129, D4294
Ceniza Reportar | Reportar 0.10 0.1 |D482
CONTAMINANTES

Agua y sedimentos 2.0 2.0 1.0 0.5 |D1796, D95, D473
CONDICION Necesita precalentamiento durante el uso No necesita

GENERAL pre calentar

Fuente: PETROPERU

El combustible que RECIPESA S.A. comercializara es un combustible s6lido
recuperado (CSR), procedente de los tanques de los buques. Este combustible
solido recuperado pasa por un proceso de trituracion y tratamiento térmico para
separar el agua de los sedimentos y recuperar el hidrocarburo. Sobre la base del
tratamiento térmico se puede obtener un combustible Gtil para la industria que

cuente con las mismas caracteristicas de los combustibles de la tabla N° 33.

c) Categoria

Sobre la base de la tabla N° 33, RECIPESA S.A. comercializard los
siguientes productos: Profuel N°4, Profuel N° 5, Profuel N°6 y Profuel N°500.

d) Necesidadesy perfil del cliente por segmento

La cartera de clientes de RECIPESA S.A. pertenece a los sectores
construccion, pesca y manufactura. A continuacion necesidades y perfil por

segmento.
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Tabla 36: Necesidades y perfil del cliente por segmento

SEGMENTO

NECESIDADES

PERFIL DE CLIENTE

CONSTRUCCION |

¢ Ahorro de costos de produccion.
e Flexibilidad de

tiempos de
entrega.

Cumplimiento de los tiempos de
entrega.

Flexibilidad en precios.

Flexibilidad de pagos.

Busca los mejores precios
y garantia de producto.

PESCA

Ahorro de costos de produccion.
Servicio de venta personalizado.
Eficiencia y seguridad en el
transporte y despacho del
producto (Monitoreo de envio).
Flexibilidad en precios.

Busca los mejores precios
v garantia de producto.

MANUFACTURA

Ahorro de costos de produccion.
Servicio de venta personalizado.
Eficiencia y seguridad en el
transporte y  despacho del
producto (Monitoreo de envio).
Flexibilidad en precios.

Busca los mejores precios
v garantia de producto.

Elaboraci6n propia

e) Definicion de los grupos de productos

Tabla 37: Grupos de productos
Cadigo Descripcion
7768096 PROFUEL N° 4
7768097 PROFUEL N° 5
7768098 PROFUEL N° 6
7768099 PROFUEL N° 500

Elaboracion propia

Productos similares

f)

Los demés combustibles que cumplen con el core benefit (reciclados, poder
calorifico, garantia y precio bajo), segun la investigacion de campo, se encuentran

en los siguientes nombres de productos que se comercializan actualmente:

Gasohol, GOL e IFO.
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g) Productos sustitutos

Los productos sustitutos son los combustibles hechos directamente del
derivado de petréleo para el uso en dispositivo que requiera generacion de calor.
Estos proceden de las siete (7) refinerias que existen en Perq, tales como: La
Pampilla, Talara, ElI Milagro, Pucallpa, Conchan, Iquitos Shiviyacu.,
pertenecientes a las empresas Repsol, Petroleos del Pert y Pluspetrol Peru
Corporation.

También el biodiesel es otro producto sustituto. En Per( existen dos (2)
empresas: Herco y Pure biofuel, las cuales fabrican combustible de desechos de

grasa vegetal.

Asi también, el gas natural (GNC) para el sector industrial y de transporte, es
otro producto sustituto, ya que se utiliza para la generacion de calor. Las empresas

con planta de gas natural son Olympic, GMP, Grupo Aguaytia, TGP y Peri LNG.

En relacion al gas natural, la empresa Calidda es la responsable de su
distribucion en Lima y Callao. En la siguiente ilustracion se puede apreciar la ruta
y operacion del sistema de gas natural en Lima y Callao, cuya red troncal se sitda
lejos de las zonas industriales ubicadas en los distritos periféricos de Limay en
donde se ubica la mayor cantidad de clientes de RECIPESA S.A.
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lustracién 33: Ruta y operacion del sistema de distribucion de gas natural
en Limay Callao
)
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Fuente: OSINERGMIN (2018)

Asimismo, es importante sefialar que la mayor cantidad de clientes de Calidda
estd conformada por los clientes residenciales y comerciales, los cuales
representan el 99% de los clientes totales en el 2018. En el caso de los clientes
industriales, estos equivalen a 596 al cierre del 2018, y han registrado una tasa de
crecimiento promedio anual de 5% en el periodo 2014-2018.
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Tabla 38: NUmero de clientes de Calidda
Base de Clientes

(# de clientes)

Generacion Eléctrica 16 7 18 22 22
Industrial 489 507 535 577 596
Estaciones de GNY 220 232 240 257 265
Residencial & Comercial 254280 344380 437607 575,957 654,248
Clientes totales 255,005 345136 438400 576,813 655,131
Ratio de Penetracién 55% 55% 59% 70% 74%

Fuente: Equilibrium (2018)

Finalmente, en cuanto al volumen facturado, los clientes de generacion
eléctrica son los de mayor consumo, con el 73% de gas natural expresado en
millones de pies cubicos diarios; seguido de los clientes industriales con el 16%
del total.

Tabla 39: Volumen facturado de gas natural (en MMPCD)

Volumen Facturado

(MMPCD)

Generacion Eléctrica 504 521 G55 568 568
Industrial 109 108 m 121 125
Estaciones de GMY 61 &2 63 62 &7
Residencial & Comercial 6 a 10 12 13
TJotal 679 699 738 763 73

Fuente: Equilibrium (2018)

Por lo tanto, se concluye que la expansion del gas natural no constituye una
amenaza para la comercializacion del PROFUEL en el corto y mediano plazo; a
la luz de los resultados obtenidos por Calidda en cuanto a la cantidad de clientes
industriales que ha podido captar durante los ultimos 5 afios. La masificacion del
gas natural para consumo industrial ain es minima porque la red troncal no ha
ramificado ductos secundarios para la periferia de Lima. En el anexo 4 se muestra
el plan quinquenal de distribucion de gas natural de Calidda para el periodo 2013-
2018.
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h) Ciclo de vida del producto

PROFUEL, el producto nuevo de RECIPESA S.A., se encuentra en la etapa
de introduccién. Por tanto, se realizara una distribucion selectiva, se invertira en
la promocion de ventas y la publicidad, para informar a los clientes actuales de

RECIPESA S.A. sobre la propuesta de valor del producto.
i) Propuesta de valor
¢ ldentificacion del cliente objetivo:

Empresas del sector construccion, manufactura y pesca.

e Beneficios y atributos del producto
Los principales beneficios y atributos de PROFUEL son los siguientes:

Ficha de seguridad
Ficha técnica
No es combustible fosil

v

v

v

v" Hecho de residuos oleosos
v" Facilidad crediticia

v Monitoreo de entrega

v" Disponibilidad de stock
v" Servicio pre y post venta
v" Durabilidad

v’ Precio

v" A medida

v Tiempo de entrega

v' Calidad

100



¢ Diferencia de la propuesta de negocio

La experiencia en el sector de hidrocarburos que permitié detectar una
oportunidad de negocio para brindar un producto alternativo que ayude a la

economia de las empresas y sea amigable con el medio ambiente.

¢ Propuesta de Valor

La propuesta de valor para el nuevo producto de RECIPESA S.A., con base

en el conjunto de atributos y beneficios es el siguiente:

PROFUEL es un combustible industrial derivado de los residuos oleosos de
buques. Al ser un combustible solido recuperado, aporta al medio ambiente y a la
economia por los siguientes motivos: Reducir la cantidad de residuos enviada a
los vertederos, proporcionar combustibles alternativos para las industrias y
porque sirve de sustituto de los combustibles fdsiles. Ademas de contar con los

certificados de garantia y calidad.
j) Posicionamiento

Sobre la base del conjunto de ventajas competitivas de diferenciacion
mencionadas en la propuesta de valor, se eligen las ventajas competitivas de
precio y garantia para posicionar el producto.

La estrategia de posicionamiento de PROFUEL en base a sus atributos y
beneficios es “Mas por menos” y en funcidn a su propuesta de valor, elaborada

para satisfacer las necesidades y deseos del target.

El posicionamiento que se busca de los consumidores segun su percepcion

de la marca frente a los productos de la competencia es el siguiente:
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lustracién 34: Mapa de posicionamiento de combustibles industriales

PROFUEL “Precio y Garantia”

CALIDAD (-)

PRECIO (¥)

GOLD -MFENIX

PRECIO(-)

CALIDAD (%)

Elaboracidn propia

k) Objetivos del producto

Tabla 40: Objetivos del producto

1) Retener y fidelizar la

2) Aumentar la cartera de

OBIETIVOS R - 3) Posici |
cartera actual de clientes clientes ) Posicionar la marca
PUBLICO Construccicon, Pesca y Construccion, Pesca y Construccion, Pesca y
Manufactura Manufactura Manufactura
TIPO DE
AUDIENCIA B2B B2B B28B

ESTRATEGIAS

1) Realizar visitas a clientes
actuales.

1) Realizar visitas
comerciales.

2) Dejar muestras de
producto

1) Realizar visitas
comerciales.

2) Participar en ferias y/o
CONgresos.

1) Visitas a campo para
obtener informacion del
funcionamiento del
combustible y afianzar
relaciones con los duefios

1) Identificar a los
compradores potenciales.
2) Sacar reuniones con el
contacto clave decisor o

1) Identificar las ferias mas
importantes segun el perfil

ACCIONES de planta y jefes de - - del publico.
. influenciador. o
produccidn. 2) Visitas a campo para dar a
] 3) Preparar muestras de .
2) Entregar obsequios en ) conocer el combustible.
. combustible para pruebas
fechas especiales como en
- de producto en planta.
los cumpleanos y por
fiestas de fin de afio.
CANTIDAD 100% 30% 6%
TIEMPO 1 afio 1 afio 1 afio
FRECUENCIA Mensual Dos visitas por semana Para el caso de ferias una

cada trimestre

Elaboracién propia
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I) Prueba del producto

Para dar a conocer la marca PROFUEL se entregaran muestra de combustible
que suman un total de 10,400 galones durante un afio. Incluye las muestras de
producto para la cartera actual de clientes de RECIPESA S.A., asi como para los

clientes potenciales.

Tabla 41: Pruebas del producto

Fecha Cantidad (Gl) N° Total (Gl)
Mes 1 100 16 1600
Mes 2 100 3 800
Mes 3 100 g 800
Mes 4 100 2] 800
Mes 3 100 2 800
Mes & 100 2] 800
Mes 7 100 3 800
Mes & 100 g 800
Mes S 100 3 800
Mes 10 100 2 800
Mes 11 100 2] 800
Mes 12 100 3 800

TOTAL 10,400

Elaboracidn propia

m) Disefio y contenido de la etiqueta

Para la elaboracion del disefio de la marca se consideraron los siguientes

aspectos:

e Se comienza creando varios bocetos, hasta seleccionar el mejor.
¢ Se realizan combinaciones de tipografias y formas.

e Se convierte el archivo en digital a través de los programas de disefio
CS6.
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n) Logo del producto

En la siguiente ilustracion se presenta el logo del nuevo producto:

llustracion 35: Logo del nuevo producto

=PROFUEL

COMBUSTIBLE INDUSTRIAL

Elaboracidn propia

0) Logo de las lineas del producto
En la siguiente ilustracion se presenta el logo de las lineas del producto

llustracion 36: Logo de las lineas del producto

PROFUEL = SPROFUEL = SPROFUEL | SPROFUEL

PRO & PRO S PRO & PRO 500

Elaboracion propia

p) Presentacion del tipo de envase
Con respecto a la presentacion, los productos llevan cintillos de seguridad y

en la parte posterior del cilindro las especificaciones técnicas y en la parte frontal
el logo de la marca segun el tipo de combustible.
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llustracion 37: Presentacion del tipo de envase

=PROFUEL

Elaboracion propia

q) Garantias del producto
Para brindar garantia, RECIPESA S.A. siempre entregara una ficha técnicay
una ficha de seguridad de PROFUEL. Ademas, el producto siempre llevara las

especificaciones técnicas en el empaque. De esta manera, se garantiza la calidad

del producto y sobre todo que se cumplan con las normas de hidrocarburos.
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llustracién 38: Garantias del producto
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Elaboracién propia

9.5.2. Promocién

Para la mezcla de promocion se desarrollan la publicidad, relaciones publicas,

marketing directo y la venta personal, tal como se detallan en la siguiente tabla:
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Tabla 42: Mezcla de promocion

Planning Mezcla de Promocion

Relaciones Publicas

Publicidad

Marketing Directo

Venta Personal

PUBLICO

Construccion, Pesca y Manufactura

Construccién, Pesca y Manufactura

Construccién, Pesca y Manufactura

Construccién, Pesca y Manufactura

AUDIENCIA

B2B

B2B

B2B

B2B

OBJETIVO

- Publicidad informativa: Para
comunicar el valor al cliente y crear
una imagen de marca de la empresa.
- Explicar las bondades del nuevo
producto y su funcionamiento.

- Publicidad Persuasiva: Alentar el
cambio hacia la marca

- Publicidad informativa: Para
comunicar el valor al cliente y crear
una imagen de marca de la empresa.
- Explicar las bondades del nuevo
producto y su funcionamiento.

- Publicidad Persuasiva: Alentar el
cambio hacia la marca

- Publicidad informativa: Para
comunicar el valor al cliente y crear
una imagen de marca de la empresa.
- Explicar las bondades del nuevo
producto y su funcionamiento.

- Publicidad Persuasiva: Alentar el
cambio hacia la marca

- Publicidad informativa: Para
comunicar el valor al cliente y crear
una imagen de marca de la empresa.
- Explicar las bondades del nuevo
producto y su funcionamiento.

- Publicidad Persuasiva: Alentar el
cambio hacia la marca

ESTRATEGIAS

1) Visitas comerciales
2) Participacion en ferias.

1) La publicidad se realizara en
revistas y de modo online.

2) Sampling

3) Merchandising

1) Telemarketing
2) Flyers
3) Encartes

1) Contratar fuerza de Ventas

ACTIVIDADES

1) Seleccion de los clientes actuales
de RECIPESA S.A. que son
decisores e influenciadores en las
visitas para forjar relaciones.

1) Creacion del mensaje de marca y
del contenido de marca.

2) Seleccion de los medios
publicitarios en alcance y frecuencia.
3)Disefio de una pagina web con
banners online.

4) Elaborar los sampling y zonificar
clientes.

1) Encuesta evaluacion de la entrega
del combustibles.

2) Encuesta evaluacion de
funcionamiento del combustibles.

3) Dejar encartes informativos.

1) Contratar dos vendedores con
experiencia en el rubro.

2) Capacitacion.

3) Elaborar un forecast de ventas
4) Medir la generacion de leads
semanal, mensual y cada trimestre.

FRECUENCIA

- Visitas comerciales: 2 veces por
semana.
- Ferias: 2 veces al afio.

- Revistas: mensual.

- Sampling: depende de las visitas
comerciales contactadas.

- Merchandising: depende de cada
visita.

- Telemarketing: Por cada entrega de
servicio.
- Flyers: Por cada visita.

Segun el plan comercial
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9.5.3. Precio
La estrategia de precios sera la fijacion de precios en base a la competencia.
Los precios se estableceran en funcion a las estrategias, precios, y ofertas de

mercado de los competidores.

llustracion 39: Estrategia de precios

- Precios que los
Juicio del competidores cobran

consumidor sobre el por productos
valor del producto similares

Elaboracidn propia

RECIPESA S.A. tiene un grupo de competidores pequefios que cobran
precios altos con respecto al valor de lo que entregan. PROFUEL tendra una linea
de productos con diferenets precios con el objetivo de retirar del mercado a los

mas débiles.

También se aplicara la estrategia de fijacion de precios segmentada con base

en las diferencias de cada cliente, producto y lugar de entrega.
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Tabla 43: Detalle de la estrategia de precios

PRECIOS
PUBLICO Construccion, Pesca e Industrial
AUDIENCIA B2B
OBJETIVO 1) Lograr el liderazgo en calidad de producto.

2) Maximizar el volimen

ESTRATEGIAS

Dos estrategias: Precios basados en la competencia y fijacion de
precios segmentada.

ACCIONES

Se identifican los precios de los combustibles sustitutos. Se
identifican los precios de los combustibles similares. Definicion
del precio segin benchmarketing.

CONSIDERACIONES

1) Se analiza sobre lo que se quiere que el precio haga por la
unidad de negocio.consideran las variables que afectan.

2) Se considera las variables que afectan.

3) Se consideran los factores de influencia como la competencia,
el costo, la demanda, el impacto en otros productos de la
empresa, consideraciones legales y los objetivos del precio.

Elaboracién propia

Finalmente, en la siguiente tabla se detallan los precios de la linea de
productos PROFUEL que RECIPESA S.A. lanzara al mercado.

Tabla 44: Definicion del precio de la linea de productos PROFUEL

Detalle
Compra MP

Flete Lima
Comision venta

Comision contacto

Total costos

Ganancia
Precio de venta Contado

Gasto de financiamiento
Letra / Factoring

Letra / Factoring

Precio de Venta Financiado 30D

Precio de Venta Financiado 45D

Elaboracion propia

PROFUEL 500 PROFUEL 6 PROFUEL 5 PROFUEL 4
S/ 442 S/ 455 S/ 462 S/ 5.02
S/ 0.10 S/ 0.10 S/ 0.10 S/ 0.10
S/ 0.05 S/ 0.05 S/ 0.05 S/ 0.05
S/ 0.03 S/ 0.03 S/ 0.03 S/ 0.03
S/ 460 S/ 473 S/ 480 S/ 5.20
S/ 1.90 S/ 1.90 S/ 1.90 S/ 1.90
S/ 6.50 S/ 6.63 S/ 6.70 S/ 7.10
Dias
30 S/ 0.03 S/ 0.04 S/ 0.04 S/ 0.04
45 S/ 0.06 S/ 0.06 S/ 0.06 S/ 0.06
S/ 6.53 S/ 6.67 S/ 6.74 S/ 7.14
S/ 6.56 S/ 6.70 S/ 6.76 S/ 7.16
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9.5.4. Plaza

e Tipo de canal
Es un canal de marketing de negocios. Es un canal 2. Funciona como un
agente exclusivo. RECIPESA S.A. es un tipo de intermediario con distribucion

exclusiva para operar en determinados territorios de Lima.

llustracién 40: Plaza

CLIENTE

FABRICANTE DISTRIBUIDOR CLIENTE

Distribuidor
Industrial- Canal 2

CLIENTE

Distribucién exclusiva
para operar en un
determinado territorio

Elaboracion propia

e Carterade clientes de RECIPESA S.A.

En el marco de la investigacion de campo, se ha podido obtener cartas de
compromiso de compra de 6 empresas que forman parte de la cartera de clientes
de RECIPESA S.A. En la siguiente tabla se presenta la cartera de clientes,

incluyendo aquellos con cartas de compromiso:
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Tabla 45: Cartera de clientes de RECIPESA S.A.

Cartas de
Ne Cliente Ubicacion Rubro Compromiso
(Gl / mes)

1 | Constructora Kapala 5.A. Cajamarquilla | Construccion 6,000

2 | IME Equipos S.A.C. Cajamarquilla | Construccidn 3.000

3 | Constructora Chamonte 5.A.C. Cajamarquilla | Construccion 3,000

4 | Pavimentaciones 5.A.C. Cajamarquilla | Construccidn 3.000

5 gﬂpﬂmq_c o Contratistas Generales Lurin Cons ion

6 | C.AH. Contratistas Generales S.A. Carapongo Construccidn

7 z;siaétos y Construcciones Alva Lima Provincias | Construccidn

g gai Martin Contratistas Generales Cajamarquilla | Cons ion

9 | Textil Rafidia SAC. Carmendela |/ factura

Legua

10 | Industrial Don Martin S.A.C. Huacho Pesca

11 | Riberas del Mar 5.A.C. (LSA) Huacho Pesca

12 | Detach Contratistas Generales 5.A. Cajamarquilla | Construccidn

13 | Inversiones Nueva Cerdmica S.A Puente Piedra | Manufactura 64,000
14 | Moro SEL. Cajamarquilla | Construccidn

15 | Seomngs EIRL. Chornillos Construccidn

Avala Hidalgo Contratistas - _
16 Cenerales EIRL. Puente Piedra | Manufactura

Elaboracién propia

mencionadas empresas.

Perfil de cliente principal de RECIPESA S.A.

En el anexo 3 se adjuntan las cartas de compromiso suscritas por las

La empresa Inversiones Nueva Cerdmica S.A. proporciond los datos

aproximados de la estructura de costos en la produccion de ladrillos en general.

Se observa que el 45% del costo corresponde a la compra de combustible. Por lo

tanto, se concluye que la empresa justifica la compra de combustible, ya que

proporciona cerca del 50% del costo en la produccion de ladrillo.
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Tabla 46: Estructura de costos de la empresa Nueva Ceramica

Combustible Ma_terla MOD . Ggstos Total
Prima indirectos
45% 18% 8% 29% 100%

Fuente: Empresa Nueva Ceramica

e Ubicacion geografica para la distribucion

Los puntos de distribucion geogréafica en Lima se ubican en los siguientes
distritos:

llustracién 41: Puntos de distribucion geografica

Elaboracién propia — Investigacion de campo

112



e Lugar de lanzamiento de producto en Lima

De los tres (3) sectores a los que se dirige el producto, seleccionamos para el

lanzamiento de producto las empresas de construccion como primer grupo.

llustracién 42: Puntos de distribucion geografica

EMPRESAS CON PLANTA DE ASFALTO (14)

CAMARC A

Canteca Poctlo-Cacapongo
Se encuentran [asempresas
- Moro S8L, Construciora Kapala SA

\ Comstrcciones Oetenl SA
Y

\Povimentos SAC >
SAN ANTONIO . g
o E;ltenu(;;;_“‘\- Ve Contera
2 . $ Cyentr; ~ores
;/(’/:" eacuentran s empreses \\‘ ;'c:‘:w £ .(.(:,‘:r:._:
Comtrcton Chamonte, \ ',,::,'“ £h & 1925 .
wee T 2R

Camohess conmtatishs generales

SAC r
. DA constricions SAC y "
Prvangntosy oy’ =

N

Se
Construcion

Divermeryy SA v Pavimentos v

edficacones SAC 1 emgress
N_rueves 7

Elaboracién propia — Investigacion de campo

e Estrategia de diversificacion de clientes

Estrategia: Desarrollar un forecast de ventas

Obijetivo: Medir la generacién de cuentas

Acciones: Segun la industria, se asigna un territorio a cada vendedor, con el
objetivo de desarrollar la cartera de clientes mediante la captacion de nuevas
cuentas. Con indicadores de evaluacion tales como: el nimero de visitas que
realiza diariamente, numero de prospectos, el nimero de cuentas que genera por
semana, la probabilidad de compra de cada cuenta. De esta forma se tiene una

proyeccion de cierre de ventas por mes. Por tanto, la cartera de clientes se
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diversifica por la prospectacion de cuentas y disminuye el riesgo de depender de

uno o dos clientes.
9.6. Plan de Logistica
9.6.1. Procesos de la cadena
e Plan
La unidad de negocios que comercializa PROFUEL elabora su plan de
abastecimiento anual de acuerdo con las ventas proyectadas, ya que es un mercado

ciclico y esta ligado a la estacionalidad de la produccién de las empresas y a la

coyuntura politica-econémica.

e Abastecimiento
Nuestro proveedor cuenta con todos los permisos para operar y hacer el

despacho del combustible. RECIPESA S.A. cuenta con el permiso de la Direccion

General de Hidrocarburos (DGH) para comercializar el combustible.

e Transformacion

RECIPESA S.A. no realiza fabricacion ni transformacion de hidrocarburos;

solamente comercializa los productos ya mencionados.

e Distribucion

La distribucion de los productos es mediante la recepcion de la orden de
pedido del cliente, previa consulta sobre el stock disponible. Después se evalua la

situacién financiera del cliente. Finalmente, se selecciona la unidad y el chofer se

dirigira al area de despacho del proveedor para recoger el pedido.
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Una vez que la unidad ya fue abastecida del producto se recibe la factura de
compray guia de remision. Luego, la unidad se dirige a la oficina de RECIPESA
S.A. para recoger la copia de factura y la guia de remision original. Finalmente,
la unidad se dirige a la planta del cliente.

e Devolucién

RECIPESA S.A. emite nota de débito para que el cliente pague por la

cantidad recibida y no por la cantidad facturada.

9.6.2. Presentacion del ciclo de seguimiento del pedido

A continuacion, se presenta el ciclo de seguimiento de RECIPESA S.A. para
la distribucion de PROFUEL.:
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Participacién del = Etapas del ciclo de gestion =~ Marketingy Operadones Compras ‘\dministracién
cliente : de los pedidos : ventas : : mp - yFinanzas

Piensa comprar  Planificacién del pedido ®

Mantlene S Generacion del pedido ® @ &

conversacion

Negocia Estimacién de costos ®

Hice el vedido Rec'epclon y registro del ) f:2)

£dce e pedido pedido

Espera Seleccion del pedido &

Espera Programacion ®

Acepta la entrega Cumplimiento ®

Paga Facturacion ®

Negocia Devoluciones ®

Se queja Servicio post-venta @

Elaboraci6n propia

Tabla 47: Ciclo de seguimiento para la distribucion de PROFUEL
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Logistica

Gerencia
General

Coordina
Ninguna
Ninguna
Ninguna
Ninguna

Ninguna
Monitorea
Ninguna
Coordina

Visita



¢ Planificacion del pedido

La planificacion esta basada en los planes de produccién de los clientes, ya

que laempresa se alinea con la produccién del cliente para proveer el combustible.

e Generacion del pedido
El pedido es generado por ventas cuando el cliente comunica via correo

electrénico o llamada telefénica el requerimiento del combustible para su

atencion.

e Estimacién de costos
Los costos operativos ya estan definidos cuando la atencién es en Lima

Metropolitana o Lima provincias. Cada cliente tiene un precio de venta

establecido ya que la empresa tiene una cartera de clientes fija.

e Recepcidn y registro del pedido

El cliente envia la orden de compra del producto solicitado para programar
la atencion. En la O/C se detalla la cantidad requerida, el producto solicitado, las

condiciones de pago, el lugar de despacho y el precio de venta. Con la O/C del

cliente se procede a programar la atencion del producto solicitado.

e Seleccidn del pedido

Al tener una cartera de clientes fija, todas las érdenes de los clientes son

atendidas en base disponibilidad y tiempos de entrega del producto.
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e Programacion

Una vez recibida la O/C del cliente se procede a programar la atencion.
Luego, se comunica al proveedor la orden de pedido para la entrega del
combustible. De conformidad con el orden de pedido, se programa la unidad

disponible para que se dirija a abastecerse del producto.

e Cumplimiento

Las unidades al salir del local ya estdn siendo monitoreadas via GPS.
Logistica monitorea el inicio y final de la programacién de entrega de cada

unidad.

e Facturacion

La facturacion se realiza cuando el chofer se comunica con administracién

de RECIPESA S.A. e indica que ya carg6 el producto.

e Devoluciones

En el caso que la cantidad facturable no coincida con los pardmetros de
medicion del cliente se procede a hacer una evaluacion en el mismo momento del
recorrido de la unidad desde que partio del local del proveedor hasta la llegada al
local con un reporte de ubicacion historica del GPS para determinar si la unidad
ha tenido desvio inusual. Si se detecta paradas sospechosas se procede a emitir
una nota de debito para que el cliente pague solamente por la cantidad real

descargada.
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e Servicio Post-venta

Periddicamente, el area de administracion visita la planta de produccién del
cliente para conocer como fue la atencion por parte de los choferes y como fue el
servicio de descarga del producto. Luego administracion hace los comentarios a
ventas para que realice un reporte de atencion en la hoja del cliente.

9.7. Presupuesto

En la siguiente tabla se muestra el presupuesto de marketing para el primer afio de
comercializacion del PROFUEL.:
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Tabla 48: Presupuesto Plan de Marketing
Enero  Febrero  Marzo  Abril  Mayo  Junio  Julio  Agosto  Setiembre Octubre  Noviembre Diciembre  Total

Ventas Reales S/540,800.00 S/543,053.33 S/545,316.06 S/547,588.21 S/549,869.82 S/552,160.95 S/554,461.62 S/556,771.87 S/559,091.76 S/561,421.31 S/563,760.56 S/ 566,109.56 S/ 6,640,405.05
Marketing 7% S/37,856.00 S/38,013.73 S/38,172.12 S/38331.17 S/38,490.89 S/38,651.27 S/38,812.31 S/38,974.03 S/ 39,136.42 S/ 39,299.49 S/39,463.24 S/ 39,627.67 S/ 464,828.35
Enero  Febrero  Marzo  Abrl  Mayo  Junio  Julio  Agosto  Setiembre Octubre  Noviembre Diciembre Total
Publicidad en Medios 20% S/ 7,571.20 S/ 7,602.75 S/ 7,634.42 S/ 7,666.23 S/ 769818 S/ 7,730.25 S/ 7,762.46 S/ 7,794.81 S/ 7,827.28 S/ 7,859.90 S/ 7,892.65 S/ 7,925.53 S/  92,965.67
Revistas 15% S/ 1,135.68 S/ 1,140.41 S/ 1,145.16 S/ 1,149.94 S/ 115473 S/ 1,159.54 S/ 1,16437 S/ 1,169.22 S/ 1,174.09 S/ 1,17898 S/ 1,183.90 S/ 1,188.83 S/  13,944.85
Online 15% S/ 1,135.68 S/ 1,140.41 S/ 1,145.16 S/ 1,149.94 S/ 115473 S/ 1,159.54 S/ 1,16437 S/ 1,169.22 S/ 1,174.09 S/ 1,17898 S/ 1,183.90 S/ 1,188.83 S/  13,944.85
Pagina web 15% S/ 1,135.68 S/ 1,140.41 S/ 1,145.16 S/ 1,149.94 S/ 115473 S/ 1,159.54 S/ 1,16437 S/ 1,169.22 S/ 1,174.09 S/ 1,178.98 S/ 1,183.90 S/ 1,188.83 S/  13,944.85
Sampling 40% S/ 3,028.48 S/ 3,041.10 S/ 3,053.77 S/ 3,066.49 S/ 3,079.27 S/ 3,092.10 S/ 3,10499 S/ 3,117.92 S/ 3,13091 S/ 3,143.96 S/ 3,157.06 S/ 3,170.21 S/ 37,186.27
Merchandising 15% S/ 1,135.68 S/ 1,140.41 S/ 1,145.16 S/ 1,14994 S/ 115473 S/ 1,159.54 S/ 1,16437 S/ 1,169.22 S/ 1,17409 S/ 1,17898 S/ 1,183.90 S/ 1,188.83 S/  13,944.85
Relaciones Puiblicas 10% S/ 3,785.60 S/ 3,801.37 S/ 3,817.21 S/ 3,833.12 S/ 3,849.09 S/ 3,865.13 S/ 3,881.23 S/ 3,897.40 S/ 3,913.64 S/ 3,929.95 S/ 3,946.32 S/ 3,962.77 S/ 26,832.75
Feria 1 50% S/ 1,892.80 S/ 1,900.69 S/ 1,908.61 S/ 1,916.56 S/ 1,92454 S/ 1,932.56 S/ 194062 S/ 194870 S/ 1956.82 S/ 1,964.97 S/ 1,973.16 S/ 1,981.38 S/  23,241.42
Feria 2 50% S/ 1,892.80 S/ 1,900.69 S/ 1,908.61 S/ 1,916.56 S/ 192454 S/ 1,932.56 S/ 1,94062 S/ 194870 S/ 1956.82 S/ 1,964.97 S/ 1,973.16 S/ 1,981.38 S/  23,241.42
Marketing Directo 20% S/ 7,571.20 S/ 7,602.75 S/ 7,634.42 S/ 7,666.23 S/ 769818 S/ 7,730.25 S/ 7,762.46 S/ 7,794.81 S/ 7,827.28 S/ 7,859.90 S/ 7,892.65 S/ 7,925.53 S/ 53,665.50
Telemarketing 30% S/ 2,271.36 S/ 2,280.82 S/ 229033 S/ 2,299.87 S/ 230945 S/ 2,319.08 S/ 2,32874 S/ 233844 S/ 234819 S/ 2,357.97 S/ 2,367.79 S/ 2,377.66 S/  27,889.70
Flyers 40% S/ 3,028.48 S/ 3,041.10 S/ 3,053.77 S/ 3,066.49 S/ 3,079.27 S/ 3,092.10 S/ 3,10499 S/ 3,117.92 S/ 3,13091 S/ 3,143.96 S/ 3,157.06 S/ 3,170.21 S/  37,186.27
Encartes 30% S/ 2,271.36 S/ 2,280.82 S/ 229033 S/ 2,299.87 S/ 230945 S/ 2,319.08 S/ 2,32874 S/ 2733844 S/ 234819 S/ 2,357.97 S/ 2,367.79 S/ 2,377.66 S/  27,889.70
Fuerza de Venta 50% S/ 18,928.00 S/ 19,006.87 S/ 19,086.06 S/ 19,165.59 S/ 19,245.44 S/ 19,325.63 S/ 19,406.16 S/ 19,487.02 S/ 19,568.21 S/ 19,649.75 S/ 19,731.62 S/ 19,813.83 S/ 134,163.75
Vendedor 80% S/ 15,142.40 S/ 15,205.49 S/ 15,268.85 S/ 15,332.47 S/15,396.36 S/ 15,460.51 S/ 15,524.93 S/ 15,589.61 S/ 15,654.57 S/ 15,719.80 S/ 15,785.30 S/ 15,851.07 S/ 185,931.34
Incentivos 20% S/ 3,785.60 S/ 3,801.37 S/ 3,817.21 S/ 3,833.12 S/ 3,849.09 S/ 3,865.13 S/ 3,881.23 S/ 3,897.40 S/ 3,913.64 S/ 3,929.95 S/ 3,946.32 S/ 3,962.77 S/  46,482.84
RESUMEN TOTAL % Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total
Publicidad en Medios 20% S/ 7,571.20 S/ 7,602.75 S/ 763442 S/ 766623 S/ 7,698.18 S/ 7,730.25 S/ 7,762.46 S/ 7,794.81 S/ 7,827.28 S/ 7,859.90 S/ 7,892.65 S/ 7,925.53 S/  92,965.67
Relaciones Publicas 10% S/ 3,785.60 S/ 3,801.37 S/ 3,817.21 S/ 3,833.12 S/ 3,849.09 S/ 3,865.13 S/ 3,881.23 S/ 3,897.40 S/ 3,913.64 S/ 3,929.95 S/ 3,946.32 S/ 3,962.77 S/  46,482.84
Marketing Directo 20% S/ 7,571.20 S/ 7,602.75 S/ 763442 S/ 7,666.23 S/ 7,698.18 S/ 7,730.25 S/ 7,762.46 S/ 7,794.81 S/ 7,827.28 S/ 7,859.90 S/ 7,892.65 S/ 7,925.53 S/ = 92,965.67
Fuerza de Venta 50% S/ 18,928.00 S/ 19,006.87 S/ 19,086.06 S/ 19,165.59 S/ 19,245.44 S/ 19,325.63 S/ 19,406.16 S/ 19,487.02 S/ 19,568.21 S/ 19,649.75 S/ 19,731.62 S/ 19,813.83 S/ 232,414.18
TOTAL 100% S/ 37,856.00 S/ 38,013.73 S/ 38,172.12 S/ 38,331.17 S/ 38,490.89 S/ 38,651.27 S/ 38,812.31 S/ 38,974.03 S/ 39,136.42 S/39,299.49 S/ 39,463.24 S/ 39,627.67 S/ 464,828.35

120



Capitulo 10 : ESTUDIO TECNICO

10.1. Localizacién

Para determinar la instalacion de la nueva unidad de negocio para la venta de
PROFUEL se utilizan los siguientes criterios para la eleccion del local:

Tabla 49: Criterios de eleccion del local

Criterios Evaluacion Justificacion
Criteri El local de RECIPESA S.A. es un local de guardiania para sus

riterios

o Positivo unidades de transporte de asfalto y diésel. Tiene 5,000 mt? y no
econoémicos N ) )
utiliza el 50% de los espacios del area del terreno.

o El local de RECIPESA S.A. esta ubicado a 35 minutos del local de

Criterios

Positivo su abastecedor de combustibles. Ambos locales estan ubicados en

estrategicos o
la provincia del Callao.

Criteri El local de RECIPESA S.A. se ubica en una zona industrial formal
riterios
ol Positivo gue cuenta con redes de agua, desaglie y energia eléctrica.
sociales
Ademés, cuenta con licencia de funcionamiento para su operacion.

Elaboracion propia

10.1.1. Macrolocalizacion

La ubicacion de la macrozona que se evalud para establecer la unidad de
negocio de PROFUEL est4 en un terreno ubicado entre la calle Amazonas, Jr.
Loreto y Jr. Puno, cuya clave municipal es Mza. 3 lote D y se ubica dentro de la
zona industrial del proyecto parque porcino en Ventanilla, en la Provincia

Constitucional del Callao.
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OCEANO PACIFICO

Fuente: Catalogo de informacién territorial —

llustracién 43: Macrolocalizacion

— . 75

Al respecto, se tomaron en consideracion los siguientes aspectos:

Tabla 50: Caracteristicas de la zona en donde se ubica el local de RECIPESA

S.A.

Geogréficos

El Proyecto Parque Porcino se ubica en el Distrito de
Ventanilla entre las coordenadas 11°53°35”” y 11°56°53.05”°
de latitud Sur, y entre 77°05°35.52* y 77°07°29.39" de
longitud Oeste.

Los limites del &rea son:

Norte: Distrito de Ventanilla.

Este: Distrito de Puente Piedra

Por el Oeste: Distrito de Ventanilla

Por el Sur: Distrito de San Martin de Porres

Abarca una superficie aproximada de 9.08 Km, representando
el 12.4% del distrito de Ventanilla, que a su vez tiene la
mayor extension territorial en la Provincia Constitucional del
Callao con 73.52 Km?, (50.02% del territorio).
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La zona cuenta con agua, desague, luz. En cuanto a
Infraestructura | pavimentacion, sélo la via principal esta pavimentada. Tiene

inadecuadas sefalizaciones viales.

Institucionales | Cuenta con una comisaria ecoldgica y colegio.

Elaboracion propia
10.1.2. Microlocalizacion

Se decide la instalacion de la nueva unidad de negocio dentro del actual local
de RECIPESA S.A. que se encuentra ubicado en Jr. Puno Mza. 3, lote D, el cual
pertenece a la zona industrial parque porcino del distrito de Ventanilla de la

provincia Constitucional del Callao. El local tiene un area de 5,000 mt?.
La localizacion del terreno se puede apreciar mejor en el siguiente mapa:

llustracion 44: Localizacion del terreno donde va a operar la nueva unidad
de negocio de RECIPESA S.A.

Local Recipesa S A

mazonas

Fuente: Google Maps

La matriz de decision de la instalacion de la nueva unidad de negocio para la

venta de PROFUEL se presenta en la siguiente tabla:
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Tabla 51: Matriz de decisién

Zona A - Z'ona Zona B - Fundo
Industrial

Factor Peso |Calificacion . Calificacion Oquendo
Parque Porcino e
Ponderacion

Ponderacion

Cercania a punto de

L 25% 7 1.75 7 1.75
abastecimiento

Infraestructura 15% 7 1.05 7 1.05

Zonificacion 20% 7 1.4 7 1.40

Costos 25% 9 2.25 6 1.50

Disponibilidad mano de obra | 15% 6 0.90 6 0.90

6.60

Elaboracidn propia

10.2. Disponibilidad del insumo

El insumo principal para la elaboracion de PROFUEL es la borra, la cual se obtiene
de la limpieza de los tanques de almacenamiento de las embarcaciones maritimas y de
la recoleccion realizada por barcazas en el mar. En vista que la nueva unidad de negocio
de RECIPESA S.A. estard ubicada en la Provincia Constitucional del Callao, es
relevante conocer el flujo de embarcaciones que arriban al puerto del Callao. Se aprecia
que el flujo de cerca de las 3,500 embarcaciones en el afio 2018.

llustracién 45: Movimiento de embarcaciones en el puerto del Callao
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Fuente: Autoridad Portuaria Nacional (APN)- Elaboracion Propia

Dentro de las embarcaciones que arriban al puerto del Callao, existen diferentes
tipos de naves (14 tipos de naves), entre las cuales predominan las naves
portacontenedores y las tanqueras, tal como se puede observar en la siguiente tabla e

ilustraciones:
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Tabla 52: Tipos de embarcaciones que arribaron al Puerto del Callao en los afios

2017-2018
Carga
Ano Portacontenedor Tanquero Granelero Otros Ro /Ro Pasajeros
general
20171239 699 570 449 231 227 31
2018|1213 712 610 483 203 241 32

Fuente: Autoridad Portuaria Nacional (APN) - Elaboracion Propia

lustracion 46: Movimiento de embarcaciones en el puerto del Callao — 2018

0
0% ® Portacontenedor

B Tanquero

Granelero

u Otros

B Carga General

®Ro /Ro
Pasajeros
Pasajero - carga
Empujador
Deslizador

Fuente: Autoridad Portuaria Nacional (APN) - Elaboracién Propia

10.3. Tasa de conversion de residuo oleoso a combustible

Segun la especificacion técnica del buque TINERFE (Distribuidora Maritima
Petrogas, S.L.U.), el buque tiene 2 compartimientos para el almacenamiento de los
residuos oleosos de una capacidad de 731 TN denominado Tanque de Carga SLOP. Ver

en el anexo 5.

Tomando como referencia la capacidad de dicho buque para el célculo de la
cantidad de residuos oleosos que se recolectaria en el puerto del Callao, se esta
estimando recolectar residuos oleosos de 100 buques de los 3,500 que arribaron al
puerto del Callao en el afio 2018. El porcentaje de buques que se recolectaria los

residuos oleosos es de 3%.
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La cantidad de residuos oleosos que se estaria recolectando seria de 73,100 TN al
afio, que se obtiene de multiplicar las 100 de las 3,500 naves que arriban al Callao por

la capacidad de almacenamiento de cada buque que seria 731 TN.

El proveedor de la planta de tratamiento obtiene un 50% de combustible tratado
segun la informacion proporcionada en la entrevista realizada. Luego, la cantidad
expresada en toneladas de combustible tratado seria de 36,550 TN. Finalmente, el
combustible industrial expresado en galones es 9,868,500, que se obtuvo de multiplicar
las 36,550 TN de combustible tratado por 270 gln. Segun al entrevista al proveedor, por

cada tonelada de residuo oleosos obtiene 270 galones de combustible tratado.

Tabla 53: Tabla de conversidn de residuos oleosos a petréleo tratado

Capacidad de almacenaje de residuos 731 TN
Cantidad de buques 100

Cantidad total de residuos oleosos 73,100 TN
Cantidad de residuos tratado 36,550 TN
Cantidad de residuos tratado en galones | 9,868,500 GLN

Elaboracidon Propia

La cantidad de galones que el proveedor estaria tratando los residuos oleosos en
combustible industrial seria de 9,868,500 galones. La demanda promedio de galones
que se comercializaria en los 5 afios del proyecto seria de 1,087,444 galones,
considerando toda la cartera de clientes de RECIPESA S.A. que son 16 empresas. Por
lo tanto, la demanda de galones se sustenta por la cantidad de residuos tratados que se

produciria.

10.4. Logistica externay interna

10.4.1. Logistica externa

El proceso de pedido se lleva a cabo mediante las siguientes actividades:

v" RECIPESA S.A. recibe la (O/A) y evalua al cliente en el sistema
SENTINEL.
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<

RECIPESA S.A. determina condiciones de venta para el cliente en formas
de pago y precio.

Si el cliente califica para pago al contado se espera abono en cuenta, sino
RECIPESA S.A. procede a elaborar la letra o factura.

RECIPESA S.A. prepara documentacion para que el carro salga a
despacho.

Proveedor valida (O/A) de RECIPESA S.A.

Proveedor ordena despacho de combustible.

RECIPESA S.A. carga el combustible y se dirige al cliente.
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llustracién 47: Flujograma de logistica externa
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Elaboracion propia
10.4.2. Logistica interna

El procedimiento ante una (O/A) RECIPESA S.A. tiene un procedimiento

estandar que es el siguiente:

v' RECIPESA S.A. envia la orden de atencién (O/A) al proveedor
v Proveedor recepciona y evalUa para verificar si el pedido es aceptado o

rechazado.
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Proveedor emite orden de atencion a produccion.
Produccidn atiende pedido segun la orden de atencion.
Emision de factura y guia de remision.

Emision de nota de despacho.

Cisterna llega a local de proveedor.

Verificacion de O/A con factura y guia de proveedor.

D N N N N N NN

Se procede a generar el kardex.

llustracién 48: Flujograma de logistica interna
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Elaboracion propia

10.4.3. Procedimiento de recepcion de entrega de producto en maquila

El proceso de recepcion se lleva a cabo mediante las siguientes actividades:
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v" Se estacionan los camiones cisternas.

(\

Se toman las medidas de seguridad para conectar el equipo.

v Se conecta el equipo de bombeo dependiendo del tipo de producto para
abastecer a los tanques.

v/ Se activa el sistema de bombeo y se almacena el producto.

v Se mantiene y almacén de productos en las mejores condiciones de

acuerdo a las buenas practicas de almacenamiento.

llustracion 49: Proceso de recepcién de entrega de producto en maquila
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Elaboracion propia

10.5. Requerimiento de mano de obra

Se requerird como mano de obra al siguiente personal:

130



Tabla 54: Requerimiento de mano de obra

N° Cargo Haber basico

1 Supervisor de transporte S/. 1,500.00
2 Vigilante 1 S/. 1,200.00
3 Chofer 1 S/. 1,200.00
4 Chofer 2 S/. 1,500.00
5 Chofer 3 S/. 1,500.00
6 Chofer 4 S/. 1,500.00
7 Supervisor de Ventas S/. 2,500.00
8 Vendedor 1 S/. 1,800.00
9 Vendedor 2 S/. 1,800.00

Elaboracidn propia

10.6. Herramientas

10.6.1. Equipos de proteccion personal (EPP)

Los equipos de proteccidn personal son instrumentos e indumentaria personal
destinados a proteger la integridad fisica de cada trabajador. Segun la Ley 29783,
debemos asegurarnos que los empleados los usen y conserven en forma adecuada.

En la siguiente tabla se presenta el detalle de los equipos con su respectivo costo:

Tabla 55: Equipos de proteccion personal

Descripcién Cantidad Pre_C|o . Total
Unitario

Cascos 10 S/15.00f S/150.00
Gabinete para fuego 1 S/250.00] S/250.00
Zapatos de seguridad 50 S/15.00f S/750.00
Uniforme de seguridad 80 S/18.00| S/1,440.00
Guantes 10 S/15.00f S/150.00
Chalecos 30 S/15.00f S/450.00
Total S/3,190.00

Elaboracidn propia
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10.6.2. Equipamiento para carros cisterna

En la siguiente tabla se presenta la lista del equipamiento para los carros
cisternas que RECIPESA S.A:

Tabla 56: Equipamiento para carros cisterna

Precio
Unitario Total

S/20.00| S/120.00
S/8.00 S/24.00
S/35.00( S/105.00
S/40.00( S/120.00
S/50.00f S/150.00
S/5.00 S/15.00
S/30.00 S/90.00
S/12.00 S/36.00
S/75.00( S/225.00
S/240.00| S/720.00
S/15.00 S/45.00
S/85.00( S/255.00
S/250.00f S/750.00
S/120.00| S/720.00
S/280.00f S/840.00
S/65.00( S/195.00
S/80.00f S/160.00
S/25.00 S/75.00
S$/600.00| S/2,400.00
S/25.00( S/150.00
S/25.00 S/75.00

S/55.00f S/165.00
Barrera para proteger pasajeros de la carga
transportada en la tolva S/35.00] §/105.00

Total S/7,540.00

Z
o

Equipamiento

Faros neblineros.

Cable para puesta a tierra.

Extintor en la cabina.

Equipo de herramientas (Maletin)
Micas de faros de ruta

Perno para el soporte posterior de la cisterna
Botiquin implementado

Pértigas

Revision de luces vigente

Neumaticos camineros en el eje posterior
Tacos de seguridad

Revisién técnica vigente

Horémetro

Neumaticos de traccion como back up
Mica protectora para ruta contra piedra
Equipo de radiocomunicacion

Faros para neblina

Perdiga con luz y banderola

GPS

Cinturones de seguridad

Alarma de retroceso

Luz estroboscopica

W [WW[O[AR[WIN|WWI|WW|WWWWWwWw[w[w|[w|[w|o

Elaboracidn propia

10.6.3. Camiones cisterna

En la siguiente tabla se presenta el detalle de las unidades de transporte que

seran adquiridas por RECIPESA S.A. para la comercializacion del PROFUEL.
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Tabla 57: Camiones cisterna

Camiones Cantidad | Precio Unitario | Total

Camion FUSO FJ - 1828 10TN |3 S/ 217,750 S/ 653,250.0
Cisterna de 3,000 gl de capacidad | 3 S/33,500 S/100,500.0
Tractocamion Cascadia 125 6x41 |1 S/ 418,750 S/ 418,750.0
Cisterna de 8,400 gl de capacidad | 1 S/ 67,000 S/ 67,000.0
Total S/ 1,239,500.0

Elaboracion propia

10.6.4. Terrenos e inmuebles

Para iniciar las operaciones de la nueva unidad de negocio de RECIPESA S.A.,
el establecimiento de distribucion cuenta con un local de 50 x 100 mt2, ubicado Jr.
Puno Mza. 3 lote d. zona industrial parque porcino, Ventanilla, Callao. El local

estard acondicionado segun la propuesta de lay out, que se presenta a continuacion:

llustracién 50: Ubicacion del local de RECIPESA S.A.

Elaboracion propia

10.6.5. Descripcion del Centro de Operaciones

A. Bienes adquiridos:

* 03 Cisternas de 3000 gl de capacidad
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»  Cisterna de 8400 gl de capacidad

B. Los bienes por implementar son la indumentaria y equipos de

seguridad:

»  Cascos de seguridad.

»  Gabinete para Matafuego.

»  Zapatos de Seguridad.

* Ropa de Seguridad, chalecos de seguridad.

¢« Guantes.

C. Los bienes por implementar son los equipos para cisternas de
combustible:

»  Faros neblineros.

* Cable para puesta a tierra.

«  Extintor en la cabina.

*  Equipo de herramientas (Maletin)

*  Micas de faros de ruta

*  Perno para el soporte posterior de la cisterna
*  Botiquin implementado

»  Pértigas

* Revision de luces vigente

*  Neumaticos camineros en el eje posterior
*  Tacos de seguridad

* Revision técnica vigente

*  Horometro

*  Neumaticos de traccion como back up

*  Mica protectora para ruta contra piedra

»  Equipo de radiocomunicacion

*  Faros para neblina

»  Perdiga con luz y banderola
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« GPS

»  Cinturones de seguridad
*  Alarma de retroceso

»  Luz estroboscopica

+  Barrera para proteger pasajeros

10.6.6. Plano de la distribucién de la instalacién de la nueva unidad de

negocio

lustracién 51: Plano de distribucion de la instalacion de la nueva unidad de
negocio de RECIPESA S.A.
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Elaboracién propia
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Capitulo 11 : ESTUDIO LEGAL Y ORGANIZACIONAL

11.1. Estudio Legal
11.1.1. Registro de marcas y patentes
Se registrara el nuevo nombre del producto PROFUEL en el Instituto Nacional
de Defensa de la Competencia y de la Proteccién de la Propiedad Intelectual

(INDECOPI). Se deben realizar los siguientes tramites:

Tabla 58: Registro de Marca

Documentos Datos de Identificacion Para registrar el signo o marca

Si la marca es mxta, figuratva o
Enfregar 3 tridimensiomal se debe adjuntar tres|El pago
ejemplares |Para  persomas  juridicas.|copias de aproxmmadamente 5 cm delequvale  al
del fonmto|entregar el mamero RUC. largo y 5 em de ancho en blanco y negro{13.90% UIT.
de solicitud. 0 a colores si se desea proteger los|S/. 534.99
colores).
Sma‘lar. Si se cuena con W ol clase vl elaes . la. sy
domicllio  |representante. Presentar DNI 2
pertenecen el producto o servicio.
fiscal y carta poder.

Elaboracidn propia

11.1.2. Legislacion laboral

Se realizaran las siguientes actividades:
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Tabla 59: Registro laboral

Tipo de regimen Beneficios

Pago de CTS (1 remuneracion al afio depositada dos semestres en

Regimen Laboral :
mayo v noviembre).

30 dias de vacaciones. Se puede reducir el descanso vacacional hasta
por 15 dias previos acuerdo de ambas partes.

Descanso semanal y f£riados no laborables.

Se puede dar vacaciones truncas.

Dos gratificaciones por afio.

Jormada maxima de 8 horas de trabajo semanales

Seguro de salud en ESSALUD, con la opcién de afiliarse a una EPS.

Elaboracion propia

11.1.3. Otros aspectos legales

A continuacion, se presentan las normas vigentes en materia de hidrocarburos

que se deben cumplir para el desarrollo del plan de negocio:

e Ley 26221 Ley Orgénica de Hidrocarburos: Indica que “cualquier persona
natural o juridica, nacional o extranjera, podra instalar, operar y mantener
refinerias de petréleo, plantas de procesamiento de gas natural y
condensados, asfalto natural, grasas, lubricantes y petroquimica, con
sujecion a las normas que establezca el Ministerio de Energiay Minas .

e D.S. N° 051-93-EM es el reglamento de normas para la refinacion y
procesamiento de hidrocarburos.

e D.S. N°052-93-EM es el reglamento de seguridad para el almacenamiento
de hidrocarburos.

e D.S. N° 030-98-EM es el reglamento para la comercializacion de
combustible liquidos y otros productos derivados de los hidrocarburos.

e D.S. N°054-93-EM es el reglamento de seguridad para establecimientos de
venta al publico de combustibles derivados de hidrocarburos.
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11.2. Estudio Organizacional

11.2.1. Organigrama Funcional

El organigrama presenta la estructura de la empresa, que refleja tanto la

agrupacion en departamentos como las relaciones entre ellos.

llustracion 52: Organigrama

Gerencia General

Asistente de Gerencia Sy
Gerencia de Contabilidad y Finanzasies

| |
Division Asfalto Divisién Diesel Divisién Profuel
e

— Gerencia de RRHH

Elaboracidn propia

11.2.2. Puestos de Trabajo: Tareas, Funciones y Responsabilidades

I. Asistente de Gerencia

Funciones:

e Realizar funciones administrativas.

e Llevar laagenda de la gerencia.
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e Realizar cotizaciones, coordinar eventos, programar reuniones, realizar

reservaciones.

Il. Supervisor o Jefe de Venta

Funciones:

e Planificar y supervisar las ventas a fin de garantizar una eficiente atencion
a las necesidades de los clientes de acuerdo a los objetivlas metas de la
empresa.

e Apoyar en la obtencion y procesamiento de informacion, asi como en la
elaboracion de analisis, reportes e informes gerenciales.

e Control y gestion de estadisticas de defectos.

e Control de los estandares de calidad de servicio

e Asistencia a reclamos.

e Presentacion mensual de cierre de ventas

I11. Supervisor de transporte

Funciones:

e Coordinar con los clientes la programacion de viajes para las unidades.
e Coordinar el relevo entre conductores.

e Supervisar el correcto desempefio de los conductores durante la prestacion
del servicio.

e Coordinar la ejecucion y efectividad de los mantenimientos preventivos y
correctivos de los camiones.

e Brindar entrenamiento y capacitacion al personal nuevo.

e Realizar charlas de reforzamiento de calidad, seguridad, salud ocupacional
y cuidado del medio ambiente al personal a cargo.

e Monitoreo de unidades.
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e Coordinar las reuniones con el equipo de conductores y personal a su cargo
para tratar temas que afecten la calidad, seguridad, salud ocupacional, el
cuidado del medio ambiente y productividades de las operaciones.

IVV. Vendedor
Funciones:
o Fidelizar a los clientes actuales, captar nuevos clientes, mantener o mejorar
la participacion en el mercado.
e Enfocarse en el servicio post venta.
e Informar a los clientes sobre el cronograma de suministro de combustible
industrial.

V. Contador

Funciones:

La contabilidad estara a cargo de un Contador Publico Colegiado Tiene la
responsabilidad directa de los estados financieros de la empresa, como
también la contabilidad en general, llevar los libros contables, ingresar todas
las transacciones, presentar al dia los impuestos a la SUNAT.

e Elaborary evaluar el presupuesto y los Estados Financieros.

e Realizar el control del inventario.

e Realizar pagos de impuestos, tributos y planillas.

V1. Chofer

Funciones:

e Capacitado para transportar el petréleo industrial.

e Utilizar las medidas correctas de seguridad.
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VII. Vigilantes

Funciones:

e Encargado de velar por la seguridad de la empresa.

e Controla el ingreso y salida del personal interno y externo.

11.2.3. Aspectos Laborales

Los trabajadores firmaran un contrato de 3 meses. Perteneceran a la planilla de
la empresa y recibiran los beneficios del régimen laboral descritos en la parte legal.

11.2.4. Gestién de recursos humanos

La parte administrativa en conjunto con la gerencia general pondrén en practica

iniciativas de mejora para el capital humano y son las siguientes:

I. Medicion del clima laboral

En la empresa RECIPESA S.A. con respecto al clima se desarrollara una
evaluacion interna que obtenga informacion para realizar la medicion del clima, se

realizaréa en base a los siguientes aspectos:

e Se debe identificar cual es el grado de satisfaccion de los empleados y el
tipo de clima laboral posee.

e Se tiene que solicitar la opinion de los empleados para conocerlo y
buscarle la relacion que tendria con la estrategia del negocio.

e Desarrollar planes para fortalecer el clima laboral en la empresa.

e Conocer la opinion de los transportistas, ya que son ellos quienes tienen

el contacto final con el cliente.
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e Utilizar algun sistema que realice el recojo de las sugerencias del
personal, sin embargo, se le tiene que dar las respuestas a los empleados
en corto plazo.

Il. Elaboracion del cédigo de ética

Para elaborar el cddigo de ética de RECIPESA S.A. se estableceran los
principios basicos e importantes. Luego se define el alcance de la aplicacion del
cdédigo, el cual debe incluir tanto al personal como proveedores y clientes.
Finalmente, tiene que indicar de qué forma se ejecutard cada punto y que

consecuencias se tendria el no usarlo.

Los principios generales que tendria el codigo de ética seran los siguientes:

e Honestidad

RECIPESA S.A. respetara a las leyes actuales, al reglamento interno y a la
ética profesional. Se debe respetar el principio de honestidad, no se justifica
el alcanzar un objetivo de interés para un grupo si este va en contra de este

principio.

e Confidencialidad

De acuerdo a lo establecido por la ley, se establecera las reglas de
confidencialidad de la informacién en la empresa. Se haré hincapié a los
empleados sobre la prohibicion del uso de informacion confidencial para

fines no relacionados con el ejercicio de su actividad profesional.

e Imparcialidad

El codigo indicard que para las relaciones que se tenga con cualquier
persona, debe evitarse todo tipo de discriminacion de cualquier indole.
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Claridad de la informacién

Toda informacion difundida por la organizacion serd completa,
transparente, comprensible y precisa, permitiendo a los destinatarios
disponer de todo el conocimiento necesario y suficiente para la toma de
decisiones respecto a las relaciones a establecer en un futuro con la

organizacion.

Profesionalismo y desarrollo de los empleados

RECIPESA S.A. tiene que garantizar que todos los colaboradores presenten
un nivel de profesionalismo adecuado en el ejercicio de sus funciones que
se les asigne. Por ello, la empresa tendra que comprometerse a potenciar las
competencias de sus trabajadores, a través del uso de instrumentos
apropiados para alcanzar su desarrollo profesional (formacion vy

actualizacion).

Conflicto de interés

En todo el desarrollo de las actividades de la empresa se evitara incurrir en
situaciones de conflictos de interés. Tanto la empresa como sus empleados
tiene un codigo de ética para realizar sus actividades diarias con objetividad

e imparcialidad en el desempefio de sus funciones.

Cuidado de la salud

RECIPESA S.A. debe brindar las garantias a todos sus trabajadores con
respecto a sus condiciones de trabajo las cuales deben respetar la dignidad
del personal y ademéas debe brindar un ambiente de trabajo seguro y
saludable, ya que es un valor primordial considerar la integridad fisica y

moral de todos sus colaboradores.
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Aplicacién del cédigo

Aceptacion y difusion

El codigo de ética asi como cualquier modificacién del mismo sera definido
y aprobado por la direccion de la organizacion. Estara disponible en la
pagina web de la empresa asi como en las instalaciones de la misma para
todo aquél que desee consultarlo. Sera distribuido a todo el personal en el

momento de su contratacion.

Incumplimiento del cédigo

Los trabajadores de la empresa RECIPESA S.A. tendran siempre en cuenta
que por cada decision que tomen o en todo lo que hagan, en referencia al
desarrollo de sus trabajos, podria tener efectos en la reputacion e imagen de
la compafiia. Ante caso de violacién del codigo de ética, la compafiia, de ser
necesario para proteger los intereses de la organizacion y siempre
respetando la normativa actual, tomara medidas contra los implicados de tal
transgresion, las cuales podrian suponer el retiro del personal, denuncias por
violacion del codigo de ética o su presuncion, los empleados serén
notificadas por escrito y de forma no anonima hacia la Gerencia, quien
procedera a analizar cada caso detalladamente, asi como avisar para que se

apliquen las medidas que fuesen necesarias.
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Capitulo 12 : EVALUACION ECONOMICA

Este capitulo presenta la evaluacion econdémica del plan de negocio

correspondiente a la comercializacion de PROFUEL, que es un combustible industrial

derivado de residuos oleosos. El objetivo de este plan es determinar la viabilidad

econdmica del proyecto.

12.1.

Supuestos y consideraciones generales

Para la evaluacién se han tomado los siguientes supuestos relevantes:

<

<

Se realiza la evaluacion a 5 afios.

Se considera un crecimiento constante de 5% anual en la demanda de
PROFUEL en galones.

El precio de venta de S/ 6.77 sin IGV es el promedio del precio de los
productos y se mantiene constante.

El precio de compra S/ 4.69 sin IGV es el promedio del precio de los
productos y se mantiene constante.

La tasa de descuento de Letra de Cambio es de 11% anual.

El Costo de Capital Econdémico (KOA) es de 15.26%.

Se considera como demanda del proyecto los 82,000 galones mensuales
correspondientes a las cartas de intencion de compra de los 6 clientes de
RECIPESA S.A.

No existe stock de producto. Todos los galones que se compra se venden.

La depreciacion de los camiones y tracto es del 10% anual.

No se considera gastos de alquiler de local, ya que la empresa posee un local
propio de 5,000 metros cuadrados.

Se considera como gasto de servicios S/ 3,000 soles mensuales constante.
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12.2. Ingresos

Los ingresos provienen de la venta en galones de los productos PROFUEL.
Primero, se considera constante el precio de S/ 6.77 por galén y la cantidad en galones
de 984,000 para el primer afio, a la cual se aplica una tasa de crecimiento constante de

5% anual. En la siguiente tabla se muestra la proyeccién ingresos para los 5 afios de

evaluacion.

Tabla 60: Proyeccion de ventas anuales
Afio 2019 2020 2021 2022 2023
Cantidad 984,000 1,033,200 1,084,860 1,139,103 1,196,058
Precio 6.77 6.77 6.77 6.77 6.77
Ventas S/. 6,661,680 S/. 6,994,764 S/. 7,344,502 S/. 7,711,727 S/. 8,097,314

Elaboracién propia

En la siguiente tabla se presenta la relacion de los clientes de RECIPESA S.A. con
carta de intencion de compra de PROFUEL en galones.

Tabla 61: Clientes de RECIPESA S.A. con cartas de intencidén de compra de

PROFUEL
Prducto Cliente Cantidad
Profuel 4 Constructora Kapala S.A. 6,000
JMK Equipos SA.C. 3,000
Seoing E.ILR.L. 3,000
Profuel 5 Constructora Chamonte S.A.C. 3,000
Profuel 500 Inversiones Nueva Ceramica S.A. 64,000
Pavimentaciones S.A.C. 3,000
Total 82,000

Elaboracion propia

Los ingresos mensuales generados por cada producto segun la carta de intencién

de compra de los clientes se presentan en la siguiente tabla.
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Tabla 62: Ingresos mensuales por producto

Producto Precio Cantidad Total

Profuel 4 7.10 12,000 S/ 85,200
Profuel 5 6.70 3.000 S/ 20,100
Profuel 500 6.50 67.000 s/ 435,500
Total 5/ 540,800

Elaboracion propia

En la siguiente tabla se detalla la estructura de precios de los productos PROFUEL.
Se consideran 2 precios: precio al contado y precio financiado. El precio al contado est&
dirigido para clientes nuevos y el precio financiado para clientes antiguos; sin embargo,
algunos clientes antiguos optan por comprar al contado segun liquidez de cada cliente.

Es por eso que se estructurd 2 tipos de precios.

Tabla 63: Estructura de precios

Detalle PROFUEL 500 PROFUEL 5 PROFUEL 4
Compra MP S/ 442 S/ 4.62 S/ 5.02
Flete Lima S/ 0.10 S/ 0.10 S/ 0.10
Comision venta S/ 0.05 S/ 0.05 S/ 0.05
Comision contacto S/ 0.03 S/ 0.03 S/ 0.03
Total costos S/ 460 S/ 480 S/ 5.20
Ganancia S/ 190 S/ 190 S/ 1.90
Precio de venta Contado S/ 6.50 S/ 6.70 S/ 7.10
Gasto de financiamiento Dias

Letra / Factoring 30 S/ 0.03 S/ 0.04 S/ 0.04
Letra / Factoring 45 S/ 0.06 S/ 0.06 S/ 0.06
Precio de Venta Financiado 30D S/ 6.53 S/ 6.74 S/ 7.14
Precio de Venta Financiado 45D S/ 6.56 S/ 6.76 S/ 7.16

Elaboracidn propia
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En la siguiente tabla se muestra la proyeccion de ingresos mensuales. Como politica
de venta, se considera ventas al contado 10%, crédito a 30 dias 20% y crédito a 45 dias

70%. Segln data historica de la empresa.
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Tabla 64: Proyeccion de ingresos mensuales

Febrero

Ventas Contado S/
Ventas Crédito 30 dias
Ventas Crédito 45 dias

54,080

Total Ingresos

Agosto

S/ 55,446 S/ 55,677
S/ 110,432 S/ 110,892
S/ 386,513 S/ 388,123

S/ 54,305 S/ 54,532 S/ 54,759
S/ 108.160 S/ 108.611 S/ 109,063
S/ 378,560 S/ 380,137 S/ 381,721

543,280

Septiembre Octubre

S/ 55,909 S/ 56,142 S/
S/ 111,354 S/ 111,818 S/
S/ 389,740 S/ 391364 S/

Noviembre

56,376
112,284
392,995

S/ 54,987 S/
S/ 109.518 S/
S/ 383,312 S/

547,816

Diciembre

S/ 56,611 S/
S/ 112,752 8/
S/ 394,632 S/

55,216
109,974
384,909

550,099

664,041
1,214,859
4,252,007

Elaboracién propia

557,004
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12.3. Costos

12.3.1. Costos variables

Esta conformado por la compra del producto PROFUEL, ya que la actividad
econdmica de la empresa es comprar y vender. El incremento de cada afio esta a
una razon de 5%, el cual se asume que sera constante. En la siguiente tabla se

muestra la proyeccion anual para los 5 afios.

Tabla 65: Proyeccion anual de compra

Compras S/. 4,614,960 S/. 4845708 S/. 5,087,993 S/. 5342393 S/ 5,609,513
Elaboracién propia

12.3.2. Costos fijos

Los costos fijos estan representados por la planilla de los empleados, los
servicios de luz, agua, teléfono, internet, el seguro contra todo riesgo de los
empleados, el consumo de combustible de las unidades y el servicio de GPS por las
unidades. Ver siguiente tabla:

Tabla 66: Costos fijos

Concepto Costos Fijos
Planilla S/21,085.56
Servicios totales S/ 3,000.00
SCTR S/ 847.00
Combustible S/5,500.00
GPS S/300.43

Elaboracion propia

12.4. Gastos

Los gastos de administracion estan representados por el gasto del personal

administrativo como el supervisor de venta y el de transporte. Los gastos de ventas son
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la publicidad en medios, marketing directo, fuerza de venta y relaciones publicas. Ver

siguiente tabla:

Tabla 67: Gastos de administracion y ventas

Concepto

Gasto de Administracion mensual

Personal administrativo

S/21,085.56

Gastos de ventas

S/27,689.48

Elaboracion propia

12.5. Inversiones y financiamiento

12.5.1. Gastos preoperativos

Los gastos preoperativos totales ascienden a S/ 36,892.99. Se detalla en la

siguiente tabla:

Tabla 68: Gastos preoperativos

Cantidad Precio Unitario

Total

Activo Intangible

Licencia de funcionamiento
INDECI

Gastos pre-operativos

Marketing y Publicidad

Pago por 1 licencia de Office 365
Pago por 1 licencia de antivirus Panda
Internet Security 2019 Pro
Registros de marca de Indecopi
GPS TSO Mobile

Total

Elaboracién propia

12.5.2. Activos fijos

1 S/
1 S/
1 S/ 3
1 S/
1 S/
1 S/
1 S/
4 S/

500
42
0,000
5.000
476

340

535
75

2w R wanuia

500.00
42.00
30.000.00
5,000.00
476.00

340.00

534.99
300.43

S/ 36,892.99

La inversion en activos fijos asciende a S/ 1,250,230 soles. Comprende los

siguientes items: equipos, EPP y unidades. La siguiente tabla muestra los activos

fijos.
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Tabla 69: Activos fijos

Equipos Cantidad Precio Unitario Total
Faros neblineros. 6 S/ 20 S/ 120
Cable para puesta a tierra. 3 S/ 8 S/ 24
Extintor en la cabina. 3 S/ 35 S/ 105
Equipo de herramientas (Maletin) 3 S/ 40 S/ 120
Micas de faros de ruta 3 S/ 50 S/ 150
Perno para el soporte posterior de la cister 3 S/ 5 S/ 15
Botiquin implementado 3 S/ 30 S/ 90
Pértigas 3 S/ 12 S/ 36
Revidn de luces vigente 3 S/ 75 S/ 225
Neumaticos camineros en el eje posterior 3 S/ 240 S/ 720
Tacos de seguridad 3 S/ 15 S/ 45
Revisidn técnica vigente 3 S/ 85 S/ 255
Horémetro 3 S/ 250 S/ 750
Nelmaticos de traccion como back up 6 S/ 120 S/ 720
Mica protectora para ruta contra piedra 3 S/ 280 S/ 840
Equipo de radiocomunicacion 3 S/ 65 S/ 195
Faros para neblina 2 S/ 80 S/ 160
Pérdiga con luz y banderola 3 S/ 25 S/ 75
GPS 4 S/ 600 S/ 2,400
Cinturones de seguridad 6 S/ 25 S/ 150
Alarma de retroceso 3 S/ 25 S/ 75
Luz estroboscopica 3 S/ 55 S/ 165
Barrera para proteger pasajeros de la 3 S/ 35 S/ 105
carga transportada en la tolva
Total S/ 7,540
Precio Unitario Total
Cascos 10 5/ 15 &/ 150
(Gabinete para fiego 1 & 250 &/ 230
Zapatos de seguridad 50 5/ 15 &/ 750
Uniforme de seguridad 80 s/ 18 &/ 1,440
Guantes 10 5/ 15 &/ 150
Chalecos 30 5/ 15 &/ 450
Total 5/ 3.190
Activo Intangible Cantidad Precio Unitario Total
Licencia de funcionamiento 1 S/ 500 S/ 500.00
INDECI 1 S/ 42 S/ 42.00
Gastos pre-operativos 1 S/ 30,000 S/ 30,000.00
Marketing y Publicidad 1 S/ 5,000 S/ 5.000.00
Pago por 1 licencia de Office 365 1 S/ 476 S/ 476.00
Pago por 1 licencia de antivirus Panda ) x
Inernet Security 2019 Pro 1 & 30 & 34000
Registros de marca de Indecopi 1 S/ 535 S/ 534.99
GPS TSO Mobile 4 S/ 75 S/ 300.43
Total S/ 36,892.99

Elaboracion propia
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12.5.3. Inversidén

Para implementar el proyecto se requiere una inversion total por S/

1,485,670.99. En la siguiente tabla se detalla la estructura.

Tabla 70: Estructura de la inversién

Inversion Afio 0

Activos Fijos S/ 1,250,230
Intangibles S/ 36,892.99
Aporte de Capital de Trabajo (*) S/198,548.00
Total S/ 1,485,670.99

(*) El capital de trabajo ha sido calculado en funcién del método del déficit
acumulado méximo.
Elaboracion propia.

12.5.4. Financiamiento
La inversion total para el proyecto es S/ 1,485,670.99, de los cuales todo sera
financiado al 100% con capital propio, sin financiamiento de deuda. La estructura

de financiamiento se indica en la siguiente tabla:

Tabla 71: Estructura de financiamiento

Esquema de financiamiento Ao 0

Deuda financiera S/0

Capital propio S/1,485,670.99
Total S/ 1,485,670.99

Elaboracion propia.

12.6. Estado de pérdidas y ganancias

El crecimiento de las ventas est& a razon de 5% constante para los 5 afios, de igual
manera para el costo de venta. Lo que se infiere un incremento de 5% en la utilidad

bruta.
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Los gastos administrativos representan el 1% de las ventas, ya que se evalla los
gastos administrativos de la nueva unidad de negocio. Igualmente, los gastos de ventas
representan el 7% de las ventas, porque se hace mayor gasto en capacitaciones,
participacion en ferias industriales, publicidad en medios, etc.

Cabe sefialar que el estado de ganancias y pérdidas no considera el pago de
participacion de utilidades a los empleados por tener menos del minimo permitido. Se
considera el 30% para el pago del impuesto a la renta por ser una empresa en el régimen
general de sociedades.

La utilidad neta representa aproximadamente el 16% de las ventas, asimismo la

utilidad antes de impuestos representa un 23%.

En los 5 afios de evaluacion del proyecto se obtiene en promedio un 6% de

incremento en las utilidades netas anualmente.

En la siguiente tabla se presenta la proyeccion del estado de ganancias y pérdidas.

12.7. Horizonte de evaluacién

El horizonte de evaluacion del proyecto es de 5 afos.

12.8. Tasa de descuento

El costo de oportunidad del accionista KOA para determinar la tasa de descuento
para calcular los flujos futuros llevados al presente es de 15.26%. Dicho porcentaje esta
compuesto por el costo de descuento de letra de cambio (13%) y el riesgo asumido por

el accionista (2%).

Ke = ( 1+ kd )*( 1+prima de riesgo ) — 1

Kd =13%
Prima de riesgo = 2%
Ke =15.26%
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Tabla 72: Proyeccion del Estado de Ganancias y Pérdidas

Estado de Ganancias y Pérdidas

2019 2020 2021 2022 2023
Proyectado
Ventas S/l. 6,661,680 S/. 6,994,764 S/. 7,344502 S/. 7,711,727 S/. 8,097,314
Costo de Ventas S/. 4614960 S/. 4,845,708 S/. 5,087,993 S/. 5342,393 S/. 5,609,513

Utilidad Bruta . 2,046,720 . 2,149,056 . 2,256,509 . 2,369,334 . 2,487,801

Gastos de Administracion : 72,987 72,987 72,987 72,987 72,987
Gastos de Ventas S/. 464,828  S/. 464,828 S/. 464,828 S/. 464,828 S/. 464,828
Utilidad antes de Impuestos . 1,508,905 . 1,611,241 . 1,718,694 . 1,831,519 . 1,949,986
Impuesto a la Renta S/. 452,671 S/ 483,372 SI. 515,608 S/. 549,456 SI. 584,996
Utilidad Neta S/. 1,056,233 S/ 1,127,869 S/. 1,203,086 S/. 1,282,063 S/. 1,364,990

Elaboracion propia.
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12.9. Flujo de caja
En la siguiente tabla se muestra el flujo de caja proyectado a 5 afios. Ademas, con
el flujo de caja se determinara el valor actual neto del proyecto (VAN) y la tasa interna

de retorno (TIR).

Tabla 73: Flujo de caja proyectado

Ingreso por Ventas S/ 6,130,906 S/. 6,437,452 S/ 6,759,324 S/. 7,097,291 S/. 7,452,155
Costo de Ventas SI. 4,614,960 S/. 4,845,708 S/. 5,087,993 S/. 5,342,393 SI. 5,609,513
UtidadBruta ~SL 1515046 S.  159L744 S. 1671331 S. 1754897 S. 1842642
Gastos Totales S/. 537,815 S/. 537,815 SI. 537,815 S/. 537,815 S/. 537,815
Depreciacion S/, -105,042 S/. -105,042 S/. -105,042 S/. -105,042 S/. -105,042
Amortizacion SI. 5,628 SI. -5,628 S/. 5,628 SI. 5,628 SI. -5,628
Utiidad Operativa ~SL. 867461 S. 943250 S. 1022846 S. 1106412 S. 1194157
Impuesto a la Renta SI. 260,238 S/. 282,978 S/. 306,854 SI. 331,924 S/. 358,247
Utilidad Neta SI. 607,223 S/. 660,281 S/. 715,992 SI. 774,489 SI. 835,910
Depreciacion S/, 105,042 S/. 105,042 S/. 105,042 S/. 105,042 /. 105,042
Amortizacion Sl. 5628 SI. 5628 S/. 5628 S/. 5628 Sl 5,628
Flujo de Caja Operativo SI. 717,893 SI. 770,951 SI. 826,662 SI. 885,159 SI. 946,580

Flujo de Capital proyectado

Flujo de Caja Operativo SI. 717,893 S/ 770,951 SI. 826,662 SI. 885,159 S/. 946,580
Inversion de Activo Fijo S/. -1,250,230

Inversién de Intangible Sl. -36,893

Capital de Trabajo S/, -198,548 /. -208,475 S/, -218,899 S/. -229,844 S/, -241,336 SI.

Flujo de Caja Economico proyectado

Flujo de Caja Operativo S/. 717,893 S/ 770,951 SI. 826,662 SI. 885,159 S/. 946,580
Inversion de Activo Fijo Sl. -1,250,230
Inversién de Intangible S/. -36,893
Capital de Trabajo S/. -198,548 /. -9,927 Sl -10,424 S/ -10,945 S/. -11,492 S/ 241,336

Evaluacion econémico Financiera
Indicadores de Rentabilidad

Vi AN ononics T

-S/ 1,485,671 S/ 707,966 S/ 760,527 S/ 815,717 S/ 873,667 S/ 1,187,917
Tasa 15.26%

Tasa Interna de Retorno Econémico
-S/ 1,485,671 S/ 707,966 S/ 760,527 S/ 815,717 S/ 873,667 S/ 1,187,917

Elaboracidn propia.

156



12.10. Evaluacién econdmica

Con el KOA de 15.26%, la evaluacion econémica arroja un VAN de S/ 1,312,728
soles y una TIR de 45.58%. Se concluye la viabilidad econémica del negocio. En la

siguiente tabla se muestra el VAN y TIR para la evaluacion economica.

Tabla 74: Evaluacién Econ6mica
Método KOA VAN TIR
Evaluacion econdmica 15.26% S/ 1,312,278 | 45.58%

Elaboracién propia.

12.11. Periodo de recuperacion de la inversion

Con el método del periodo de recuperacién simple se ha calculado que el periodo

de recuperacion de la inversion corresponde a 2.02 afios.

Tabla 75: Periodo de recuperacion de la inversion

Ano 0 2019 2020 2021 2022 2023
FCE 1,485,671 707,966 760,527 815,717 873,667 1,187,917
FCE

-1,485,671 | -777,705 -17,178 798,539 1,672,206 | 2,860,122
Acumulado
PR 2.02 Afos

Elaboracion propia.
12.12. Anélisis de escenarios
Se ha determinado analizar tres escenarios para el analisis econdmico: un escenario

optimista, uno pesimista y uno esperado. Las variables analizadas son: precio de venta,

cantidad y precio de compra.
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12.12.1. Escenario optimista

Se determina que el precio de venta se incrementaria en 8%, la cantidad en
galones aumente en 8% y el precio de compra disminuya en 8%. El escenario arroja
como resultado un VAN de S/ 3,979,432 y una TIR de 99.60%. Por lo tanto, el
resultado muestra que seria muy atractivo para el negocio si se mantiene los

pardmetros descritos.

12.12.2. Escenario esperado

Las condiciones normales para el escenario esperado son las siguientes: precio
de venta de S/ 6.77, cantidad expresada en galones 984,000 y el precio de compra
de S/ 4.69. Se obtiene como resultado un VAN de S/ 1,311,277 y una TIR de
45.58%. Bajo estas condiciones normales, el proyecto es viable porque la empresa
ha obtenido las cartas de compromiso de compra de clientes que aseguran la compra
del producto PROFUEL.

12.12.3. Escenario Pesimista

Se determina que el precio de venta se disminuiria en 8%, la cantidad en
galones disminuya en 8% vy el precio de compra se incremente en 8%. Con esas
condiciones se obtiene como resultado un VAN de S/ 136,005 y una TIR de
18.65%. Con estas condiciones desfavorables, el negocio sigue siendo viable

econdmicamente.
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Tabla 76: Anlisis de escenarios VAN y TIR

Escenario Escenario Escenario
Variable

Optimista Esperado Pesimista
Precio de Venta +8.00% S/ 6.77 -8.00%
Cantidad +8.00% 984,000 galones -8.00%
Precio de Compra -8.00% S/ 4.69 +8.00%
VAN S/ 3,979,432 S/ 1,311,277 S/ 136,005
TIR 99.60% 45.55% 18.65%

Elaboracién propia.
12.13. Andlisis de puntos criticos

Analizando los puntos criticos de precio de venta, cantidad (galones) y precio de
compra, se determina que la cantidad tiene mayor relevancia con variaciones de -57%,

-34% y -12% en cada escenario respectivamente.

Tabla 77: Anélisis de puntos criticos

Punto Critico Punto Critico Punto Critico
Variable Escenario Escenario Escenario VAN
Optimista Esperado Pesimista
Precio de Venta -15.64% -8.41% -8.87% 0
Cantidad -57.91% -34.04% -12.67% 0
Precio de Compra 23.41% 11.18% 9.26% 0

Elaboracidn propia.
12.14. Andlisis de sensibilidad
12.14.1. Anadlisis Unidimensional
El analisis unidimensional se realizé con las 3 variables criticas del modelo
que son los siguientes: precio de venta, cantidad y precio de compra. Para dicho

analisis, se realizd variaciones porcentuales de cada variable y manteniendo

constante las demas variables.
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Tabla 78: Analisis de sensibilidad unidimensional del VAN

VANE

Precio Venta Cantidad Precio Compra
-40.00% -4,922,075 -229,552 6,003,801
-35.00% -4,142,906 -36,948 5,417,235
-30.00% -3,363,737 155,655 4,830,670
-25.00% -2,584,568 348,259 4,244,104
-20.00% -1,805,399 540,863 3,657,539
-15.00% -1,026,230 733,466 3,070,973
-10.00% -247,061 926,070 2,484,408
-5.00% 532,108 1,118,673 1,897,842
0.00% 1,311,277 1,311,277 1,311,277
5.00% 2,090,446 1,503,881 724,712
10.00% 2,869,615 1,696,484 138,146
15.00% 3,648,784 1,889,088 -448,419
20.00% 4,427,953 2,081,691 -1,034,985
25.00% 5,207,122 2,274,295 -1,621,550
30.00% 5,986,291 2,466,898 -2,208,116
35.00% 6,765,460 2,659,502 -2,794,681
40.00% 7,544,629 2,852,106 -3,381,247

Fuente: Elaboracion propia.

Observando la tabla anterior, las variables criticas mas significativas son el
precio de venta y el precio de compra, ya que si se variase en +- 10%
aproximadamente, el VAN se hace negativo; sin embargo, en la variable cantidad
dicha variacion mantiene un VAN entre un S/ 155 mil y S/ 2.8 MM.
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llustracién 53: Anélisis de sensibilidad Unidimensional del VAN

Andlisis de Sensibilidad Unidimencional del VAN
(Expresando en Soles)

10,000,000
8,000,000
6,000,000
4,000,000

2,000,000

e

-30.00% -20.00% <10.00% 0.0

—
-50.00% -40.00%

-2,000,000

-4,000,000

D%

-6,000,000

10.00%

—e—\Variacion % promedio del Precio Venta —e—Variacion % Cantidad

Fuente: Elaboracion propia.

12.14.2. Anadlisis Bidimensional

20.00% 30.00% 40.00%

Variacion % promedio de Precio Compra

50.00%

El andlisis bidimensional se realizd para las variables precio de venta y

cantidad por ser mas sensibles. Los margenes de variacién se consideraron un

incremento de +-5% hasta llegar a +- 40%. El proyecto sigue siendo positivo a

pesar de una variacion negativa del 15% en la cantidad y un 5% del precio. Por lo

tanto, el proyecto sigue siendo rentable ante dichas variaciones bidimensionales,

ademas se podria decir que es el peor escenario que se puede tolerar con un van

positivo.
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Tabla 79: AnAlisis de sensibilidad bidimensional del VAN

Yariacion % cantidad

VAN
-40% -35% -30% -15%, -20% -15% -10% -804 0% £% 1005 1504 2005 2505 300G 350% 4005
-40% | 3oeos63 | 40ss627 | 420801 | 4326755 | 4445810 | 4fesmss | 4683047 | 4303011 | 4902075 | spd1130 | 5160203 | 5270267 | s3m8331 | 5S17395 | s636459 | s7Essa4 | 537450

-35% | asmpz | asmaer | as62273 | 3742373 | 35;484 | apo2se | agmrees | 40a2s01 | 4140006 | 4223012 | 4303007 | 438323 | 4443,

[
[
"1

450404 | 4623540 | 4703 e | 47T

-30% | apaesen | a0vsTor | 3016554 | 31s8002 | 3199040 | 3240296 | 3281443 | 33m2 00 | A3@737 | 3404384 | 3446031 | 3487170 | 3528326 | 3560473 | 3610620 | 3,850,767 | 3,692,914

-25% | a2sgmpsn | 2880247 | 28M436 | 2Fmaes | 2878813 | 2svam0z | 2ss0ael | 2ss2as0 | 2534568 | 2886757 | 2888046 | 281134 | 2883323 | 2.895s12 | 289700 | 280380 | 2,602,078

-20% | 2000557 | 2062788 | 2006018 | 1980245 | 1952478 | Lonsmos | Lavgar | 1342160 | 1305390 | L7esge | 1731860 | 1695090 | 1658320 | LE21SS0 | 184781 | Lssson | 1511240

-15% | 16m086 | 1556328 | L480,500 | 1404571 | 1329043 | 1283415 | L177esT | 1100955 | L006230 | ssos0r | amare | emds | T2aany | eamase | smugel | 46133 | 420404

-10% | 116455 | 1040368 | 935151 320,494 TS, 808 91,121 476,434 361,743 247,061 131,374 17,688 96,990 211,638 326372 41,059 355046 70,432

-5% 697,023 543 408 388,763 136,113 82,473 71,173 22413 3846 531108 83753 B30.30% 903,043 L146,688 | 1,300,334 | 1433070 | 1,607,624 | 1,761,148

1955 | 36,948 155655 | 24328 | sd0863 | Ta3dee | ere0m0 | L1867 | 1311277 | LS0ass1 | 1696484 | LS29088 | 2081601 | 2274295 | 2466395 | 2659502 | 2852106

5% 237830 468512 T0L074 231634 1164198 | 1395780 | 1627322 | 1A3E5R4 | 2090446 ( 2322008 | 2,535,370 | 2,785,131 | 3014694 | 3248156 | 3479818 | 3TIL3ED | 3842042

10%% 2451 973872 146492 | 1517013 | 1,787,333 | 2,058,054 | 2328574 | 2,590,095 | RBE06LS | 3140136 | 3410656 | 3&8L176 | 3051697 | 42X2217 | 4492738 | 4763258 | 5083770

15% 1172853 | 1482432 | 1,791,010 | 2,101,380 | 2410858 | 2720347 | 3020526 | 3330305 | 3648784 | 3058263 | 4267741 | 4377121 | 4885700 | 5196170 | 5305658 | SBI5137 | G1M616

Variacion % promedio del Precio Venta
=
F 4

0% LEa0 454 | LEEREAL | 2337320 | 20685746 | 3034104 | 3332641 | 373L07R | 4070516 | 443TRER | 2776321 ( 51248528 | 5473265 | 5E2LTO3 | AITD040 | G31BETT [ 48247015 [ 7215431

25% 2107855 | 2495351 | 2,881,747 | 3IT0043 | 3657530 | 4044035 | 4432330 | 4819726 | S20TXRR | 530431R | 5081914 | 6363310 | §735,706 | 7144101 | 7331487 [.DIEE93 B.306,180

0% 2375457 | 300LE11 | 3428165 | 3B3431D | 4280874 | 4707128 | 5133383 | 5350037 | A086291 | 54120645 | 6830000 | 7265354 | 7691708 115063 | 544,417 1970,771 9,397,126

35t 32058 | 3,50B271 | 3073384 | 4430506 | 4004200 | 5360321 | 5EI4835 | 5300147 | TS 460 | 130,773 | 7694086 (8161308 | E426711 |00L024 |557,337 0,002,640 10,487,962

40% 35010460 | 4014731 | 4519002 | 5023273 | 5517344 | G03LE16 | 6336087 | 740,358 | TR44 620 (B042900 |BS5317T (905743 |DS6LTI4 (0045085 Q5TOISE  (LOT4.52 11,578,788

Elaboracidn propia.
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Capitulo 13 : PLAN DE CONTINGENCIA

Se define el riesgo como “cualquier elemento potencial que puede provocar

resultados insatisfactorios en el desarrollo de un proyecto”(Garreta et al, 2003).
En el plan de negocio se ha identificado las oportunidades y riesgos propios negocio
a desarrollar. Asimismo, se identifico las oportunidades y riesgos. Se asigno valores de

probabilidad y clasificacion tal como se muestra en la siguiente tabla.

Tabla 80: Valor de probabilidad e impacto

Valor Clasificacion
0.8 Critico

0.5 Moderado
0.2 Bajo

Elaboracion propia

Asimismo, se elaboro una escala para la valorizacion de las oportunidades y riesgos

segun la siguiente tabla.

Tabla 81: Valor del Riesgo

Criterio Riesgo
Riesgo > 0.25

0.10 < Riesgo <=0.24 Moderado
Riesgo <=0.09 Bajo

Elaboracidn propia

Se aplico la metodologia del PMBOK del Project Management Institute (PMI) para
evaluar los riesgos cualitativos del proyecto. Las categorias del riego son las siguiente:
técnico, externo y organizacional. Finalmente, las oportunidades detectadas con los

riesgos identificados se describe la causa de cada uno.

En la siguiente tabla se desarrolla la evaluacion del riesgo y oportunidades del
proyecto. La tabla esté dividida en tres partes: registro del riesgo; donde se describe el
riesgo, se categoriza (externo, organizacional y direccion de proyecto) y se refiere la
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causa; priorizacion del riesgo, la asignacion de la probabilidad, el impacto y el riesgo
resultante; finalmente, el plan de contingencia, donde se describe la estrategia y la

accion a tomar.
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REGISTRO DE RIESGOS

RIESGOSY OPORTUNIDADES

Categoria

Tabla 82: Evaluacion de riesgos y plan de contingencia

PRIORIZACION DE LOS RIESGOS

Impacto

Riesgo

Probab. P

Mayor dinamismo en el sector
Incremento de la construccién como resultado de una - Incrementar de forma progresiva el precio de PROFUEL.
Externo ) o 0.8 0.8 Explotar o o
demanda de PROFUEL mejora de la coyuntura econémica y - Adquirir mas unidades de transporte para la distribucion de PROFUEL.
politica.
Reduccién de precios de
los productos sustitutos Reduccion del precio internacional - Reducir el margen de ganancia entre el precio de venta y el precio de compra.
de PROFUEL (petréleo | Externo de los combustibles sustitutos del 0.4 0.8 Mitigar - Mejora del proceso de atencién al cliente.
industrial, diésel, entre PROFUEL. - Reforzar el plan de comercializacion.
otros)
Poca recepcidn del producto y poca L ) )
Ventas no son las o o - Redisefar la estrategia de marketing.
Externo efectividad del plan de 0.5 0.6 Mitigar . . . y
esperadas o - Incrementar el presupuesto de marketing y afiadir camparfias de promocion.
comercializacion.
Mayores exigencias
legales y regulatorias para
la comercializacion de Promulgacién de leyes o normas - Cumplir con la legislacion emitida por las autoridades competentes y adecuar los
] Externo o 0.2 0.5 0.10 Aceptar ) )
combustibles por parte de emitidas por OSINERGMIN. procesos internos, de ser necesario.
las autoridades
competentes
- Sensibilizar a todo el personal de RECIPESA S.A. ante cualquier evento de peligro,
Actos y condiciones inseguras en el accidente, o evacuacién por eventos como sismos, incendios., etc.
Accidentes laborales. De la Organizacion | centro de trabajo ocasionadas por 0.3 0.6 0.18 Transferir - Realizar inspecciones a las instalaciones de forma rutinaria para evitar condiciones
causas naturales o humanas. inseguras.
- Adquirir seguro contra todos riesgos.
N Direccion de Disconformidad con salarios, mal . - Promover un ambiente de camaraderia e invertir en un buen clima laboral
Alta rotacidn de personal ) 0.5 0.2 0.10 Mitigar ) . )
proyectos clima laboral. - Pagar sueldos por encima del mercado, ingreso a planilla y de forma puntual.
) o Menor recoleccion de borra para la
Poca disponibilidad de . )
o produccion del combustible . )
materia prima para la ) ) . - Buscar otros proveedores a nivel nacional.
. Externo derivado de residuos oleosos ante 0.5 0.8 Mitigar . ] L
produccion del N ) - Negociar con el proveedor contratos a mediano plaza para la provisién del producto.
una reduccion en el arribo de
PROFUEL )
embarcaciones al puerto del Callao.
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Capitulo 14 : CONCLUSIONES

En el presente capitulo se presentan las conclusiones del plan de negocio, las cuales

han sido definidas en funcion a los objetivos establecidos en el capitulo 1.

Objetivo general: Determinar la viabilidad econémica de implementar un plan de
negocio orientado a la comercializacién de combustible industrial derivado de los

residuos oleosos.

Conclusidon: Segun la evaluacion econdmica, el plan de negocio es viable con un
VAN de S/ 1.3 millones en un escenario esperado. Asimismo, en un escenario pesimista,

el negocio sigue siendo viable.

Objetivo especifico 1: Realizar un diagnostico del mercado nacional de
combustibles industriales.

Conclusion: En el Peru, tanto la oferta como la demanda de combustibles
industriales han estado conformados por el Petroleo Industrial N° 6 y el N° 500, siendo
este Gltimo el de mayor consumo. Asimismo, existe un balance oferta — demanda
positivo para este tipo de combustibles, con una evolucion favorable de la oferta durante
el periodo 2013-2018, a pesar que la demanda nacional se ha mantenido estable; lo cual

es explicado porgue el Perl es un exportador de combustible industrial.

Objetivo especifico 2: Determinar el perfil de los clientes potenciales y cuantificar

la demanda.

Conclusion: En cuanto al perfil de los clientes potenciales del combustible
industrial derivado de residuos oleosos (que, para efectos comerciales, ha sido
denominado PROFUEL), estos se caracterizan, principalmente, por ser empresas
ubicadas en Lima y Lima provincias, con necesidad de ahorro en costos y que buscan
garantia de producto y descuentos por voliumenes de compra. En cuanto a la
cuantificacion de la demanda, se ha estimado una demanda total promedio de 191,829

galones de PROFUEL por mes sobre la base de la cartera actual de clientes de
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RECIPESA S.A., conformada por 16 empresas de los rubros construccién, pesca y
manufactura, de los cuales 6 han presentado cartas de compromiso de compra por un

total de 82,000 galones mensuales.

Objetivo especifico 3: Determinar las barreras de entrada existentes.

Conclusidn: Las barreras de entrada al negocio son altas, ya que requiere fuerte
capital de trabajo para respaldar las actividades iniciales, cartas fianzas, sistema de
distribucion, infraestructura, unidades de transporte, entre otros. Asimismo, existen
regulaciones gubernamentales para el ingreso y operacién del negocio. Por dltimo,
también es importante la experiencia y los conocimientos técnicos en la

comercializacion de combustibles.

Objetivo especifico 4: Determinar la disposicion a pagar por el producto.

Conclusion: De acuerdo a los resultados de las entrevistas realizadas, los usuarios
pagan entre S/ 7 'y S/ 8 por galdn de los combustibles que cumplen la misma funcién

gue PROFUEL y que actualmente se comercializan en el mercado.

Objetivo especifico 5: Definir los atributos del producto y su propuesta de valor.

Conclusion: Los principales atributos de PROFUEL son: tiempo de entrega,
calidad, precio, durabilidad, servicio pre y post venta y disponibilidad de stock. Por su
parte, la propuesta de valor es que PROFUEL es un combustible industrial sélido
recuperado, que aporta al medio ambiente y a la economia por los siguientes motivos:
Reducir la cantidad de residuos enviada a los vertederos, proporcionar combustibles
alternativos para las industrias y porque sirve de sustituto de los combustibles fosiles;

ademas de contar con los certificados de garantia y calidad.

Objetivo especifico 6: Definir la estructura organizacional requerida para la

comercializacion del producto.

167



Conclusion: Para la comercializacion del PROFUEL se ha previsto crear una
division dedicada a dicha actividad, la cual ha sido definida como una division de linea
dentro del organigrama funcional de RECIPESA S.A. Asimismo, se ha previsto contar
el siguiente personal para la comercializacién de PROFUEL.: Supervisor o jefe de venta,

supervisor de transporte, vendedores, choferes y vigilantes.
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